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100 emprendedores comparten su experiencia

para prepararte a enfrentar tus desafios




DE LA IDEA AL NEGOCIO

ANDRES ORELLANA

"CONVENCER A LAS
MARCAS FUE
LO MAS DIFICIL"

Publicista, fundador de Boardinglife, tienda online de deportes
extremos, camping y Outdoor. Creador de una marca propia, Pro
Outdoor, con un amplio mix de productos para camping y deportes
al aire libre basados en la energia solar. Publicista Mencién en Mar-
keting y Negocios de la Universidad del Desarrollo con experiencia
en marketing, publicidad, retail, comercio exterior e Importaciones.
Constantemente emprendiendo y buscando oportunidades de nue-
VOS Negocios.



Nuestro emprendimiento comenzé el afio
2011, cuando teniamos la idea de hacer una
tienda de deportes donde se reuniera a to-
das las especialidades y los articulos relacio-
nados a ellas para entregar un servicio inte-
gral.

Llegamos a la idea inicial analizando la si-
tuacion de los consumidores, quienes cada
vez tienen menos tiempo vy la idea fue satis-
facer su necesidad con un solo click, poder
comprar productos y que lleguen domicilio.
La idea fue realizar un servicio comodo, rapi-
doy de excelencia, todo esto atendido por el
mismo duefo, ya que practico todos los de-
portes y por ende tengo un alto conocimien-
to de los productos.

Al principio realizamos un plan de negocios
porque es fundamental saber cémo y dénde
comenzar, por lo que recomendamos siem-
pre realizarlo como una carta de navegacién,
asi como hacer todos los estudios previos
para no fracasar, entre mas investigaciones
se realicen mejor es el resultado.

La idea inicial comenz6 sélo como tienday
con el tiempo fuimos creciendo y ampliando
el mix de productos, marcas y proveedores.
Luego nacié nuestra propia marca de produc-
tos Pro Outdoor la cual se comercializa en el
Retail.

Lo mas dificil, en un principio, fue que hubo
poco interés de las marcas, no creian en esta
apuesta, pero con el tiempo logré demostrar
que boardinglife es la mejor tienda online de
deportes extremos y cada afo son mas los
proveedores, marcas y los clientes que son
parte de nuestra empresa, por lo que hoy
contamos con mas de 20 marcas y proveedo-
res que se van incorporando a nuestra em-
presa, asi mismo las visitas han aumentado
y actualmente alcanzan los 20.000 clientes
mensuales.

Para quienes recién comienzan, o tienen la
idea de crear su propia empresa o negocio,
ser independientes, les aconsejo atreverse
y sacrificarse por lograr el objetivo. No cabe
duda que al principio es dificil, pero si se tie-
ne perseverancia se logra.
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DE LA IDEA AL NEGOCIO

DANIEL SFEIR

“HOY DARIA MAS
PREFERENCIA A LA
VELOCIDAD POR SOBRE
PRETENDER DEMASIADO"

Ingeniero Comercial egresado de la Universidad Diego Portales, be-
cado por la OEA en el Master en Sport Management del Instituto de
Empresa de Madrid. Cuenta con experiencia internacional en diversas
industrias donde algunos de los proyectos mas relevantes en los que
ha participado se encuentran la expansién Latinoamericana de los ci-
nes IMAX vy del juego de azar Kino. Actualmente es el responsable de
la expansion en Chile y gran parte de Latinoamérica de la Franquicia
nimero 1 del mundo, la cadena de gimnasios Anytime Fitness.



La busqueda de mi emprendimiento comen-
z6 el ano 2010, estaba buscando algo que
fuera una buena mezcla entre mi profesion,
habilidades y preferencias. Queria un nego-
cio con buen retorno de la inversién, pero
también con buen retorno emocional de la
misma, por lo que el fit del negocio conmigo
era fundamental.

La idea original del negocio no es la mis-
ma de hoy, inicialmente busqué realizar un
gimnasio solo, Joe's Gym, pero descubri
que el reconocimiento de marca, la rapida
implementacién, la velocidad en maduracion
del negocio y ahorrarme tiempo y dinero era
fundamental por lo que inmediatamente mi-
gre a la franquicia Anytime Fitness.

La necesidad esta a la vista, Chile es el 5
pais con mas obesidad del mundo. Lo dificil
no fue encontrar la necesidad sino que tener
claridad con qué propuesta de valor satisfa-
cerla. Tenia que ser diferenciada y con alta
percepcion de valor.

El primer gran pivote fue pasar de un ne-
gocio ideado 100% en casa, a formar parte
de la franquicia mundial, Anytime Fitness.
Luego, el segundo cambio mas relevante fue
la localizacién para Chile de una franquicia
americana, lo que también implica una serie
de adaptaciones a nuestra cultura. El tercer
gran pivote fue comenzar a escuchar a nues-
tros miembros de Anytime Fitness Chile para
adaptarnos rdpidamente y no quedarnos en
una propuesta que solo nace del oferente al
consumidor sino que muy por el contrario,
que cada club sea y tenga la identidad de los
miembros que lo utilizan y conviven en él.

En un comienzo, realicé un plan de nego-
cios muy exhaustivo, creo que a mi gusto mas
de la cuenta. Hoy mirando hacia atrds daria
preferencia a un plan de negocios simplifica-
do donde se encuentren los elementos mas
relevantes. Hoy daria mas preferencia a la ve-
locidad por sobre un plan que pretenda de-
masiado y, la prueba esta en que se ha dado
lo planeado en direccién y resultados, pero
hemos cambiado la forma ya en multiples
oportunidades.

En ese sentido, emprender es un tremen-
do desafio que requiere gran coraje y mucha

__________________________(olbora

fuerza interior, uno mismo es su propio mo-
tivador dia a dia y muchas veces uno asume
el rol de publico que te aplaude. Es emocio-
nante y adrenalinico ya que constantemente
estas trabajando al borde de los limites de lo
conocido para uno mismo, al mismo tiempo
que pavimentas la calle y la conduces.
Emprender requiere una gran cuota de
irresponsabilidad e irreverencia ya que se re-
ciben mas “NO” que “SI” en el camino y, esen-
cialmente perderle el miedo a sentir miedo
porque se levanta contigo todas las mananas
como parte de lo inesperado. Se lo recomien-
do a todo quienes sientan el deseo genuino,
de lo contrario no les va a gustar y, por su-
puesto, mejor antes que después ya que no
existe experiencia laboral como empleado
que te prepare para ser un emprendedor o
empresario, lo recomiendo 100%.



DE LA IDEA AL NEGOCIO

DAVID ALVO

"LO IMPORTANTE
ES EJECUTAR"

David es el fundador de LookUp.cl. Ingeniero Civil Industrial de la Uni-
versidad Adolfo Ibafez, vio la oportunidad de entrar en el mercado de
la telefonia movil junto a su socio German, logrando un ascenso sos-
tenido del negocio a través de premios, reconocimientos y galardones
que los llevaron a ser nominados por TheNextWeb.com, blog de tec-
nologia de Estados Unidos, como “Mejor Aplicacion Web del 2012” en
los Chile Startup Awards.



En diciembre de 2010 conoci a quien seria mi
socio, en ese entonces, estaba buscando un
plan de telefonia moévil que fuera bueno para
mi y, luego de mas de dos semanas cotizan-
do en varias compaiiias, no podia decidirme
por alguno. Mi socio, a quien recién habia co-
nocido, me contd que tenia un proyecto en
la Universidad, que trataba de un sitio web
que publicaba todos los planes de telefonia
movil que habian en Chile para ayudar a las
personas en el proceso de cotizacién, ese fue
el primer encuentro con la idea. Desde un
principio me gusté el concepto, lo que coin-
cidié con mi tesis de grado de Ingenieria Civil
Industrial, donde tenia la opcidn de crear una
empresa.

En marzo de 2011 ofreci a German hacer-
nos socios 50%y 50%. Eltenia que desarrollar
el sitio web y yo me preocuparia de hacer el
plan de negocios, buscar inversién y generar
los acuerdos comerciales. En ese sentido, el
plan es un muy buen ejercicio para entender
los desafios que se tendran adelante y enfo-
car los esfuerzos en los puntos claves para el
éxito del emprendimiento. No obstante, una
vez que ya estds en la marcha, me di cuen-
ta que no hay que dedicar mas del 20% del
tiempo en planificar ya que lo importante es
EJECUTAR.

En Septiembre de 2011 se empez6 a poner
seria la cosa, por un lado mis profesores de
la tesis me decian que la idea era muy bue-
na y que debia aprovechar mi espiritu em-
prendedor para sacar el proyecto adelante y,
por otro lado, fuimos seleccionados por The
Founder Institute para ser uno de los 35 pro-
yectos (entre mas de 150 postulantes) chile-
nos aincubarse en esta reconocida Incubado-
ra de Negocios de nivel mundial.

Durante el proceso de incubacion tuvimos
que constituir nuestra empresa, armar un
equipo y lanzar un prototipo. En enero de
2012 lanzamos nuestro sitio web, que coinci-
dié con la implementacién de la portabilidad
numeérica y, el camino desde ahi en adelante
ha tenido altos y bajos.

La idea inicial era hacer un sitio web para
ayudar a las personas a tomar mejores deci-
siones a la hora de contratar servicios, mien-

tras que, hoy, seguimos con la idea, pero
tuvimos que pivotear para ofrecer nuestro
servicio a empresas donde se generan ma-
yores ingresos. Ademas, nuestro Lookeador
o Recomendador Inteligente de Planes de
Celular, lo estamos vendiendo a empresas
que ofrecen una gran gama de productos y
quieren guiar a sus usuarios a elegir el pro-
ducto mas adecuado. Como dato, el Lookea-
dor tiene un 56% mas de conversiéon que un
catdlogo online tradicional, lo que nos llevd
a venderlo como producto en si para ayudar
a las empresas a generar mas ventas a través
de su canal online. Hoy nos dedicamos exclu-
sivamente a eso, a aumentar el porcentaje de
conversion de sitios web de ecommerce con
excelentes resultados.
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Belanit comenzé en Agosto del 2013 y el lan-
zamiento fue en diciembre del mismo afo,
hemos cambiado en algunos matices nues-
tra idea original gracias a la experiencia en
la practica que hemos adquirido posterior a
nuestro lanzamiento.

Alinicio detectamos esta necesidad oculta
en las mismas redes sociales donde las mu-
jeres tienen la tendencia en visitar sitios de
moda emergente y constantemente buscan
nuevas tiendas para diferenciarse unas de
otras. Nos dimos cuenta por un lado que ha-
bia una gran necesidad por conocer disefia-
doras y por otro, sabiamos que los articulos
de moda actualmente son la categoria que
estd aumentando mas las ventas en el co-
mercio electrénico a nivel mundial. Ante ello,
vimos una necesidad oculta que hacia match
con una tendencia mundial, por lo que vimos
una excelente oportunidad de negocio.

Por el momento hemos realizado el primer
pivote, donde nos percatamos de las nece-
sidades de nuestros clientes para tener una
compra segura y una buena atenciéon en el
momento de la compra, ademdas de advertir
cudles son los productos mas demandados
y por ende los que tenemos que dar mayor
énfasis.

Uno de los puntos mas importantes ha
sido darnos cuenta que lo mejor es vender
directamente desde las mismas tiendas y
no gastar recursos en bodegaje, asimismo,
comenzamos a incorporar un software de in-
ventario en las tiendas que forman parte de
Belanit para que ellas puedan vender direc-
tamente.

Comenzamos un plan de negocios desde
el comienzo y si bien mantendriamos las ba-
ses, cambiamos ciertos matices. Ha sido muy
gratificante poder liderar el equipo humano
que compone Belanit, me he dado cuenta
a lo largo de los diversos emprendimientos
que he tenido que comenzar que el equipo
es por lejos lo mas importante y en Belanit el
equipo es extraordinario.

En cuanto al proyecto en si, aprendimos
que lo mejor es salir al mercado cuanto antes
con un producto minimo y los menores gas-
tos posibles, asi tener un margen de prueba

__________________________(olbora

y pivotear lo antes posible. En Belanit lo rea-
lizamos de dicha formay, aunque cometimos
algunos pequenos errores también aprendi-
mos a estar muy atentos a lo que el cliente
quiere y espera de nosotros, no cerrarnos
tanto en lo que nosotros queremos de nues-
tro servicio. Hay que empatizar continua-
mente con los usuarios.



DE LA IDEA AL NEGOCIO

VIVIANNE SAID

“LA PASION
POR LOS ANIMALES
COMO MOTOR"”

Vivienne Said es socio directora de Pethause, su amor por las masco-
tas fue el puntapié inicial para la blisqueda de los mejores accesorios
para ellas, luego una estadia en Alemania la marcé y, es en ese lugar,
donde conoce un mercado mas desarrollado, con otras formas de cui-
dado y la profesionalizacién de objetos y servicios para ellos. Asi, a su
regreso, la empresa nace con la idea de traer a Chile una de las marcas
lideres en el mercado europeo donde hoy cuentan con una oferta de
mas de 6mil articulos.



Este emprendimiento une nuestra pasion y
el animo de ofrecer realmente productos di-
seflados para el bienestar de nuestra mejor
compaiiia: nuestra mascota. Nos encontra-
mos con la marca alemana Trixie, que tiene
mas de 35 afos de experiencia, importando
productos en los que nos hemos especializa-
do: deporte junto a tu mascota, viajar en for-
ma segura, entre otros.

El emprendimiento comenzé en el 2012,
al regresar a Chile luego de vivir 5 afios en
Alemaniay conocer de cerca como alld existe
una preocupacion por las mascotas que los
ha llevado al desarrollo de una gran gama de
accesorios para ellas. Incluso, el mercado es
tan desarrollado, que es obligacién contar
Con un seguro en caso que tu mascota cau-
se dafnos a otras personas u cosas, pero para
eso nos falta bastante.

Al comienzo me guie mas por la intuicion
ya que profesionalmente no tengo forma-
cién como médico veterinario, ni menos ex-
periencia comercial en el rubro de venta de
accesorios para mascotas. La Gnica experien-
cia que pudo ayudarme con este emprendi-
miento fue en el area retail, el resto fue ir
pidiendo ayuda a otros empresarios respec-
to de su experiencia, en términos de formar
una empresa, también el BCI me ayudé con
su programa de conexién con empresas que
me prestaron ayuda y asesoria, etc.

Presentamos nuestro producto a los clien-
tes y me ha sorprendido la respuesta, creo
que como sociedad hemos avanzado hacia
una mayor conciencia, mas preocupacion,
por ende también busca mds opciones y
mejor calidad. En general hemos tenido una
excelente recepcion, y la misma retroalimen-
tacion de las clinicas veterinarias nos ha per-
mitido ir adaptando la oferta acorde a lo que
se necesita.

Creo que en nuestro caso no hubo nunca la
opcién de no escuchar al cliente para llegar al
producto final, ya que participamos en diver-
sas actividades como ferias, eventos y otros,
donde siempre estuvimos atentos a los co-
mentarios de nuestros clientes. Ellos mismos
han ido guiando la oferta que actualmente
tenemos. Ademds, hay mucha informacién

que los clientes nos dan por su propia bus-
queda eninternet, y eso es una exigencia dia-
ria para nuestra actividad

Por el lado de la tecnologia nos tomo bas-
tante tiempo, mas del que hubiésemos queri-
do, lanzar nuestro sitio de internet con carro
de compras, tal vez fue falta de experiencia,
pero sentimos que este paso fue lento y con
mucha incertidumbre respecto del resultado.

No obstante las dificultades y el proceso
de aprendizaje, la experiencia ha sido fantds-
tica, absolutamente te da una energia distin-
ta el trabajar en tu propio negocio. Siempre
habia tenido experiencia trabajando para
otras empresas y éste emprendimiento te
obliga a explorar y desarrollar otras habili-
dades que probablemente no se desarrollan
como “empleado”.

Es fascinante la conexién con otros em-
prendedores, es otro mundo, lleno de creati-
vidad, buenas ideas y ganas de triunfo, com-
pletamente recomendable.
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BALANCE VIDA Y TRABAJO

CLARA MUNITA

“NO ANSIAR LA PLATA,
AL MENOS NO DURANTE
LOS PRIMEROS 3 ANOS”

Arquitecta de la Pontificia Universidad Catélica de Chile. Directora
Ejecutiva en Muva, oficina de Arquitectura, paisaje e intervenciones
urbanas que como objetivo pretende ser un aporte social y ambiental
en todos sus proyectos, encontrando los recursos necesarios que per-
mitan optimizar las inversiones.



Empezamos Muva, junto a mi Socia Josefina Valdés
Cobo, el afno 2011, mientras trabajdbamos en un es-
tudio de Arquitectura y paisaje. Ahi nos tocé ver un
montén de proyectos, un cementerio, hospitales,
un club minero, plantas de tratamientos de agua,
un hotel, dos estadios; un sinfin de trabajos que lle-
gaban tarde a nuestras manos y en los que si hubié-
semos participado desde su concepcién podriamos
haber hecho ain mejores intervenciones. Queria-
mos darle una segunda vuelta a items que para un
Ingeniero deben ser parte de una receta sabida o de
un proceso mecanico o de una incomoda piedra en
el zapato que tienes que sacarla luego.

Estdbamos pensando en conceptos comunes
como instalaciones de faenas, movimientos de tie-
rra, reforestaciones de compensacion, en fin, re-
cursos invisibles que tiene el proyecto en cuestién
y que pueden ser estratégicamente parte del pro-
yecto visible.

Partimos asesorandonos, hablando de estas
ideas por todas partes, en la mesa de la casa, en la
calle, en una fiesta, en la playa. Persona que veia-
mos le comentdbamos lo que estdbamos por co-
menzar y escuchdbamos que pensaba, qué ideas
nos daba. Luego, nos independizamos y armamos
algo asi como un directorio honorifico de varias
amigas con distintas profesiones, motivadas con
nuestro proyecto de oficina. Pilar Sociéloga, Camila
y Pancha abogadas, Paula Diseiadora, Fran Inge-
nieray nosotras dos, Arquitectas. Nos juntabamos a
veces en las nochesy las consultdbamos para lo que
necesitdramos.

El paso siguiente fue dar credibilidad a nuestro
cliente objetivo con lo que tocamos todas las puer-
tas que pudimos, gerentes a cargo de proyectos
hidroeléctricos, mineros, aguas, residuos, etc. iba-
mos con un anteproyecto en mano, hecho a la me-
dida de lo que ellos necesitaban y le deciamos “td
quieres invertir tanto en este proyecto, nosotros te
proponemos invertir lo mismo pero que tu proyecto
tenga un toque educativo, turistico, experimental o
verde. Tus recursos invisibles son tales y tales, si los
ocupamos de tal o tal forma, obtenemos esto”.

La respuesta de esos gerentes era muy positiva,
optimista, alentadora. Preguntaban ;cémo se les
ocurrié eso? jLas felicitamos! Sin embargo, a los 3
meses de independientes, todavia las contratacio-
nes no llegaban.

Nuestro gran amigo Alejandro, ingeniero, nos

__________________________(olbora

dijo que teniamos que ser hincha pelotas y no lla-
mar una ni dos, sino 20 veces y creernos el cuento.
Fue asi como una Hidroeléctrica se transformé en
nuestra primera victima, no paramos de llamary de
visitarlos, hasta que por fin nos contrataron. Apren-
dimos que lo mas importante es la perseverancia y
para ser perseverante te tiene que gustar demasia-
do lo que haces, sino, te desinflas.

Respecto a la parte econémica para no afectar el
negocio ni la vida, desde el principio con la Pepa, es-
tdbamos dispuestas a no ganar mucho durante un
buen tiempo, el no ansiar la plata te hace libre de
orientar todo hacia la direccién que creemos mas
correcta. Aunque en meses muy malos no han falta-
do las tentaciones en las que tomamos pegas cacho,
que después decimos ;por qué dijimos que si a esto?
¢;Por qué no nos aguantamos? Por lo general, esas
pegas te desequilibran un poco.

Nuestra familia no se ve muy afectada por el
tema horas de trabajo, tratamos de no estar fren-
te al computador mas de 8 horas diarias, quedarse
mas, casi nunca pasa. Creo que el tiempo de oficina
no es tema, lo que si podria ser tema, son los pro-
yectos, como algunos los siento parte de nuestras
vidas, a veces no paro de hablar de ellos y de tratar
de juntar adeptos. Hace poco hicimos una interven-
cién en el Mapocho para promoverlo como espacio
publico. Teniamos a todas nuestras familias traba-
jando por la causa.

Si me preguntas como ha cambiado nuestra vida
desde que partimos, no ha cambiado drasticamen-
te, mas bien ha sequido su curso natural. Puedo de-
cir que de alguna forma siento mi vida en paz con mi
trabajo, o sea, es una sola cosa y a la vez dos. Para
mi, Muva es casi una forma de ser.

Si tuviese que dar un consejo es que tu empren-
dimiento te guste mucho y ser sobre todo perseve-
rante. Ademads, no ansiar la plata, al menos no du-
rante los primeros 3 afos.

Partimos el 2011 y desde entonces hemos de-
sarrollado anteproyectos de mitigacién para hi-
droeléctricas, mineras, planta de tratamiento de
residuos, espacios residuales viales, centro de
eventos-vivero, casa-parque, playa efimera en el
Mapocho, instalaciones artisticas gigantes de ropa
reciclada, parque eficiente y mas. Creemos que re-
cién en 7 anos mas veremos construidos algunos de
nuestros proyectos mas importantes.



BALANCE VIDA Y TRABAJO

MARCELO CARDENAS

"EMPRENDEDOR
DE ALTO
RENDIMIENTO"

Marcelo es Co-Fundador de la compania Mobile Solutions. Empren-
dedor tecnolégico desde el aio 2004, ha liderado el desarrollo de
importantes productos y servicios de valor agregado para telefonia
movil, logrando casos de éxito en distintos Operadores. En su carrera,
destaca la creacién de la primera red de internet mévil de la regién
y el desarrollo del primer servicio de mensajeria en Chile asociado a
Facebook.



El emprendimiento es parte de la vida, si uno
no lo considera como un trabajo la cosa va
terminar mal. Uno tiene que poner su mejor
esfuerzo, sélo asi el emprendiendo resulta.
Ser emprendedor me dio la posibilidad de
desarrollarme profesionalmente en algo que
habia estudiado, ya que intenté buscar traba-
jo, pero al parecer nadie queria emplear a un
marino en tierra saliente de un MBA. Ademas
me dio oportunidades de hacer cosas que
nunca hubiera realizado siendo empleado.

Comencé los primeros intentos en el 2004
para concretar el 2005. Los comienzos fueron
dificiles, yo tenia la idea de hacer un negocio
y las ganas. Como venia saliendo de un MBA
fulltime, no disponia de ningln recurso y me-
nos redes de contacto que me facilitaran la
formacién de mi idea en una empresa, mas
aun siendo oriundo de Osorno y sin conocer
muchas personas en la capital.

Gracias a lograr llegar a la final del concur-
so chile-empresario 2004, tuvimos acceso a
3 inversionistas angeles, quienes realmente
fueron dngeles, porque pusieron dinero sin
que nosotros tuviéramos nada concreto mas
que la idea y un futuro posible contrato con
una empresa fordnea.

Se concreto la inversién y partié la empre-
sa. Teniamos la visién clara de lo que ibamos
a vender, y resultd, pero como es tecnologia,
hay que irse reinventado en el camino, y en
eso hemos estado los Ultimos anos.

Hoy en dia acabamos de abrir filiales en
Colombia y Per(, ademas de un Joint Ventu-
re en Brasil. Esperamos convertirnos en una
empresa regional prontamente.

En mi caso soy soltero, pero hago bastante
deporte, entreno aproximadamente 15hrs a
la semana como promedio, por lo que es im-
portante tener un equilibro entre el trabajo
y la vida. Comparto ambas pasiones, pero la
escuela naval y la vida a bordo me dejaron
como principal valor, la perseverancia. Si uno
se fija una meta o tiene que cumplir una mi-
sion, hay que lograrlo como sea, querer es
podery saber rebuscarselas para administrar
el tiempo que uno tiene sin que ninguna pata
quede coja.

El emprendimiento y el deporte son muy

parecidos, ya que si entrenas, entrenas y
eres perseverante, tarde o temprano seras
bueno, quizas no el mejor, pero bueno y des-
tacado, en el emprendimiento es lo mismo,
todo cuesta, pero si uno es persistente y no
se deja rendir al primer obstaculo, seguro el
emprendimiento llegard a buen puerto.

El emprendedor debe estar los 7 dias de la
semana y las 24 horas pensando en salir ade-
lante, al igual que en el deporte, muy impor-
tante es que el entorno sepa y comprenda
esto.

No me considero exitoso, sélo un empren-
dedor que pudo hacer de una idea un nego-
cio, cuando una empresa que haya formado
cotice en el Nasdaq consideraré que me con-
siderare triunfante.
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En los afos 80 decidi que mi vocacién era ser
oficial de marina porque me sentia orgulloso
de representar los valores de la Patria. Entré
a esa institucién y a poco andar, mis preocu-
paciones no sélo se centraron en sacar ade-
lante mi carrera. El instinto comercial inhe-
rente florecia y luego de algunos negocios
sin resultados, me retiré y estudié Ingenieria
Comercial. En esta carrera aprendi a estruc-
turar y moldear mi cabeza para saber en que
tenia que fijarme para hacer las cosas bien.

En 1991 trabajaba como encargado de ven-
tas de una empresa productora de salmén li-
gada a mi familia y recibi una llamada de un
cliente que gatillé mi primera oportunidad
de negocio. Esta persona necesitaba menos
cantidad de producto que podiamos ofrecer
como empresa, incluso aunque estuviera in-
teresado en pagar un mayor porcentaje para
obtener su producto.

Colgué el teléfono y pensé, tengo decenas
de estos clientes que no puedo atendery que
estan dispuestos a pagar un mayor margen a
quien satisfaga su necesidad. Asi comenzé la
aventura de emprender. Con un socio de lujo,
José Antonio Garcés Silva, comenzamos a na-
vegar, definimos el producto, Gnico, todavia
vigente y salimos al mercado.

Chile comenzaba recién a explorar su face-
ta de pais exportador y era visionario quien
se embarcaba en la busqueda de nuevos mer-
cados y culturas diferentes. Ahi estdbamos
nosotros, nuestro objetivo era conquistar
mercados no tradicionales para Chile como
México, Colombia Venezuela y Costa Rica,
entre otros, ofreciéndoles de manera inte-
gral todos productos del mar de Chile. Este
era un producto Unico para nuestro mercado.

Ese ano me casé, la vida era diferente y
era habitual trabajar 12 horas diarias, poster-
gando a la familia y otros intereses. Nadie lo
cuestionaba, ni siquiera tu mujer porque la
culturalmente el rol de proveedor recaia en
el marido. Si bien las mujeres eran profesio-
nales prevalecia su rol de madre, si habia que
elegir, los hijos siempre estaban en el primer
lugar.

Hoy, después de mas de 22 afios, me doy
cuenta que estaba equivocado. El equilibrio
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es lo que te hace feliz en la vida. Ser exitoso
en lo que haces y generar riqueza nunca es
suficiente.

La familia y cada uno de los elementos que
hacen tu vida completa y te llevan a la felici-
dad son igualmente importantes. Dedicarles
tiempo y amor siempre , no solo cuando lo-
gras tus objetivos profesionales, es primor-
dial. Pero la vida es asi, uno debe aprender
de los errores y transmitir la experiencia para
que otros no los cometan. Precisamente por
esto escribo esta historia, para que alguno
de los actuales o futuros emprendedores
busquen la felicidad en su propio equilibrio.

El en camino del emprendimiento siem-
pre hay leccionesy en nuestro inicios la mas
importante fue la que se deriva del famoso
dicho “mdas vale ponerse colorado una vez
que 100 veces rosado”. Cuando enfrentamos
problemas de flujo, hablamos con honesti-
dad con proveedores, bancos y quienes nos
habian ayudado. Con franqueza logramos
“tiempo” que era lo Unico que necesitdba-
mos.

La vida como empresario es diferente, te
sientes y piensas en forma distinta. Creo que
la base de esa sensacion es asumes un rol
mucho mas amplio y tu espectro de preocu-
paciones se agiganta.

Es crucial tener la disposicion a escuchar
porque siempre hay alguien mas inteligente
que puede descubrir algo que no estas vien-
do. El peor error que podemos desarrollar
es no tener la capacidad de aprender de los
demas. Apoyar a otros forma parte de esa fe-
licidad y del equilibrio que uno siempre debe
buscar.



BALANCE VIDA TRABAJO

PABLO AMBRAM

"EMPREDEDOR
24/7"

Economista de la Universidad de San Andrés, Argentina, con estu-
dios en International Business e Industrial Organizational Psycho-
logy, en la Universidad de Las Américas, Ecuador. Actualmente CEO
de AgentPiggy.com, plataforma web para nifos, que les ensefa a
manejar dinero y, representante en Chile de The Founders Institute,
programa de formacién de emprendedores.



Estudié economia y puedo programar en va-
rios lenguajes, me aburro facil y mi primera
empresa fallida la hice en el 2007. Fallé un par
de veces masy ahora estoy aplicando todo lo
aprendido en mi actual empresa Agentpiggy,
donde desde hace 3 afnos venimos educando
a miles de nifos en Chile en el tema de finan-
zas personales.

Durante el 2010 se gesto esta idea de in-
tentar educar a nifos y, durante el 2011 co-
menzamos con los primeros pasitos gracias
a Startup Chile. Recién a principios del 2012
oficialmente abrimos la empresa y comenza-
mos ya a trabajar con clientes.

Al principio es muy duro, porque estas
solo. Armar el equipo requiere un gran

esfuerzo por encontrar no solo la gente co-
rrecta, sino que compartan tu visién de me-
jorar el mundo y mas dificil ain convencerlos
de trabajar sin sueldo por muchos meses o
anos. En mi caso, esa persona clave inicial fue
mi esposa.

Esa etapa es la mas divertida y la mas abu-
rrida al mismo tiempo. Divertido porque hay
que articular tantos aspectos en paralelo, el
producto, sin plata, el marketing, sin produc-
to, las ventas, sin equipo, las finanzas, ni ha-
blar. Es todo un arte y es adictivo. Es también
aburrido, porque a veces el producto se de-
mora mucho mas de lo esperado y, hay me-
ses en los que literalmente no se hace nada
m4as que sentarse a esperar.

En nuestro caso, tuvimos suerte de haber
sido apoyados por un subsidio del gobierno
lo suficientemente grande como para encon-
trar un excelente equipo de programadores,
pero lo suficientemente chico como para im-
poner un sentido de urgencia.

Nuestro primer cliente corporativo lo ce-
rramos en 2012, algunos meses después de
lanzar al mercado nuestro primer producto,
una plataforma para familias que permite
manejar el presupuesto de los nifios y propo-
ner tareas del hogar que pagan dinero. Ese
primer hito de firmar un contrato real fue
definitorio y nos dio una pista de que ibamos
por el camino correcto.

Mi vida siempre fue ecléctica, definida por
vaivenes geograficos que me daban la opor-

tunidad de hacer borrén y cuenta nueva y
redefinirme, muchas veces. Tratar de llevar
adelante una empresa propia, contra viento
y marea, lo veo como parte integrante y de-
finitoria de ese estilo de vida, no como algo
que cambid necesariamente.

Creo que no es posible separar la vida del
negocio, este es parte de la viday ella es par-
te del negocio. Es como creer que uno puede
ser padre en las mafanas y en las tardes no,
o ser deportista en las noches solamente. Es
imposible, cuando uno es padre, es padre
todo el tiempo. Si uno es deportista, lo es
aunque no esté practicando un deporte en
este instante en el tiempo. Lo mismo, uno es
emprendedor todo el tiempo, sin importar si
en este instante en particular estas empren-
diendo. En ese aspecto emprender es muy
distinto a ser empleado, donde uno si es em-
pleado sélo de 9 a 18.

El mejor consejo que puedo dary es el mis-
mo que me dieron a mi es no escuchar conse-
josy ahora, para tener una buena calidad de
vida, sugiero buscar rutinas des-estresantes.
En mi caso, salir a correr, o leer un libro por
ejemplo, me proporciona un buen balance
para descansar el cerebro por un rato. Mi fa-
milia, en este caso mi esposa, es mi socia por
lo que no tengo este problema en la casa.
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En agosto de 2010, al volver del mundial de Sudafrica,
me di cuenta que tenia que enfocarme sélo en lo que
me gustara. Mi socio Jean Droguett, que es un genio,
hizo todo el desarrollo web de Pez Urbano, mientras
yo me encargaba de la parte comercial. Asi estuvimos
los primeros 5 meses hasta que contratamos a nues-
tras dos primeras vendedoras. Una de ellas sigue has-
ta el dia de hoy.

Tras un ano, nos compré una empresa brasilera,
para la que tuvimos que quedarnos 1 afo trabajando
y en la que la empresa llegd a tener casi 50 personas.
Cumplido ese afoy a punto de renunciar para volver a
emprender, la empresa brasilera decidié dejar el pais y
nos regalé la empresa de vuelta, 20 veces mas grande
y con un equipo de 40 personas.

En ese aspecto cambié mi vida, me despierto todos
los dias a la hora que quiero, en promedio a las 10 am
e intento trabajar todo el tiempo que sienta que soy
productivo. Luego de eso paro y me dedico a otras
cosas que me gusten, por ejemplo leer, estoy leyendo
un libro a la semana. Eso mismo le pido a la gente con
la que trabajo, aunque a ellos les pido que trabajen
desde las 9 am, desde su cama dos o tres veces a la
semana si asi quieren.

Nunca mas sufri un domingo en la noche porque al
otro dia era lunes. De hecho, en febrero dimos los lu-
nes libres a todos en la empresa. Si. Nadie trabajé los
lunes. Si todo va bien, la idea es ampliar eso a mas me-
ses, idealmente seis, y asi tener un horario de verano.
Pero no uno en que sales el viernes a las 4 pm. No. Uno
en que los lunes simplemente no trabajes, y todos los
fines de semana, sean fines de semana largos. Turno
4x3. Suena como algo imposible? Sofado? Pues eso
quiero intentar. Mas que ganar mas plata, quiero que
alcance para sueldos justos y gente que sea realmente
feliz. Gente que pueda disfrutar de la vida.

Estamos tratando de establecer un balance para lo-
grar una buena calidad de vida y que eso no interfiera
en los resultados del negocio, creo que no tiene senti-
do trabajar de 8 am a 7 pm todos los dias, nadie puede
estar concentrado tanto tiempo, entonces quiero que
se trabaje menos pero mejor. No hay problemas con
que alguien se meta a facebook durante la pega, pero
es mejor mostrarle que puede terminar su trabajo ra-
pido e irse para la casa, asi ganamos todos.

La gente ha respondido de manera espectacular,
el equipo es de confianza y ha sabido aprovechar
esta oportunidad. Creo que trabajan mejor a que si
estuvieran 45 horas encerrados. Los resultados nos

__________________________(olbora

han acompanado. Pero también yo he decidido ganar
menos dinero, podria pagar menos y quedarmelo yo
pero prefiero dormir tranquilo todas las noches y ser
un poco mas feliz.

Mi familia opina sobre mi trabajo y el tiempo que le
dedico visto desde la vereda del virtuosismo, porque
soy talentoso, pero también es porque he tenido mu-
cha suerte. Mi mama en particular se siente orgullosa
del trato que se le da a todo el mundo y que a las fies-
tas de final de afo también vayan la Mari y la Oti, que
hacen aseo en la oficina.

El mejor consejo que podria dar considerando mi
experiencia, para los que estan terminando de estu-
diar, 4to medio, CFT o Universidad, que se olviden de
comprar un auto o endeudarse con una hipoteca. Que
se esfuercen en tener lo menos posible, es un ejerci-
cio bien entretenido y dificil ése de tener pocoy, que
compren pasajes de avién a donde siempre quisieron.
Es mas bacan pagar una deuda de una experiencia que
de un auto, que pueden robarte, rayarte o hacerte mo-
rir de aburrimiento en el taco. No se compren un iPad,
comprense un viaje al Amazonas con la misma plata. El
iPad se deteriora.

Después de ese viaje, si les interesa claro, que inten-
ten hacer un negocio. Que no entren a trabajar al tiro
en una empresa, que se olviden de eso de acumular
experiencia, es una trampa, e primer sueldo es como
una droga, lo pruebas, es rico, pero luego te acostum-
brasy quieres aumentar la dosis y claro, dejarlo es muy
muy dificil. Luego vienen las compras de auto, hipote-
casy nunca mas eres libre.

Por eso, antes hay que intentarlo. No creo que
alguien después de dos anos de esfuerzo y trabajo
incesante no logre salir adelante, Chile esta lleno de
oportunidades y plata, lo que falta son valientes y un
poco locos. Y a los jefes, que se cuestionen el por qué
hacen las cosas y se pregunten, cdmo evito ser un jefe
malo, porque la gente renuncia a sus trabajos cuando
lo que hacen no les permite aprender o cuando sus
jefes son malos.

En resumen y como gran conclusién, todos nos va-
mos a morir. Es algo en lo que pienso casi todos los
dias, por lo que intento que todo lo que haga tenga
un sentido. No hay para qué ser presidente, o perte-
necer a la ONU para provocar cambios, puedes tener
una empresita de 10, 30 6 50 personas y hacer que
tengan el mejor trabajo de sus vidas, eso cambiara tu
vida también.



BALANCE VIDA TRABAJO

RICARDO TAGLE

“VIVIMOS NUESTRO
SUENO O
EL SUENO DE OTRO"

Ricardo es Head Coach en CrossFit XF Chile, pionero en el desarro-
llo y expansion de esta modalidad en Latinoamérica. Dedicado a la
actividad por mas de 8 anos, ha sido entrenador fisico militar del
grupo de Fuerzas Especiales del Ejército de Chile y autor del manual
de Entrenamiento Avanzado para la institucion. Preparador fisico de
la medallista olimpica en Londres, Francisca Mardones desde el aiio
2012 a la actualidad, entre otras actividades que lo mantienen em-
prendiendo y viviendo su pasion.



Algo fundamental para el crecimiento armé-
nico de mi emprendimiento ha sido el com-
prender que ser emprendededor, es distinto
a tener un emprendimiento y, radicalmente
diferente a hacer un emprendimiento. No
tiene nada que ver con ser empresario, aun-
que la mayor de las veces se potencia, creo
profundamente que el ser emprendedor es
un estilo de vida, una cualidad del ser mas
que un tipo de actividad a la que nos dedica-
mos.

Emprendedor es un estado de animo, un
estado de energia, una aventura. El empren-
dedor nace y se hace. Nace porque lo lleva-
mos en nuestros genes, en nuestro ADN, es-
tamos disefados para la exploracién, para la
aventura, para permanecer en un estado con-
tinuo de emprendimiento. Y se hace, porque
hay ciertas conductas o atributos que pue-
den ser desarrolladas con la guia correcta.

Esta distinciéon ha sido fundamental para
mi, vivo mi emprendimiento y mi vida como
una aventura constante, en donde cada va-
riable o problema es parte de este juego
y, cuando se vive asi no existe el desgaste.
Comenzar una empresa es una aventura, asi
como iniciar una relacion, formar una familia,
tener hijos, etc. son todos emprendimientos
que forman parte de un estilo de vida.

Comencé hace 8 afos con mi actual em-
prendimiento, CrossFit XF y, en estos anos
me di cuenta que la forma de relacionarse
del chileno con la actividad fisica, o con el
movimiento, como me gusta llamarlo, era
bastante aburrida. La tipica sesién del gimna-
sio se transformaba en un evento rutinario,
como si nos faltase rutina y, poco motivante.
Lo mismo de siempre, en definitiva.

En esos afos estaba investigando sobre
formas de entrenamiento funcional y la pa-
labra Crossfit comenzé a aparecer en todas
las indagaciones. Estudié el método, me es-
pecialicé en él, estando convencido que se
alineaba a lo que pretendia generar en ese
instante.

Parti con 12 alumnos y hoy tengo 3 gim-
nasios, asesoro al Ejército, soy el autor del
manual de entrenamiento avanzado de la
instituciéon. Doy charlas y seminarios de en-

trenamiento funcional y estamos continua-
mente innovando con respecto a nuestros
servicios y productos.

Puedo decir, sin temor a equivocarme, que
el atreverme a dar el salto de mi Emprendi-
miento, re-estructuro mivida de una manera
radical, sobre todo en la forma de relacionar-
me con los demas, hay nuevas y mayores res-
ponsabilidades.

Importante en este camino ha sido estar
atento a los diferentes roles que comienzan
a manifestarse, el de emprendedor solitario,
el de socio, el de jefe y, en paralelo aparecie-
ron roles de marido y de padre.

Como mencioné al comienzo, el ser em-
prendedor es un estilo de vida, lo llevas a
todos lados, lo contagias. Hay que recordar
que el entusiasmo es contagioso y a falta de
entusiasmo también...ojo con eso. Mi em-
prendimiento estd alineado con lo que soy,
con mis habitos, con lo que hago, por ende
me ha resultado muy natural incorporarlo en
todos los aspectos de mi vida personal. Estoy
viviendo de lo que es mi gran pasién, qué me-
jor que eso. Es un 24/7 de entusiasmo por lo
que hago y eso se transmite a tu familia, no
te ven desgastado por estar luchando por sa-
car un proyecto a flote, sino que todo lo con-
trario, lleno de vida.

El mejor feedback que puede tener un
emprendedor es el dia lunes en la mafana,
;como te levantas? ;Con ganas o sintiendo el
peso de la semana que comienza? ;Estas vi-
viendo tu suefio, tu pasion? Recordemos que
vivimos nuestro suefio o estamos viviendo el
suefo de otro.

Un consejo, no comiences por la pregunta
;qué es lo que tengo que tener para comen-
zar un emprendimiento? O ;qué es lo que
tengo que hacer? Comienza por ;quién quie-
ro ser? ;quién requiero ser para vivir mi sue-
fo? La respuesta es absolutamente personal.
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El tiempo avanza y mirar atrds permite ver tu trayec-
toria con perspectiva. Con orgullo siento que fui capaz
de formar un equipo alineado con los objetivos de
nuestra empresa. Desarrollamos una cultura propia,
una forma de trabajar, de enfrentar las dificultades y
buscar oportunidades en los problemas. Tu ecosiste-
ma habla por ti y no hay mejor marketing que tu pro-
pio equipo, eso se transmite a los clientes y a todos
quienes interactdan con nosotros.

Mis caracteristicas personales jugaron un papel
clave a la hora de formar equipo. Tengo muchas ideas
preestablecidas y soy bastante porfiado, un aspecto
que en algunas oportunidades me ha jugado en con-
tra. Por ello, he buscado personas que me cuestionen,
discutan y me hagan pensar para lograr, en conjunto,
las mejores soluciones para nuestra empresa.

Mi primer emprendimiento partié con un equipo
muy pequeno formado por los dos duefios mas apoyo
contable y operativo, el resto lo subcontratamos. En
un comienzo era una empresa de servicios de comer-
cializacién y no de produccién. Sin embargo, la pesca
se fue complejizando y tuvimos que variar nuestra es-
trategia de aprovisionamiento, transformandonos en
productores de diversos pescados y mariscos.

Productos como la centolla, chilean seabass y locos,
entre otros, eran recursos que tenian muy atomizada
la compra en los pescadores y debiamos convencer-
nos de que nos abastecieran a nosotros y no a otros
operadores de la industria. Esto generé necesidades
de una estructura diferente y creamos una nueva
unidad de negocios independiente, que actualmente
cuenta con su propia planta de elaboracién en Puerto
Natales. Ademads, subcontratamos procesos produc-
tivos en otras plantas ubicadas en Coronel y Puerto
Montt para asi garantizar que lo que comprabamos a
los pescadores fuera bien procesado.

Por otra parte, debimos crear un departamento
de compras y procesos con talentos diferentes que
suplieran la lejania de la Gerencia, ubicada en Santia-
go. Este proceso de seleccién y estructuracion fue
complejo porque transmitir los valores y principios de
los fundadores a los nuevos integrantes del equipo
ubicados en distintos puntos del pais es un desafio no
menor. Un elemento que nos ayudé en este desarrollo
fue que seguimos siendo una empresa con una estruc-
tura pequenay con poco personal, por lo que la trans-
mision de los valores y cultura siguié siendo directa.

Para emprender no sélo debes ser persistente y
porfiado, es fundamental ser colaborativo, escuchar
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a las personas que forman parte de tu ecosistema y
abrirse a contar para recibir buen feedback. Hoy los
negocios son tan complejos que se necesitan conocer
demasiadas variables para que te copien tu iniciativa.

Siempre es mas rentable contar con muchas opi-
niones para resolver un problema en el momento
adecuado que pretender solucionarlos uno mismo. La
soledad no le hace bien a los negocios.

La posibilidad de desarrollo profesional es un activo
que siempre ha permanecido como meta dentro de
nuestra empresa. Es vital que las personas que se in-
corporen a nuestro equipo sientan que si el trabajo se
hace bien hay proyecciones para él o ella dentro de la
estructura organizacional.

Mas que un lugar donde ganar dinero, hemos inten-
tado crear un ambiente familiar, donde se conversan
los puntos de vista tanto en el ambito personal como
profesional, sin el temor a ser despedido por tener
una opinién distinta. Contamos con una estructura
plana, con el desafio constante de que todos sientan
que son un aporte al desarrollo de laempresay donde
las puertas de la oficina del jefe estan abiertas para
atender a su gente.

El tema de los incentivos ha sido y sera un foco de
tension, siempre es insuficiente aunque inicialmente
sea un valor atractivo. Por esto hay otros aspectos
relevantes vy valorados que no tienen que ver con el
dinero como es la flexibilidad en permisos por proble-
mas familiares u de otra indole.

Privilegiar un clima de unidad es fundamental y
para ello hay celebraciones en fechas importantes y
hay préstamos para acceder a ciertos bienes impor-
tantes. Son incentivos que al final del dia las personas
valoran de la misma forma que los monetarios. Otra
forma de motivar al equipo son los premios por logro
de metas, no tanto personales, sino que grupales, en
areas como ventas, resultados operacionales y pro-
puestas de mejoramiento de la compaiia.

En los procesos de seleccién uno puede hacer mu-
chos tipos de test, pero ademas del perfil adecuado
y los conocimientos relevantes para el cargo, se debe
tener presente la cultura de nuestra organizacién que
determina si la personalidad del postulante podra
incorporarse de buena forma en nuestro sistema de
trabajo.



COLABORACION

MARIO FERNANDINO

“ES UN ATRIBUTO
FUNDAMENTAL PARA LOGRAR
EXITO EN LOS NEGOCIOS”

Oficial de Marina, Ingeniero Comercial de la Universidad Gabriela Mis-
tral y MBA en negocios internacionales de la misma casa de estudios.
Su vida como emprendedor ha estado ligada al mundo de la pescay a
lainternacionalizacién de sus negocios. Propietario y CEO de Proyecta
Corp. S.A. empresa exportadora de productos del mar.

Mario también es inversionista y fundador de la Red Proyecta Chile,
red de inversionistas angel co-financiada por Innova Corfo.



En mi primer negocio que inicié en los anos
noventa, tuve la oportunidad de conocer a
un grupo de emprendedores de Puerto Mon-
tt que comenzaban un negocio ligado a la
produccién de salmén ahumado. Nos dimos
cuenta que les faltaba mucho en equipamien-
to y conocimiento y evaluamos que invertir
con ellos seria una buena opcién para escalar
ese negocio. Nos fue mal, no funcioné por la
complejidad de ese mercado en particular y
por falta de un estudio mas profundo de to-
das las variables que nos hubieran permitido
anticiparnos y no fallar.

A pesar de todo, logramos un espiritu de
cooperaciéon y colaboraciéon con estos em-
prendedores. Confidbamos en que juntos
podriamos sacar adelante la iniciativa. Sin
embargo, no logramos nuestro objetivo y el
negocio cay6 en el valle de la muerte. Veinte
anos mas tarde tuve la oportunidad de to-
parme nuevamente con parte de este equipo
de personas y me invitaron a participar en un
nuevo negocio de tecnologia de seguridad.
Un mes después éramos socios en una com-
paiiia que llamamos Orca, www.orcatecnolo-
gia.cl.

Actualmente, este emprendimiento es un
éxito y después de cinco anos esta escalan-
do a niveles insospechados. La estructura
de esta empresa también es clave en estos
buenos resultados. La oficina de operacio-
nesy ventas se encuentra en Puerto Montty
mis dos socios, Ignacio y José Luis, llevan el
negocio diario de una manera muy eficiente.
Como gerente general les entrego toda mi
experienciay a dos mil kildmetro de distancia
nos complementamos a la perfeccion.

;Por qué estos emprendedores pensaron
en nosotros como socios? Sencillamente
porque las personas valoran la colaboracion
abierta, dispuesta, integra y leal. Hoy en dia,
la colaboracién en los negocios es un atribu-
to fundamental.

Generar un ambiente donde los distintos
puntos de vista sean valorados es esencial.
Mientras mds nueva y pequefa es una em-
presa, mas relevante es la interacciéon con
agentes externos, ya que muchas veces a ni-
vel interno no contamos con todas las habili-

dades y experiencia necesarias para hacerlo
mejor que la competencia.

La colaboracién tiene mayor valor que la
sorpresa que puede generar una nueva idea
sin profundidad. Si el negocio es tan facil de
replicar como para que te lo copien sélo con
escuchar un discurso de 15 minutos, quiere
decir que tu proyecto es demasiado vulne-
rable y no has encontrado los drivers gene-
radores de valor. La profundidad es lo que
permite que tu iniciativa sea Unica y perdure
en el tiempo. Entonces si te van a copiar ojala
que sea antes de comenzar y no después de
haber invertido tiempo, dinero y ganas.
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EJECUCION

CHRISTIAN CAFATTI
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"ENTENDER BIEN EL
ESCENARIO, SABER RECIBIR
AYUDA Y VOLVER A CRECER"

Ingeniero Civil Industrial de la Pontificia Universidad Catélica de Chile.
En la actualidad es CEO de SkillupChile, empresa de inteligencia de
negocio para retail, enfocada en el servicio de FollowUp, tecnologia
que integra la informacion de lo que ocurre en los locales comerciales
junto con el resultado en ventas.



En agosto 2010 constituimos JACH technolo-
gy S.A., JA por Japo6n y CH por Chile, con el
nombre de fantasia Skillup Chile. El proyec-
to partié con tres emprendedores chilenos
uno que vivia hace 10 afos en Japén y dos
en Chile, nos asociamos con SkillupJapan
tras haber realizado mi practica profesional
en Tokyo.

En una etapa inicial partimos tomando
muchas tecnologias y desarrollos, separa-
mos la empresa en varias areas, lo que fue
muy dificil de manejar, hasta que después
de varios meses decidimos enfocarnos en un
servicio a la vez. Partimos con FollowUP que
se alineaba con el drea de desarrollo de pro-
cesamiento de video en SkillupJapan y tras
un importante esfuerzo logramos alinear a
todo el equipo y empezar un crecimiento ex-
ponencial. En esa etapa estamos y ahora des-
pués de dos afnos de ese hito estamos recién
abriendo una segunda linea de negocio.

En estos afos nuestro servicio ha evolucio-
nado de la mano con el cliente. Todo lo que
avanzamos y creamos nace por parte ellos o
de necesidades claras que identificamos, asi
logramos mantener una linea de crecimien-
to exitosa y esta estrategia nos ha permitido
probar y equivocarnos rdpidamente, sin mu-
cho costo.

Esto nos hace flexibles y desde mi punto
de vista es la clave del éxito de cualquier ser-
vicio. Estd bien amar los proyectos y poner
toda la pasion que esto requiere, pero no tie-
ne sentido obsesionarse y perder de vista lo
mas preciado, el cliente. De cierta forma es
igual a una pareja.

Realizamos un prototipo y nos gusté tan-
to la experiencia que se convirtié en nuestra
estrategia comercial, todos nuestros clientes
viven la experiencia de cambio de FollowUP
con un piloto similar a nuestro primer proto-
tipo, asi con cada nuevo cliente revivimos el
aprendizaje del primer prototipo, en realidad
esto hace que no tengamos que convencer-
los, el servicio muestra sus beneficios y la de-
cision de compra es automadtica.

Lo mas complejo es demostrar a nuestros
clientes que cambiar la forma en la normal-
mente desarrollan su negocio puede traer

__________________________(olbora

grandes beneficios, para convencerlos hay
que tener una real conviccion y estuvimos
dispuestos a todo tipo de esfuerzos. En
un comienzo falto poco para que nosotros
mismos vendiéramos en las tiendas cuando
encontrabamos escenarios de colapso y asi
también tuvimos que enfrentarnos a la vista
clasica de marketing y demostrarles que mu-
chas veces las campanas, por bien evaluadas
que estén en la mirada comunicacional, no
necesariamente logran los resultados comer-
ciales.

Uno de los principales desafios tuvo rela-
cién con el crecimiento y la constante rein-
versién que esto representa, para resolverlo
creamos una logica de financiamiento apa-
lancada en la relaciéon con los clientes, de
esta forma ellos estaban dispuestos a asumir
una relacién de largo plazo con nosotros a
cambio de una menor inversién inicial, con
contratos de largo plazo los bancos creyeron
en nosotros y el financiamiento se dio de for-
ma natural.

Ahora lo que estamos enfrentando es la
posibilidad de crecer de forma explosiva en
mercados internacionales, esto tiene mu-
chos nuevos desafios, entre otros, las redes
globales, esto es todo un tema en si mismo.

En resumen, estoy realmente feliz, ha sig-
nificado mucho sacrificio, pero no hay nada
que haya hecho que no me haya entregado
un nuevo conocimiento. Desde armar las pri-
meras mesas de la oficina hasta cerrar nego-
cios internacionales, todo te entrega valory
muchas veces el mayor de ellos esta en los
errores y caidas que tenemos dia a dia. Hay
que pararse de nuevo, entender bien el es-
cenario saber recibir ayuda y volver a crecer.



EJECUCION

MARIO FERNANDINO

“CONVERSEN DE LO
IMPORTANTE, NO SOLO
DE LO URGENTE"

Oficial de Marina, Ingeniero Comercial de la Universidad Gabriela Mis-
tral y MBA en negocios internacionales de la misma casa de estudios.
Su vida como emprendedor ha estado ligada al mundo de la pescay a
lainternacionalizacién de sus negocios. Propietario y CEO de Proyecta
Corp. S.A. empresa exportadora de productos del mar.

Mario también es inversionista y fundador de la Red Proyecta Chile,
red de inversionistas angel co-financiada por Innova Corfo.



El plan de negocios es fundamental para de-
finir los elementos que influirdn en tu futura
compaiiia. Emprender no es tirarse a la pisci-
na, es un trabajo que requiere método, es-
tudio, olfato para las variables que no estan
dadasy mucha garra para sortear las miles de
dificultades que surgen en el camino.

La elaboracién de mi plan de negocios en el
proyecto América 2000, enfocado en la venta
de productos del mar al mundo ofreciendo el
mix de productos de Chile, requirié6 mucho
estudio y evaluacién de cada una de las va-
riables. La ejecucién del proyecto comenzé
entre 1992 y 1995 y el criterio de seleccion
de los clientes fue aquellos que necesitaran
una gran variedad de productos de Chile, no
sélo salmén.

Con ello se pretendia ofrecer una alternati-
va distinta, “Gnica” a la oferta de las grandes
empresas 'y obtener con ese valor agregado
un margen de ganancia adicional. Estos clien-
tes requerian embarques aéreos con una
alta frecuencia. Se generaron ventas de baja
cuantia y alto costo operativo que no fue-
ron compensados por el mayor margen pro-
puesto inicialmente. En el camino debimos
modificar la estrategia y ampliar la gama de
clientes, potenciando ahora principalmente a
aquellos de mayor volumen. Este cambio ge-
neré un vuelco en los flujos y resultados de
la compainiiay la hizo escalable. Sin embargo,
esta experiencia generé un gran desgaste de
recursos al perseverar demasiado tiempo en
un producto que no era el correcto.

Llevar un producto de la idea a la accién
tiene desafios importantes que vale la pena
analizar. En nuestro caso el tiempo fue el
factor critico que no se evalto de manera
adecuada. Quizas le teniamos demasiada fe
al producto y no nos detuvimos a pensar
a tiempo. Creo que ese puede haber sido el
error, muchas veces el dia a dia nos consume,
uno se dedica mas al hacer y no a re pensar
constantemente. Es una dificultad comun en
una etapa temprana del negocio por la poca
disponibilidad de recursos humanos.

Afortunadamente, debido a mis negocios
he viajado muchoy he aprovechado ese tiem-
po de soledad para pensar en cémo mejorar

y aprovechar las oportunidades que se van
presentando. A medida que la empresa cre-
ceyevoluciona es crucial desarrollar un buen
equipo que cubra las actividades diarias para
destinar tiempo a pensar en nuevas solucio-
nes, a innovar sobre lo que se estd haciendo
para obtener mejores resultados.

Salir de la rutina de funcionamiento del ne-
gocio te permite tener una perspectiva mas
amplia, la experiencia adquirida se transfor-
ma en un atributo que para compartiry crear.

En la medida en que uno crece como em-
prendedor y se va transformando en empre-
sario se da cuenta que las redes colaborativas
que ha formado en el tiempo, las experiencia
en distintos dmbitos y el crecimiento per-
sonal pueden sumarse en un torbellino in-
menso de nuevas ideas, nuevas soluciones
mucho mdas complejas, mas atinadas y mas
eficientes.

Mi suefio sigue siendo formar nuevos em-
prendimientos y transmitir a otros los cono-
cimientos que he adquirido en la bdsqueda
constante de oportunidades. Sean inquietos,
dediquen tiempo a pensar y conversen de lo
importante, no sélo de lo urgente. Es un con-
sejo aplicable no sélo en la empresa y tiene
aun mayor valor en la vida. Haganlo pronto,
porque en general cuando se deja pasar ya es
tarde!
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Para mi, el equipo es una de las cosas mas
importante en una empresa emprendedora
o en fase de crecimiento. Tienen que estar
todos motivados y remar para el mismo lado,
son todos parte del tripode, cuando una pata
esta débil, se cae.

Si bien hay que dedicar mucho tiempo al
equipo, en que estén contento y felices con
el proyecto, es tiempo bien invertido. Es im-
portante hacer cosas fuera de la oficina, ex-
tra programaticas, conoces otra cara de tu
equipoy lo unes aiin mas.

En cuanto a los integrantes, hemos tenido
suerte, estamos los dos originales y hemos
ido creciendo y sumando mas participantes
con el paso del tiempo, el equipo es funda-
mental, ahi esta el activo de tu compaiia,
puedes tener un buenisimo proyecto, pero
sin el equipo adecuado no se efectuara.

Para la busqueda de talentos no hay rece-
ta, o por lo menos, no la tenemos aun, para
mi es muy importante la personay conocer a
cadauno caraacara. En el papel sale informa-
cion, pero no lo suficiente como para saber si
estas frente a un talento. La motivacién de
cada uno es fundamental y que crean en el
proyecto vital en este tipo de proyectos.

Los procesos de seleccion de entrada a la
empresa son muy simples. Busco de primera
fuente por el CV, segun el cargo les pido que
me traigan un pequefio ejercicio. Luego los
entrevisto yo personalmente, en la primera
visita hablamos relajado, les pregunto de su
vida sus logros y que esperan en su futuro.
Clave es ver si han probado el servicio, eso te
demuestra real interés, luego revisamos el
ejercicio y si todo va bien los llamo para una
segunda entrevista con mi socio. Si pasan
todo esto ya estan contratados.

En cuanto al liderazgo, es un punto muy
importante, porque generalmente todos los
cargos tienen responsabilidad y manejan un
equipo. Tenemos reuniones constantemen-
te donde revisamos cifras y compartimos in-
formaciéon para hacerlos partes del negocio.
Creo que dando el ejemplo es la mejor ma-
nera de demostrar liderazgo y siendo conse-
cuente con lo que dices.

__________________________(olbora

Para motivar al equipo creo que es de vital
importancia alinear estos a incentivos varia-
bles, todos nuestro equipo tiene una parte
fija de sueldo y una variable que si desem-
pefan bien, puede ser mucho mayor que la
parte fija.

Hoy en dia somos 16 personas trabajando
en el equipo y en este tiempo nos ocurrié
una anécdota en que contratamos a una chi-
ca, que al parecer le explique mal de que se
trataba lo que tenia que hacer y desaparecié
a los dos dias, nunca mas nos contesto el te-
|éfono, fue muy extrafo, quedamos plop!

Desde los inicios la idea primaria de nego-
cio es la misma, sin embargo, hemos realiza-
dos muchas modificaciones, lo que es parte
del emprendimiento. Tienes que estar dis-
puesto hacer cambios, en el camino pasan
muchas cosas y la gracia es saber reaccionar
y tomar decisiones rapidas, ser flexible y lo
mejor de emprender, es que no hay decisio-
nes burocréticas, teniendo la libertad de po-
der tomar mas riesgo.



EQUIPO

MAURICIO VERA

-

_.

e

i

S a

“LA CORRESPONDENCIA
DE CONFIANZA EN EL
EQUIPO ES LA CLAVE"

Ingeniero Comercial de la Pontificia Universidad Catélica. Siempre quiso
emprender, por lo que el afo 2010 comienza con TaxiGo, empresa de
transporte de taxis ejecutivos. Enfocados en el servicio para empresas,
entregan un transporte eficiente, seguro y amable con el medio am-
biente. La flota de taxis eficientes de bajas emisiones son de los propios
taxistas, financiados por TaxiGo, fomentando asi el emprendimiento
dentro del equipo.



Nuestro emprendimiento nace en abril del afo
2010 siendo la idea primaria, la misma que ejecuta-
mos hoy. Los socios tampoco han cambiado y res-
pecto al equipo de trabajo en una primera etapa,
por supuesto era menor, un grupo mas pequefo,
de los cuales se mantienen la mayoria.

Tenemos un equipo en la parte administrativa y
de operaciones que se ha mantenido con nosotros
desde el comienzo, luego tenemos un equipo en la
operacion del call center, el cual presenta mayor
rotacién, pero de todas formas tenemos un equipo
consolidado.

Le otorgamos el mayor valor al compromiso y a
una buena actitud, el tener ganas de aprendery,
a que a la persona le guste lo que esta haciendo,
aportando al buen clima laboral. Muchas veces es
dificil mantener un buen estado de animo en la
empresa dadas las situaciones de estrés que se
presentan, sobre todo en una empresa de servi-
cios, donde das la cara al cliente constantemente.
Una actitud proactiva, positiva y amable es la clave
para nosotros, la buena energia.

En los procesos de seleccién los CV son el pri-
mer filtro, por lo general buscamos personas so-
bre 30 afos, ya que en ellos encontramos mayor
compromiso y la rotacién es menor. Por lo general
inquirimos personas que no hayan trabajado en el
rubro, y asi poder formarlas con nuestros méto-
dos y practicas, ya que no compartimos al 100%
la forma de trabajo que presenta nuestro rubro, y
con eso hemos podido estructurar nuestra ventaja
competitiva.

El fFactor principal del proceso de seleccién es la
entrevista personal con alguno de los socios de la
empresa. Ambos socios estamos en el dia a dia de
los servicios, lo que es positivo para todo el equipo
ya que somos parte de él.

Las personas que han tomado puestos de jefatu-
ras los hemos seleccionado desde nuestro mismo
equipo, lo que da una senal de poder proyectarse
en la empresa y, estamos muy pendientes de oir a
cada colaborador, ellos tienen la facultad de em-
prender cambios dentro de la empresa si es que
estos son positivos. No fiscalizamos mucho, si no
que nos enfocamos en el resultado, creemos que
entregar autonomia y confianza fortalece al equi-
po, mucho mas que una fiscalizacién punzante.

En cuanto a competir y encantar a los talentos
en el drea de compensaciones en relacién a un tra-

bajo tradicional, los hacemos parte de los proyec-
tos, ademas de los incentivos econémicos varia-
bles, creemos que es importante dar autonomia,
que de verdad puedan percibir el impacto de su
esfuerzo dentro de la organizacion, y que este sea
reconocido por todos, que se sientan emprende-
dores también, porque asi es.

Es importante estar seguros de que estos talen-
tos se encuentren en sintonia con el proyecto o la
empresa, asi también con el equipo, tiene que ser
un espacio en el que quieran estar y nos ha pasado
que lo demas se va dando solo.

Hoy en dia nuestro equipo lo conforman 17 per-
sonasy 70 taxis asociados.

Y una anécdota que puedo compartir es que
nuestro call center es 24/7, y teniamos una opera-
dora que supuestamente sufria dolores de espalda
muy fuertes, entonces nos pidié autorizaciéon para
traer un sillén de espuma desde su casay la autori-
zamos. Un dia llegué de sorpresa a la oficina pasa-
do las 00:00 horas y vi que este era un sillon-cama
y, que ni siquiera lo ocupaba precisamente para
dormir, sino que para pololiar con su companero
de turno. No sé si fue una buena contratacion.

A modo de resumen, esta ha sido una experien-
cia en que creo que lo mas importante respecto al
éxito de la mayoria de las empresas y que debe-
mos rescatar, es el equipo que la hace funcionar. Es
muy importante para emprender el poder confiar
plenamente en tu equipo, el confiar de que no se
van a bajar del buque, de que estan convencidos
igual que tu de que esto va a funcionar, que los
problemas se pueden solucionar y que no vamos a
caer. Confiar en que nos protegemos unos a otros,
y que todos estamos remando para el mismo lado.

Es importante fomentar la transparencia, elimi-
nar las dudas que puedan generar suspicacias, asi
como también eliminar los estados de obviedad y
tener las reglas claras. Para una persona que esta
emprendiendo es muy importante poder confiar,
y que confien en ti, porque esa confianza que te
entrega tu equipo debe ser correspondida con dar
lo mejor que uno tiene, y asi uno puede sacar el
aguante que se necesita para poder llevar a una
empresa adelante. Claramente esa es para mi la
clave.
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EQUIPO

JEAN BOUDEGUER

“NO NOS GUSTA PICAR
PIEDRAS, NOS GUSTA
CONSTRUIR CATEDRALES"

Jean es fundador de Cumplo, un sistema alternativo de financiamiento que
conecta, a través de una plataforma virtual, a personas y empresas que ne-
cesitan un crédito con una red de inversionistas a lo largo de Chile.

En esta “plaza virtual” se retinen directamente los que quieren ahorrar con
los que quieren pedir prestado, fijando ellos mismos las condiciones del
crédito.

De esta manera, empresas y personas se endeudan a tasas que consideran
convenientes y, a la vez, quienes invierten obtienen atractivos retornos de
sus inversiones, aportando asi a la construccion de una sociedad mas justa.



El camino con Cumplo ha sido espectacular.
Comenzamos el afio 2011 y desde ahi, hasta
hoy, hemos armado un tremendo equipo y
hemos podido levantar una plataforma que
nos enorgullece. Acabamos de cumplir tres
anos desde que lanzamos nuestro primer
crédito y sobrepasamos los 20 mil millones
de pesos transados, cerrando mas de 750
créditos.

En un principio nuestros esfuerzos estu-
vieron puestos en créditos de consumo, que
personas se conectaran para prestarse dine-
ro entre si y recibir los retornos de estas in-
versiones. Al poco andar, creamos el 4rea de
empresas, con créditos de capital de trabajo
y créditos factura, sumando una nueva linea
de negocios a Cumplo. Hoy el negocio de Py-
mes representa el 90% de nuestra operacion.
Ademas, hemos dedicado una importante
cantidad de horas para innovar en nuestros
procedimientos y productos.

En 1 afo y medio pasamos de ser 4 perso-
nas a 25, todos trabajando en Co-Work. So-
mos un caso particular porque no es comudn
que empresas tan grandes sigan en espacios
de trabajo colaborativo, pero encontramos la
forma de quedarnos un tiempo mas. La gran
ventaja de trabajar asi es la interacciéon con
otros emprendedores, encontrar feedback
muy rdpido y poder compartir nuevos co-
nocimientos y ensefar lo que vamos apren-
diendo en el camino. Creo que espacios de
trabajo como Co-Work promueven el desa-
rrollo de emprendedores de mejor calidad,
mas inquietos, mas ambiciosos y con mayor
apertura.

Cada persona que ha sido parte del equi-
po de Cumplo dejé su aporte. Hoy somos un
equipo de 30 profesionales, pero deben ser
unas 50 6 60 personas las que han trabaja-
do directamente, ya sea como empleados,
accionistas, empresas externas, asesores o
directores. A cada uno no sélo le ha tocado
trabajar en lo suyo, sino que armar cada 4rea
y cada puesto. Cuando empiezas, los roles y
responsabilidades cambian constantemente
y las personas que entran en una empresa
nueva saben esto y buscan estar en constan-
te movimiento.

__________________________(olbora

Es dificil combinar talento, energia y capa-
cidad de adaptacion a la incertidumbre. Algu-
nos tienen mucho talento pero no se adap-
tan, algunos destacan mds por la energia
que tienen y por su capacidad de aprender
y adaptarse. Creo que si una empresa tiene
la combinaciéon de estas personalidades, se
pueden hacer grandes cosas. La energia para
comenzar una empresa es impresionante
y muy distinta a la energia que se usa para
trabajar normalmente. A mi me gusta ofrecer
Cumplo a las personas que entran a trabajar
como un lugar para desarrollar al maximo sus
talentos.

Para mi el liderazgo va de la mano de la vi-
sion de la empresa. Cumplo esta construyen-
do un sistema alternativo de financiamiento
que permita el desarrollo de una sociedad
mas justa. Todos somos importantes en cons-
truir esta visién. No nos gusta picar piedras,
nos gusta construir catedrales.

Lo mas atractivo de una empresa que re-
cién comienza es la libertad y la responsabi-
lidad. No es hacer lo que se pueda, es hacer
todo lo que sea necesario para que las cosas
ocurran. Si no somos nosotros los que mar-
camos la diferencia, no va a ser nadie. Es la
oportunidad de ser fabuloso/a en lo que ha-
ces. Me gusta ver a Cumplo como una plata-
forma donde cada uno puede hacer lo que
quiera, mientras lleve al maximo todos sus
talentos. Eso genera pasion y compromiso
con el trabajo que se hace, pero también una
gran responsabilidad porque lo que cada uno
hace aporta a construir la vision de la empre-
sa.

Ya son tres afios de construccion de Cum-
ploy hemos armado un equipo espectacular.
Hemos tenido altos y bajos y hemos supera-
do cada etapa con mucha valentia. Cumplo
aun es una empresa pequefa pero tiene el
espiritu para ser una empresa a nivel global.
Para eso nos falta mucho, jpero energia nos
sobra! jLarga vida a Cumplo!



FINANCIAMIENTO

FERNANDA VICENTE

“EL FRACASO
ES PARTE DEL EXITO"

Periodista de la Universidad Diego Portales, Licenciada en Estética y espe-
cialista en Marketing Communication and Tech Products and Services, de la
University of California, Irvine. Fernanda es directora y fundadora de varias
iniciativas, dentro de las que destacan Inittia, empresa enfocada a llevar la
innovacion latinoamericana al mercado y el Fondo Inittia, el primer Fondo
de Inversion en Impacto; 101 Monkeys, plataforma de Crowdfunding para
proyectos sociales e ID4 para dar soluciéon de Branding Estratégico, Iden-
tidad, Comunicacién y Modelo de Negocios a Emprendimientos de Alto
Impacto.

Ex Miembro del directorio de la Asociaciéon de Emprendedores de Chile
Asechy Presidenta de Mujeres del Pacifico.



Los problemas son pan de cada dia en emprendimiento,
al partir uno tiene que enfrentarse con realidades como
financiar tu idea, pasar todas las trabas burocraticas para
formalizarse, encontrar los proveedores adecuados y pen-
sar en generar una relacion con ellos a largo plazo, generar
las primeras ventas, ser capaz de adaptarse e iterar el pro-
ducto o servicio de la mano de los clientes o cambiar radi-
calmente el modelo de negocio.

Algo dificil es saber determinar cuando hay que soltar
ese sueno al que estamos aferrados para no ahogarnos
con él Creo conseguridad que en el 100 de los casos de éxi-
to, ganaron con algo que era muy distinto a su idea original.

Otro gran problema es crecer en manera organica y
sustentable, saber cuando endeudarse para crecer, apren-
der a contratar al equipo indicado, saber manejar a tu re-
curso humano y alinearlo con los objetivos de tu empresa
y nunca dejar del lado las ventas que es lo que nos da el
oxigeno para seguir trabajando. No caer nunca en el mal
de transformarse en emprendedores profesionales, esos
que pasan de concurso de emprendimiento en concurso,
pretendiendo vivir del fondo publico o de la plata de in-
versionistas. Los recursos llegan solos cuando tienes una
empresa sélida que tiene traccién y ventas. Apunten los
canones al mercado y no a generar grandes pitchs para
levantar fondos.

Parti hace 15 afos con la representacion de una marca
norteamericana, después cree Dealart, una oficina de ven-
ta de arte a domicilio, porque sentia que tener una fran-
quicia no me aportaba nada mas que ingresos, no tenia la
posibilidad de crear. Después de vender mis partes de esas
empresas tuve la oportunidad de vivir en Australia y ver la
cosadesde afueray al volver me empleé lo que fueungran
aporte en mi carrera porque me dio la oportunidad de co-
nocer el mundo corporativo por dentro y aprender mucho
de lo buenoy lo malo de ese mundo.

Sali de ahi para generar mi propia empresa de conteni-
dos y fue una tremenda experiencia de aprendizaje desde
trabajar con varios socios, desarrollo de area comercial,
generar innovacién en mercados muy poco innovadores y
como enfrentar empresas en momentos de crisis econdmi-
cas nacionales e internacionales. Luego, comencé otra em-
presa en plena crisis y fue muy bueno porque después de
eso no quedaba nada mas que crecer'y asi fue. Recomien-
do mucho partir empresas en épocas de crisis, de a poco
preparase para cuando venga el repuntey ya estar armado
para aprovechar al méximo el boom.

En labonanza uno puede darse mas lujosy ahivendimos
y también pude tener el tiempo para generar emprendi-
miento que buscan el impacto social a gran escala. Ese es

un gusto que siento puedo darme hoy, darle mas tiempo
para que maduren y que sin duda tendran un alto rendi-
miento econémico en el medianoyy largo plazo.

Siempre he aplicado la alternativa de recursos propios o
las 3 F, Family, Friends or Fools. Soy mala para el fondo pt-
blico, creo que adormeceny da una falsa sensacion de estar
bien, nos quita sentido de urgencia. Ademas, uno termina
trabajando para rendir al fondo publico y no para generar
un negocio sélido.

En cuanto al financiamiento con capital de riesgo, si bien
es una buena alternativa, sobre todo por el concepto de
smart money, hay un tremendo desconocimientoy se cree
que es como la Polar, llegary llevar lo que es absolutamen-
te falso. No cualquier tipo de emprendimiento puede con-
sequir financiamiento por esta via, de hecho son los menos.
Para la mayoria, la mejor forma de financiarse es vendien-
doy después con deuda. Hay que saber manejar la deuda,
pero si uno es ordenado, tiene un negocio con potencial y
el equipo correcto, es una buena alternativa. También una
buena alternativa es sumar algln socio capitalista para la
etapa de crecimiento.

En mi caso ha sido recursos propios, ventas, deuda y
socios. No soy fan de pasarte el dia pitcheando, dedicate a
hacer un buen negocio que los fondos te vendran a buscar.
Tampoco promuevo el fondo publico porque te anestesia,
las 3 F son una gran opcion y el crowdfunding me parece
una gran alternativa.

Los comienzos, para mi gusto, son unade las etapas mas
entretenidas, muy creativas, con todo por hacery con cero
recursos. Las primeras ventas se disfrutan al maximo, con
botella de champagne. En mi caso todo parte por encon-
trar a los socios adecuados, siempre tengo socios porque
uno no puede crear una empresa global solo. De ahivienen
las miles de reuniones para darle formaal negocioy es aqui
donde cuestasaltar a la etapa de ventas. He tenido muchas
experiencias distintas y las mejores son las que a partir de
un requerimiento de un cliente creamos una empresa. O
sea partimos al revés, tenemos un cliente que esta dispues-
to a pagar por una solucién que puedo darle, armo una
propuesta y si funciona, creo la empresa, la formalizacion
ladejo parael dltimo.

Las experiencias mas frustrantes han sido cuando he-
mos desarrollado productos muy innovadores vy al salir
a venderlo nos encontramos que al mercado no le hace
sentido.

El fracaso es parte del éxito. No hay éxito sin fracaso,
para mi caerse es parte del camino. Lloro, pataleoy sigo no
mas, no hay opcién a quedarse tirado en el camino. Ade-
mas, siempre de lo malo sale algo interesante.
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PRODUCTO

DANIEL BUDNICK

“EL ALTO
RIESGO
DE INNOVAR"

Ingeniero Comercial de la Pontificia Universidad Catélica. Empren-
dedor en la industria de la nanotecnologia, Gerente General y socio
fundador de Nanogroup, empresa detras del Safe Touch Project, pro-
yecto que busca disminuir el contagio de enfermedades propagadas
mediante el tacto.



Algunos de mis socios comenzaron a investi-
gar sobre este proyecto hace 5 afos, sin em-
bargo comenzamos a realizarlo el 2013. Co-
menzamos con la idea de importar sellantes
nanotecnoldgicos desde una empresa alema-
nay distribuirlos con el enfoque de facilitar la
limpieza de todo tipo de superficies.

A medida de que fuimos haciendo nues-
tras primeras pruebas, nos dimos cuenta
que los estandares de limpieza locales no
permitian un correcto desempefo de nues-
tros sellantes, por lo que debimos adoptar
otra estrategia.

Nos enfocamos en inventar un nuevo
producto, usando la tecnologia de nuestro
aliado aleman. Desarrollamos un peque-
fio sticker antimicrobiano que disminuye la
carga bacteriana en la superficie de objetos
por mas de un afno. De esta forma, logramos
crear un producto que disminuye el contagio
de enfermedades simples como los resfrios
en la vida cotidiana de los usuarios.

Actualmente estamos desarrollando una
campana global para lanzar el producto
fuera de Chile, el de hoy, no tiene nada que
ver con los planes originales que teniamos.
Inicialmente la idea fue distribuir sellantes
nanotecnoldgicos para facilitar la limpieza
de superficies y si bien continuamos en ese
negocio para algunas industrias, estamos
lanzando The Safe Touch Project, un sticker
que ayuda a que la gente no se contagie en-
fermedades.

Creamos nuestro producto actual gracias a
la comprensién obtenida en las primeras apli-
caciones nanotecnoldgicas que realizamos,
un nuevo producto absolutamente original.
No me imagino que hubiésemos podido lle-
gar a esta nueva idea si no hubiésemos reco-
rrido el camino que hicimos, independiente
del costo y desgaste que implicé.

Creo que no consideramos ciertos parame-
tros desde el comienzo. Es por esto que nos
encontramos en determinado momento con
clientes que no tenian los procesos necesa-
rios para valorar la incorporacién de nuestros
sellos nanotecnolégicos.

Esto lo enfrentamos enfocandonos en las
areas en donde si eran evidentes los benefi-
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cios que entregdbamos, lo que también nos
permitié enfocarnos en nuevos segmentos.
Sin embargo, como estamos en una industria
nueva con productos nuevos, todavia nos
mantenemos en una fase de evolucion.

Nuestro prototipo fue un sticker transpa-
rente aplicado con un bactericida adherido
a este en una escala molecular. Actualmente
tengo pegado el prototipo a mi computador
y estd funcionando perfectamente mante-
niéndolo libre de gérmenes.

Es una gran satisfacciéon ver realizada una
idea, en especial si es algo completamente
original que nunca antes fue realizado. Creo
que la satisfaccién estd relacionada al riesgo
que se corre al embarcarse en la concrecion
de unaidea nueva.

El principal problema con que nos encon-
tramos y continuamos enfrentando hasta es-
tos momentos, es el alto riesgo que conlleva
la creacién de algo nuevo. Al ser algo desco-
nocido para los consumidores, se debe supe-
rar la barrera a que efectivamente prueben
el producto. En este caso, la necesidad es cla-
ra: evitar el contagio de enfermedades trans-
mitidas por contacto. El desafio es lograr que
el consumidor vea en tu producto nuevo una
forma de satisfacer esa necesidad.

Toma riesgos, no se puede emprender
viviendo enfocado en evitar el fracaso. Em-
prender implica arriesgarse a pesar de las
posibilidades de fracasar.



PRODUCTO

GERMAN RIMOLDI

"ESCUCHAR AL
CLIENTE COMO
PREMIZA"

Master Accounting de la Universidad de San Andrés (UDESA), con un
BA, Bachelor in Business Administration en la Université de Montréal
HEC Montréal. Fundador de Arriendas.cl, empresa de arriendo de au-
tos entre particulares.



Comenzamos el aiio 2011, trabajando a re-
sultados con un rent a car reconocido en Bue-
nos Aires, ellos ponian los autos y nosotros
generdbamos la demanda para el arriendo
horario. Arriendas.cl, fue una mejora poste-
rior a ese formato, donde vimos que trabajar
con autos de particulares nos permitia tener
oferta en toda la ciudad, en lugar de una Gni-
ca oficinade unrent a car.

En cuanto a la progresion del producto,
este ha ido evolucionando a medida que es-
cuchamos a nuestros clientes, por ende hoy
tenemos una opcién a la tenencia del auto
para la clase media y media baja.

Creo que la idea, de enamorarse del pro-
ductoy no escuchar a los clientes, es algo que
se repite mucho, pero resulta ser infundado,
ya que la Unica forma de vender mds mes a
mes es escuchando al cliente. Nosotros es-
cuchamos a los clientes cuando decidimos
eliminar depésitos en garantia y pago con
tarjetas de créditos. Si no los escuchdbamos,
quebrabamos.

Cuando se prueba una idea innovadora y
esta funciona, se siente algo muy dificil de
explicar. Es una realizacion, pero a su vez vie-
ne con miedos, porque uno no sabe cémo va
a gestionar la nueva demanda. En el camino
nos encontramos con muchas barreras, el
mundo no estd hecho para emprender, es di-
ficil, pero es parte de la historia.

Arriendas es un sistema con muchas fric-
ciones, el arrendatario llega tarde, el duefio
se preocupa, hay que gestionar siniestros,
asistencias en ruta, etc. Resolver esas friccio-
nes con procesos es un desafio que intenta-
mos a diario. No es facil, pero nos gusta este
camino.

Iniciar un negocio innovador en Chile, sin
validacion en el exterior dificulta conseguir
capital en etapas tempranas. Los primeros
meses, son de lo mas complicados, dado que
las ventas todavia son escasas y uno debe
crecer sin inversion y sin comprometerse a
pagar mas de lo que ya se tiene.

Por ende, hay dos formas de crecer, la pri-
mera es recurrir a la creatividad, en nuestro
caso fue la innovacion de pago por transfe-
rencias y sin depoésito en garantia que surgié

en esa etapa y, la sequnda que son las aso-
ciaciones con proveedores, donde por esos
dias, hicimos una asociaciéon con Despegar.
com para ofrecer nuestra flota en su sitio.

Por eso, uno de los mejores consejos seria
que en lugar de dedicar el 100% del tiempo
a buscar inversion, es mas factible enfocar-
se en mejorar el negocio o buscar apoyo de
terceros. Y como me recomendo el gran em-
presario de tecnologia, Wenceslao Casares, y
que me sirvié mucho durante esta etapa, “un
emprendedor se mide por lo que hace cuan-
do no tiene capital”.
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PRODUCTO

“LA SATISFACCION
MAS ALLA
DEL NEGOCIO”

Ingeniero Agronomo de la Pontificia Universidad Catélica. Socio fun-
dador de Ecoterra Ltda. Producen y comercializan huevos de gallinas
libres “free range” (a pastoreo) con trazabilidad en toda su cadena de
producciéon. Asegurando su inocuidad y calidad. Enfocados en una pro-
duccién natural, ética y de comercio justo.



La empresa nace a finales del afio 2011, inicialmente
con un negocio pequeno del cual me ocupaba junto a
un trabajador agricola, fueron un grupo de 1500 aves
las cuales criamos y comenzamos a produdir.

Cuando partimos el mercado no entendia nuestro
concepto y teniamos que vender el huevo a precio
de comoditie y, por ende, no habia utilidad de ningtin
tipo, solo perdida. A medida fue pasando el tiempo,
las tiendas gourmet y naturales comenzaron a creer
en nosotros y junto a las ferias de especialidad comen-
zamos a penetrar el mercado.

Un afo después del comienzo me atrevi a duplicar
el plantely apuntar a un mayor segmento de mercado
y justo cuando el segundo grupo de gallinas comenzd
su postura de huevos, las panaderias Lo Saldes cre-
yeron en nuestro proyecto y entramos a vender con
ellos. Al mismo tiempo comenzamos a tener conversa-
ciones con la cadena de supermercados de SMU (Uni-
marc) y seis meses mas tarde, con algunos cambios en
nuestros sistemas de calidad y trazabilidad, entramos
a 3 salas del supermercado.

Luego de un afo de trabajar con los supermerca-
dosy cerca de 35 tiendas de especialidad, nos llama-
ron del Hotel Ritz y nos convertimos en sus Gnicos
proveedores de huevos, luego el Hyatt y varios res-
taurantes de moda como el Borago, Varanassiy el del
Hotel Rugendas.

En ese mismo tiempo, decidimos duplicarnos nue-
vamente y llegamos a tener 9 mil aves en produccion.
Luego de llevar tres meses produciendo 6 mil huevos
diarios aparecié otra cadena de supermercados (Jum-
bo) y nos da la entrada a sus salas.

Hoy vendemos cerca de 250 mil huevos mensuales
en 18 salas del Jumbo, 10 de Unimarc y en cerca de
70 otros puntos de venta donde los clientes nos ven
como la Unica opcién de consumo si de huevos se tra-
ta. En la empresa trabajamos 10 personas contratadas
directamente y 8 indirectamente.

La verdad es que en estos cortos tres anos la pro-
duccién ha cambiado mucho, hemos transformado el
packaging y formato para diferenciarnos de la compe-
tencia tradicional en varias ocasiones y hemos llegado
a lugares que nunca habiamos esperado.

Yo estoy enamorado de mi producto y, mas que
eso, del proceso que cambia radicalmente los paradig-
mas establecidos de la manera de producir especial-
mente con los animales. Sin embargo, también hemos
estado en constante contacto con nuestros consumi-
dores, ya sea personalmente en ferias de especialidad,
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pero también por medio de las redes sociales v, esta
comunicacion nos ha permitido enfocar nuestro pro-
ducto hacia elinterés y gusto de nuestro segmento de
mercado.

Este producto nacié en una tesis de grado que
realice con una compariera de la Universidad Catdlica
para titularnos como Ingenieros Agrénomos y, en ese
estudio entendimos la forma adecuada de producir
y como comercializar el producto. Ademas, pudimos
hacer un estudio de mercado y afirmar nuestra convic-
cién de que el mercado estaba preparado para enten-
dery valorar esta forma de produdir.

Tuvimos varios problemas, especialmente de fi-
nanciamiento. Este proyecto nacié con un crédito
del Banco con aval del estado, pero en los comienzos
debido a que no vendiamos todo nuestro producto al
precio esperado no se lograba alcanzar el punto de
equilibrio. Ahi la vimos dificil, pero luego postulamos
a Sercotecy nos ganamos un subsidio de 6 millones, lo
que nos permitié sequir y finalmente la Fundacién de
la Innovacién agraria nos aprobé un proyecto de 110
millones que nos permitird expandirnos con el trabajo
conjunto de pequenos productores agricolas.

En cuanto a tecnologia, en un comienzo haciamos
todo de manera manual y artesana, poco a poco he-
mos ido haciendo los proceso tanto productivos como
de administracién de manera automatica y digital.

En el camino se van escuchando buenos y malos
consejos, desde gente que cree que es la Gnica ma-
nera de surgir hasta personas que no pueden enten-
der que teniendo un titulo profesional que esta bien
valorado td estés trabajando como contador y hasta
despachador.

Sin duda, uno de los mejores consejos que me die-
ron, fue el de creer en mis convicciones y no buscar
solo la retribucién econémica sino enamorarte y dis-
frutar de todo el proceso. Disfrutar el camino sin pen-
sar en la meta, de esa manera el proceso de empren-
der se convierte en una aventura que aunque tenga un
final exitoso o un fracaso rotundo trae consigo gran-
des ensenanzas y te permite ver la vida con otros ojos.

Mi experiencia como emprendedor y ahora como
empresario ha sido espectacular. Han habido mo-
mentos muy malos, de gran frustracion y cansancio,
pero en cada pequefo paso que dabamos, mi equi-
poy yo, nos llenaba de optimismo y nos devolvia las
fuerzas por seguir peleando por un proyecto que
ademas de ser un negocio tiene una perspectiva so-
cial, éticay ambiental.



PRODUCTO

ROI AMSZYNOWSKI

“UNA INVITACION A
SALIR DE LA ZONA
DE CONFORT"

Ingeniero Comercial de la Pontificia Universidad Catdlica de Chile.
Actualmente cursa un MBA en el MIT Sloan School of Management
en Cambridge, EEUU, especializdndose en innovacién y emprendi-
miento. Socio Fundador de Senz Sushi & Nikkei, primera cadena de
restaurantes Nikkei en Chile. A la fecha han inaugurado 2 locales en
ubicaciones emblematicas de Santiago y se encuentran ad portas de
abrir un tercer local, con el que la empresa estima superar USD 5
millones en ventas al afo.



En Agosto de 2011, todo nace como una idea
lejana entre un grupo de amigos de 24 afnos
con ganas de emprender, que poco a poco
fue tomando forma hasta convertirse en un
pequeiio restaurante de comida Nikkei, fu-
sion peruano-japonesa.

Los primeros meses fueron de mucho en-
sayo y error, ya que practicamente no tenia-
mos experiencia en el rubro y debimos lidiar
con problemas que jamas previmos. Nuestra
pasién y empuje por el negocio fueron los
principales atributos que en mi opinién nos
permitieron salir adelante.

Con el paso del tiempo, las cosas comen-
zaron a hacerse de manera profesional y
logramos encantar a nuestros clientes para
posicionarnos como uno de los mejores res-
taurantes en el barrio. El éxito e innovacién
del proyecto desperté la atencién de Cenco-
sud, quienes nos invitaron a participar en el
principal centro comercial de Latino América,
Costanera Center.

Los primeros meses fueron sumamente
dificiles, entre otras cosas, pasamos de ma-
nejar un equipo de 30 personas a uno de 80,
con un nivel de exigencia mayor impuesto
tanto por nuestros clientes como por el cen-
tro comercial. Para afrontar el desafio gene-
ramos estructuras al interior de la empresa
que nos permitieron seguir profesionalizan-
do nuestro trabajo e imponernos metas mas
ambiciosas a futuro. Esto nos permitié ope-
rar el negocio adecuadamente y establecer
una tasa de crecimiento anual superior al
30% por local, lo que re afirmo nuestra vision
respecto al potencial negocio y nos impulsé a
seguir creciendo.

Simultdneamente, nos percatamos que el
éxito del negocio radica en una serie de fac-
tores que van mas alld del producto en si, lo
que denominamos la “Experiencia Senz". La
experiencia consiste en una serie de elemen-
tos que acompanan al producto y lo hacen
Unico, tales como el ambiente, servicio, mu-
sica de fondo, identidad de marca, arquitec-
tura del local, aromas, etc. Con el paso del
tiempo fuimos definiendo en detalle nuestra
experiencia, lo que nos permitié ofrecer un
producto holistico a nuestros clientes que va

mas alla de solamente la comida.

Si bien el emprendedor es quien tiene la
visién del negocio, es importante satisfacer
una necesidad a gusto del cliente y para eso
es importante lograr un equilibrio entre lo
que como emprendedores queremos hacery
lo que realmente se quiere consumir.

La hoja de ruta de un emprendimiento no
se encuentra exenta de problemas. En nues-
tro caso el financiamiento fue un tema im-
portante ya que cada local requiere de una
inversién relevante para ser habilitado. Otra
dificultad fue nuestra propia inexperiencia
en el rubro, lo que nos llevé a aprender gran
parte del negocio mediante pruebay error, lo
que sin duda hizo el camino mas dificil y por
supuesto, costoso.

Problemas siempre existiran, mi principal
recomendacion es aprender lo maximo po-
sible de ellos y recordar que absolutamente
todo en el mundo de los negocios tiene so-
lucién, lo importante es mantener la mente
abierta y no desesperarse al salir de nuestra
zona de confort, al contrario, es en estos mo-
mentos cuando mas se aprende y mas creati-
vos podemos ser.

En pocas palabras, emprender no tiene
precio. Las situaciones a las que uno se en-
frentay la variedad de labores que se deben
realizar cuando uno navega en un start-up
no tienen comparaciéon con cualquier otro
trabajo. Ha sido una experiencia fenomenal
y desafiante, que constantemente te empuja
a sacar lo mejor de ti e innovar con el fin de
generar valor para todos los stakeholders del
negocio. Recomiendo a todos aquellos que
tengan la curiosidad o intencién de empren-
der, que lo hagan, el aprendizaje que esto
conlleva es Unico y no hay nada mas satis-
factorio que ver los frutos de nuestro propio
esfuerzo en accién. Ahora es el momento, no
lo dejen pasar!
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PRODUCTO

“EL. EMPRENDIMIENTO
ES UNA
MONTANA RUSA"

Ingeniero Civil de la Pontificia Universidad Catélica de Chile con un
MBA en Cambridge, con una extensa carrera en alimentos y bebidas,
innovacién y estrategias internacionales. Fundador de Naif, infusiones
sin alcohol a base de flores es el primer producto del tipo en el pais y
con enorme potencial de crecimiento.



El proceso empezé en Febrero del 2013,
cuando tomé la decisién de dejar mi posicion
de Director de América Latina de una empre-
sa especialista en innovacion de productos
de consumo y desarrollar de manera perso-
nal un 4rea que consideraba que muy pocos
se hacian cargo.

Desde el principio tuve clarisimo el proble-
ma a resolver, que era falta de alternativas
para adultos en el segmento analcohélico,
pero no tenia la menor idea cudl era el pro-
ducto ni como hacerlo. Viajé por Europa y
EEUU aprovechando mis contactos que tenia
en la industria, validando la existencia del
segmento pero aun sin claridad de qué seria.
No fue hasta mi vuelta a Chile que la idea de
infusiones en base a flores surgié. Fue real-
mente un momento “eureca” donde logré
conectar que en distintos rincones del mun-
do se hacian bebidas en base a flores, pero
nadie aun habia creado una marca y un con-
cepto entorno a eso.

Naif ha evolucionado enormemente desde
las primeras mezclas. De hecho, los primeros
experimentos fueron realizados en la cocina
de mi casa. Mucho ha cambiado desde esos
tiempos y hay mucha gente que agradecer
por ello. He contado con la asesoria de dos
expertos en quimica de bebidas desde Ingla-
terra, el Centro de Aromas de la Universidad
Catodlica y Cervecera Guayacan, quienes son
socios estratégicos de Naif. En conjunto he-
mos desarrollado decenas de mezclas y ex-
perimentos hasta llegar a la que hoy creemos
que es la férmula ideal de nuestras bebidas.

En todo este tiempo nos hemos tomado
muy en serio el feedback de quienes prueban
los productos. Antes de lanzarlo al mercado
realizamos un profundo estudio en conjun-
to con la universidad Catélica y apoyado por
Co-Work, para recaudar impresiones sobre
sabor, ocasiones de consumo, precio, etc. En
los meses que llevamos operando seguimos
muy atentos a los que nos dicen tanto locales
como consumidores finales, teniendo muy
claro que Naif debe seguir evolucionando a
la medida que escuchemos a quienes se in-
teresan en él.

Eldesarrollo del producto fue muy “mateo”.
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Esto nos tomo tiempo y dinero, pero cree-
mos firmemente que fue clave para una in-
novaciéon como ésta. Desde los primeros pro-
totipos en cocina hasta versiones finales sin
duda existieron cambios mayusculos, pero
siempre hemos sido fieles a nuestro princi-
pio de crear productos naturales y cuidando
los detalles, ya sea para los primeros lotes de
pocas botellas hasta las producciones signifi-
cativamente mayores que poseemos hoy.

El emprendimiento es sin duda una monta-
fia Rusa. Es algo que realmente se va cons-
truyendo dia a dia y los escenarios que uno
ve en un mes son completamente diferentes
a los del mes siguiente. ;Como hacer una
planta de produccién de bebidas de flores?
;De Dénde conseguir cientos de kilos de pé-
talos de hibisco o de rosa? Estas son un par
de preguntas que no se resuelven tan facil
como con una busqueda en Google. Pero po-
siblemente el desafio mayor es encontrar la
motivacién interna para seguir adelante. Los
presupuestos son claramente finitos y con
cada mes que pasa antes de salir al mercado
la carga se siente mas fuerte. Colegas com-
prometidos y el apoyo de la familia han sido
fundamentales en este proceso.

Podria decir que la empresa partié a la
inversa que muchos productos. Nosotros
teniamos claro al mercado que queriamos
llegar, Naif es el resultado de esa busqueda.
Lo mas sorprendente ha sido el apoyo que
hemos recibido en el proceso, proveedores
jugados, grandes talentos y socios estratégi-
cos. Hemos logrado en un cortisimo tiempo
poner en mercado un producto altamente
innovador sin ningun par dentro del pais. La
recepcion ha sido muy positiva y rdpidamen-
te hemos multiplicado el nimero de locales
que tiene dentro de su propuesta Naif. Ve-
mos muy esperanzados cémo este crecimien-
to continda.



VALLE DE LA MUERTE

TADASHI TAKAOKA CAQUEO

“ES MUY FACIL
NUBLARSE EN
EL CAMINO”

lingeniero Civil Industrial y Magister en Gestion de Operaciones de
la Universidad de Chile. Sus areas de especializacién son innovacién y
emprendimiento. Su fuerte esta en la estrategia de negocios, testeo
rapido de modelos de negocios de innovacion y total autonomia para
obtener resultados de alto impacto con bajo uso de recursos.

Hoy se desempefa como Gerente General de Magical Startups.



Mi emprendimiento, Supermanket, comenzé
elano 2012y la idea del negocio fue siempre
la misma, desde el principio, hasta el final. Un
dating site que funcionaba como un super-
mercado, donde las mujeres eran las “clien-
tas” y los hombres el “producto”. En cuanto
a la necesidad, esta naci6 de una version de
estaidea en Francia. Un portal llamado Adop-
te un meg, la traduccion directa seria “Adopta
un mino”. Si bien era buena la idea, de que las
mujeres fueran las que eligieran a los hom-
bres, fue necesario adaptar la idea por temas
de idiosincrasia chilena. Ademas, vimos esta-
disticas que daban luces de que el negocio
hacia sentido, los dating sites habian crecido
un 57% en el Ultimo afo en USA, vendiendo
US$1.040 Billones.

La idea general se fue transformando por
temas particulares: Por ejemplo, sabiamos
que en Chile estar en un sitio de citas es “mal
visto” socialmente. Como si estar ahi determi-
nara que no eres bueno socialmente. Asi fue
como entendimos que la propuesta debia ser
mas ludica. Por eso, creamos el concepto de
un supermercado con hombres como “pro-
ductos”, porque lo hacia mas ludico.

El modelo de negocios no lo pivoteamos la
verdad, siempre fue un modelo de ingresos
a través de “créditos” que te permitian hacer
cosas especiales dentro de la pagina, como
aparecer en una mejor posicién o promocio-
narse como “producto”.

Hicimos proyecciones para ver el tama-
fio del negocio y ver si valia la pena invertir
tiempo en él. No hicimos un plan de negocios
como se le conoce formalmente en la version
de libro, creo que es una pérdida de tiempo
tomar decisiones al principio sobre qué direc-
cion tomar al momento de internacionalizar-
se o incluso del tamano del equipo, pues al
partir una startup, no tienes certezas sobre
el modelo de negocios.

El proyecto duré un afio y medio, tuvimos
una gran traccién, con mas de 25.000 usua-
rios entre Chile, México, Colombia, Venezue-
la e incluso Espafa y USA. Fue un acierto el
tener un equipo de alta experiencia que hu-
biese pasado previamente por otros empren-
dimientos o gerencias de empresas. Donde si

fallamos fue que no tuvimos el coraje de ha-
cer un modelo de ingresos que obligara a los
usuarios a pagar si les gustaba el producto.
El tema de créditos era opcional porque pre-
feriamos privilegiar el crecimiento. No tiene
ningun sentido hacer esto. Mejor tener 1.000
que paguen a 10.000 que no.

Mirando hacia atrds y pensando qué haria
si tuviese que partir de nuevo, creo que no
sacrificaria calidad y disefo por velocidad.
No me malinterpreten, no se trata de que es-
temos un ano esperando para lanzar el pro-
ducto, pero si que se defina lo minimo nece-
sario para que la experiencia del usuario sea
memorable y trabajar muy duro en tener un
producto con poco, pero de muy alta calidad.
Creo también que antes a entregar produc-
tos gratis, cobraria ojald desde el dia 1 o al
menos no dejaria pasar mucho tiempo antes
de cobrar.

Esta experiencia fue clave, me ayudé a en-
tender la innovacién desde otro frente, des-
de la parte del emprendedor sin muchos re-
cursos. Ya conocia la innovacién en grandes
compaiiias y esto me dio un cierre al circulo.
Es primordial para cualquier persona que se
quiera desarrollar en el frente estratégico/
comercial el construir un producto y un mo-
delo de negocios a través del emprendimien-
to, donde la Unica validacién real es la com-
pra del cliente.

Dejar Supermanket fue una decision relati-
vamente tranquila, pues al partir con el nego-
cio defini un tiempo de 18 meses para tratar
de sacarlo adelante. Me prometi no seguir si
no habia nada interesante porque es muy fa-
cil nublarse en el camino. Esto me sirvi para
tener un juicio objetivo sobre la viabilidad de
continuar. Uno siempre piensa que el futuro
sera distinto, pero eso se puede convertir en
una ilusiéon, empezando a pedir préstamos
que no podremos pagar y matando la posi-
bilidad de emprender nuevamente a futuro
porque hicimos demasiado dafo a nuestras
cuentas. Es mejor definir todo en un inicio,
cuando tenemos la cabeza fria.
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