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conquista de mercado.

Comparar el rendimiento de un software contra
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Busca que las organizaciones innoven.
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desarrollo del emprendimiento, de transformar

una idea en una empresa.
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0 por largo periodo sin supervicion de su creador.
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Start-up

TIC

Valle de la muerte

Web 2.0

Web 3.0

Web 4.0

Construye sistemas de ideas organizadas
coherentemente e incluye conocimiento parcial

en conjuntos mas amplios.

Sistema operativo.

Etapa de emprendimiento, donde se ha
estructurado una pequefia empresa con Vvision

global.

Tecnologia de la informacion y la comunicacion.

Estado inicial particular de algunos
emprendimientos, en donde no se genera valor

por si mismo y es necesario de primeros fondos.
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usuarios.

Conocida también como web semantica, se basa
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RESUMEN

Los problemas socioeconémicos y medioambientales actuales encuentran
la solucion en el emprendimiento, en la creatividad de las personas. Este
trabajo busca motivar al lector y describe la herramienta de emprendimiento
para que este se gane la vida realizando un suefo, su suefo, para que dirija su
propio destino, las sociedades lo agradeceran. Emerge un capital dispuesto a
invertir en aquellos que se conviertan en un negocio rentable, que maximicen

las ganancias. En el mundo existe mas dinero que proyectos interesantes.

Se describe una guia documentada para el emprendimiento, en cuatro
ciclos/etapas: exploracion, preincubacion, incubacion y aceleracion. Los cuales
describen el proceso de cédmo convertir una idea en empresa y luego como
llevarla al mercado. Como conformar un equipo, identificar oportunidades,
conocer al cliente, crear experiencia de usuario y prototipo minimo viable, etc.
Se basa en la experiencia vivida dentro del ecosistema de emprendimiento

chileno durante 6 meses.
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OBJETIVOS

General

Formar una base sélida de conocimiento para poder aportar una solucion
gue ayude en la transicibn de la sociedad industrial a la sociedad del
conocimiento. Documentar el proceso y modelo a seguir con base a la
experiencia de un emprendimiento observado y crear una guia documentada
para la aplicacion, incubacion y graduacion de empresas de tecnologia.

Especificos

1. Documentar el proceso de cOmo convertir una idea en un

emprendimiento.

2. Identificar al menos tres oportunidades de mercado potencial global que

tiene el emprendedor en el sector Tics.

3. Describir el proceso de innovacibn necesario para que un

emprendimiento llegue al mercado.

4. Definir como se realiza el célculo servilleta y el modelo de negocios.

5. Describir la ejecucién e integracion de equipo necesaria para el

emprendimiento.

XV



6. Documentar el proceso de incubacibn y aceleracion de un

emprendimiento.
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INTRODUCCION

El mundo se encuentra ante una mala situacion econémica global y un
entorno aparentemente desfavorable, gobiernos se han percatado que parte de
resolver la situacion, es invertir en emprendimiento, en la creatividad de las
personas que persiguen un suefio, que han decidido dirigir su propio destino.
Por su parte la iniciativa privada pretende incrementar su patrimonio

apoyandose de emprendedores que demuestren dar la talla.

Es importante sefialar que la era del empleo se esta quedando atras y
abre espacio para el ingenio humano, el emprendimiento y la innovacién. El
Estudio GEM (Global Entrepreneur Monitor 2011) realizado en 54 paises,
demuestra que los emprendedores han crecido dentro de economias
emergentes un 25 por ciento, mientras que en economias desarrolladas un 22
por ciento, llegando a un total de 400 millones de emprendedores de los cuales
140 millones esperan crear al menos 5 empleos durante los proximos 5 afios,
163 millones son emprendedoras, 165 millones son jovenes (edad entre 18 y
25), 69 millones en etapa temprana ofrecen productos / servicios innovadores y
18 millones venden un 25 por ciento de su producto / servicio a nivel

internacional.

Se ha logrado documentar y crear una guia de emprendimiento basada en
la experiencia obtenida durante 6 meses dentro del programa Start-Up Chile
gue en junio de 2011 inicié su primera generaciéon de emprendimientos, 80
proyectos de 70 paises alrededor del mundo fueron seleccionados para convivir
dentro del ecosistema chileno, considerado el doceavo mejor a nivel mundial,

segundo de Latinoamérica y primero de habla hispana.
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El emprendimiento observado particip6 de diversos programas, cOncursos
y procesos de incubacion, obtuvo fondos iniciales, asesoramiento, redes de
contactos, talleres y tutorias.

El propésito de este trabajo es motivar al lector para que invierta en si
mismo y se aventure por el camino del emprendimiento, que persiga un suefo:
su suefio, la sociedad se lo agradecera. Para ello en el primer capitulo se
describe el emprendimiento como tal, al emprendedor como foco, la innovacién
como objetivo final, busqueda clave de capital y mercados que representan

oportunidades.

El proposito de la guia de emprendimiento es otorgar herramientas
basicas para el emprendedor desglosadas en cuatro ciclos o etapas de
emprendimiento descritas de manera general en el capitulo Il y especificamente
dentro de cuatro capitulos: la exploracion, en capitulo 1ll, pre-incubacion en
capitulo 1V, incubacion en capitulo V y la aceleracion en capitulo VI. Por ultimo
se describe el caso de estudio: la oportunidad de emprendimiento en

Guatemala, en el capitulo VII.

XVIII



1. EMPRENDIMIENTO

El emprendimiento representa “...una manera de pensar y actuar,
orientada hacia la creacion de riqueza, a través del aprovechamiento de
oportunidades, del desarrollo de una vision global y de un liderazgo equilibrado,
de la gestién de un riesgo calculado, cuyo resultado es la creacion de valor que

beneficia a los emprendedores, la empresa, la economia y la sociedad”.!

Fue Schumpeter, (profesor de Harvard, economista austro-
estadounidense, ministro de Finanzas en Austria entre 1919 y 1920), quien
utilizo por primera vez el término en sus libros: Teoria del desarrollo econémico
(1912), Los ciclos econdémicos (1939), Capitalismo, socialismo y democracia
(1942) “... para referirse a aquellos individuos que con sus actividades generan
inestabilidades en los mercados, percibia al emprendedor como una persona
extraordinaria que promovia nuevas combinaciones 0 innovaciones.
Contraponiéndose a esta teoria, la escuela austriaca manifestd una
discrepancia con respecto al término, pues muchos emprendedores lograban
mejorar y hacer mas eficientes la red comercial, anulando las turbulencias y
creando nuevas riquezas. Hoy en dia se aceptan ambas como actitudes

emprendedoras”.?

! ALFONSO, Edgar. Capacitacién en linea: definiciones basicas sobre emprendimiento. [en
linea]. [ref. de 12 de febrero de 2011]. Disponible en Web:
<http://edgaralfonsorojas.blogspot.com/2011/02/definiciones-basicas-sobre.html>.

2 YORIS, Onéas. ElI emprendimiento. [en linea]. <http://es.scribd.com/doc/34052883/EL-
EMPRENDIMIENTO>. [Consulta: 4 de agosto de 2012].
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El éxito del emprendimiento es el arte de lograr que una idea llegue al
mercado. Es muy importante para una sociedad gestionar informacion,
conocimiento, pero también que gestione innovacion y con eso crear soluciones

para los problemas de la misma.

En este capitulo se describe el por qué es necesario que una sociedad y
cada integrante de la misma invierta en emprendimiento (seccion 1.3). Se
identificaron tres tipos de emprendimiento de los cuales este trabajo se enfoca
en el tipo mas interesante, el que genera ingresos residuales (secciéon 1.3.1),
porqué se dice que existe mas dinero que proyectos interesantes (seccion 1.4),
gue es innovacion desde la perspectiva de emprendimiento, algunos casos de
exito (seccion 1.5) y por ultimo tres mercados de caracter global digital al que
tiene acceso cualquier emprendedor con acceso a tecnologia, los cuales varian

dentro de un rango entre 1,3 y 35 mil millones de ddlares (seccién 1.6).

1.1. Cambiando al mundo

Existe el paradigma de que una persona gracias a su necesidad de
trabajar se motiva y es productiva, esto funcion6é bien durante la revolucion
industrial, pero ahora en la revolucion digital, se evidencia su falsedad, gracias
al acceso facil a la informacion. Las personas se motivan en mayor medida por
el deseo que por la necesidad. Las sociedades humanas necesitan que cada

uno de sus integrantes se gane la vida usando su talento y deseo personal.

La sociedad actual consumista criticada como: la explotacion del hombre
por el hombre, ambiente insostenible, desigualdad de riqueza, etc., genera

bienestar de unos pocos a costa del bien social y medio ambiental.



De ésta manera se desperdicio el 80 por ciento de la creatividad humana
perteneciente al porcentaje de pobreza en el mundo, esto sin tomar en cuenta a

la clase obrera que lejos de promover su creatividad se rinde a la sociedad.

La evolucion de éste sistema ejerce presion hacia la revolucion
emprendedora, esta se basa en la “explosion” de las tendencias de los ultimos
afos y que tienen que ver con la reduccion de las barreras a la entrada de las

innovaciones en los mercados.

Actualmente existe un proceso en reduccion de tiempo que se necesita
para transformar una idea en un producto y el capital que hay que invertir para
crear una empresa (p. €j. en Chile, para febrero 2012 se redujo de 27 a 7 dias
para crear una empresa), la extension del mercado a cientos de millones de
consumidores se produce en afios, no en décadas porque el producto son
unidades de informacion; y la reduccién de los costes se expande a todos los
sectores. "Actualmente el desarrollo economico de los paises a nivel mundial,
depende del emprendimiento; entre mas proyeccion y capacidad de emprender

tengan las sociedades, mayor seré el desarrollo de estas"®

Como ejemplo de esta revolucion se tienen algunos establecimientos
educativos que han reformado su sistema, esforzandose porque el alumno tome
consciencia de su talento o tipo de inteligencia (nueve inteligencias: musical,
corporal, légica matematica, espacial, linguistica, intrapersonal, interpersonal,

emocional y naturalista) lo desarrolle y con ello se gane la vida.

® RUBIO, Daniela. Historia Y Evolucién Del Emprendimiento: Ensayos. [en linea]. [ref. de 10 de
enero de 2012]. Disponible en Web: <http://www.buenastareas.com/ensayos/Historia-y-
Evoluci%C3%B3n-Del-Emprendimiento/3366220.html>.
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Hace tan solo ocho afios el comercio digital estaba al alcance Unicamente
de grandes empresas, en la actualidad gracias a la web 2.0, la proyeccion de la
web 3.0 y web 4.0, las personas cuentan con este acceso, y también gobiernos,
academia e iniciativa privada han decidido formar parte de esta tendencia,
apoyando de diferentes maneras la creatividad de las personas.

Las personas pueden contribuir al tomar conciencia de que no es
necesario esperar a que exista un lider, revolucion y/o catastrofe, sino que cada

guien aporta un poco a cambiar el mundo, convirtiéndose en:

. Emprendedor: tomar su talento, inteligencia y deseo personal para
ganarse la vida solucionando problemas, con su pasion hara que las

cosas sucedan. “El talento atrae al talento, y el talento atrae a la riqueza™

. Voluntario: “trabajar, por libre determinacion, de modo gratuito, altruista y
solidario, sin recibir por ello remuneraciéon, salario, ni compensacion

econdémica alguna™

. Ayudar al préjimo de diversas maneras entre ellas
ayudarlo para que se convierta en emprendedor. Quien ayuda al projimo

se ayuda a si mismo.

. Artista/atleta: el artista produce obras de arte, ha desarrollado tanto su
creatividad como la capacidad de comunicar lo sentido, mediante el buen
uso de la técnica. El atleta es la persona que posee una capacidad fisica,
fuerza, agilidad, y/o resistencia superior a la media y en consecuencia, es

apto para actividades fisicas, especialmente para las competitivas.

* MEGIAS, Javier. Las claves para crear un ecosistema emprendedor. [en linea]. [ref. de 7 de
diciembre de 2011]. Disponible en Web: <http://javiermegias.com/blog/2011/12/las-claves-para-
crear-un-ecosistema-emprendedor-2/>.

® Ley guatemalteca del Cédigo Civil, 6/1996. Articulo 3.
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Cuando se hayan desarrollado estas areas, el individuo debe potenciarse
en trabajo de equipo, en manera colectiva, reunirse con otros talentos para
juntos emprender y encontrar las soluciones a los problemas que aquejan al
mundo. Emprendimiento se relaciona con solucion de problemas porque
precisamente es lo que hace un emprendedor, crear proyectos que lleguen al

mercado como un producto / servicio, para satisfacer necesidades.

1.2. Tipos de emprendimiento

Al inicio un emprendimiento puede ser pequefio y requerir muy poca
inversion. Con la desventaja posible de que el desarrollo sea muy lento debido
justamente a lo novedoso y a todo el aprendizaje necesario. En este caso es
necesario planificar una estrategia para su desarrollo / evolucion, buscar fondos
y tutorias como se vera a lo largo de este trabajo, de no hacerse con el tiempo
los costos pueden llegar a ser elevados debido al factor prueba-error-
aprendizaje e incluso la posibilidad de que al final no funcione. Entre los tipos

de emprendimientos inicialmente pequefios se pueden encontrar:

o Emprendimiento en fabricar y/o vender productos
o  Crear productos nuevos y propios, que no existan.
o) Mejorar productos ya existentes en el mercado.

o) Revender productos de tercero ya existentes.

o Emprendimiento en servicios: en este caso la inversion suele ser mucho
menor y requieren menos infraestructura que la fabricacion de productos.
Es posible
o) Detectar servicios que hagan falta y no estén cubiertos.
o) Desatrrollarlos y ofrecerlos.

o Mejorar u optimizar servicios ya existentes.



o Revender servicios de terceros.

o Emprendimientos en negocios que brindan ingresos residuales: este tiene
sus caracteristicas propias, y muy particulares, aqui si juega mucho el
ingenio, la creatividad y la capacidad del emprendedor para romper con lo
convencional. Este serd tratado con mayor amplitud durante todo el
trabajo ya que son verdaderamente interesantes. Basicamente son
negocios especiales que brindan ingresos sin necesitar de la presencia del
emprendedor en todo momento, por ejemplo:

o  Quién escribe libros recibe comisiones en conceptos de derecho de
autor.

o Igualmente para los que escriben canciones.

o Los que escriben contenido para sitios webs o blogs y rentabilizan
sus sitios con publicidad.

o  Quienes ofrecen en alquiler maquinas o inmuebles.

o Los accionistas e inversores.

o Los distribuidores de empresas de Marketing multinivel.
1.3. El emprendedor
“La palabra emprendedor proviene del francés entrepreneur (pionero), se

utilizaba inicialmente para referirse a estos aventureros como Colén que se

venian al Nuevo Mundo sin saber con certeza qué esperar’.

® YORIS, Onéas. El emprendimiento. [en linea]. <http://es.scribd.com/doc/34052883/EL-
EMPRENDIMIENTO>. [Consulta: 4 de agosto de 2012].



Existe una publicacién en The Times (periddico publicado diariamente en
el Reino Unido) de 1914 por Sir Ernest Shackleton (explorador polar anglo-
irlandés, una de las principales figuras de la conocida como edad heroica de la
exploracion de la Antartida) en la que se recogen elementos que debe
considerar un emprendedor: “Se buscan hombres para viaje peligroso. Salario
bajo, frio agudo, largos meses en la mas completa oscuridad, peligro constante,
y escasas posibilidades de regresar con vida. Honores y reconocimiento en

caso de éxito”.

“El emprendimiento hoy en dia, ha ganado una gran importancia por la
necesidad de muchas personas de lograr su independencia y estabilidad
economica. La baja calidad de los empleos existentes, han creado en las
personas, la necesidad de generar sus propios recursos, de iniciar sus propios
negocios, y pasar de ser empleados a ser empleadores. Se requiere de una
gran determinacion para renunciar a la estabilidad econémica que ofrece un

empleo y aventurarse como emprendedor.”’

Un emprendedor identifica la oportunidad y asume el riesgo de emprender.
No trabaja solo, necesita formar un buen equipo asi como conseguir los

recursos financieros para poder ejecutarlos.
1.3.1. Caracteristicas del emprendedor
Los aspectos principales que deben tener las personas dedicadas a

fomentar el espiritu emprendedor, se pueden expresar con las siguientes

caracteristicas:

" GERENCIE. Emprendimiento. [en linea]. <http://www.gerencie.com/emprendimiento.html>.

[Consulta: 4 de octubre de 2012].



Es una persona creativa

Piensa diferente

Es disciplinado

Busca las oportunidades donde no las hay
Dispuesto a resolver problemas

Se enfrenta al rechazo de la sociedad

Se cae y se vuelve a levantar

Con suficiente voluntad para seguir

Y reflexionar en los siguientes pensamientos:

“El éxito esta compuesto por un 90 por ciento de esfuerzo un 5 por ciento
de talento y un 5 por ciento de originalidad.

El éxito no es tan importante como para luchar por él. El fracaso no tiene
importancia cuando lo has intentado todo.

El que no busca el éxito, no busca nada.

El éxito es el fracaso superado por la perseverancia.

Un constructor no puede hacer nada sino tiene un plan. Asi para construir
el éxito también se requiere un plan.

El éxito como la felicidad o la vida misma no es un fin en si mismo, sino un
camino, un recorrido, es salud y belleza.

La confianza en si mismo, la actitud positiva y la perseverancia son los
argumentos claves para triunfar.

Solo los perdedores contemplan la posibilidad de la derrota antes de
intentarlo.

El éxito nunca llega solo; hay que trabajar arduamente para conseguirlo.

Aquel que no ha fracaso es porgue nunca ha intentado algo nuevo.



o El éxito es el premio del esfuerzo para conseguirlo.”

Segun la encuesta realizada a estudiantes de informatica de la
Universidad de San Carlos de Guatemala, en el trabajo de graduacion aun no
publicado por el estudiante Julio César Chali en el 2011-2012, titulado
“Identificacién de los factores que determinan el emprendimiento de pymes de
los estudiantes de ciencias de la computacion” se presenta a continuacion el

perfil resultante de dicho trabajo:

o Es joven, el 96,56 por ciento se encuentra entre las edades de 16 y 35
afios y el 3,45 por ciento restante entre las edades de 36 y 45 afos

inclusive.

o Lider, el 100 por ciento esta involucrado e identificado con algun grupo
social. Asegura ser miembro activo y de formar parte de juntas directivas

de dichos grupos.

o Tiene una fuerte influencia de personas que emprenden, el 94,82 por
ciento de los emprendedores conoce a una persona cercana que también
estd emprendiendo. ElI emprendedor debe ser capaz de buscar las

personas adecuadas para que apoyen el proyecto.

o Red de contactos deficiente, a pesar de que se tiene fuerte influencia de
terceras personas en el tema de emprendimiento, esto no garantiza que

estén dispuestas a ayudar.

® TOLEDO, Andrés. Mds alld del Marketing y el Social media: la férmula del camino al éxito. [en lineal.
[ref. de 16 de mayo de 2012]. Disponible en Web:
<http://www.puromarketing.com/53/13065/alla-marketing-social-media-formula-camino-exito.html|>.
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Tan solo el 53,45 por ciento de los emprendedores encuestados, conoce a
por lo menos una persona que le ayude a llevar a cabo un proyecto
determinado. Es necesario recordar que el emprendimiento no es
sinbnimo de éxito, pero al aumentar la calidad y cantidad de mentores se
reduce la probabilidad del fracaso.

. Miedo al riesgo, segun el reporte del GEM 2010 para Guatemala solo los
emprendimientos que superan el valle de la muerte logran sobrevivir.
Antes de eso se comprometen muchos recursos y existe la posibilidad de
recibir poco o ningun ingreso. El 56,90 por ciento de los emprendedores
de las ciencias en computacion estan dispuestos a trabajar por un afio sin

recibir sueldo fijo.

. Es un estudiante que trabaja, no un trabajador que estudia, la diferencia
entre ambos radica en el enfoque que se tiene. Las personas trabajadoras
gue estudian, ven a la academia como un atributo de “mano de obra
calificada” para futuros empleos, mientras que los estudiantes que
trabajan estan conscientes de que un alto nivel académico proveera
mejores herramientas en la gestion de sus recursos: El 82,76 por ciento
tienen un trabajo (asalariados completos, medio tiempo o de trabajos

independientes).

“Se menciona al emprendedor en lugar de proyectos, porque él es mas

importante que el proyecto o que la idea en si. A muchos inversionistas no les

interesan las buenas ideas, sino méas bien invertir en buenos emprendedores”.’

° VILLEGAS, Marcel. Taller modelo de negocio. Santiago de Chile, 2011. Movistar Innova
Octantis. Dispositiva 3.
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1.3.2. Tipos de emprendedor

Existe tipologia para los emprendedores, la cual establece que hay tres
tipos de emprendedores/innovadores: “circunstanciales, por cuenta ajena y el

emprendedor.”® Se describen a continuacion:

1.3.2.1. Emprendedores circunstanciales

Son aquellas personas que se deciden a emprender por una serie de
circunstancias concretas de un momento determinado de su vida. Estas tienen
gue ver con que pierden el trabajo que han realizado durante los ultimos afios
de su vida profesional. Inicialmente no se les pasa por la cabeza emprender
pero cuando ven que han pasado meses y no han encontrado trabajo,
empiezan a cuestionar la posibilidad de trabajar por su cuenta. Es el momento
en el que ponen toda la ilusion del mundo en arrancar un proyecto por su

cuenta, sea del tipo que sea.

1.3.2.2. Emprendedores por cuenta ajena

Son aquellas personas que les encanta innovar, aportar valor en todo lo
gue hacen y, por supuesto, en su entorno profesional. Son inquietos/as, con
ideas que siempre comentan con familiares, amigos y compaferos de trabajo,
creativos y con una gran pasion por el trabajo que realizan. Les encantaria
emprender pero nunca se deciden a dar el paso y a apostar por una de las
ideas que tienen en mente. Tienen la vision suficiente para hacerlo pero les falta

lo mas importante: la iniciativa.

' MARTINEZ, Pablo. Tipos de emprendedores. [en linea]. [ref. de 13 de septiembre de 2010],
Disponible en Web: <http://www.todostartups.com/actualidad/tipos-de-emprendedores>.

11



Este tipo de emprendedor es el perfil que mas se debe valorar en los
equipos de trabajo. Son esas personas comprometidas con un proyecto tanto

como los creadores / fundadores del mismo.

1.3.2.3. Los emprendedores

Todas las personas son emprendedores por naturaleza, pero con matices,
lo que marca la diferencia entre cada uno son las cualidades, actitudes y
aptitudes para enfrentarse a las situaciones. Todos pueden tener ideas
brillantes, pero los emprendedores tienen vision y, sobre todo, la iniciativa

suficiente para poner en marcha alguna de las ideas que tiene por la cabeza.

1.4. Mas dinero para proyectos interesantes

Un dato muy importante a tener en cuenta a la hora de emprender es que
“...en el mundo existe mas dinero que proyectos interesantes. Esta el caso de

América Latina en donde en 2011 se invirtieron US $8 mil millones.”*

1.5. Innovacién emprendedora

Desde la perspectiva de emprendimiento / empresarial, en la actualidad
es comun que las personas describan la innovacién con invencion, crear, algo
nuevo, etc. Y lo relacionan con tecnologia, Smartphones (teléfonos
inteligentes), entre otros, la definicibn que usa un gestor de la innovacion es

“Capacidad de llevar un producto al mercado”*?.

Y MARCOS, Daniel. Capital privado en Latinoamérica. [en linea]. [ref. de 25 de julio de 2011].
Disponible en Web: <http://negociosyemprendimiento.com/capital-privado-en-latinoamerica/>.

2 UNIVERSIDAD DEL DESARROLLO. Conclusion del estudio del valor de las buenas ideas.
Santiago de Chile, 2011. Campus San Carlos de Apoquindo. Diapositiva 4.
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En Wikipedia (2012) es “Modificacion de un producto, y su introduccion en
un mercado. Innovar proviene del latin innovare, que significa acto o efecto de

innovar, tornarse nuevo o renovar, introducir una novedad”.

La innovacién se consigue por medio de crear o modificar estrategias,
técnicas, modelos de negocio, implementaciones, producto/servicio, etc., que
resuelvan un problema o necesidad en particular y cuyo fin es, su introduccion

al mercado. Algunos conceptos basicos son los siguientes:

o “Toda la innovacion es estratégica. Requiere un alto grado de compromiso

personal, inversion de recursos y persistencia en el tiempo.

o Innovacion no es solo en el producto/servicio. Hay cuatro tipos de
innovacion:

o Incremental (o de perfeccionamiento); se refiere a la creacion de

valor afiadido sobre un producto ya existente, agregandole cierta

mejora. Por ejemplo, a un automovil, se le puede poner airbag (bolsa

de aire) y el producto ha mejorado un poco.

o Implementacién de una nueva tecnologia; (radical), cambio o
introduccién de un nuevo producto, servicio o proceso que nho se
conocia antes. Por ejemplo, seria el cambio radical de usar caballos

a usar motores en los coches.

o  Creacion de un nuevo producto o servicio.

13



o  Disefio de una nueva forma de organizacion. se refiere a aquello que
cambia sustancialmente el modo de llevar a cabo la tarea de gestion
0 que modifica de manera significativa las formas organizativas

habituales y, por tanto, aporta avances en los objetivos organizativos.

Mientras mas se demore en innovar, peores iran las cosas, porque los
competidores estaran innovando y porgue los clientes y usuarios no estan

dispuestos a esperar.

La innovacion es un arte que se realiza con la interaccidon entre personas,
dentro y fuera de la organizacion, que participan en el perfeccionamiento
de la idea inicial.

La innovacion deber ser realizada con metodologia y sistematicidad,
evitando caer en las improvisaciones que generalmente tienen alta

probabilidad de fracasar.

Todos los puntos de vista son necesarios para la innovacion: desde arriba
hacia abajo (top-down), desde abajo hacia arriba (botton-up), opinién

externa, acuerdo entre pares.
Las grandes innovaciones comienzan con la identificacion de necesidades
insatisfechas. No existe un negocio u organizacion que no satisfaga una

necesidad especifica.

La innovacion exitosa requiere ser focalizada con precision, porque las

posibilidades son variadas y se requiere invertir mucho tiempo y dinero.
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o Para que sea exitosa, la innovacion debe ponerse en practica antes que

los competidores 0 antes que se escapen los clientes 0 usuarios.

o La innovacion solo es posible bajo un liderazgo positivo, manifestado por

las palabras y acciones que apoyen y mejoren los esfuerzos de innovacion

y, al mismo tiempo, trabaje para eliminar los obstaculos”.

» 13

Segun el principio de Pareto el 20 por ciento del proyecto se usa para el

desarrollo del producto/servicio y el otro 80 por ciento en comercializarlo.

Asegurar esa vinculacion entre los proyectos de los estudiantes y el mercado

local y/o internacional es indispensable para el desarrollo econémico de una

sociedad. Como ejemplos de proyectos/emprendedores universitarios exitosos

se tiene la siguiente tabla:

Tabla l. Emprendimientos universitarios de EEUU exitosos

Empresa | Emprendedor Universidad Estudio Ingreso
Empresa
(MM USD)

Facebook | Mark Harvard Informética $3,771

Zuckerberg
Microsoft | Bill Gates Harvard Informética $58,437
Apple Steve Jobs universidad Reed | Informatica $127,840
College
DELL Michael Dell Universidad de Texas pre- $56.700
medicina

¥ GROSS, Manuel. Innovaciéon para emprendedores. [en linea]. [ref. de 23 de septiembre de
2006]. Disponible en Web: <http://manuelgross.bligoo.com/content/view/54707/Innovacion-para-
emprendedores.html>.
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Continuacion de la tabla I.

Yahoo Jerry Yang vy | Stanford Ingenieria $1,222
David Filo eléctrica

Google Larry Page vy | Stanford Informética $37,905
Sergey Brin

Napster Shawn Boston's  Northeastern | Informéatica $31
Fanning University

Wordpress | Matt Universidad de Houston | Informatica -
Mullenweg

Fuente: ABRIRN. Desde el dormitorio, 10 empresas con éxito empresarial [en linea].

<http://abrirnegocio.com/empresas-con-exito-empresarial/>. [Consulta: 4 de
septiembre de 2012].

En resumen la innovacién se puede representar como en la siguiente

figura, capacidad de resolver problemas y lograr que un producto/servicio sea

consumido por el mercado, los problemas del mercado pueden tener varias

soluciones, pero solo aquellas que logren resolver seran innovacion.

Figura 1.

Representacion de innovar

Innovar
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Producto

Fuente: elaboracién propia.




1.6. Mercado potencial global digital

En la actualidad el emprendedor puede acceder a mercados
internacionales, entre los mas importantes el mercado mavil, “el cuél en abril de
2012 cont6 con 6 mil millones de dispositivos en todo el mundo y en conjunto el

mercado fue valorado en 1,3 mil millones de délares™*.

“El mercado de videojuegos cuyo mercado previsto para 2012 sera de 20
mil millones de ddlares y el e-commerce (comercio electronico), que durante los
meses de noviembre y diciembre de 2011 alcanzo alrededor de 35 mil millones

de délares.”™

1.6.1. Mercado movil

En junio del 2012, por la “cantidad de terminales que existen Android se
encuentra en el nimero uno, aunque ya no conserva el 50 por ciento de la
cuota de mercado, conserva ahora el 48,5 por ciento. Le sigue el sistema
operativo Apple 10S, el cual ocupa el 32 por ciento de la cuota total. Los
siguientes son RIM con un 11,6 por ciento, mas abajo esta SO Windows clasico
gue no llega al 5 por ciento, y Windows Phone que empieza a posicionarse con

1,7 por ciento.

 TENDENCIAS21. El mercado global de los méviles ya mueve un billén de euros. [en lineal.
[ref. de 10 de abril de 2012]. Disponible en Web: <http://www.tendencias21.net/El-mercado-
global-de-los-moviles-ya-mueve-un-billon-de-euros_a11069.html>.

!> ABI RESEARCH. Gaming in the Cloud. [en linea].

<http://www.abiresearch.com/research/product/1001489-gaming-in-the-cloud/>. [Consulta: 10
de julio de 2012].
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Los demas sistemas operativos se tienen que conformar con poco mas del
2 por ciento del mercado”®. En la siguiente figura se puede apreciar el top 5 de
emprendimientos financiados con capital de riesgo cuyas inversiones estan
entre un rango de 150 — 265 millones de ddlares y el top 5 de los inversionistas
mas activos, que han financiado entre 19 y 24 proyectos, en el mercado de los

moviles segun Rutburg & Co (enero de 2012).

Figura 2. Top 5deinversién capital de riesgo en mercado movil

Los cinco financiamientos de capital riesgo en moviles en 2011 segun Rutburg & Co

Empresa Ubicacion Tipo de empresa Cantidad

LightSquared EE.UU. proveedor mayorista de banda ancha mavil $ 265 millones
InMobi EE.UU. red de publicidad movil $ 200 millones
Plastic Logic Reino Unido tecnologia de pantalla movil para los e-readers $ 200 millones
Maxilar EE.UU. accesorios maoviles de consumo $ 159 millones
Eaton Torres Reino Unido torres de telefonia mévil en Africa $ 150 millones

Cinco principales inversores de capital de riesgo mas activos en compaiiias de telefonia mévil en 2011

Entidad de Numero de
capital riesgo inversiones

Las compaiiias de telefonia invertidos en capital riesgo por

Bubble Mation, Bump, Clickatell, Calor, Cotendo, Dailyboath, Evernaote, Flite, Inkling
uoia Capita , solo tiene que marcar, MeLLmo, Meraki, MobileIron, MoboTap, Onavo,

| Seq C 1|24 (2), sdlo ti MelLi Meraki, Mobilel MoboTap, O

Quantenna, Sencha, Sourcebits, Cuadrado, Stoke, Synapsense, Trippy, Unity

4tiitoo, Altobridge, Animoca, ArcSoft, Borgs, Chocolate CloudMade, Digital, GainSpan,
Intel Capital 23 InVisage, ip.access, julio, Kno, mFoundry, Mocana, NeuString, SecureKey, SkyCross,
skyrockit, Sotera, Swrve, TOA, Inmersion Total, Urban Airship

AppRedeem, Bump BankSimple, Drchreno, EggCartel, Everyme, Cierre de juegos,
SV ﬂngel 21 Hyperink, just.me, Kno, Mindless Baba, Onswipe, Orquesta, Parse, Pashmark,
ShowMe, Atentamente, SnapGuide, Swrve, Tagstand, Trippy

G le Airy Labs, Astrid, Crittercism, Echoecho, Enterproid, just.me, leche, miso, ortiga,
V::i?ures 19 Ordr.in, analizar, dinero de bolsillo, Read It Later, Rumble, Scvngr, Stickery, subtexto,
4 ThinkNear, TweetNGo

Aerohive, Apperian, Awarepaoint, Cooliris, Crittercism, Fixmo, Flipboard, Gegii, iControl,
INRIX, Jawbone, Kovio, ruta, M 8, Shazam, Cuadrado, Stoke, Waze, WorkSmart

Fuente: Rutburg & Co (enero de 2012) |via: mobiThinking

Kleiner Perkins |19

Fuente: MOBITHINKING. Global mobile statistics 2012 Section G: Mobile financial services
(MFS) and m-banking; Section H: Venture capital (VC) investme. [en linea]. [ref. de 1
de junio de 2012]. Disponible en Web: <http://mobithinking.com/mobile-marketing-

tools/latest-mobile-stats/g#mobileinvestmentors>.

® PLANETARED. Andlisis de mercado actual de méviles. [en linea]. [ref. de 6 de mayo de
2012]. Disponible en Web: <http://planetared.com/2012/05/analisis-mercado-moviles-sistemas-
operativos/>.
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1.6.2. Video juegos

Los videojuegos son la principal industria de ocio y tiempo libre que hay en
la actualidad. En la mayoria de paises de occidente tiene un mercado superior
al del cine y la musica juntos. Por ello es especialmente importante tener un

conocimiento claro de su impacto econémico y social.

1.6.2.1. Datos estadisticos generales de

videojuegos
Como lo demuestran los datos a continuacion, este mercado es de los
mas apetecibles de momento, aunque también se debe considerar que es una

burbuja econémica que en algin momento debera estallar.

o El 31 por ciento de la poblacion adulta, prefiere jugar al videojuego antes

de ponerse a ver la television.

o Se calcula que hay cerca de 500 millones de video jugadores en el mundo.

o Un video jugador de 21 afios lleva en promedio 10 000 horas de uso de

videojuegos.
o Se calcula que hay 58 millones de jugadores de MMORPG (juegos de rol
masivos multijugador) en Asia, 20 en Norteamérica, 19 en Europa y 2 en

Latinoamérica. Ejemplo de este tipo es el juego World of Warcraft.

o La videoconsola principal de las mujeres es Wii de la marca nintendo, con

el 80 por ciento, en los hombres la Wii es s6lo el 41 por ciento.
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El 41 por ciento de los jugadores en Estados Unidos son mujeres.

1.6.2.2. Datos estadisticos econdmicos de los

videojuegos a nivel global

En el aspecto econdémico, los videojuegos representan una burbuja de

capital que ha multiplicado el capital en 2009, unas 45 veces respecto a los

anos ochentas.

"El Videojuego en red generara U$D 20 mil millones en 2012" segun ABI

Research Gaming in the Cloud.

En 2009 se gast6 de media en Espafa 116€ en videojuegos por cada
jugador (1 200 430,000€ en mercado espafiol / 10 350,000 jugadores

esparioles).
"En Espafa los videojuegos para videoconsola suponen el 91,1 por ciento
del mercado” segun Informe 2010 de la industria de contenidos digitales

de Espanfa.

“El 7 por ciento del mercado espafiol de videojuegos en 2010 era en

computadoras (PC)” Adese (2011, www.adese.es/).

En 1982 el mercado mundial de videojuegos era de 1 200 000,000€, en
2009 fue de 45 000 000,000<€.

“En 2010 se alcanzé 17 894,000 unidades vendidas en los 9 primeros

mercados de la unidn europea” Adese.
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o La venta mas cara entre usuarios de propiedades en un videojuego en-

linea se situd en 0,5 millones de délares reales.

1.6.3. E-Commerce

Consiste en la compra y venta de productos o de servicios a través de
medios electrénicos, tales como Internet y otras redes informéticas. Su uso ha
incrementado en los dltimos afios. Ejemplos famosos son: ebay, amazon,

mercado libre, etc.

1.6.3.1. Estadisticas generales de E-Commerce
global (2011)

Como se muestra a continuacion, la popularidad de este sistema de
comercio electronico es tal, que al menos el 60 por ciento del mundo lo ha

utilizado alguna vez, este representa una buena oportunidad de negocio.

o “En todo el mundo, 60 por ciento de personas han realizado compras en
linea alguna vez. La cifra gira alrededor del 80 por ciento, con excepciéon
Unicamente en las regiones de Oriente Medio, Africa y Pakistan donde
esta cifra se sitla alrededor del 50 por ciento, segun fuentes de Nielsen

Global ConsumerReport™’.

o El incremento mas notable esta en billetes de vuelo y reservas de hotel,
con un incremento del 33 y 53 por ciento respectivamente, segun fuentes

de Nielsen Global ConsumerReport.

" NIELSEN. Global Consumer Confidence. [en linea].
<http://www.nielsen.com/us/en/measurement/global-consumer-confidence.html>. [Consulta: 5
de julio de 2012].
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En noviembre de 2011 las compras en tiendas locales se incrementaron
en un 6,7 por ciento, mientras que las compras por e-commerce un 13,9

por ciento, segun el US Department of Commerce de Estados Unidos.

En navidad de 2011, las compras por e-commerce subieron un 15,7 por
ciento comparado con 2010, segun comScore, Inc. Mientras que el
incremento de compras en tiendas locales fue del 2,9 por ciento, una
subida aproximadamente 7 veces menor que la ocurrida en el sector e-
commerce segun el International Council of Shopping Centers y Goldman
SachsWeeklyChainStore Sales Index.

Durante los meses de noviembre y diciembre de 2011 los compradores
por e-commerce desembolsaron alrededor de 35 mil millones de dolares.
Esto representa un incremento del 15,3 por ciento respecto 2010, cuando
se desembolso alrededor de 30 mil millones de dolares segun comScore

Inc.
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2. ETAPAS DEL EMPRENDIMIENTO

Este capitulo es la base de los capitulos posteriores, los cuales describen
una guia con base en experiencia para el emprendimiento de empresas de
tecnologia. Trata el proceso en general desde la perspectiva de incubacion,
usando la metodologia iterativa incremental para el emprendimiento (seccion
2.2.1), abarca las etapas de incubacion: exploracion (seccion 2.2.1.1), pre-
incubacion (2.2.1.2), incubacion (2.2.1.3) y aceleracion (2.2.1.4).

Se describen también cada uno de las areas que debe un emprendedor
desarrollar: ejecucion (seccion 2.2.2), equipo (seccion 2.2.3), clientes (seccién
2.2.4), prototipo (seccion 2.2.5), modelo de negocio (seccion 2.2.6) y cometer
errores (seccion 2.2.7). Es importante que los emprendedores y la incubadora
de negocios tome en cuenta estas etapas para procurar que el proyecto sea de

éxito.

2.1. Incubacién

Ser incubado, significa recibir apoyo de una institucion especializada en
lograr el éxito del emprendimiento, esto para acelerar el proceso de llevar el
producto al mercado. La incubadora debera proveer de asesoria, mentoria, por
parte de expertos, un espacio de trabajo, red de contactos, buscar el
financiamiento necesario. No es obligatorio que un emprendimiento sea
incubado para tener éxito, ni que siga el procedimiento de incubacion al pie de
la letra, esto depende de cada uno, pero para aquellos que inician el proceso de
emprendimiento es recomendable, porque en este transcurso se aprende lo

bésico.
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Para la incubadora es vital en la etapa inicial que los proyectos recibidos
posean un nivel de detalle que permita una evaluacion basica, de lo contrario se
pedird al emprendedor que lo desarrolle. Una vez que existe un conjunto
apropiado de proyectos, el equipo de trabajo de la incubadora, procede a

evaluarlos. Para esto se toma en consideracion los siguientes criterios:

Emprendedor: talento / experiencia / liderazgo / conviccion.

o Equipo de trabajo: multidisciplinario / talento / experiencia / liderazgo /

conviccion.

. Claridad de la idea de negocio: validacion con cliente.

. Factibilidad técnica economica: andlisis de mercado / modelo de negocio /

plan de negocio / flujo de caja.

2.2. Guia de emprendimiento

Si se analizan ejemplos de emprendimiento como: Twitter que se realizo
en siete dias, Facebook en un mes, ambos sin tener claro durante ese tiempo el
modelo de negocio, pero que hoy en dia son muy exitosos. Se presume
facilmente que no existe una férmula magica que ayude a realizar un proyecto

con éxito, lo que hay son experiencias, estadisticas e indicadores.

Con base a la observacion de once meses de un equipo de
emprendimiento tecnoldgico, dentro del ecosistema chileno, se presenta esta
guia documentada, como opcidén a seguir, con etapas iterativas recomendadas
para llevar a cabo el desarrollo de un proyecto. Se recomienda conectarse por

internet a diferentes comunidades y redes sociales sobre emprendimiento:
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o www.negociosyemprendimiento.com
o www.capitalemprendedor.com

o Www.javiermegias.com

o www.yoemprendo.es

o www.emprendedores20.com.ar

Asi como también investigar sobre casos de éxito de emprendimiento para
ampliar mas el conocimiento (Facebook, Twitter, Google, etc.). Reflexionar lo

siguiente:

o El trabajo en equipo potencia al grupo

o El que persevera alcanza

o El dinero llama a mas dinero

o En los negocios no existe la decencia

o En el mundo existe mas dinero que proyectos
o Los negocios resultan hasta de la basura

o Cometer errores, hacerlo pronto y barato

2.2.1. Metodologia iterativa incremental para el

emprendimiento

Se establecen cuatro etapas que son ciclos/iteraciones, cuya meta es
lograr el minimo necesario del proyecto durante la primera etapa, y evaluar la
adopcién del consumidor, realizar cambios necesarios durante las siguientes
iteraciones y asi obtener la adopcion satisfactoria del mercado objetivo. Para

esto se apoya de la metodologia Lean Start-Up.
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Lean Start-Up aboga por comenzar con el minimo producto viable (MVP) e
iterar constantemente, basado en los comentarios de los usuarios, hasta tener
un producto exitoso. No considera la busqueda de capital, los planes de
negocio, ni los grandes presupuestos de marketing.

Esta filosofia tiene especial valor para el desarrollo de emprendimientos,
dado que en Latinoamérica, no se tiene un buen ecosistema de inversién
(capital de riesgo e inversor angel). De manera general se presentan a
continuacion algunas éareas importantes a considerar dentro de un

emprendimiento y como debiera de ser su comportamiento dentro de los cuatro

ciclos.
Figura 3. Metodologia iterativa incremental para el emprendimiento
Modelo de negocio Prototipo
Céleulo Servilleta - Prototipo
Disefar modela inicial Minimo producto
de negocios viable (MVP}
Re-disefiar modelo Lanzamiento
de negocios prototipo
Comercializacién ijd”““
final
Acercamiento
Integrar €On usuarios
equipo inicial (Focus Group)
Validacion
. Depurar rios
EEILIIPD integrar con usua )
experiencia Clientes

Fuente: elaboracién propia.
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Como se muestra en la figura anterior, es importante considerar al equipo,
el desarrollo de los clientes, modelo de negocio y el desarrollo del prototipo.
Parte fundamental, que estd inmerso dentro de cada ciclo es la ejecucion,
porque consiste en llevar a cabo todo el proceso de manera satisfactoria. A
continuacién se describen cada una de las etapas de la metodologia iterativa

incremental para el emprendimiento:

2.2.1.1. Etapa 1: exploracién

Durante esta etapa el emprendimiento debe estudiar el nicho de mercado,
conformar un equipo multidisciplinario y tener una idea de negocio; si lo
requiere 0 desea puede postular a una incubadora de negocios, la cual
despliega la metodologia de captura de emprendedores enfocado a recibir
ideas y proyectos con factibilidad de transformarse en negocios. Se describe en

capitulo Ill. Actividades del emprendimiento:

Definicion de la idea.

o Integracién del equipo inicial: la recomendacion es que por lo menos debe
de existir un informatico, un disefiador y un negociante, todos con

disciplina.

o Disefar una estrategia de ejecucién para desarrollar el proyecto.

o Definicién del prototipo (servilleta, cartdén): con papel y lapiz disefar el

prototipo para validar con usuarios / clientes.

o Célculo servilleta: analisis preliminar del negocio, mercado objetivo,

competencia, estrategias de expansion, etc.
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. Desarrollar redes colaborativas: identificar redes que puedan colaborar

con el emprendimiento.

. Blsqueda e Integracion al ecosistema de emprendimiento: moverse a un

ecosistema propicio para el desarrollo del proyecto.

2.2.1.2. Etapa 2: preincubacién

Por su parte la incubadora termina de conceptualizar las ideas de negocio
seleccionadas, validar la factibilidad técnica, comercial y financiera, evaluar las
oportunidades y disefiar el modelo de negocios. Se describe en capitulo 1V.
Actividades del emprendimiento:

. Definicion del modelo de negocios: definir como se ganara, en que se

gastard, cual es el retorno de inversion, relacion con cliente, etc.

. Integracidon y depuracion del equipo: con expertos, ejecutivos. gente con
mayor experiencia. Es importante considerar que si un miembro del equipo

no funciona debe retirarse. De la disciplina se pasa al liderazgo.

. Busqueda de capital semilla: una inversién inicial puede venir de las 3
efes, capital semilla o inversor angel. Puede utilizarse para el desarrollo

del primer prototipo, obtener usuarios, etc.
. Desarrollo del prototipo minimo viable (MVP, pantallazos, funcionalidad

minima): debe de ser funcional y debe validarse con el usuario usando

metodologia Lean Start-Up.
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o Acercamiento con usuarios (Focus Group): es la reunion con usuarios
para mostrarles el prototipo y para que al probarlo den retroalimentacion al

emprendimiento.

2.2.1.3. Etapa 3: incubacion

Dentro de la incubadora esta etapa comprende todas aquellas actividades
gue permiten la puesta en marcha y el financiamiento del proyecto, y que
cuentan con un staff (conjunto de personas que en torno y bajo el mando un
lider coordina su actividad) de profesionales expertos, que dan capacitacion
personal a cada caso, brindan espacio fisico, conexion a redes y fuentes de

financiamiento. Se describe en capitulo V. Actividades del emprendimiento:

o Desarrollo prototipo funcional: con la retroalimentaciéon del usuario,

mejorar el prototipo inicial.

o Re definir modelo de negocios: modificar el modelo de negocios conforme

los comentarios devueltos por los usuarios.

o Constitucion legal de la empresa: procurar constituir legalmente la
empresa. Repartir acciones entre los socios del equipo que son claves
para el proyecto. Cada integrante del equipo inicial es un lider y toma
decisiones. El emprendedor sigue como auto empleado.

o Lanzamiento del prototipo: lanzar al mercado el prototipo.

o Validacién de usuarios: verificar con usuarios reales el prototipo.
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2.2.1.4. Etapa 4: aceleracion

Esta etapa abarca un proceso de seguimiento de las empresas egresadas
de la Incubacion, para satisfacer las necesidades de asesoria que éstas tengan
para acelerar la difusion y adopcién del mercado, por medio de expertos en el

area. Se describe en capitulo VI. Actividades del emprendimiento:

o Desarrollo del producto / servicio final: desarrollo final del producto/servicio

conforme a la retroalimentacion de los usuarios.

. Busqueda capital de riesgo: buscar capital de riesgo para acelerar el
negocio y para poder pagar la campafia de marketing necesaria para

conquistar un mercado mas amplio.

. Comercializacion: comenzar a generar entrada de flujo de efectivo al
negocio. El emprendedor se convierte en empresario, no es necesaria su

presencia dentro del emprendimiento.

Cada una de las etapas se describira con experiencias dentro de los
siguientes capitulos. Como se mencion6 uno de los factores mas importantes
en el emprendimiento es la capacidad de ejecucion que tenga el lider o el
equipo en si. A continuacion se describen cada uno de esos factores y su

comportamiento recomendable en cada una de las etapas.
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2.3. Ejecucion

Como se muestra en la figura 4: la ejecucion siempre debe de estar con
alto nivel de consideracion. Es muy importante que el proyecto se realice, que
todo lo planificado se convierta en realidad, entre mas pronto se alcancen las
metas mejor. Cada una de las areas de emprendimiento debe ejecutarse
debidamente. Cada integrante debe enfocarse bien en su labor. Sup6ngase que
cada area es una extremidad del emprendimiento, para que este camine bien

cada una debe avanzar, alcanzar sus objetivos y trabajar en equipo.

Figura 4. Ejecucion dentro de las etapas de emprendimiento
Ejecucion .
Prototipo Comerciali-
minimo _ Zacion,
riable, re-disefio| Depurar equipo, Prototipo bisqueda
modelo modelo de f""‘?':'"f'l' capital,
de negocio, negocio, re-disefio desarrollo
bisqueda | prototipo inicial,|  ™Pdelo .
capital semilla | acercamiento de negocia, prototipo
con clientes bisqueda final
capital semilla
Ciclo 1 Ciclo2 | Ciclo3 | Ciclo4

Fuente: elaboracién propia.

La perseverancia como se muestra en la siguiente figura es clave del
éxito, conocida como persistencia o tenacidad es la cualidad que permite que

se logren las metas a pesar de los obstaculos y dificultades que se presenten.

31



Figura 5. Perseverancia: clave del éxito

i .PEHSCII'N
Exito ""1“

/ﬂ Intentar

Seguir frabajando NP
%) Trabajar
De nuevo
trabajar _Vvolver a
frabajar

Fuente: elaboracion propia.

2.4. Equipo

El equipo también tiene especial consideracion, preferiblemente debe ser
multidisciplinario, multicultural. Al momento de integrar el equipo inicial, es
recomendable que este cuente con un informatico, un disefiador y un
negociante. Es importante entender las conexiones que se realizan entre los
integrantes, anular aquellas que representan un problema y fortalecer las que
potencian al proyecto. Cada integrante debe con disciplina enfocarse bien en su

labor.
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Figura 6. Equipo dentro de las etapas de emprendimiento

.—-—'—'__-

-_--_-_-______.___.—-—'—'_

-l-l""""_—-_
Equipo

Integrar Desarollo
equipo | M9 o icipacion|OC SAUIPO
inicial equipo con accionaria

experiencia
Ciclo1 Ciclo 2 Ciclo 3 Ciclo 4

Fuente: elaboracion propia.

Es trascendental tener una cultura de trabajo en equipo, para potenciar al
proyecto. Se recomienda que el equipo inicialmente este conformado de 2 a 3
personas, esto debido a que entre mas integrantes mas complejas son las
relaciones entre ellos. Deben excluirse del proyecto a aquellos miembros que

no funcionan, que no saben trabajar en equipo.

2.5. Clientes

Como se observa en la figura 7, en un principio no existen clientes /
usuarios, de manera que debe trabajarse bien el segmento de usuarios para
identificarlos y poder acercarse a ellos. Durante el segundo ciclo por medio de
Focus Group (reuniones con clientes / usuarios), podemos recibir feedback
(retroalimentacion) que cambie nuestro modelo de negocios y disefio de
prototipo. Es muy importante satisfacer al cliente durante todas las etapas para

tener seguro que el producto/servicio llegaréa al mercado.

33



Figura 7. Clientes dentro de las etapas de emprendimiento

Clientes

Desarrollo

Acercamiento| clientes
con clientes

—-____._.—l—

Descubrir alidacion
clientes clientes
(Focus group)

Ciclo 1 Ciclo 2 Ciclo 3 Ciclo 4

Fuente: elaboracion propia basado en metodologia Lean Start-Up.

2.6. Prototipo

La estrategia en el desarrollo del prototipo es poder identificar las
funciones basicas minimas necesarias para poder lanzar lo antes posible y ver
la retroalimentacion de los usuarios. Como se observa en la siguiente figura el
desarrollo debe de incrementarse conforme se valida con el cliente/usuario, de
manera que no se pierda tiempo ni recursos en un desarrollo exhaustivo que

puede no gustar a nadie.
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Figura 8. Prototipo dentro de las etapas de emprendimiento

Prototipo

Desarrollo
. producto/
Prototipo ) -
. Lanzamiento Servicio
servilleta

Prototipo
/ minimo
viable

Ciclo 1 Ciclo 2 Ciclo 3 Ciclo 4

prototipo final

Fuente: elaboracion propia.

2.7. Modelo de negocios

En un inicio basta con crear un célculo servilleta (ver seccion 3.8), el cual
consiste en realizar de manera general y rapida un analisis de mercado. Se
puede incluir un flujo de caja, para poder ver el retorno de inversion, realizar
una proyeccion de mercado, estrategias de escalabilidad, entre otros.
Posteriormente con base a la retroalimentacion del usuario se crea el modelo

de negocios el cual seguira sufriendo cambios oportunos.
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Figura 9. Modelo de negocios dentro de las etapas de emprendimiento

Modelo de
negocio

Calculo Crear

servilleta | modelo de
negocio

Comerciali-
zacion.

Re-crear
modelo de

- negocio.

Ciclo1 Ciclo 2 Ciclo 3 Ciclo 4

Fuente: elaboracion propia.

2.8. Cometer errores

La mejor manera de aprender es cometiendo errores. Es comdn que un
emprendedor novato se equivoque, esto es natural y parte del aprendizaje. Lo
importante es cometerlos lo antes posible, para que no representen una pérdida
mayor de recursos. Para realizar esto es importante atreverse a experimentar /
enfrentar todos los escenarios posibles. Tan pronto como se comentan errores,

se dejaran atras, se aprende de ellos y se llega al éxito.
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Figura 10. Error dentro de las etapas de emprendimiento

Error

— |

Ciclo 1 Ciclo 2 Ciclo 3 Ciclo 4

Fuente: elaboracion propia.

A continuacién pensamientos sobre cometer errores de personas que han

tenido éxito en la vida:

o "Un experto es una persona que ha cometido todos los errores que se

pueden cometer en un determinado campo.” -Niels Bohr

o "Se llama experiencia a una cadena de errores." - Enrique Jardiel Poncela

o "Si cerrdis la puerta a todos los errores, también la verdad se quedara

fuera." -Rabindranath Tagore

o “El mayor error que uno puede cometer en la vida es estar temiendo

continuamente que va a cometer uno.” -Elbert Hubartt
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“El que no se equivoca no progresa.” -Tedy Roosvelt

“El camino al éxito en un emprendimiento esta plagado de errores.” —

Javier Gramajo
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3. ETAPA I: EXPLORACION

Este capitulo describe el primer ciclo del emprendimiento, la exploracion:
cémo y por qué emprender (seccion 3.1), por qué la influencia es igual a dinero
(seccion 3.2), cuales son las prioridades de los factores de emprendimiento
(seccion 3.3), los pasos para identificar una oportunidad de negocio (seccion
3.4), herramientas para conocer al cliente (seccion 3.5), como desarrollar redes
estratégicas (networker, seccion 3.6), como se conforma un equipo (3.7),
realizar un calculo servilleta (3.8), el desarrollo del prototipo minimo viable
(MVP) con experiencia de usuario (seccion 3.9), y por ultimo, el valle de la

muerte y conseguir fondos para salir de €l (seccion 3.10).
3.1. Como y por qué emprender

Las personas deben evaluar tres aspectos personales para construir su
destino, cada uno posee capacidades creativas, talento y pasiones. Se debe

buscar la manera de ganarse la vida con ellos:

o Habilidad o talento: el emprendedor debe descubrir su talento / habilidad

que posee.

o Deseo: descubrir que lo motiva en la vida y que le gustaria realizar.

o Negocio: utilizando las dos anteriores, como puede sacar provecho y

convertirse en hombre de negocio.
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Se debe de emprender porque si un individuo no decide como ganarse la
vida por si mismo, con la utlizacibn de su talento, pasiones y deseo,
seguramente otra persona (empleador) lo hard por él, es importante que los
individuos se conviertan en emprendedores y tomen las riendas de su destino,
la sociedad se los agradecera, ejemplos de ellos son musicos, deportistas,

artistas, entre otros.

Emprendedores son los que cambian al mundo persiguiendo un suefio,

“su suefo”, y cuando logran el éxito suele ocurrir lo siguiente:

. “El éxito llama al éxito.

. Los emprendedores de éxito les gusta ayudar a otros.

. Los emprendedores exitosos se convierten en inversionistas angeles.

. El éxito latente inspira a los emprendedores a dar el salto.

. Los emprendedores exitosos se convierten en voces poderosas para la

reforma del gobierno.”®

3.2. Influencia es igual a dinero
Los emprendedores al perseguir sus suefios obtienen reconocimiento
dentro de la sociedad y esto aunque en ocasiones no estén conscientes de ello

se traduce en dinero.

“El mundo no paga a los hombres por lo que "saben". Les paga por lo

que hacen o inducen a otros a hacer.” - Napoleon Hill.

'8 ISENBERG, Daniel. Ten rules for revolutionaries. [en linea]. [ref. de 11 de mayo de 2011].
Disponible en Web: <http://entrepreneurial-revolution.com/2011/05/ten-rules-for-
revolutionaries/>.
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Buscar la manera de influir es clave para el éxito. Un emprendedor en
TICs posiblemente no influya tanto como un deportista, artista, musico, entre
otros, pero si puede ser parte de un equipo para crear la proxima plataforma
digital que influya en los mercados (p. ej. Facebook, Twitter, etc.). “La nueva ola
de empresas basadas en tecnologia, que integran redes sociales y contactos de

personas en el mundo real dara forma a esa nueva generacion.”*

Para que el usuario por voluntad utilice el producto / servicio es necesario
crear una relacion win-win (ganar - ganar). Lograr que el usuario con verdadero
entusiasmo utilice el producto / servicio. Una aplicacion lider hara sentir al
usuario: capaz, importante, talentoso, poderoso y apreciado. Considerar las

siguiente 8 herramientas para influir:

Escucha: engrandece al usuario / cliente saber que es importante.

o Participacion: ofrecer espacios genuinos de accion que permitan al usuario
ser creativo, que sepa que su aporte es importante y sera tomado en

cuenta.

o Modelaje: mostrar con el ejemplo como el usuario puede usar la

aplicacion.

o Valoracion: hacer saber con acciones cuanto se aprecia, se valora y

respeta al usuario, entregar reconocimiento.

% KARACHINSKY, Roman. Social 2.0: Twitter's crackdown could be the start of something
beautiful. [en linea]. [ref. de 7 de septiembre de 2012]. Disponible en Web:
<http:/iventurebeat.com/2012/09/07/social-2-0-twitters-crackdown-could-be-the-start-of-
something-beautiful/>.
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. Expectativas: demostrar al usuario que puede superarse a si mismo.

Reinventar al usuario como talentoso, poderoso, etc.

. Ambiente y recursos: dotar al usuario con un ambiente expansivo para que

su rendimiento tienda a la expansién, que se supere a si mismo.

. Confianza: depositar confianza al usuario indica que este es valorado,
genera una relacibn que potencia a ambas partes y que abre

posibilidades.

o Entusiasmo: despertar / contagiar al usuario el entusiasmo al utilizar el

producto / servicio.

Estas herramientas no funcionan por separado, se complementan, no se
puede entregar reconocimiento sin entusiasmo, ni pedir altas expectativas sin
haber depositado confianza. EI emprendedor debe ser influyente, debe ser
guien escucha, estimula la participacion, valora, entrega reconocimiento, tiene
expectativas, posibilidades de ofrecer los mejores recursos y contagiar el

entusiasmo al usuario.

3.3. Desarrollo de factores de emprendimiento
Los factores para que el emprendimiento marche bien, se muestran en la

figura 11 con el orden de prioridad, este debe ser tomado por el emprendedor

en cuenta, ya que es el mismo que un inversionista esté interesado en evaluar.
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Figura 11. Importancia de factores del emprendimiento

Ejecucion Equipo Mercado Idea

Fuente: elaboracion propia.

o Ejecucion: todo lo planificado debe realizarse, es necesario que todos los

integrantes con buena disciplina se enfoquen en cumplir su labor.

o Equipo: preferiblemente conformado por diferentes disciplinas y/o culturas

y que sepan trabajar en equipo, alineados en cumplir con el objetivo.

o Mercado: debe de existir una fuerte demanda y ofrecerse un valor

agregado que haga la diferencia con la competencia.
o Idea: resolver un problema en particular.
3.4. Identificar oportunidad de negocio

Primero hay que reconocer que para identificar una oportunidad de
negocio no se debe pensar en imponer o crear una necesidad. Vale mas
escuchar a la audiencia antes que hablarle, prestar atencion en las necesidades

de los potenciales usuario / clientes y con eso proponer soluciones. Los

siguientes pasos indican el proceso para identificar oportunidades de negocio.
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3.4.1. Paso 1: observar

Un emprendedor debe observar los diferentes escenarios en busca de
dificultades. Si dentro de una sociedad existen problemas, esto significa que
existen mayor numero de oportunidades al proponer una solucién a cada

inconveniente. Considérese la figura 12.

Figura 12. Observar el contexto (un mercado)

Fuente: <http://4.bp.blogspot.com/Mercado_2%255B1%255D.jpg>. [Consulta: 12 de septiembre
de 2012].

En este ejemplo un mercado, los demandantes buscan productos de
calidad y de bajo precio, y por otro lado los oferentes buscan realizar la mayor
venta posible de sus productos. Al observar el contexto, se deben realizar

varias preguntas, como las siguientes:

. ¢, Qué busca el cliente?

. ¢, Qué problemas existen?

. ¢, Como se pueden resolver estos problemas?

. ¢,Cudles son las relaciones entre las personas?

o ¢, Qué tipo de valor le da el cliente al proyecto?
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o ¢, Como la tecnologia resuelve para el usuario?

Responder estas preguntas ayudan a comprender el contexto, el mercado,
los problemas, al cliente, para facilitar la propuesta de soluciones y por ultimo
seleccionar los medios tecnoldgicos necesarios para llevar a cabo la
innovacion/emprendimiento. Una herramienta para descubrir que problemas
busca resolver la audiencia es “AdWords” de Google, esta indica cuantas
personas estan interesadas en resolver un problema, cual es la competencia y
frases similares. Si existe una audiencia interesada de entre 5 mil y 20 mil
personas con una competencia baja, vale la pena ingresar al mercado.

3.4.2. Paso 2: entender
Lo méas importante de entender es como un objeto hace sentido para una
persona, es decir con base a sus experiencias personales/emocionales. Por
ejemplo el robo o pérdida de un teléfono, afecta al usuario por el contenido

personal que pierde: fotos, videos, contactos de teléfono, entre otros.

Figura13. Robo de celular

Fuente: <http://movilevolutions.com/wp-content/uploads/2011/11/robo-celular.jpg>.
[Consulta: 12 de septiembre de 2012].
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Al pensar en este problema alguien puede idear que una solucién seria
una aplicacion, instalada en teléfonos Smartphone que hiciera backups (Copias
de seguridad) de la informacion, de tal manera que el usuario pueda
recuperarla, tales como Lookout, planB, entre otros. Considerar cuanto estaria
dispuesto a pagar una persona:

. ¢ Por recuperar su informacién?

o ¢Por borrar la informacién de su teléfono para que nadie mas lo pueda
ver?

o ¢Averiguar donde se encuentra el teléfono usando GPS?

. ¢, Tomar foto/video de la persona que tiene en su poder el teléfono?

Indudablemente puede convertirse en un buen negocio, y de hecho ya
existe en varios paises del mundo. El objetivo del ejemplo es darse cuenta que
lo importante son las emociones que el dispositivo genera para el cliente. No es

el emprendedor el que da el valor al producto, sino que lo hace el cliente.?°
3.4.3. Paso 3: validar

Poner en distintos contextos la idea, de tal manera que se puedan
observar diferentes escenarios. Con el ejemplo anterior, responder a lo

siguiente:

. ¢JLe interesa las fotos/videos/contactos?
. ¢ Le interesa conocer la ubicacion del teléfono?

. ¢ Le interesa fotografiar al responsable o tomarle video?

% TRASLAVINA, Javier. Taller Conociendo a mis clientes. Santiago de Chile, septiembre 2011.
Movistar Innova Octantis. 10 diapositivas.
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3.4.4. Paso 4: seleccionar

Seleccionar de los diferentes escenarios y construir insight del
consumidor. Estos son aspectos que se encuentran ocultos en su mente, estos
afectan la forma de pensar, sentir o actuar, un Insight es una comprensién
fresca y no todavia obvia de las creencias, valores, hébitos, deseos, motivos,
emociones o necesidades del cliente que puede convertirse en base para una
ventaja competitiva. Para construirlo se debe usar la siguiente regla: verdad,

necesidad y friccién del consumidor.

Figura 14. Regla para construir insight del consumidor

Verdad Consumidor Friccion

consumidor necesidad

Tomar agua Saludable Precio comodo
ambiental

Fuente: elaboracion propia, con base al taller Conociendo a mis clientes de Javier Traslavifia.

Santiago de Chile: Movistar Innova Octantis, 2011.

Para este ejemplo se considera la venta de agua pura y la regla es la

siguiente:

o Verdad del consumidor: debe tomar agua
. Necesidad del consumidor: necesidad de mantenerse saludable

o Friccion: ofertas al cliente para que acepte el producto
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3.5. Entendiendo al cliente

Es necesario tomarse un tiempo en representar graficamente su proyecto,
de esta manera sera mas sencillo para él explicarlo a los demas, ademas de
conceptualizarlo y ver detalles que puede que ignore en otras circunstancias.

3.5.1. Mapa de empatia

Conocer al cliente es importante y una manera de hacerlo es usando el
mapa de empatia. Como se muestra en la figura 15. El cual busca conocer al
mercado objetivo, para que mejore el enfoque hacia él, por medio de contestar
algunas preguntas a fin de averiguar el comportamiento del cliente.

Figura15. Mapa de empatia desarrollado por Xplane

En la mente del cliente

Que es importante para ellella?
iQue lo mueve por la vida?
iQuien lo espera cuands sabe del trabaje?
Fue piersa o viernes por B tarde caming a casa?

Que oye en su
contexto el cliente

flonaten olrsd s perienencias’
{Que dicen s cercanos!
Que lo influye en s entomo?

Que DICE
el cliente

iEs “coheremte” su practica con lo que dice!
iSipnafica lo misme un “concepro” para el y
para ol abservador?

Que ve en su
contexto el cliente

fCLabes 1on sus peruenencias!
{Quienes son sus cercanos!
Que hay en su entorns!

Que HACE
el cliente

iCuales son sus pricticas!
iCuales son sus “preferencias”™?
Cuales son s “creaciones !

Limitaciones-Obstaculos
iQue lo LIMITA 3 conseguir sus objetivos en b vida!

Oportunidades-Necesidades

iQue lo MUEVE 3 coneguir sus objetivos en by vida (estrateging!

Fuente: TRASLAVINA, Javier. Taller Conociendo a mis clientes. Santiago de Chile, septiembre

2011. Movistar Innova Octantis. Diapositiva 1.
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El mapa de empatia busca que el emprendedor conozca mejor a su
cliente, para esto se considera que una cosa es lo que el cliente dice y otra
distinta lo que el cliente hace. Por ejemplo se les pregunta, ¢le parece que el
consumidor debe velar por su salud?, responde un 90 por ciento que si, y al
preguntarles ¢ cuanto invierten en su propia salud?, otra historia es. En resumen

el emprendedor debe conocer bien a su cliente.

3.5.1.1. Cémo funciona el mapa de empatia

Se realiza una tormenta de ideas para descubrir todos los posibles
segmentos de clientes. Primero se eligen tres candidatos y se define un perfil,
se le da un nombre, ciertas caracteristicas demograficas, un estado civil, nivel

de ingresos, edad, etc., y se contestan a las siguientes seis preguntas:

o “¢,Qué es lo que ve? Describir que es lo que el cliente ve en su entrono en
el contexto del producto o servicio.
o  ¢Qué productos intenta resolver el problema?
o  ¢Qué aspecto tiene?
o ¢, Donde lo vende?
o  ¢Quiénes de sus amigos lo usan?
o  ¢Aqué tipo de ofertas esta expuesto diariamente?

o ¢, Qué problemas se encuentra en ellas?

o ¢, Qué es lo que oye? Describir como el entorno influye en el cliente.
o  ¢Qué eslo que dicen sus amigos?
o ¢A quién escucha o considera una autoridad en la materia?
o  ¢Qué eslo que supone que dicen sus amigos?
o  ¢Quien le influencia realmente y de qué modo?

o ¢, Qué medios de comunicacion le influencian?
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o ¢ Qué es lo que realmente piensa y siente? Intentar dibujar que es lo que
ocurre en la mente del cliente.
o  ¢Qué esrealmente importante para él?
o Imaginar sus emociones, ¢ qué es lo que le mueve?
o  ¢Qué le puede quitar el suefio? Intenta describir sus suefios y

aspiraciones.

. ¢, Qué es lo que hace y dice? Imaginar que es lo que puede decir el cliente,
0 como se comporta en publico.
o ¢,Cual es su actitud?

o  ¢Qué es lo que puede estar diciendo a los deméas?”#

Poner especial atencion a lo que un cliente dice en relacion con lo que

realmente piensa o siente

. ¢, Qué le duele al cliente?
o  ¢Cuales son sus mayores frustraciones?
o  ¢Qué obstaculos existen entre él y aquello que quiere o necesita
alcanzar?

o  ¢Qué riesgos tiene miedo de correr?

. ¢, Qué gana el cliente?
o  ¢Qué eslo que realmente necesita o quiere alcanzar?
o ¢ De qué modo mide el éxito?
o) Pensar en algunas estrategias que podria utilizar para alcanzar sus

metas.

*! OSTERWALDER, Alexander. Mapa de empatia con el cliente. [en linea].
<https://sites.google.com/site/comunidademprered/libros/mapa-de-empatia-con-el-cliente>.
[Consulta: 4 de agosto de 2012].
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Un ejemplo de mapa de empatia es el de la figura 16 del proyecto

observado.

Figura 16. Ejemplo de mapa de empatia

Fuente: elaboracion propia con base al taller conociendo a mis clientes. Santiago de Chile,

septiembre 2011, Movistar Innova Octantis.
3.5.2. Entendiendo el proyecto

Es importante que el emprendedor realice el siguiente ejercicio, que
consiste en responderse a si mismo las preguntas descritas en la figura 17, con

el objetivo de conocer mejor el proyecto. Ejemplo en figura 18.

51



Figura 17. Conocer el proyecto

Fuente: TRASLAVINA, Javier. Taller Conociendo a mis clientes. Santiago de Chile, septiembre

2011. Movistar Innova Octantis. Diapositiva 2.

. Qué o quién: se refiere a quienes esta dirigido.

. Como: condiciones para que haya oportunidad.

. Por qué: razon por la que es una tremenda oportunidad.

. Dénde: variables del contexto (tecnolégicos, econémicos).
. Cuéando: variables de tiempo.

° Cuanto: cuantos involucrados.
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Figura 18. Ejercicio grafico para entender el proyecto

Fuente: elaboracion propia con base al taller conociendo a mis clientes. Santiago de Chile,

septiembre 2011, Movistar Innova Octantis.

Qué o quién: personas mayores de 16.

Como: venta de publicidad dirigida y personas en busqueda de contextos.
Porque: las personas necesitan construir redes sociales.

Donde: donde una persona necesita conocer su entorno y tenga acceso a
tecnologia movil, internet.

Cuando: cuando el usuario tenga tiempo de recreacion.

Cuanto: todo aquel mayor a 16 afios, que tenga acceso a la tecnologia

movil, o internet.
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3.6. Networker

Para tener éxito el emprendedor necesita de clientes, de un buen equipo y
para conseguirlos la mejor manera es por medio de referidos, por medio de una
red de contactos, las personas prefieren hacer negocios con conocidos. El 80
por ciento del negocio viene por referidos. La manera de hacer mas grande el
negocio es crear sinergia o la union de fuerzas para lograr un objetivo en
comun. Asociarse y trabajar en equipo, ayudandose mutuamente (Co-work). Un

networker debe realizar lo siguiente:

. “Descubrir quién marca la diferencia: identificar a la persona que toma las

decisiones dentro de la entidad con quien se desee asociar.

. Identificar la conexion en la red: conocer la red de contactos y sus
interacciones. Quién afecta a quién, quién acepta / rechaza la influencia y

por qué.

. Ayudar a los que se desea pedir ayuda: identificar como se puede ayudar

para facilitar y fortalecer las relaciones con otras entidades.

. Respetar el pasado: valorar el esfuerzo que una entidad ha realizado por
llegar hasta donde esta. Esa experiencia es Util para el desarrollo del

proyecto.

° Ser sincero en el trato a los demas. ser uno mismo, esto indica

transparencia, nada que ocultar.

o Generar relaciones del tipo Win-win (juego ganar - ganar): esto es la base

de cualquier sinergia, que todas las partes estén satisfechas.
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o Crear una red propia de relaciones: cada contacto es una oportunidad.”*

3.7. Conformar equipo

Se debe tener la capacidad de formar un equipo de trabajo capaz de
llevar a cabo el proyecto, identificar a personas con voluntad de hacer algo
diferente, actitud de trabajar en equipo, que se identifiquen y comprometan con
el objetivo comun. ElI equipo debe tener o desarrollar experiencia
multidisciplinaria y preferiblemente ser multicultural. La siguiente figura muestra
el modelo mental para crear un equipo segun el emprendedor Antonio de
Miguel de yoemprendo.es. Es importante como lo describe su autor tener claro
gue un emprendimiento no es igual a una empresa. Se deben crear dos

equipos:?®

o Equipo problema: orientado a la parte Vvisible (externa) del
emprendimiento, trabaja la relacion con el usuario / cliente, utilizando
entrevistas, test (pruebas), etc., para identificar las necesidades del

usuario / cliente.

o Equipo solucion: orientado a la parte interior (interna) del emprendimiento:

revisar codigo, funcionamiento, funciones, etc.

2 MICROSOFT EMPRESARIAL. ¢Es un buen networker?. [en linea]. [ref. de 8 de junio de
2011]. Disponible en Web: <http://www.microsoft.com/business/es-
es/content/paginas/article.aspx?cbcid=72>.

® DE MIGUEL, Antonio. Cmo crear un equipo en una start-up. [en linea]. [ref. de 30 abril de

2012]. Disponible en Web: <http://yoemprendo.es/2012/04/30/como-crear-un-equipo-en-una-
startup/>.
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Ambos equipos deben tener una estrecha relacion, trabajo colaborativo,
puede que compartan personas e incluso estar conformados por las mismas
personas. Es importante tener claro el rol “problema” o “solucién”. Se
recomienda que el equipo sea de 2 a 3 personas, esto facilita la comunicacion,
tener un espacio que permita aprender a un ritmo adecuado y ademas
mantener unos costos bajos. El reto consiste en lograr mantener un equilibro
entre el problema (externo) y solucion (interno). Por ultimo una “idea fuerza” a

“captar talento”.

Figura1l9. Modelo mental: conformar equipo

"(aptar rajenm .

wup M0 E5 UNE &Mpreey
ik, &, o9 = Py

Fuente: DE MIGUEL, Antonio. COmo crear un equipo en una start-up. [en linea]. [ref. de 30
abril de 2012]. Disponible en Web: <http://yoemprendo.es/2012/04/30/como-crear-un-

equipo-en-una-startup/>.
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“Preferiblemente que el equipo este conformado o desarrolle las siguientes

disciplinas, en caso no existe experiencia de alguna de ellas, alguien dentro del

equipo debera asumir la responsabilidad de investigar y obtener la faltante.”*

o Disefio: desarrolla la experiencia de usuario (ver seccion 3.9).

o Técnico: desarrollo interno del proyecto, del prototipo minimo viable
(MVP).

o Negocio: identifica y desarrolla el calculo servilleta (seccion 3.8) y el

modelo de negocio (ver seccion 4.4).
3.8. Célculo servilleta

Este rapido anadlisis de mercado, indicara el negocio potencial del
emprendimiento, se analiza el mercado objetivo, se observa a la competencia.
En término mas basico, es un estudio de:

o “Un problema en particular o una oportunidad de mercado.

o Las necesidades de un mercado objetivo que requiere de solucionar un

problema o una oportunidad.

o Ideas para el mercadeo de un producto en particular o un servicio que

satisfaga las necesidades de un mercado objetivo.

** EMPRENDEUC. Seminario financiamiento para el emprendimiento. Santiago de Chile, 2011:
Universidad Catdlica. Diapositiva 2.
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El calculo servilleta se puede realizar:

o Al iniciar un negocio.
o Al ingresar a un mercado nuevo.

o Al agregar un producto nuevo o servicio.

Las razones para efectuar este célculo, son:

o Para minimizar el riesgo de un negocio.
. Para entender los problemas y las oportunidades.
. Para identificar las oportunidades de ventas.

o Para planificar la mercadotecnia/o mensaje de venta’®.

El proceso para realizarlo, se puede dividir en tres partes:

° Parte 1: entender las condiciones del mercado; esto dara la informacion
basica acerca del mercado completo (el tamafio, la competencia, los

clientes).

. Parte 2: identificar las oportunidades de mercado; da informacion mas
especifica acerca de los problemas potenciales u oportunidades en un
mercado objetivo, esto incluye informacién sobre crecimiento, tendencias
actuales y futuras, factores externos y mas informacion sobre los

competidores.

* BARBOSA, Yadira. Como realizar un andlisis de mercado para su producto. [en linea]. [ref. de
16 de abril de 2007]. Disponible en Web: <http://www.desarrolloweb.com/articulos/analisis-
mercado-producto.html>.
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Parte 3: desarrollar estrategias dirigidas a un mercado; aqui es en donde
la investigacion de mercado marca el camino. Ayudard a encontrar las
oportunidades de crecimiento para el negocio. Al entender el mercado y si
se conocen las oportunidades que se encuentran disponibles, se podra
crear una estrategia que lo separara de los competidores.

Las siguientes 10 preguntas ayudan a la elaboracién:

¢, Cuadl es el mercado que se quiere alcanzar?

o  ¢Quiénes son? (Demografia Basica)

o  ¢Cual es el principal problema en relacion a su mercado?

o  ¢Cuales de las necesidades pueden ser cubiertas por los productos

0 servicios en este mercado?

¢, Quiénes son los competidores en este mercado?

o  ¢Los competidores son exitosos en este mercado?

o  ¢Proveen un producto o servicio similar?

o  ¢Cual es la participacion de los tres mas grandes competidores en el

mercado?

¢ Existe capacidad para crecer en ese mercado?

¢,Cual es el tamafio de ese mercado?
o ¢ Hay espacio para crecer?
o ¢La industria estd creciendo, es estable, saturada, volatil y/o

Declinando?

¢En qué se diferencia el producto o servicio propuesto al de la

competencia?
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. ¢, Como se puede alcanzar este mercado?
o  ¢Como esta la competencia alcanzando ese mercado?
o ¢Es la manera mas efectiva?

o  ¢Cuales son los modos alternos para alcanzar ese mercado?

. ¢,Cuales son los modelos de negocios de los competidores en este

mercado?

o ¢ Son efectivos?

o ¢ Existe alguna manera de hacerlo de diferente forma o mejor?

. ¢, Qué es lo que los clientes esperan de este tipo de producto o servicio?

. ¢,Cuadl es su ventaja competitiva en este mercado?

Ejemplo de como realizarlo. Considere una aplicacion mévil que brinde

seguridad a sus usuarios.

. Mercado segmentado igual a: (hombre o mujer joven entre 15 — 24 afios
con acceso a smartphone) en Guatemala alrededor de 3 millones de
usuarios.

. Mercado objetivo = mercado segmentado.

. Mercado al que se pretende llegar = mercado objetivo — mercado tomado

por la competencia (p. ej. aplicacion moévil que resguarda datos de

usuario).
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De esta cantidad de mercado hay que considerar a cuanto se desea llegar
al cabo del afio 1 de haber iniciado a promocionar el producto / servicio, de tal
manera que al menos se cubran los gastos de operacion, de inversion y recurso
humano del emprendimiento y por este valor hay que crear una estrategia de
crecimiento, de obtencion de clientes, para lo cual se pueden usar redes

sociales, un modelo de negocio (multinivel / cebo y anzuelo), entre otros.

3.9. Desarrollo del producto / servicio

“El desarrollo del proyecto debe de ser iterativo, retroalimentarse y trabajar
paralelamente entre el tiempo de “propuesta” (solucién - interno) y el de

126

“evaluacion” (problema - externo)™”, como se observa en la figura 20, es decir,

no basta con dedicarse solo a proponer, ni tampoco solo a evaluar.

Figura 20. Desarrollo paralelo del proyecto

Tiempo Tiempo
proponer evaluar

Fuente: elaboracion propia con base al taller Conociendo a mis clientes de Javier Traslavifia.

Santiago de Chile, septiembre 2011, Movistar Innova Octantis.

® TRASLAVINA, Javier. Taller Conociendo a mis clientes. Santiago de Chile, septiembre 2011.
Movistar Innova Octantis. Diapositiva 4.
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3.9.1. Idea de negocio

Una idea (del griego ©¢a, de eidds, ‘yo vi’) es una imagen que existe o se
halla en la mente. La capacidad humana de contemplar ideas estéa asociada a la
capacidad de razonamiento, auto reflexion, la creatividad y la habilidad de
adquirir y aplicar el intelecto. Las ideas dan lugar a los conceptos, los cuales
son la base de cualquier tipo de conocimiento, tanto cientifico como filosofico.
La idea debe caracterizarse por lo siguiente:

. Original

. Competitiva

o Factible

o Diferenciadora
. Implementable

. Simple: lo mas importante

3.9.2. Prototipo Minimo Viable (MVP)

Si el proyecto se basa en TICS, como se enfoca este trabajo, es
importante priorizar y desarrollar el minimo necesario para poder hacer el
lanzamiento lo antes posible. Esto debido a los siguientes puntos y

experiencias:
. Un proyecto de TICS puede demorarse de 3 a 6 meses en desarrollarse

por completo, puede no haber fondos para ese tiempo y el mercado

cambia constantemente, pueden aparecer competencia, entre otros.
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El cliente es el mercado, por lo que no es facil definir su perfil o interés, no
se le puede solicitar requerimientos funcionales / no funcionales, o una
descripcién de lo que quiere, en vez de esto hay que evaluar como se

comporta el cliente con un prototipo minimo.

Hay que invertir 80 por ciento del tiempo a llevar ese prototipo al mercado,
por lo que no se debe invertir por un prototipo muy complejo sino por uno
simple y agregar la complejidad conforme evolucione.

“Lo perfecto es enemigo de lo bueno” vale mas una innovacién simple que
un producto complejo que no logra llegar al mercado. Un ejemplo son los
pintores de cuadros de Antigua Guatemala: el detalle del cuadro es
minimo, se demoran 15 minutos en pintarlo, pero logran innovar
enfocandose en la experiencia de usuario (que el cliente este satisfecho
con el cuadro), con la seleccién de colores especiales, encuadrando la
pintura, una seleccion de calles de Antigua, entre otros. Todo esto en
conjunto cautiva al cliente que gustosamente paga $50.00 USD promedio.
Si el pintor se enfocara en hacer un buen detalle, esto subiria el precio, y

le seria mas dificil que su cliente lo comprara.

“‘Cuando se muestra el MVP es recomendable llevar las primeras

impresiones de clientes potenciales. Si el emprendedor piensa que no debe

mostrarlo porque alguien le va a copiar la idea lo mas probable es que se trate

de un proyecto con barreras de entrada muy bajas o peor aun, que ya exista. Si

es algo realmente innovador muy poca gente lo podra imitar; la principal barrera

de entrada termina siendo el conocimiento del emprendedor sobre el tema.

n27

2 SANTILLAN, Mauricio. Emprendimiento: Prueba de concepto o prototipo. [en linea]. [ref. de
18 de noviembre de 2011]. Disponible en Web:
<http://axeleratum.com/2011/emprendedurismo-prueba-de-concepto-o-prototipo/>.
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3.9.3. Experiencia de usuario

La experiencia de usuario es el conjunto de factores y elementos relativos
a la interaccion del usuario, con un entorno o dispositivo concretos, cuyo
resultado es la generacion de una percepcion positiva 0 negativa de dicho

servicio, producto o dispositivo.

Esta depende no sélo de los factores relativos al disefio (hardware,
software, usabilidad, disefio de interaccidén, accesibilidad, disefio grafico y
visual, calidad de los contenidos, buscabilidad o encontrabilidad, utilidad, etc.)
sino ademas de aspectos relativos a las emociones, sentimientos, construccion

y transmision de la marca, confiabilidad del producto, etc.

Como ejemplo de experiencia de usuario estan los anuncios en television
de Malboro. Todos recuerdan a ese personaje varonil, buen mozo, intrépido,
aventurero y montando a caballo, vendiendo la marca de cigarros. El mensaje
vende experiencias que al cliente le gustaria tener. Su mensaje es: “oye tu
quieres ser como Malboro”, y luego al final siempre se fumaba el cigarro. De
esta manera, sea 0 no bueno el producto Malboro logré penetrar mas en el

mercado.

Otro ejemplo es un shampo con forma de Mickey Mouse para nifios,
independientemente de su calidad, el hecho que su recipiente tenga la imagen
del famoso Mickey Mouse, cautiva tanto a los nifios como a los padres. De esta
manera se puede observar que la experiencia de usuario es un elemento

indispensable para el desarrollo de productos/servicios.
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3.10. Valle de la muerte

Muchos emprendimientos se topan con una mala racha, donde no tiene
apoyo financiero, y deben subsistir por sus propios recursos. Este estado no es
del todo malo, es un estado donde se puede y se debe invertir en investigacion,

se debe estructurar bien la organizacion, definir modelo de desarrollo, y se

puede conseguir clientes.

Figura21. Valle de la muerte en el emprendimiento

Valle de la muerte en el emprendimiento
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Fuente: GONZALO F. El temido valle de la muerte. [en linea]. [ref. de 20 de septiembre de
2010]. Disponible en Web: <http://gtorrealba.blogspot.com/2010/09/el-temido-valle-

de-la-muerte.html>.

Para salir del valle de la muerte, necesitando financiamiento, el primer
paso es conseguir fondos de las 3fs (friends, family & fools), o fondos de un
inversionista angel que le apasione el proyecto lo suficiente para involucrarse

en él. Al buscar capital semilla el emprendedor debe demostrar que vale lo

necesario.
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El emprendedor por naturaleza debe ser un vendedor excepcional de su
producto / servicio, debe de preguntarse a si mismo, que es lo que el inversor
necesita del emprendimiento, por ejemplo Blill Gates, supo vender la idea de
gue IBM necesitaba de ellos ya que IBM disponia del hardware, y Microsoft del
software. Les vendié la idea que el hardware necesitaba el software de

Microsoft.
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4. ETAPA II: PREINCUBACION

El emprendimiento observado ha tenido la oportunidad de ser pre-
incubado en una de las 27 incubadoras chilenas. En este capitulo se describe el
proceso de postulacion (seccion 4.1) a una incubadora y potenciadora de
negocios (seccion 4.2), el proceso de preincubacion (seccion 4.3), talleres
recibidos: modelo de negocio (seccion 4.4), elevetor pitch (discurso de ascensor
seccion 4.5), tutorias recibidas (seccion 4.6), y por ultimo el proceso de
seleccion de proyectos a ser incubados por medio de un pre-panel (seccion

4.7), evaluacion (seccion 4.5) y panel final (seccion 4.9).

4.1. Postulacion

Este se da cuando el emprendimiento ha determinado que necesita ser
incubado. Por parte de la incubadora se inicia con la promocion y captura de
proyectos, enfocado a detectar ideas con factibilidad de transformarse en
negocios, con la suficiente madurez para llegar pronto al mercado. Un
proyecto/emprendimiento o idea de negocio puede llegar a la incubadora por

varios medios, dentro de los que se encuentran.

o Postulacion on-line en el sitio web de la incubadora.

o Informe con la idea de negocio.

o Entrevista personal con potencial cliente.

o El gestor de pre-incubacién, realiza gestibn con potenciales

emprendedores, usando base de datos y contactos.
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Los emprendimientos deben considerar que cada incubadora /
aceleradora / concurso / programa tiene un enfoque propio. El emprendimiento
observado en Chile ha tenido la oportunidad de postular a varias.

. Concurso GotoMarket: concurso impulsado por InnovaChile iniciativa de
Corfo (corporacién de fomento a la produccion, Chile) junto a SRI
Internacional (empresa americana que lleva adelante investigaciones en
beneficio del Gobierno de EEUU y de empresas privadas), busca fomentar
la comercializacion de investigaciones chilenas con el apoyo de brokers
tecnoldgicos internacionales. La iniciativa esta dirigida a instituciones y
personas que sean propietarias de algun resultado de 1+D, tecnologia o

invencion.

. Incubadora de la Universidad Catdlica (IncubaUC): incubadora de
negocios de la universidad catdlica de Chile, esta interesada en
emprendimientos con potencial global. En octubre del 2011 y abril de
2012, se realizo el campamento pionero de 3 dias llamado “geek fantasy
camp”, el éxito ha sido tal que se cred un docu-reality (documental para
acercar al espectador realidades atractivas de manera fresca y directa)
llamado “El Domo” que se exhibe en el canal 13 de Chile a partir de
septiembre del 2012.

. Incubadora Sercotec: Servicio de Cooperacion Téchica (SERCOTEC), es
una corporacion de derecho privado, dependiente del Ministerio de
Economia, Fomento y Turismo, que existe desde el 30 de junio de 1952.
Se interesa en emprendimientos locales, colaborativos, de la pequefa

industria.
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4.1.1. Errores al postular a fondos de inversién angel o
privado

“La decision de buscar un inversor es una de las mas importantes que un
emprendedor toma, y sin embargo a veces sorprende el poco cuidado que se
pone en éste aspecto. No sélo se trata de conseguir la tan ansiada financiacién
para un proyecto, sino de buscar un compafiero para el viaje que apoye y

complemente con su red de contactos, experiencia y saber hacer.”?®

Es clave buscar un inversor con el que el emprendedor se sienta comodo,
gue entienda el negocio y aporte algo mas alla del capital (inversionista angel)
porque es importante recordar que conseguir inversor es una relacion a largo
plazo y no es recomendable construir una empresa junto a alguien con quien no
se esté comodo y que no entiende lo que el emprendedor quiere hacer. El fin de
una presentacion debe ser enamorar al inversor, y que se ilusione y quiera ser

parte del proyecto. Entre los errores mas importantes estan:

Dar demasiado peso a la idea en lugar del proyecto.

o Empezar por la solucién en lugar del problema.

o Utilizar mucha terminologia técnica y acrénimos para presentar el

proyecto.

o Se va a crear una necesidad de compra nueva en el cliente.

8 MEGIAS, Javier. Los 60 errores mas habituales que un emprendedor comete al buscar un
inversor para su proyecto. [en linea]. [ref. de 22 de noviembre de 2011]. Disponible en Web:
<http://javiermegias.com/blog/2011/11/los-60-errores-mas-habituales-que-un-emprendedor-
comete-al-buscar-un-inversor-para-su-proyecto/>.

69



No se tiene claro quién es el cliente ni su perfil socio-demografico.

No saber cual es el mercado, que tamafio tiene o cuanto crece

anualmente o se asume que todo el mundo es el mercado.

No esté planteado de forma sélida cuanto se va a vender, a qué precio y

por qué lo van a comprar los clientes.

No se ha definido una estrategia de marketing.

No se conoce a la competencia.

No conocer el perfil del inversor (en que suele invertir, qué es importante

para él, etc.).

No haber anticipado las preguntas que va a hacer (la mayoria son las aqui

descritas).

El modelo de negocio no es escalable (es decir, que no refleja crecimiento
deseable y las personas invierten en proyectos que la rentabilidad sea
exponencial).

No esta claro cudles son los flujos de ingresos del modelo de negocio.

El plan de negocio no tiene retroalimentacion del mercado (mundo real).

No esta claro cuales son las hipétesis clave (suposiciones) y por tanto, lo

primero que se debe validar en la empresa.
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El equipo no estad balanceado, y es o muy técnico o muy orientado a

negocio.

Aunque en el equipo hay gente muy importante/potente no existen ni
cartas de compromiso ni nada que demuestre que realmente van a estar

involucrados.

No esta definido qué estrategias de crecimiento se van a utilizar para

escalar ni cuales son los “drivers” principales de crecimiento.

Las proyecciones financieras se basan en capturar un porcentaje del
mercado (de arriba a abajo) en lugar de calcular cuanto porcentaje de
mercado se puede capturar con los recursos que se van a destinar (de

abajo a arriba).

Las proyecciones financieras no son absolutamente coherentes con el

plan de negocio.

Indicar que los nimeros son muy conservadores, que seguro que seran

mucho mejores (se debe dar la mejor estimacion).

El emprendedor no esta implicado financieramente (ya sea con dinero

propio o de las 3F: Friends, Fools and Family).
No tener claro que porcentaje se va a ceder de la empresa al inversor a

cambio de su dinero (0jo, el objetivo -al menos para un inversor angel- no

es adquirir un participacion mayoritaria).
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o No esta definido exactamente para qué se quiere cada délar del dinero
solicitado.

. El dinero se quiere para financiar circulante (compras a proveedores,
nomina) y no para crecer o crear nuevos productos o ampliar mercado,

etc.

. No haber pensado qué tipo de salida (exit) ofrecer al inversor (recompra,
venta, etc.).

o Utilizar todo el tiempo en presentar la empresa, en lugar de dejar (al

menos) la mitad para escuchar y responder las preguntas del inversor.

4.2. Incubadora chilena

El emprendimiento observado recibié el apoyo de una incubadora de
negocios y aceleradora de empresas privada en Chile y Latinoamérica. Su
mision es poner a disposicién de los emprendedores los canales, plataformas y
conocimiento del grupo asociado, en pro de apoyar, promover, explorar y

comercializar iniciativas de emprendimiento con alto potencial econémico.

4.2.1. Perfil de los emprendimientos

Proyectos con potencial dinamico en la industria de las comunicaciones,
gue sean factibles de aplicar en los negocios digitales y que estén lideradas por
un equipo emprendedor competente. Posibilidad de ser implementados en un
plazo maximo de un afo; con un potencial de ingresos superiores a U$D
100.000 en el primer afio y, de crecimiento de dos digitos en ingresos en los

primeros 5 afos. Y que sean factibles de escalar al mercado internacional.
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4.2.2. Oferta de valor de laincubadora

La incubadora de negocios por lo general provee de un espacio de trabajo,

vinculacién con socios estratégicos, con inversionistas, con mentores, en este

caso la incubadora chilena ofrece lo siguiente:

Acceso a talleres de formacién en los principales conceptos de la

industria, emprendimiento e innovacion.

Incubacion especialista en una industria dinamica: acceso a expertos,
tutores y mentores en el potenciamiento, seleccion, evaluacion, disefio,

implementacion y comercializacion de ideas de negocio.

Acceso a informaciéon de mercado y elementos, que les aporte en el

desarrollo de su idea de negocio.
Poner a disposicion del equipo emprendedor los recursos que se estimen
pertinentes que permitan validar la iniciativa, mejorar un prototipo y

robustecer el plan de negocios.

Facilitar acceso a fuentes de financiamiento, como capital semilla,

privados o publicos.
En el evento que la idea de negocio sea implementada de acuerdo a lo
establecido por el programa, negociar un contrato como proveedor de la

incubadora para la comercializacidn y/o explotacion de la idea.

Acceso a plataformas de negocios (canales de venta y distribucion).
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. Ser socios en el emprendimiento, a través de una opcidon de compra de
acciones o derechos a favor de la incubadora, por un monto equivalente al
7 por ciento de éstos, el que podra ser ejercido en un periodo no superior
a 5 afos.

4.2.3. Oportunidad de la incubacion

Para un emprendimiento el ser incubado, representa oportunidades, ya
gue la marca de la incubadora otorga reconocimiento, el cual es bien recibido
por inversionistas, por otra parte la incubadora puede otorgar acceso a

mercados, en el caso de la incubadora chilena esta brinda la oportunidad de:

o Potenciamiento a traves de la marca.

o 10,5 millones de clientes en Chile.

. 10,5 millones de oportunidades de negocios.

. En el mundo: 290 millones de clientes. Oportunidades se multiplican al

infinito.

4.3. Potenciadora de negocios

Una potenciadora de negocios participd como apoyo en la pre-incubacion
de emprendimientos. Lider en materia de aceleracion empresarial en Chile. Su
modelo de trabajo se basa en el asesoramiento a emprendedores en el
desarrollo de nuevos proyectos, en la generacion de redes de contacto y de
conocimientos relevantes y pertinentes a cada iniciativa, asi como en el
entrenamiento y asesoria para el acceso a redes empresariales y financieras

nacionales e internacionales.
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4.4, Proceso de preincubacion

Este proceso de pre-incubacion duro tres meses, iniciAndose en
septiembre y finalizo6 en diciembre del 2011. En la figura 22 se aprecia el
proceso de pre-incubacion que se obtuvo con la Incubadora y potenciadora de
negocios.

Figura22. Proceso de preincubacion en incubadoray potenciadora de

negocios

Actividades Preparatorias
de pre seleccionados 7-

Tller
Modelo de
Negocios

Conociendo
amis
clientes

Preparacion Ensayo
pre panel d " Panel Final

Fuente: INCUBADORA CHILENA. Reunién aclaracion de términos, Santiago de Chile, 2011.

Movistar Innova. Diapositiva 2.

A continuacion se describen cada uno de estos procesos y los resultados
obtenidos de cada uno de ellos. El taller “Conociendo a mis clientes” y los
resultados obtenidos se describieron en la seccion 3.5 durante la etapa de

exploracion.
4.5. Taller modelo de negocios
En este taller se analiza el modelo del negocio, usando herramientas

como el modelo canvas, la ontologia del modelo de negocio, entre otros, que se

vera a continuacion.
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45.1. Modelo de negocio

‘Un modelo de negocio describe el valor y capacidades que una
organizacion ofrece a sus diferentes clientes y a socios necesarios, para la
creacion, comercializacion, entrega de este valor y del capital relacional con el
objetivo de generar flujos de ingresos rentables y sostenibles.”® En la figura 23
se muestra la ontologia correspondiente para el modelo de negocios realizado
por Osterwalder (2004). En ella se aprecia cuatro areas del modelo, los cuales

son: infraestructura, oferta, cliente y financiamiento.

Figura23. Ontologia del modelo de negocio, autor Osterwalder (2004)

:‘_r' ‘\l“"" “\‘I
INFRASTRUCTURE PARTNER CUSTOMER CUSTOMER
NETWORK RELATIONSHIPS :
CORE CUSTOMER :
CAPABILITIES SEGMENTS :
ACTIVITY DISTRIBUTION :
CONFIGURATION |: CHANNELS :
B Sl lptete e N :
\ COST REVENUE
STRUCTURE STREAMS

Fuente: VILLEGAS, Marcel. Taller modelo de negocio. Santiago de Chile, 2011. Movistar Innova

Octantis. Diapositiva 2.

45.2. Como se estructura el modelo de negocio (Canvas)

El modelo de negocios se puede estructurar facilmente utilizando el
modelo Canvas, ver figura 24, este divide en parte externa (problema), parte

interna (solucion) e innovacién (vinculacion de primeras dos).

* VILLEGAS, Marcel. Taller modelo de negocio. Santiago de Chile, 2011. Movistar Innova
Octantis. Diapositiva 1.
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Figura 24. Modelo Canvas creado por Alexander Osterwalder

Actividades Propuesta Rel‘acr’ein
¢elave de valor con el cliente
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de costos Rﬁ:f 5 distribucion

Fuente: VILLEGAS, Marcel. Taller modelo de negocio. Santiago de Chile, 2011. Movistar Innova

Octantis. Diapositiva 3.

El modelo Canvas se divide en nueve segmentos los cuales se clasifican
en dos grupos, uno eficiente y légico que se encarga del funcionamiento del
negocio (interno / solucion) y otro de valor emocional, el cual se encarga de
relacionarse con el consumidor/ cliente (externo / problema). Esto se muestra
en la figura 25. Un ejemplo de este modelo se observa en la Figura 26 y en las

tablas 2 y 3 la descripcion de cada segmento.
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Figura 25. Modelo Canvas, izquierdo: eficiente/légico, derecho:

emocional

Fuente: VILLEGAS, Marcel. Taller modelo de negocio. Santiago de Chile, 2011. Movistar Innova

Octantis. Diapositiva 4.

Tabla Il. Definicion de segmentos del lado derecho del modelo Canvas

(emocional)

Segmento del consumidor: identifica
los segmentos de consumidores / clientes

gue el negocio quiere alcanzar. Los

clientes / consumidores son el corazon de

cualquier modelo de negocio.

Propuesta de valor: referido a la
promesa que se le hace a los clientes /

consumidores y que les crea o entrega un

valor determinado. Es la razon por la cual

los clientes/ consumidores establecen las

preferencias de un negocio sobre otro.
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Continuacion de la tabla Il.

Relaciones con el consumidor:
describe el tipo de relacién que se desea /
necesita tener con los clientes. Cémo se
adquieren y retienen los clientes. Ejemplos
son: asistencia personal - autoservicio -

servicio automatizado — co-creacion.

Canales: se encarga de entregar la
propuesta de valor a los segmentos de
clientes / consumidores. Ejemplos de
canales directos son: fuerza venta, web,
etc. y de canales indirectos: socios, entre

otros.

Fuente de ingresos: describe los
flujos de ingresos que genera el negocio
desde cada segmente descrito de cliente/
consumidor. Ejemplo de esto son:
suscripciones, venta de activo, licencias,

préstamo, entre otros.

Fuente: VILLEGAS, Marcel. Taller modelo de negocio. Santiago de Chile, 2011. Movistar Innova

Octantis. De la diapositiva 5 a la 9.
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Tabla I11. Definicién de segmentos del lado izquierdo del modelo

Canvas (eficiente y l6gico)

Recursos clave: es la descripcion de
los recursos mas relevantes requeridos

para que el negocio funcione. Ejemplos

son: fisicos, intelectuales, humanos,

financieros, entre otros.

Actividades clave: debe describir las
cosas mas importantes que el negocio
debe realizar para que opere. Ejemplos

son: produccion, resolucion de problemas/

servicios, redes y plataformas.

Asociaciones clave: describe la red

de proveedores y socios. Se debe

distinguir entre alianza, relaciones con

competidores y proveedores. Los socios

permiten: economias de escala, reduccion
de riesgo, optimizacion, adquisicion de

competencia, etc.

Estructura de costo: describe los

costos en los cuales se debe incurrir para

lograr lo descrito anteriormente. Existen

los costos fijos y los variables.

Fuente: VILLEGAS, Marcel. Taller modelo de negocio. Santiago de Chile, 2011. Movistar Innova

Octantis. De la diapositiva 10 a la 13.
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Figura 26. Ejemplo modelo Canvas, emprendimiento observado

Fuente: elaboracion propia con base al taller modelo de negocio de Marcel Villegas. Santiago

de Chile, 2011. Movistar Innova Octantis. 15 diapositivas.

4.6. Taller elevator pitch

“Elevator pitch se refiere a que el emprendedor debe de ser capaz en un
minuto, tiempo en que sube un ascensor, vender su idea a un ejecutivo
estratégico que le acompafa. En la practica esto se realiza por medio de
reuniones donde cada emprendedor presenta su proyecto en un minuto
tratando de vender al publico, mientras el resto califica, hace comentarios, y

aporta retroalimentacion.”°

% INCUBADORA CHILENA, Taller Elevator pitch, Santiago de Chile, 2011. Movistar Innova.
Diapositiva 1.
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Por ejemplo si el inversor es académico como los que son de Standford,
Silicon Valley, posiblemente estan interesados en patentes. Otros como
incubaUC esta interesado en proyectos de impacto global, y otros inversores
estaran interesados en impacto local. De la experiencia obtenida se identifico la
siguiente estructura del discurso, el orden puede variar un poco, segun las

circunstancias y ocasiones.

Problema: describir el problema identificado por el emprendimiento.

o Solucion: cual es la solucidon que se propone del problema.

. Producto o proyecto: que el emprendedor ofrece como solucion.

. Diferenciacion: cudl es el valor agregado que diferencia al emprendimiento

de la competencia.

. Proyeccidén de mercado: detallar el mercado actual y su proyeccion dentro

de los cinco afos siguientes.

. Retorno de la inversion: indicar al inversor cual serd su ganancia al invertir

cierta cantidad de dinero, y en cuanto tiempo comienza a percibirla.

. Equipo: quienes conforman el equipo, un poco de historia del equipo y del

emprendimiento.
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4.7. Tutorias

Altos e importantes ejecutivos de la incubadora da tutorias a los
emprendedores en lo que necesiten, para esto, el ejecutivo se entrevista con
cada uno de ellos y luego de entender el proyecto da sus recomendaciones
para mejorar lo que ya esta desarrollado, comenzar a trabajar lo que haga falta
o para hacer a un lado lo que no deberia de tomarse en cuenta. Las tutorias
son para las areas que el emprendedor reconoce que tiene defecto ya que no
tiene a alguien en su equipo fuerte en esa area. En la experiencia del equipo

observado las entrevistas y los resultados de ellas fueron las siguientes:
4.7.1. Tutoria 1: legal
Realizada el 17 de octubre de 2011 por parte del tutor: abogado de la
incubadora. Por lo cual se tratan temas legales, que pueden afectar al
emprendimiento.
o Preocupa que la publicidad a través de los mensajes de texto (SMS) no
sea relativa a la publicidad dirigida al servicio de moviles (por temas

legales).

o Los emprendedores deben preocuparse del tema de geo localizacion, los

términos y condiciones son fundamentales para poder regular el servicio.

o Deben patentar todo lo que se pueda, el valor esta ahi (proteccién).

o Es una idea innovadora y pueden tener buenos resultados, pero no veo

por donde puede estar el negocio para la incubadora.
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o Recomendable que constituyan una sociedad por acciones (SpA en Chile).

o Equipo bien capacitado y con experiencia.

o No hay un modelo de SMS bien desarrollado.

4.7.2. Tutoria 2: tecnologia movil

Realizada el 21 de octubre de 2011, por parte del tutor representante de

una empresa del area especifica de tecnologia movil, el cual aporta las

siguientes observaciones:

Una muy buena idea.

. Muy bien definido el segmento de clientes. Tremendamente importante

dada la promesa de publicidad hiper-segmentada.

. ¢,Como se califican los productos y servicios?, muy facil caer en

calificaciones subjetivas. Podria haber problemas con los juicios.

. ¢,Cudl es la estrategia de implementacion? no queda claro.

. Hay una brecha grande para llegar al mercado, muy orientado al

desarrollo de la solucién no del negocio.

. La principal pregunta a responder es ¢a quién se le va a vender?,

cuantificar, ¢por qué y para qué?
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o Son emprendedores que escuchan recomendaciones pero no atienden a

ellas.
4.7.3. Tutoria 3: innovacién
Realizada el 21 de octubre de 2011 por el tutor: subgerente area

empresas de la incubadora. El cual trata temas de innovacion del producto en

general, es decir lograr introducirlo al mercado.

Es una muy buena idea.

o El problema con los segmentos de redes sociales es con los segmentos a

veces sin poder adquisitivo.

. Es necesario tener mas cercania con los numeros del tamafo de

mercado.

o La gran fuente de ingresos viene de los promotores.

o El gran diferencial es el desarrollo tecnolégico, no necesariamente con el

producto.

o No esperar tener todo, tratar de llevarlo al mercado.

o Enfocarse en el modelo de negocios, aun no esta claro.

o Es importante mostrar la solucion a algin promotor necesitan el feedback

(comentarios) de quién pagara.
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o No se ve un plan de negocios.

. Agrega valor a la incubadora, hay desarrollo puro innovador pero no se

vislumbra claramente cémo.

4.7.4. Tutoria 4: técnica

Realizada el 25 de octubre de 2011 por parte del tutor: subgerente de
integracion de sistemas de la incubadora. En esta ocasion se tratan temas
técnicos, esta area es una fortaleza del equipo, sin embargo es necesario

conocer la integracion posible con la incubadora.

. Aliarse con un canal de comunicacion con sus clientes, y una comunidad...

debe ser aliado y no solo proveedor.

. Se sugiere establecer una relacion de exclusividad con la incubadora al
comienzo del emprendimiento, pues eso permitiria ofrecer a una TELCO
(empresa de telecomunicaciones) un modelo dirigido a sus propios

clientes, y por tanto, se hace mas atractivo.

. Tiene mucho que ganar con el grupo y el equipo no tiene esto en su radar.
Por otro lado, Incubadora estd requiriendo informacion de inteligencia

comercial, que este emprendimiento podria proveer.

. Se sugiere complementar las competencias comerciales y de negocios,
pues se requiere hilar mas fino en las estrategias para hacer atractiva la

oferta a la Incubadora.

. Es buena idea, tiene oportunidad.
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Buena evaluacion de publico objetivo.

Tienen adecuadas competencias técnicas.

4.7.5. Tutoria 5: negocio

Realizada el 26 de Octubre de 2011 por parte de la tutora subgerente de

negocios, por lo cual se trata el tema del modelo de negocio del

emprendimiento observado.

¢,Cudl es el mercado objetivo? Tiene que tener una vision muy acotada de

a cuantos.

Definir de forma completa al cliente, es la base de este negocio.

"Mundo de la interfaz digital", concepto muy acorde al proyecto

presentado.

Barreras de entrada, el uso de Inteligencia artificial, pero que mas ofrece,
la oferta de valor no esta tan clara la diferenciacion, a pesar del desarrollo
gue ya se ha realizado.

AUn no se ve un caso de negocio aterrizado.

Debiera tener mas Benchmark sobre los margenes con otras redes de

interfaces virtuales.

Definir la estructura de costos.
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. Una oferta tiene que tener valor.

4.7.6. Tutoria 6: emprendimiento

Realizada el 28 de octubre de 2011 por el tutor: CEO empresarial de una
empresa en el area especifica de tecnolégica movil, este aporta experiencia
propia de emprendimiento y siguientes observaciones:

o El desafio mas importante es tener claro como generaran la masa critica
de gente para que el servicio sea atractivo tanto para las empresas que

pagan como para los usuarios.
. Su servicio posee un valor agregado de la competencia ya que tiene una
inteligencia por detras que lo hace entregar resultados mas adecuados al

usuario.

. Por el momento no es viable cobrarle a los usuarios por usar el servicios,

a la gente le gusta que sea gratis.

. Buscar un modelo de negocios rentable, no centrarse en los tipicos ya

utilizados.
. Construir un BP (plan de negocio) mas desarrollado.
. Se ve un equipo emprendedor unido y que sabe lo que hace, con

confianza en los resultados futuros. Faltaria alguna persona con

competencias comerciales.
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4.8. Prepanel

El prepanel de la incubadora debe de evaluar a siete emprendimientos
gue han logrado llegar a este punto. Quince proyectos al recibir las tutorias se
desanimaron y ya no contindan. Este sirve como practica para el panel final,
donde se presentara al presidente de la incubadora. Cada equipo solamente
dispone de cinco minutos para presentar mas cinco minutos para contestar

preguntas.

Es muy recomendable que el presentador practique una y otra vez y que
lo haga con audiencia que le de buenas recomendaciones. El pre-panel hara
recomendaciones para mejorar la presentacion a todos. En la experiencia del
equipo observado los comentarios fueron:

4.8.1. Comentarios panel

Evaluacion prepanel, realizada el 21 de noviembre de 2011 en oficinas de

la incubadora por parte de un jurado calificador, el cual realizo las siguientes

observaciones al emprendimiento observado:

o La primera parte es muy conceptual. Es ideal que primero tengan un video

explicativo.

o Si se habla de un servicio premium, se debe expresar el valor.

o No mencionan el dimensionamiento, ni el tamafio del negocio.

o Nunca se debe hablar del 1 por ciento de algo, porque es muy impreciso.
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. Vuelvan a revisar el modelo premium, porque quedan dudas de que sea el

adecuado.

. Ojo con la declaracion: Se espera que la incubadora muestre que negocio
desea. El modelo lo deben proponer los emprendedores.

4.8.2. Comentarios sobre presentacion

El jurado calificador realiza evaluacion del material digital (presentacion en
power point) y entrega retroalimentacion con el objetivo de ayudar a mejorar el

discurso para la presentacion final.

o No incluir mucho texto.

. Aprovechar recursos; como: sacarle mas partido al video.

. Muy bueno que no lea al presentar.

. "Oferta de valor", poco concreta, mas numeros hacen falta.

. No hay un plan de implementacién ni crecimiento.
4.9. Evaluacién de emprendimientos

El pre-panel evalia a los diez emprendimientos y de ellos selecciona a
siete para que vayan a presentar delante del presidente y del panel de

ejecutivos de la incubadora. Los siete seleccionados presentarse al panel final

gue se encargara de decidir qué proyectos son incubados.
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49.1. Panel final

Presentar al presidente y junta directiva de la incubadora es la prueba
final. EI emprendedor en cinco minutos debe vender su emprendimiento al
panel, y en cinco minutos responder a las preguntas que puedan plantearse. De
siete proyectos cuatro fueron elegidos para ser incubados. Entre ellos el equipo
observado. En la figura 27 se observa la celebracién con los ganadores.

Figura 27. Ganadores de preincubacién

Fuente: INCUBADORA CHILENA, Promocion segunda convocatoria para incubacion, Santiago
de Chile, 2011.
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5. ETAPA IIl: INCUBACION

Etapa donde se pone en marcha el proyecto o modelo de negocios
estructurado en la etapa de pre-incubacién. “Se concentran los esfuerzos en
disminuir los riesgos del negocio y fortalecerlo a través de apoyo
econdémico/financiero, redes de contacto y una serie de servicios destinados a

facilitar la implementacién del proyecto.”*

Este capitulo trata el proceso de incubacion experimentado por parte del
proyecto observado dentro de una incubadora chilena (seccion 5.2),
considerando casos de éxitos (seccion 5.2.1), espacio de incubacion (seccion
5.3), proceso de incubacion (seccion 5.4), graduacion (seccidn 5.5) y por ultimo
algunas de las instituciones / incubadoras / aceleradoras disponibles para

emprendedores (seccion 5.6).
5.1. Incubadora de negocios tecnologicos
Estructura organizacional con espacios fisicos adecuados que permiten

promover y generar emprendimientos productivos que incorporen nuevas

tecnologias, brindando respaldo para su formacion y crecimiento.

¥ GIACOBAZZO, Paula. Incubacion de empresas. [en linea].
<http://www.monografias.com/trabajos60/incubacion-empresas/incubacion-empresas2.shtmi>.
[Consulta: 5 de octubre de 2012].
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5.2. Incubadora chilena

La incubadora que incubd al proyecto observado ha puesto al servicio de
los emprendedores una plataforma abierta de innovacién, canales vy
conocimientos del grupo, para apoyar iniciativas con alto potencial de

crecimiento.

5.2.1. Casos de éxito

Algunos de los emprendimientos de la incubadora de negocios en Chile,
gue fueron incubados en el pasado y que ahora son exitosos, se describen a

continuacion:

5.2.1.1. Emprendimiento BDT

Servicio que convierte en texto los mensajes dejados en buzon de voz y
son enviados al cliente sin costo. Cuenta con 1,5 millones de clientes desde su
lanzamiento en agosto de 2010. Su creador Luis Pacheco, hoy se dedica
tiempo completo a la internacionalizacion de su negocio. Sitio:

bdtinternacional.com.

5.2.1.2. Emprendimiento SmartBoxTV

Emprendimiento creado por Rafael Lépez, dedicado al desarrollo de
aplicaciones interactivas para la television digital, las cuales se integran en las
tres pantallas: TV, PC y SmartPhone. Una de las ocho empresas ganadoras del
premio Global Connection de CORFO, gracias al cual podran acelerar la
internacionalizacién de sus negocios junto a la prestigiosa incubadora Plug &

Play Tech Center de Silicon Valley. Sitio www.smartboxtv.com.
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5.2.1.3. Emprendimiento LifeCare

Es un proyecto de salud digital (e-Salud) que permite monitorear
enfermedades crénicas en adultos mayores, durante las 24 horas, en conjunto
con un sistema de GPS. Ademas, sus familiares pueden interactuar
directamente con ellos y en forma remota via web. Fue creado por Nazmy

Dapik, motivado por una experiencia familiar. Sitio www.lifecare.cl.

5.3. Espacio de incubacion

Es el espacio de trabajo de la incubadora, donde emprendedores chilenos
y extranjeros podran trabajar en sus proyectos y compartir entre ellos en un
entorno que fomenta la co-creacion, el networking y el surgimiento de nuevas

empresas con potencial global.

5.3.1. Co-work

La oficina de Co-work (trabajo colaborativo), tiene la capacidad de
albergar 100 emprendedores extranjeros y nacionales, a 10 de la incubadora
asociada, sin representar costo alguno. Esta area dispone de estaciones de
trabajo, donde los emprendedores se vinculan con otros proyectos y aprenden a

colaborar colectivamente, a acelerar el desarrollo, entre otros.

5.4. Proceso de incubacién

El proceso de incubacién en la institucion patrocinadora, se desarrolla
durante dos meses, inicio en enero y termina a finales de febrero del 2012.
Abarco temas legales, administrativos y fiscales relacionados con la creacién de

sociedades, permisos, licencias. Y tiene como objetivos:
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5.5.

Consolidar la empresa: se valora y crea la empresa chilena, financiado por
la incubadora, dejando una opcién de compra de acciones para la misma

correspondiente al 7 por ciento de la empresa.

Pulir el plan de negocio: la incubadora brinda a su gerente de proyectos,
area técnica, de marketing, etc. Lo necesario para que trabajen en equipo
junto con el emprendedor, estas no son tutorias como lo fueron dentro de
la pre-incubacion, sino que el equipo de la incubadora se involucra y

trabajo con el emprendimiento.

Lanzar el prototipo: es necesario para la incubadora lanzar el proyecto al
mercado, de manera que se trabaje paralelamente el plan de negocio y se
apoye en el desarrollo de estrategia de crecimiento.

Graduacion

Una vez completado el proceso, los proyectos se presentan nuevamente

frente a un panel que graduard a quienes representen un buen negocio y

alianza para la incubadora, para pasar a la siguiente etapa: aceleracion.

5.6.

Incubadoras / aceleradoras

Se pueden apreciar los nombres y contactos de las instituciones,

incubadoras y aceleradoras donde los emprendedores pueden aplicar. En la

tabla IV de América Latina y en tabla V en Europa:
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Tabla IV. Incubadoras / aceleradoras / instituciones de apoyo en

América Latina

www. startupchile.org www.wayra.org www.latamstartupchallenge.com
ST>RT-UPCHILE V\N\ tarcraLLence (U
wayra. 2012
www.baaccelerator.com WWW.investomex.com www.mexican.ve
BUENOSAIRES ' .
ACCELERATOR mexican.vc
www.desafiointel.com www.grupodna.com.gt www.incubauc.cl

Desafio Intel 2012 SSDNA InCUbaUC

Fuente: elaboracion propia.

Tabla V. Incubadoras / aceleradoras / instituciones de apoyo en Europa
www.lecamping.org www.yeifrance.com
LE CAMPING VE 7 RS
Silicon Sentier . -
K ickeoff fox Stortu INITIATIVE

Fuente: elaboracion propia.
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http://www.startupchile.org/
http://www.wayra.org/
http://www.latamstartupchallenge.com/
http://www.baaccelerator.com/
http://www.investomex.com/
http://www.mexican.vc/
http://www.desafiointel.com/
http://www.grupodna.com.gt/
http://www.incubauc.cl/
http://www.lecamping.org/
http://www.yeifrance.com/
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6. ACELERACION

En este punto el emprendedor se convierte en empresario y su equipo
inicial que adn continua se convierten en socios con un porcentaje de
participacion, y de lo disciplinados que fueron durante las etapas anteriores se
han convertido en lideres. EI emprendimiento acelera su entrada al mercado
usando estrategias medibles de marketing, asociandose con expertos en el

temay en la region.

Este capitulo trata el proceso de aceleracion describiendo que es una
aceleradora de negocios (seccion 6.1), cual es el proceso de aceleracion
(seccidon 6.1.1), como es el acercamiento con el cliente (seccion 6.1.2), el
establecimiento legal (seccién 6.1.3), establecer el plan de accion (seccidn
6.1.4), validacion de mercado (seccion 6.1.5), tipo de empresa egresada
(seccidén 6.1.6), venta y expansion (seccion 6.1.7) y por ultimo un mapa de

aceleradoras a nivel mundial (seccién 6.2).

6.1. Aceleradora de negocios

La aceleradora de negocios surgio en Estados Unidos, y se implant6
rapidamente en paises con economias desarrolladas como Alemania, Australia
o Espafa. Tiene caracteristicas y funcionalidades diferentes del capital de

riesgo:

o Puede actuar como pura consultoria.
o Puede asociarse con la empresa, como accionista y participando en el

capital.
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o Puede ser mixto: consultoria y apoyo de capital propio.

Las aceleradoras apoyan a las empresas a crecer, como por ejemplo la
International Business Accelerator introduce empresas en paises emergente.
Las empresas prefieren ser aceleradas, ya que esto reduce el tiempo de
marketing y maximiza la rentabilidad utilizada en la expansion. La aceleradora
también dispone de buen conocimiento de la region, facilita la integracién de la

empresa en el mercado.

6.1.1. Proceso de aceleracion

“La aceleradora implementa su estrategia, la cual consiste en analizar la
viabilidad del producto o servicio a exportar, desarrollo del plan de negocio y
definicion de estrategia de entrada en el nuevo mercado. Bajo un claro criterio
de coste/resultados, trata de desarrollar e incrementar el negocio de su
asociado, mediante posicionamiento y establecimientos de relaciones cliente-
proveedor. Centra su actividad en los canales de venta directos o mediante
contratacion. Apoya también con busqueda de nuevos socios e incluso

garantiza la salud financiera.”*

Como se muestra en la siguiente figura, la incubadora se encarga de
convertir la idea en un producto mientras la aceleradora en convertir ese
producto en una empresa que se globaliza, buscando la comercializacion,

posicionamiento y introduccion en el mercado.

% DE SAN PABLO, Carlos Martin. Un acelerador de negocios. [en linea]. [ref. de 15 de
noviembre de 2009]. Disponible en Web:
<http://elpais.com/diario/2009/11/15/negocio/1258296452_850215.html>.
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Figura 28. De laincubacion a la aceleracion

Fuente: BEMAGUALI. Incubadoras y aceleradoras de empresas de base tecnolégica. [en linea].
[ref. de 17 de agosto de 2009]. Disponible en Web:
<http://elpais.com/diario/2009/11/15/negocio/1258296452 850215.html>.

6.1.2. Acercamiento con cliente

Cualquier empresa con base tecnologica tiene que partir de la base de
obtener clientes que validen el interés por el producto. Durante la etapa inicial la
atencion con el cliente es responsabilidad del emprendedor, mientras que en la

etapa de aceleracion puede trasladarse a: distribuidores y proveedores.

o Distribuidores: la expansion de la empresa se logra cuando los productos
y servicios son entregados por una cadena de distribuidores que se
encuentran cerca del cliente final. Se debe invertir en:

o) Inversion en promocion: promocion de ventas usando Marketing 2.0,
en mercadotecnia, consiste en incentivos de corto plazo que la

empresa realiza para fomentar la venta de un producto o servicio.
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o Materiales y cursos de capacitaciones.

o  Contratos y soporte a distribuidores.

. Proveedores de servicios: adquirir experiencia y capacidad de terceros es
la forma de acelerar la penetracion en el mercado. De manera que la red
de proveedores apoyen en los siguientes temas:

o Legal
o  Ventas y comercializacion
o Marketing

o  Operacion y sistemas de soporte

o Proveedores: debe contarse con las mejores condiciones de precio,

entrega, volumen, calidad y soporte del producto / servicio.

6.1.3. Establecimiento legal

‘La aceleradora de negocios puede definir uno de los siguientes
esquemas de operacion como estrategia de expansion de la empresa, para

ampliar el mercado objetivo:

. Una empresa local con filial en el extranjero.

. Una empresa en el extranjero con filial local.

. Definir destino de la empresa (Estrategia de salida).”*

% BEMAGUALLI. Incubadoras y aceleradoras de empresas de base tecnoldgica. [en linea]. [ref.
de 17 de agosto de 2009]. Disponible en Web:
<http://elpais.com/diario/2009/11/15/negocio/1258296452_850215.html>.
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6.1.4. Establecer plan de accién

Con base a recurso humano (Equipo de trabajo) y econdémico
(Inversiones), se crea un calendario de desarrollo (fecha de lanzamiento del
producto / servicio, puntos de control en el presupuesto y cuotas de venta) con
metas a obtener (ventas, ingresos, rendimiento, inversion) y mecanismos de
evaluacién establecidos para obtener resultados trimestrales (Consejo de

administracion, resultados reportados, acciones correctivas).

6.1.5. Validacion de mercado

Se valida el producto / servicio colocado en el mercado con los primeros
clientes. Se depende de la validacion para repetir el proceso de venta y agregar
promocion en medios de comunicacion tradicional (p. ej. periodico) y social (p.

ej. twitter).
6.1.6. Tipos de empresas egresadas
Durante el proceso de aceleracion, las empresas deben elegir una
estrategia de crecimiento escalable, y para esto definir hacia donde se quiere

llegar. Qué tipo de empresa quiere ser, entre las opciones se encuentran:

o Lifestyle: empresa que permite vivir de ella, ofrece condiciones de

sobrevivencia, mercado estable y bajo riesgo.
o Cash flow: genera utilidades sin inversiones considerables. Mantiene un

nivel de utilidad atractivo que permite la acumulacion de riqueza. Permite

un crecimiento con base a ingresos propios.
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. M&A: atractiva para integrarse a los productos y servicios de otra empresa
para fortalecer su posicién en el mercado. Abre nuevos mercados y se

mantiene posicionado de manera estratégica.

o IPO: el suefio dorado de toda empresa. Salir a una colocacion publica. Se
requiere de ventas anuales superiores a los 100 millones de dolares.

Posiciona la empresa para ser lider de Mercado.

6.1.7. Venta y expansion

Una vez realizada la primera venta, se analiza el perfil de quien realizo la
compra, si volvera a comprar, que lo motivo a comprar, la probabilidad que

refiera el producto / servicio con mas clientes y permita que se le refiera a él.

Con base a esta etapa se construye el modelo de atencion al cliente. Se
evalla cuando se puede realizar la segunda venta, como negociar las
condiciones de venta en términos recurrentes y repetitivos. Se analiza el perfil
del cliente que puede ser por medio del area de compras y/o de ingenieria. Asi
como también como se entrega el producto / servicio: por medio de oficinas

para el cliente, redes de distribucion, medios digitales, entre otros.
Cuando se ha logrado un numero significativo de ventas se procede a

expandir la empresa. Se considera el ingreso a nuevos mercados, ampliar la

zona de cobertura geografica.
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Se da soporte y entrenamiento al nuevo equipo regional por parte de la
empresa misma y por parte de terceros, que bien pueden ser empresas locales.
Se evalla la garantia de penetracion del mercado. Por otra parte se analiza el
medio de distribucion. Cudl es el perfil del distribuidor y que necesita para
comprometerse a distribuir el producto / servicio: volumen, inventarios y

capacitacion.

Al expandir se consideran dos tipos, el geografico y el de mercado. En el
primero se debe definir en qué regiones se plantea la expansion: Asia, Europa,
Estados Unidos, y/o Region Nacional, de manera que se trabaje en temas de
certificados y regulaciones para importacion / exportacion del producto /
servicio. La expansion por mercado debe considerar la segmentacion y

estrategia de promocion.
6.2. Mapa de aceleradoras a nivel mundial
Ingresar rapidamente al mercado es fundamental, por lo que aplicar y

recibir el apoyo de aceleradoras es una buena alternativa para conseguirlo. La

siguiente figura muestra un mapa de aceleradoras alrededor del mundo.
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Figura 29. Mapa de aceleradoras

4
A Startup
‘Q\_QWeekend

vvy

NuFLICK

S isiions

vevy

t survey, 16% of Startup Weekend compa

Fuente: SWALLOW, Erica. Hould Your Startup Apply To An Accelerator?. [en linea]. [ref. de 30
de julio de 2012]. Disponible en Web:
<http://www.forbes.com/sites/ericaswallow/2012/07/30/startup-accelerators/2/>.
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1. OPORTUNIDAD DE EMPRENDIMIENTO:
CASO DE ESTUDIO GUATEMALA

Guatemala es un pais con problemas sociales, cada uno de estos
representa oportunidades de negocio. Sin embargo, segun The Global
Competitiveness Report 2011-2012, la economia de Guatemala se encuentra
en transicion entre la etapa 1 “impulsada por requerimientos basicos” y la etapa
2 “activadores de la eficiencia”. Paises Latinoamericanos como Argentina,
Brasil, Chile, México y Uruguay estan pasando de la etapa 2 “activadores de la
eficiencia” a la etapa 3 “factores de innovacion y sofisticacion”. Segun Global
Entrepreneurship Monitor (GEM 2011), el 75 por ciento de los emprendimientos

estan orientados al consumo

Este capitulo representa un caso de estudio sobre la oportunidad de
emprendimiento que tiene Guatemala: se describen datos estadisticos (seccién
7.1), el modelo guatemalteco de miedo a la innovacion (seccion 7.2), la
oportunidad en general del pais (seccion 7.3), de este analisis se presenta una
propuesta de vinculacion emprendedora (seccion 7.4), y algunos

emprendimientos guatemaltecos (seccion 7.5).
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7.1 Datos estadisticos de Guatemala

“Con 14,4 millones de personas, un PIB anual de USD 41 500 millones, y
per cépita de US$ 2 888 (2010), posee un crecimiento anual del PIB con

respecto al de Latinoamérica como se muestra en la figura 30:”**

Figura 30. Indicador clave de Guatemala

== Guatemala =O= Latin America and the Caribbean

12,000

1986 1988 1990 1992 1994 1906 1908 2000 2002 2004 2006 2008 2010

Fuente: WORD ECONOMIC FORUM. The global competiveness report 2011-2012. [en linea].
<http://Mmww3.weforum.org/docs/WEF_GCR_Report_2011-12.pdf>. [Consulta: 4 de
julio de 2012]. Pagina 190.

En la figura 31 se puede apreciar que Guatemala posee sofisticacion
empresarial, desarrollo financiero del mercado, ambiente macroeconémico,
sistema de salud y educacién primaria, caracteristicas que son
suficientemente explotables. También se observa un defecto en la innovacion

general del pais.

% WORD ECONOMIC FORUM. The global competiveness report 2011-2012. [en linea].
<http://www3.weforum.org/docs/WEF_GCR_Report_2011-12.pdf>. [Consulta: 4 de julio de
2012]. Péagina 190.
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Figura 31. indice de competitividad global de Guatemala
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Fuente: WORD ECONOMIC FORUM. The global competiveness report 2011-2012. [en linea].
<http://mww3.weforum.org/docs/WEF_GCR_Report_2011-12.pdf>. [Consulta: 4 de
julio de 2012]. Pagina 190.

7.1.1. Inversion y desarrollo en Guatemala

“Segun la red de indicadores de ciencia y tecnologia iberoamericana e
interamericana (2011), Guatemala invierte US$ 12 millones anuales en
investigacion y desarrollo (equivalentes al 0,04 por ciento del PIB), sin embargo
dichos datos revelan que las inversiones de ciencia y tecnologia que hace el
gobierno, representan Unicamente el 27,9 por ciento de la inversién total del
pais, el otro 21,7 por ciento es invertido por la educacion superior y el 50,5 por

ciento es recibido del extranjero.
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Todo este dinero se reparte en 24,7 por ciento en ciencias médicas, 22,2
por ciento en ciencias agricolas, 19 por ciento en ciencias basicas y 18,2 por
ciento en ingenieria y tecnologia. Se cuenta con una red Internacional de
cientificos guatemaltecos (la cual tiene 61 cientificos inscritos, mas del 65 por

ciento viven en el extranjero)."*®

7.2. Modelo mental guatemalteco, miedo a la innovacién

El modelo mental guatemalteco de penalizar cada vez que se comete un
error, un fallo que pueda tener cualquiera, evita que las personas se atrevan a
innovar, a emprender, la verdad es que las empresas también cometen errores
al innovar, es solo que no lo dicen. Thomas Alva Edison cometié 2 000 intentos
antes de encontrar como crear la luz, si Edison hubiese sido empleado de su

propia empresa lo hubieran despedido por cometer tantos errores.

7.3. Oportunidad en Guatemala

La sociedad guatemalteca como cualquier otra, posee dificultades que
representan oportunidades de negocio. Guatemala tiene el recurso humano
necesario para proponer soluciones a las necesidades del mercado. Como se
observa en la figura 32 el mayor problema es la inseguridad, seguido de la
corrupcion, y de la eficiencia burocratica del gobierno. Estas dificultades son a

la vez oportunidades que se pueden utilizar para innovar.

% PRENSA LIBRE. En innovacion tecnolégica Guatemala supera México. [en linea]. [ref. de. 24
de noviembre de 2011]. Disponible en Web:
<http://www.prensalibre.com/noticias/innovacion_tecnologica-guatemala_0_468553203.html>.
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Figura 32. Problemas de Guatemala

Crime and theft 28.2
Corruption 18.3
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Inadequate supply of infrastructure.............. . 6.
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Tax rates 39
Access to financing 32
Government instability/coups 19
Poor work ethic in national labor force..........ccccmrcen... 1.9
Inflation 18
Poor public health 1.0
Foreign currency regulations 09

1] 5 10 15 20 % 30
Percent of responses

Fuente: WORD ECONOMIC FORUM. The global competiveness report 2011-2012. [en linea].
<http://Mmww3.weforum.org/docs/WEF_GCR_Report_2011-12.pdf>. [Consulta: 4 de
julio de 2012]. Pagina 190.

La figura 33, muestra como ha mejorado el acceso a servicios financieros
en comparacion con el indicador del 2007, donde solamente sobresalia las
restricciones del flujo de capital, falta desarrollo del capital de riesgo, a pesar de
haber mejorado del puesto 74 al 64, por otro lado la habilidad de obtener

tecnologia de punta, progresa del puesto 72 al 41.
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Figura 33. Desarrollo y preparacion financiera de Guatemala
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8.06 Soundness of banks..........cccccooiiiniiiiiinnicc LY SRS 36
8.07 Requlation of securities exchanges...............c....... 43......... 62
B.08 Legal rights index, 0—10 (best)* .........cocoviernnenene 8.0...... 20

Sth pillar: Technological readiness

9.01 Availability of latest technologies............ccccceneee. L TR 48
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9.03 FDI and technology transfer............ccccoveeeiecvnnee. 46....... 78
9.04 Internet users/100 pop.* ... 10.6.......... N2
9.05 Broadband Internet subscriptions/100 pop.* ......... 18........... 92
9.06 Internet bandwidth, kb/s/capita®.............c..ccc.c.cc. 0A4.......... 102

Fuente: WORD ECONOMIC FORUM. The global competiveness report 2011-2012. [en linea].
<http://Mmww3.weforum.org/docs/WEF_GCR_Report_2011-12.pdf>. [Consulta: 4 de
julio de 2012]. Pagina 190.

En la figura 34, se observa una buena sofisticaciéon de negocios pero a la

vez una falta grave de innovacion.
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Figura 34. Tamafio del mercado, sofisticacion de negocio e innovacion

en Guatemala

10th pillar: Market size
10.01 Domestic market size index, 1-7 {best)* ... 34 71
10.02 Foreign market size index, 1-7 (best)* ................. 39, 84

11th pillar: Business sophistication

.01 Local supplier quantity b1 35
11.02 Local supplier quality. 49 42
11.03 State of cluster davelopment 4.0 43
11.04 Nature of compatitive advantage 3.1 93
11.05 Valus chain breadth 3.8 b5
11.06 Control of international distribution 4.2 46
11.07 Production process sophistication 3.7 66
11.08 Extent of markating 4.4 h1
11.09 Willingness to delegate authority 3.8 b7

12th pillar: Innovation
12.01 Capacity for innovation
12.02 Quality of scientific research institutions ..
12.03 Company spending on R&D
12.04 University-industry collaboration in R&D...._.__.
12.05 Gov't procurement of advanced tech products.....
12.06 Awailability of scientists and engineers................
12.07 Utility patents granted/million pop.*

Fuente: WORD ECONOMIC FORUM. The global competiveness report 2011-2012. [en linea].
<http://mww3.weforum.org/docs/WEF_GCR_Report_2011-12.pdf>. [Consulta: 4 de
julio de 2012]. Pagina 190.

7.4. Propuesta vinculacién emprendedora

Para aprovechar las oportunidades se deben considerar varios aspectos
propios de la innovacién, su entorno y el ecosistema de emprendimiento. A
continuacioén se consideran algunos de ellos y se propone una vinculacion entre
la academia y la sociedad. Considérese los siguientes tres indicadores para

Guatemala:
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o El decimo pais mas feliz del mundo segun el indice del planeta feliz 2012.

. El Segundo pais con mayor cantidad de emprendedores en etapa
temprana, un 70 por ciento de la poblacion, segun el indice Global
Entrepreneurship Monitor (GEM 2010).

. Pais trabajador, el 84 por ciento de los guatemaltecos considera que
el “trabajo duro” es fundamental para salir adelante en la vida segun (GEM
2010).

A pesar de esto es evidente en Guatemala que no se refleja en desarrollo
economico. “El 88 por ciento de los negocios emprendidos no llegan a
consolidarse, y el 97 por ciento no sobrevive mas de 3 afios. Una de las
razones principales de esto es la baja formacion educativa. El 24 por ciento de
los emprendedores cuenta con estudios de primaria incompletos, el 20 por
ciento no termind la secundaria, y el 6 por ciento no fue a la escuela en lo
absoluto. Mas de la mitad de los emprendedores tiene entre 18 y 34 afios de

edad, la clase emprendedora es joven y poco educada.

Se estima que mas del 75 por ciento de las empresas guatemaltecas
utilizan tecnologias anticuadas, o que se traduce en comercios muy poco
diferenciados, enfocados en su mayoria en el intercambio de productos, mas
gue de servicios, y que conllevan mas competencia y menos posibilidad de
éxito, el 78 por ciento de los emprendedores inicia un negocio por la

necesidad.”®

% FUENTES, Luis. Un pais de emprendedores. [en linea]. [ref. de 1 de junio de 2011].
Disponible en Web: <http://lfuego.blogspot.com/2011/06/guatemala-un-pais-de-
emprendedores.html>.
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Pais latinoamericano con el mas bajo monto promedio requerido para
iniciar un negocio, segun el GEM, un alto porcentaje de los negocios ven la luz

con un capital inicial menor de Q 5 000,00 (quetzales).

“‘Arrancan con ahorros propios o gracias al apoyo de familiares, y en

menor grado, el apoyo de compafieros de trabajo o vecinos.”’

Una vinculaciéon entre estudiantes con capacidades técnicas de las
diferentes universidades del pais y el sector emprendedor, resolveria este
problema. Es importante que los emprendedores guatemaltecos inviertan en
tecnologia para mejorar el negocio, asi como también que los estudiantes
técnicos se den cuenta que su conocimiento es indispensable para ampliar

estos emprendimientos y aprovechar ese 70 por ciento de la poblacion.

7.5. Emprendimientos guatemaltecos

Actualmente existe en Guatemala algunas instituciones / incubadoras de
negocio, entre ellas la mas importante es la incubadora “Heuristica” de la
Universidad Francisco Marroquin que cuenta ademas con el centro Kirzner
Entrepreneurship Center, el cual fue creado por la Facultad de Ciencias
Econdmicas para profundizar en el estudio del emprendimiento y contribuir al
desarrollo del mismo entre los estudiantes. En segundo lugar esta el Campus
Tecnoldgico de la Universidad del Valle. La primera tiene dos proyectos

incubados y ha apoyado a varios emprendimientos entre los que se destacan:

¥ RIOS DE RODRIGUEZ, Carroll. Guatemala pais de emprendedores. [en linea]. [ref. de 1 de
noviembre de 2010]. Disponible en Web: <http://jcvalda.wordpress.com/2010/12/15/guatemala-
pais-de-emprendedores/>.
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7.5.1. KIPO: (incubado)

Sistema de seguridad para autos: que por medio de GPS y un sitio web, el
cliente puede observar el trayecto de su automévil. La idea es que esta
informacion le pertenezca al cliente y no a la aseguradora y que este se
comunique con seguridad solamente cuando haya un incidente. Existe la
posibilidad de personalizacién de dispositivo GPS (Imprimir nombre del cliente),
para una mejor experiencia de usuario. Recibieron fondos en mayo 2012 por

parte de la Incubadora.

Contacto: Rodrigo Blanco

Correo electronico: rodrigo.blanco.marroquin@gmail.com

7.5.2. MATIOX

Sistema de microcréditos para microempreendedores. Sostiene que estos
necesitan maximo de Q. 20 000,00 para desarrollar sus emprendimientos.
Busca por medio de ONGs llegar a ellos y por medio de los catedraticos de la
Universidad Francisco Marroquin (UFM) capacitarlos. EI micro-inversor recibe
un 15 por ciento por su inversion y MATIOX un 5 por ciento. Tienen 2 proyectos

ya recibidos de agricultura y desean crear un sitio web.

Contacto: Jorge Sandoval

Correo: rsandoval@ufm.edu
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7.5.3. Don Tienda

Revista educativa para tienda de abarrotes: consiste en educar al personal
de la tienda con una revista gratuita donde aprende a distribuir sus productos de
tal manera que maximice la ganancia. El modelo de negocio esta en vender
publicidad, normal e inteligente. En agosto 2012 la meta fue llegar a 10 100
tiendas en la capital, cuyo costo de produccion fue Q. 22 000,00 e ingresos de
Q. 70 000,00.

Contacto: Marco Vinicio Cruz

Correo: mvcruz@ufm.edu

Por su parte la incubadora de la Universidad del Valle conocida como
Campus Tecnolégico. Ha logrado atraer a inversionistas de riesgo como
Matthew Cole, socio fundador de North Bay, gracias al éxito de

emprendimientos como iSticker “album digital de stickers”.
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CONCLUSIONES

En el mundo existe mas dinero que proyectos interesantes, y este quiere
invertirse en emprendedores capaces, en proyectos innovadores,
rentables, capaces de generar ganancias. EI emprendedor tiene la

oportunidad de ganarse la vida trabajando persiguiendo un suefio.

Principalmente los mercados potenciales a nivel global a los que tiene
acceso un emprendedor en TICs, son el mercado de videojuegos, de

aplicaciones moviles y de E-Commerce.

Para lograr la innovacion de un emprendimiento es necesario trabajar
enfocado en las necesidades del usuario / cliente, en la experiencia de
usuario, crear una herramienta influyente que de poder al usuario,

desarrollar un prototipo minimo viable y un plan estratégico de marketing.

Para realizar el modelo de negocio se debe tener claro primero las
habilidades, talento y experiencias del equipo, segundo conocer bien al
cliente / usuario y por ultimo trabajar la innovacion que es la vinculacién

de las primeras dos.

Es importante contar con un buen equipo de trabajo, multidisciplinado
(disefio, negocios y técnicas), preferiblemente multicultural, dividirlo en
dos equipos el que se encarga de desarrollar la solucion (parte interna) y

el que trabaja el problema (parte externa).
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El proceso de incubacion y aceleracion se debe considerar en cuanto el
emprendimiento se considere en un estado apto como puede ser un
Start-Up. La Incubacion apoya en el proceso de idea a empresa y la

aceleracion a llevar esa empresa al mercado.
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RECOMENDACIONES

Dar a conocer por medios sociales, conseguir socios estratégicos y
empezar cuanto antes, son las tres recomendaciones mas comunes de
los emprendedores. Simplemente atreverse a cometer errores, fallar es
bueno pero hay que hacerlo rapido y barato, entre mas pronto se haga,
mejor para el emprendimiento. Conectarse a redes sociales y

comunidades de emprendimiento.

Conectar con redes sociales y comunidades relacionadas con los

mercados objetivos. Escuchar a la audiencia antes de hablar.

Agilizar la innovacion usando metodologia para prototipos como lean
Start-Up, y desarrollar de manera paralela el desarrollo de usuarios. Un
proyecto simple con muchos usuarios vale mas que uno complejo con

pOCOS usuarios.

Enfocar en innovar en el modelo de negocio, revisar casos de éxitos,
seguir a expertos en twitter, redes sociales. Analizar competencias dentro
del mercado objetivo y dentro de mercados externos para trabajar en el

valor agregado, en la diferenciacion y en la estrategia de crecimiento.
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Invertir en el equipo y en la ejecucion por sobre la idea del
emprendimiento. Un inversor no busca buenas ideas, busca a un buen
emprendedor con un buen equipo que le genere ganancias. Formar un
buen equipo de trabajo, multidisciplinario. Un equipo por lo menos debe
de tener disciplinas de disefio, negocios y técnicas. Y dividirlo para
enfocar una parte a la solucién (interno) y otra al problema (externo).
Asociar en lugar de subcontratar al experto en tecnologia. El
emprendimiento debe tener dentro de su equipo al experto en la
tecnologia.

Buscar una incubacién y/o aceleradora en el momento apropiado,
cuando ya se es un equipo competente, disciplinado, enfocado y
dispuesto a asumir riesgos. Tratar la manera de conseguir fondos
privados antes que publicos, ya que se consiguen con mayor rapidez y
puede representar ademas de fondos experiencia por parte de inversor

(inversionista angel).
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