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ABSTRACT

Por falta de recursos econémicos o por la inadecuada eleccion del equipo de trabajo, nueve de cada
diez startups fracasan. Si bien son varias las variables que pueden explicar los motivos de fracaso, la
presente investigacion busca explorar las estrategias que permitan reducir esas probabilidades de
fracaso.

A partir de la pregunta de investigacion: ;Cémo podemos potenciar los actuales mecanismos de
validacion de los modelos de negocios de las startups en etapa inicial para entregar un producto o
servicio que sea percibido de valor para el mercado? Se plantea una metodologia de tipo descriptiva
cualitativa que se llevé a cabo mediante la aplicacién de entrevistas semi estructuradas con preguntas

abiertas que fueron creadas a partir de una idea de solucion preconcebida.

También, se realizé una encuesta digital a cincuenta actores del ecosistema que trabajan realizando
desafios de innovacion abierta, asesorando en innovacion o esté relacionado al mundo del venture
capital. Con la informacién recopilada y posterior analisis, se disefaron dos propuestas de productos
minimo viables (PMV), las que resultaron en la creacion de una plataforma colaborativa llamada Startin,

que busca ser el puente entre startups y grandes empresas.

Si bien, la investigaciéon permitié conocer e identificar en profundidad los mecanismos de validacion que
estan utilizando las startups, también evidencié una brecha en los procesos de comunicacion que se
llevan a cabo entre oferta y demanda, revelando la importancia que estos tienen al momento del
proceso de vinculacion entre startups y grandes empresas siendo estos hallazgos los principales

aportes para el desarrollo de la propuesta final.



1. INTRODUCCION

Uno de los factores movilizantes de la economia es la innovacioén, que segun el Banco Central Europeo
(2017), aumenta la productividad de los recursos disponibles en pro de mejorar o multiplicar la
produccién de bienes y servicios, lo que en consecuencia aumenta la inversion y rentabilidad de un
sector o del pais. Los principales protagonistas de generar innovacién o de hablar de procesos
diferenciadores son las Startups, una empresa emergente, relacionada con la tecnologia y con un alto
potencial de escalabilidad. Son unidades de negocio que por su naturaleza disrumpen los modelos de
negocio tradicionales y se posicionan en variadas industrias lo que hace, de manera organica, fomentar
la competencia y la busqueda de nuevas formas de productividad. En Chile tenemos una buena tasa
de construccién y generacion de nuevos negocios. “Segun la OCDE, Chile es el pais de la OCDE con
mayor porcentaje de la poblacion participando en nuevos emprendimientos...” (Gerrero, 2021, sp.)
destaca por el porcentaje de personas entre 16 y 64 afios de edad que se embarcan en nuevas

aventuras en los negocios.

Esta innovacion, articulada y generada a través de Startups, no seria posible si no existiesen entes
activos dentro del ecosistema de innovacion y emprendimiento. Actores estratégicos que se
encuentran durante todo el camino de una Startup: despegue, validacion, formalizacion, crecimiento y
escalabilidad. Encontramos por ejemplo a la academia, incubadoras y aceleradoras quienes cumplen
un rol de soporte y promocion, a través de expertos, redes, financiamiento, capacidades, etc. Luego
podemos encontrar a las grandes empresas o inversionistas (family office, venture capital, Corporate
Venture Capital) quienes cumplen un rol importante en validacion, despegue y escalabilidad.
Proporcionan, en el caso de las grandes empresas, los espacios para funcionar como laboratorios de
experimentacion para comprobar que las ideas o proyectos son comercialmente atractivas y que
responde efectivamente a una necesidad o problema. En el caso de los inversionistas, apuestan por la
idea de negocio y por ende asumen un riesgo a cambio retornos, ya sea financiero o reputacionales.
Son varias las formas y actores protagonistas que van apareciendo durante el proceso de crecimiento
de una startups, por lo que analizar y entender su alcance e implicancias de cara a entender como

afecta en el éxito de una empresa emergente, resulta relevante para la investigacion.

Segun Baeza y Santillan (2022) “Nueve de cada diez Startup no perduran en el tiempo” , (p1), el fracaso
y la tasa de muerte se debe a varios factores, el mas popular: la imposibilidad de hacer match con una

problema o solucién de mercado. No son capaces de generar una propuesta de valor lo suficientemente



robusta para ser comercialmente atractivas, lo cual repercute en sus posibilidades de crecimiento,
provocando inevitablemente la caida en el temido ‘valle de la muerte' (no encuentra su punto de
equilibrio y muere). Es por ello, que la presente investigacion pretende ahondar en los actuales
mecanismos de validacidén que utilizan las startups para validar sus ideas de negocios para entender
cuales son las brechas o los reales inconvenientes que tienen estas en las etapas iniciales y con ellos

buscar una potencial solucion.

La metodologia que se utilizd para construir esta solucién fue de tipo descriptiva cualitativa, donde
participaron, mediante entrevistas, ocho actores del ecosistema: cuatro startups y cuatro gerentes de
innovacion de grandes empresas, ademas de una encuesta que fue respondida por cincuenta
personas, permitiendo identificar en profundidad los mecanismos de validacién, las brechas en los
procesos de comunicacion que se llevan a cabo entre oferta y demanda, revelando la importancia que
estos tienen al momento del proceso de vinculacién entre startups y grandes empresas y que orientd

el resultado final.



2. MARCO TEORICO

2.1 Innovacion

Es esencial replantearse los actuales modelos de negocio', a través de procesos de innovacion,
para abordar los desafios presentes (pandemia, guerra, estallidos sociales, etc.). Se hace evidente
comenzar con la pregunta, ;Qué es innovacion? para establecer criterios comunes de comprension.
Desde un punto de vista etimoldgico, la palabra innovacion proviene del latin innovare, que quiere
decir cambiar o alterar las cosas introduciendo novedades (Medina Salgado y Espinosa Espindola,
1994)., mientras que la definicién académica de innovacion, y la cual se usara para efectos de esta
investigacion, especifica que “La innovacion es el proceso de integracion de la tecnologia existente y
los inventos para crear o mejorar un producto, un proceso o un sistema. Innovacion en un sentido
econdémico consiste en la consolidacion de un nuevo producto, proceso o sistema mejorado”
(Freeman, C., 1982, citado por Medina Salgado y Espinosa Espindola, 1994. p.29). Existen ciertas
caracteristicas y variables que detonan la innovacion, las cuales pueden venir de factores exdgenos
o externos a la empresa. Estos factores son los que determinan la forma en que se propone generar
una solucion (en forma de producto o servicio), mejorar un servicio actual o bien buscar la reinvencion

del modelo de negocio.

- Factores internos: habilidades del equipo para mejorar o crear nuevos productos, procesos,
métodos de marketing, organizaciéon y capacidades estructurales para facilitar desarrollo y
aplicacion, capacidad tecnoldgica

- Factores externos: caracteristicas sectoriales, el desarrollo institucional y las politicas de apoyo
existentes y son condicién principal para facilitar el desarrollo de las capacidades internas de

las organizaciones.

Por lo tanto, la innovacién es la herramienta que genera un proceso que hace nacer una idea hasta

que esta genera impacto. (Freeman, 1982).
Segun B. Nagji y G. Tuff, (2012) existen tres tipos de innovacion (figura 1):

Innovaciéon Core; que “...corresponde a mejoras en productos o servicios actuales para mercados

existentes”. (B. Nagji y G. Tuff, 2012, citado en Diagnodstico del ecosistema de innovacién, 2019.
p.16).

' “Un modelo de negocio es la manera que una empresa o persona crea, entrega y captura

valor para el cliente” (Osterwalder, 2011)



Innovacion Adyacente; que busca negocios novedosos para la compaiia (pero que son existentes

para otras empresas) en mercados inexplorados por la empresa.

Innovacioén Transformacional; donde “...se desarrollan nuevos productos o servicios antes no ideados,

para mercados inexistentes”. (B. Nagji y G. Tuff, 2012, citado en Diagndstico del ecosistema de
innovacion, 2019. p.16).

I N N OVABIO N “PROCESO DE INTEGRACION DE LA TECNOLOGIA EXISTENTE Y LOS INVENTOS PARA
CREAR 0 MEJORAR UN PRODUCTO, UN PROCESO 0 UN SISTEMA”

INNOVACION ABIERTA

LAS IDEAS PUEDEN VENIR DE DENTRO O FUERA DE LA EMPRESA Y PUEDEN SALIR AL
MERCADO DESDE DENTRO 0 FUERA DE LA EMPRESA

INNOVACIGN CORE

INNOVACION ADYACENTE

NEGOCIOS NOVEDOSOS PARA LA COMPARNIA EN MERCADOS ACTUALES U ORIGINALES

INNOVACION TRANSFORMACIONAL

NUEVOS PRODUCTOS ANTES NO IDEADOS PARA MERCADOS INEXISTENTES

”

Figura 1: Tipos de innovacién. Fuente: Elaboracion propia en base a “Observatorio de innovacion de Chile

Diagnéstico del Ecosistema de Innovacion, 2019.

Adicionalmente, es importante mencionar que existe un tipo de innovacién que se gesta desde la
colaboracion, llamada “Innovacion abierta” y la cual se profundizara en el siguiente punto. Segun
Chesbrough (2003), indicado como el autor y creador del concepto, indica que las “innovaciones
abiertas significan que las ideas valiosas pueden provenir de dentro o fuera de la empresa y también
pueden salir al mercado desde dentro o fuera de la empresa. Este enfoque coloca las ideas y los
caminos externos en el mismo nivel de importancia que el reservado para las ideas internas. durante

la era de la innovacion cerrada” (Chesbrough, 2003, p43.)

2.1.1 Innovacion Abierta

Simplificando la definicion, realizar innovacién con startups es innovacion abierta. Por lo tanto la
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innovacion corporativa se entiende que es posible desde un nivel de maduracién de “avance” de la
empresa y desde esa etapa también es viable que la empresa cumpla con los 9 complementos que
mide el MIC. Por mucho que las organizaciones generen procedimientos eficientes, una cultura lo
suficientemente robusta e integrativa, capaz de identificarla como una empresa en etapa de madurez
“Optima”, la colaboracion, y consecuente apertura, para hacer innovacion es imprescindible. De ahi
que las startups son protagonistas, “...son mas agiles, disruptivas, agresivas, flexibles y digitales”.
(Pérez Luaces, 2018, p158.).

Existen varias formas en que esta relacion Startups-Corporativo se da, desde una relacion incipiente
donde la startup netamente funciona como proveedor para la empresa, de algun producto o servicio,
o desde una manera mas permanente, dénde la empresa apuesta por la integracién de la startups a
su Core Business?®. Actualmente, las grandes empresas, referentes en temas de innovacion, estan
apostando por esta ultima alternativa. “La mitad de las 50 empresas mas grandes de Chile han creado
fondos de capital de riesgo corporativo” (ESE Business School, 2021) y han incorporado con ello,
nuevas capacidades y plasticidad a su proceso de respuesta al mercado. Cabe mencionar que el
capital de riesgo se instrumentaliza “...en fondos que buscan invertir en emprendimientos o startups
de base cientifica tecnoldogica con un gran potencial de crecimiento a nivel regional y global...”
(Asociacion Chilena de Venture Capital, 2022) por lo que invertir en ellas significa para el corporativo

una retribucion financiera y de actualizacion del modelo de negocio en la gran mayoria de los casos.

Vincularse con una startup y la forma de hacerlo dependera del tipo de desafio que presente la
empresa. En general, la construccién de desafios se gesta desde una necesidad de responder y/o
fortalecer a la estrategia corporativa de la empresa e impulsar los activos existentes, colaborando e
integrandose en la mayoria de los casos con una solucion de caracter tecnolégico. Todo este proceso
de interaccion y relacionamiento con un tercero, de hacer innovacion abierta, parte con la construccion
de un desafio, el comienzo de todo. EIl objetivo de los desafios de innovacién abierta es levantar
oportunidades, ideas y proyectos que respondan a desafios estratégicos de la empresa. La estrategia

varia segun cada empresa y la innovacion debe ponerse al servicio de ella. (Morales, 2020).

La innovacion abierta, se realiza en forma de concursos donde se plantea un desafio acompafiado de

un incentivo. Segun (Auletta, 2010) el proceso esta conformado por los siguientes pasos:

1. Identificar un problema susceptible de soluciéon mediante la innovacion abierta.

2 Actividad econémica principal que desempefia una empresa y que le proporciona la mayor fuente de
ingresos. Debido a sus economias de escala puede suponer una ventaja competitiva frente al resto de
empresas del sector. (Economipedia, 2022)
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Formular el problema en forma de desafio.

Seleccionar la comunidad de innovadores a quienes se invitara a responder el desafio.
Proponer los premios e incentivos.

Establecer los criterios de confidencialidad y transferencia de propiedad intelectual.
Definir los criterios de mejor solucion y calidad de las respuestas y el proceso.

Difundir la invitacion a responder el desafio, junto con las reglas de juego.

Acompafiar y supervisar el proceso de competencia o concurso de soluciones.

© © N o o bk DN

Escoger las mejores soluciones y entregar los premios

“En el modelo de innovacion abierta, los proyectos pueden entrar o salir en varios puntos y de distintas
maneras (figura 2). Aqui pueden lanzarse proyectos desde fuentes tecnoldgicas internas o externas e
incorporarse al proceso nuevas tecnologias en diferentes fases (en lo que seria la parte de «fuera
adentro» del modelo). Ademas, existen muchas vias por las que puede llegar un proyecto al mercado,
como las licencias de explotacién o empresas spin-off, aparte de los canales de marketing y ventas
propios de la compaifiia. Esta es la parte de «dentro afuera» del modelo. He calificado este modelo de
«abierto» porque facilita muchas vias para la penetracion de ideas en el proceso y también muchas

de salida para que fluyan hacia el mercado” (Banco BBVA, 2015, p.402).

INNOVACION ABIERTA

GRAN
EMPRESA % STARTUP

~ /@5” ‘\\‘8&3
: oy INTEGRACION '« :
i | i
SOLUCION/
NECESIDAD LABORATORIO + KNOW HOW OPORTUNIDAD
DESAFI0 = BASE TECNOLOGICA

CRECIMIENTO Y/0 NUEVO MERCADD

Figura 2: Modelo de Innovacion Abierta. Fuente: Elaboracion propia en base a “Reinventar la Empresa”, BBVA.
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Actualmente la mayoria de casos de innovacion abierta se llevan a cabo con la asistencia de un
partner del ecosistema como incubadoras, aceleradoras, fondos de inversién, academia o consultoras
especializadas, los cuales guian el proceso anteriormente descrito, pero también en otros casos
complementan con startups de su portafolio para que complementen a la oferta de soluciones. El
estudio de Made in Chile, realizado por la Universidad Catdlica el afio 2021 en conjunto con la Divisién
de Innovacién del Ministerio de Economia, Fomento y Turismo y, con la Oficina de Estudios y
Estadisticas del Ministerio de Ciencia, Tecnologia, Conocimiento e Innovacion, en el que se invité a
distintas empresas Chilenas que permiten ejemplificar los distintos caminos, estrategias y obstaculos
que se presentan en el proceso y desafio de innovacion, cuenta la historia del proceso que vivieron
siete empresas. Seis de ellas (Agrosuper, Echeverria Izquierdo, Gasco, Sodimac, Transelec y Vifa
Conchay Toro) contrataron consultoras especializadas y recibieron ayudas externas para sistematizar
sus procesos de innovacioén y asi continuar con un fuerte posicionamiento en el mercado lo que les

permitid seguir expandiéndose y mantener su liderazgo.

El modelo de integracion del corporativo con las startups y el tipo de relaciéon que sostienen en corto
o largo plazo depende de muchas variables estratégicas de la gran empresa. Segun un estudio
publicado por la revista Future Studies Research Journal: Trends and Strategies el afio 2019, donde
se entrevistd a empresas tales como ENEL, Movistar, Engie y Microsoft Chile, se obtuvo como
resultado que las variables mas predominantes en las cuales se fija un corporativo para generar una
relacién con una startups, segun orden de importancia son; el equipo de trabajo, la propuesta de valor,
la oportunidad en el mercado, el modelo de negocios, el nivel de innovacion del proyecto y el riesgo

tecnoldgico.

Dado lo anterior y segun Zafartu (2022), las grandes empresas y segun el tipo de relacién que

busquen tener se pueden perfilar de la siguiente manera:

- Incubadora: Toman poco Equity. Trabajan por un tiempo limitado

- Faros: Buscan ideas que identifican como de alto potencial y las juntan con emprendedores
para su desarrollo.

- Auténomos: Lo hacen ellos mismos. Compran startups, adquieren tecnologias. "O
desarrollamos la innovacion o la compramos".

- Apostantes seguros: Apuestan por empresas que ya han trabajado con ellas.

- Laboratorios: Son partnership para potenciar emprendedores.

Relaciones, que cémo se puede desprender, consideran distintos formatos: Pilotos y alianzas,

Inversion (venture capital) y la adquisicion propiamente tal. Indistintamente cual sea el tipo de empresa
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y la forma en que se relacionan, la busqueda de validacién de la solucion y de las startups como
contraparte efectiva para generar negociacion es parte fundamental, y lo que sostiene todo el proceso.
Mas adelante se explican los mecanismos conocidos para vincularse, poniendo como protagonista al

venture capital.

El modelo de integracién de ambos actores, startups y corporativos trae visibles beneficios y motivos
para ambos. Para la gran empresa la motivacién y beneficio es claro: crecimiento y el éxito empresarial
organicos no provienen necesariamente dentro de sus propias paredes y por eso buscan la posibilidad

de apoyo externo como estrategia corporativa.

Gonzalez (2022) en una publicacion en “América Retail” medio digital destinado a los profesionales
que trabajan en el retail, indica que para la startup, los motivos y beneficios tienen que ver con la
necesidad de capitalizar la relaciéon con la gran empresa a través de por ejemplo validar un nuevo
producto; la busqueda de apoyo para su lanzamiento y/u obtener la capacidad de fabricacion que la
mayoria de los emprendimientos no tienen alcance. Cabe mencionar, que el impacto econémico de
las Startups va en ascenso a medida que pasa el tiempo. En tan solo dos afos, desde 2016 hasta
2018, la cifra de startups ha aumentado un 20% y la inversién ha aumentado un 200%, pero a pesar

de ello, no todas llegan a consolidarse en el mercado. (Lloret, 2020).

Existen mecanismos (tabla 1) de relacionamiento y vinculacion que permiten prospectar potenciales
procesos de innovacion abierta en etapas iniciales (figura 3) y donde es posible generar las primeras
relaciones y contactos entre ambos, que en muchos casos pavimentan el camino para una potencial

relacién estratégica y de inversion, lo cual se explicara en el punto 3.3 de la presente investigacion.
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DEMODAY

« HERRAMIENTA DE MARKETING: EVENTO FINAL DESPUES DE
PROGRAMA DE ACELERACION (STARTUPEABLE, 2021)

EXPONER FRENTE A INVERSIONISTAS, MENTORES Y/0 OTRAS
STARTUPS LA SOLUCION Y LOGROS ALCANZADOS DURANTE EL
PROGRAMA. (STARTUPEABLE, 2021)

BOOTCAMP

«  ACELERADOR DE IDEAS EN ENTORNO TEMPORAL (SZCZEPANSKA,

2019)

STARTUPS DESARROLLAN NUEVAS IDEAS Y PREPARAN SU
DISCURSO Y PRESENTACIONES PARA LOS INVERSORES EN UN
CORTO ESPACIO DE TIEMPO. (SZCZEPANSKA, 2018)

HACKATHON

« EVENTO COMPETITIVO TECNOLOGICO

VARIOS PARTICIPANTES COLABORAN PARA CONSTRUIR
PRUEBAS DE CONCEPTOS 0 PRODUCTOS MINIMOS VIABLES (P.E.
UNA APLICACION PARA UN PROBLEMA PREDEFINIDO ESPECIFICO
0 PARA INNOVAR. (ACCIGN CONTRA EL HAMBRE, 2021, P3)

SCOUTING

- PROCESO DE BUSQUEDA DIRIGIDA DE STARTUP SEGUN DESAFi0

IDENTIFICAR SOLUCIONES EN EL ECOSISTEMA, LIDERADA POR
STARTUPS, PARA CO-CREAR Y VINCULARSE CON GRANDES
EMPRESAS.

Tabla 1: Mecanismos de instrumentalizacion de la innovacion abierta. Fuente: Elaboracion propia.

MECANISMOS DE INNOVACION ABIERTA

SCOUTING
HACKATON
DESAFi0S

RECURSOS COMPARTIDOS

DESCUBRIMIENTO

¢ CAPITAL DE RIESGO

START-UP

VENTURE BUILDER
ACUERDO ESTRATEGICO
INCUBADORA
ACELERADORA

=
o
..oooo-o.o-o.o.-.oo'
°

DEMODAY %
BOOTCAMP

ACUERDO ESTRATEGICO
VENTURE CLIENTE

SCALE-UP

Figura 3: Mecanismos
de corporate venturing
categorizados por la
madurez de la
oportunidad. Fuente:
Elaboracion propia en
base a Prats, Siota,
Contijoch y Canonici,
Open Innovation:
Building, Scaling and
Consolidating ~ Your

Film’s Corporate
K Venturing Unit; IESE
Business School,
Opinno (2018).

°
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2. 2 Corporativo

Entendiendo los fundamentos y el foco de la innovacion, es relevante incorporar a aquellos actores
que cumplen un rol protagénico y esencial en posicionar la innovacién como una herramienta
integrativa que aporta al crecimiento econémico de un pais. Uno de estos actores son las grandes
empresas, que sin duda han vislumbrado, sobre todo ahora, en los escenarios de crisis (covid,
inflacion, etc) lo que la innovacién puede hacer. Donde antes la alta direccion tomaba decisiones en
base a presentimientos, factores estructurales o financieros, que siguen la linea de lo tradicional, ahora
se esta implementando la “gestion de innovacion”, que segun Ballardo, Martinez, Ledn y Sanchez
(2022) es conocida como aquella estrategia que busca innovar a través de comprender y encontrar la
mejor interaccidén entre elementos humanos, organizacionales, tecnologicos y de mercado de una
organizacion, estableciendo la innovacion como parte de la empresa, integrando sus focos y objetivos
con la estrategia corporativa e incluso en la cultura de la organizacion, siendo vital para todos quienes

la componen.

El ranking MIC (Most Innovative Companies) es uno de los rankings de innovacién mas importante en
Chile y premia cada afio a las empresas mas innovadoras del pais. El ranking MIC fue creado en el
afo 2009 para premiar a las empresas mas innovadoras destacando su capacidad de desarrollar
sistematicamente nuevos productos, procesos y servicios innovadores. La premiacién se realiza
anualmente por el ESE Business School - especificamente el Centro de Innovacion y Emprendimiento-
con la colaboracion de MIC Innovation, consultora especializada en innovacion corporativa, y en
asociacion con El Mercurio. Este ranking define nueve componentes claves que definen la capacidad
para efectuar innovaciones y que son parte de su método de evaluacion, (1) La inversién en
investigacion, desarrollo e innovacion ( 1+D+i), (2) El liderazgo hacia la innovacion, (3) La estrategia
ligada a ella, (4) La organizacién de la unidad de innovacion, (5)Las politicas de recursos humanos
que la promueven, (6) La cultura innovadora, (7) La gestién de activos claves sobre lo que descansa
la capacidad de crear valor, (8) El proceso de innovacion propiamente tal, (9) El valor creado a través
de esta. (Di Filippo, 2021, p2.).

Segun una publicacién del ESE Business School (2021) durante el afio 2021 algunas de las empresas
reconocidas por el MIC fueron: Mercadolibre, Holding Echeverrial Izquierdo, Caja los andes, Walmart,
Entel, Sodimac, entre otras. Lo que tienen en comun estas empresas y lo que los evidencia como
actores estratégicos en dinamizar el ecosistema entorno a la innovacién es su disposicién a la apertura
y vinculacién con un tercero (startup), diversificando el riesgo y aumentado la agilidad, la incorporacion
de herramientas tecnoldgicas como foco para acelerar procesos y finalmente una cultura enraizada

en innovacion, no es un area o un departamento, es toda la organizacién en funcion de la eficiencia y
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sostenibilidad.

Sin bien varias de estas empresas son reconocidas por la capacidad de innovar sistematicamente, lo
cual permea exitosamente en su cliente final, existen diferencias claras en el nivel de madurez y
experiencia que tienen gestionando procesos de innovacion. Por lo tanto, y para entender cual es la
probabilidad de la empresa para llevar a cabo adecuadamente los 9 componentes la siguiente tabla

(tabla 2) explica el nivel de madurez y por ende su capacidad de desarrollar procesos de innovacion

adecuadamente.
NIVEL DE MADUREZ DESCRIPCION PATRON
« NO SE SABE MUCHO DE INNOVACION
« SE ABORDAN OPORTUNIDADES PARTICULARES
INCIPIENTE « LAINNOVACION OCURRE POR NECESIDAD, CENTRADA EN DESAFI0S REACTIVO

INDIVIDUALES 0 DEL MERCADO.

« NOEXISTE PROCESO DE INNOVACION ESTRUCTURADO

« PROCESO DE INNOVACION EXISTE A TRAVES DE LEVANTAMIENTO DE
IDEAS, PERO NO EXISTE AUN METODO FORMAL DE PROCESAMIENTO.

INICIACION « SIBIEN SE CONOCE L0 QUE ES LA INNOVAGION, EL EQUIPD NO TIENE

ROLES DEFINIDOS CLAROS PARA LLEVARLA A CABO.

« EXISTEN BUENAS PRACTICAS QUE DETONAN INICIATIVAS CON FOCO
ENINNOVACION.

« EXISTE UN PROCESO DE GESTION DE INNOVACION FORMALIZADO.

« LAORGANIZACION, LOS EQUIPOS ESTAN ALINEADOS PARA

AVANCE LEVANTAR Y DESARROLLAR PROCESOS INNOVATIVOS EN

COORDINACION .

« LAINNOVACION SE GENERA MEDIANTE INSTRUMENTOS Y TECNICAS
QUE ENCAUZAN EL PROCESO DE IDEACION.

« LAINNOVACION ES PARTE DE LA ESTRATEGIA CORPORATIVA Y DE
T0DO L0 QUE HACE LA EMPRESA.

« EXISTE UN COMPROMISO DESDE LA ALTA DIRECCION.

OPTIMO « ENFOQUE Y METODOS ADECUADAMENTE IMPLEMENTADOS. COMPROMISO

« ALTAPARTICIPACION Y TASA DE EJECUCION E IMPLEMENTACION DE
PROYECTOS (RESULTADOS).

« LAINNOVACION ES TRANSVERSAL A TODAS LAS AREAS

OBSTRUCCION

APERTURA

Tabla 2: Modelos de madurez de innovacion. Fuente: Elaboracion propia basado en sitio web Accept Mision.

Un factor de madurez, que vale la pena analizar por separado y que permite evidenciar
estratégicamente la condicion de apertura de una empresa permite saber cuan disponible esta la

organizacion de abrir su estrategia y su modelo de negocio con un tercero, en este caso una Startup®.

Cabe mencionar que la investigacion y desarrollo (1+D) es otra alternativa que tienen las empresas para

3 En un sentido Shcumpeteriano, una startup es conocida como la Unidad Minima de un
Emprendimiento, sin embargo, no todo emprendimiento llega a ser una Startup.
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generar innovacion. Segun el Diagnostico del Ecosistema de Innovacion, publicado en 2019 por el
Observatorio de Innovacion de Chile, potenciar la inversion en 1+D (Investigacion y Desarrollo) es de
crucial relevancia para el desarrollo de la innovacion. “...constituye un determinante decisivo para el
éxito de las transferencias tecnolégicas y para que las empresas puedan absorber conocimientos
externos...” (Espinoza y Romero, 2016. p 13.), siendo fundamentales para desarrollar las nuevas

habilidades y destrezas que permiten buscar, adquirir y adaptar tecnologias ya existentes.

El indice Mundial de Innovacion (2022), revela cuales son las economias mas innovadoras del mundo,
donde por duodécimo afio consecutivo Suiza ocupa el primer lugar, seguido por Estados Unidos y
Suecia. Dentro de los parametros que destacan los paises que ocupan los primeros puestos, se
observan las inversiones empresariales en 1+D, las inversiones en capital de riesgo, la calidad de sus
universidades, el componente de financiamiento publico, el nimero de patentes por origen, entre otros

factores que hacen posible que los paises mencionados se posicionen en los primeros peldafios.

2.3 Startup

Los diversos procesos de crisis y constantes cambios que se han presentado en los ultimos tiempos a
nivel socioecondmico mundial y local, sin duda representan desafios y ocasionan estragos en el mundo
empresarial. En ese sentido, la literatura considera los procesos de innovacion como una alternativa y
un “...factor clave para ayudar a salir de la crisis y reactivar la economia” (Solis y Torres, 2021, p46.).
Es asi cdmo, nacen los conceptos de emprendimiento y startup, como nuevas estructuras que vienen
a impulsar la productividad de la economia y crear nuevos empleos (Solis y Torres, 2021) utilizando
como pilar principal los procesos de innovacion. Para efectos de este estudio e investigacion, se hace
relevante definir estos conceptos y diferenciarlos como estructuras organizacionales diferentes.

“

Zhao define el emprendimiento como un proceso que “... implica capturar ideas, convertirlas en
productos y/o servicios y luego construir una empresa para llevar el producto al mercado” (Zhao, 2005,
citado por Solis y Torres, 2021, p46.) Solis y Torres (2021), indican que el emprendimiento es un
proceso que por lo general va asociado a un alto grado de riesgo e incertidumbre ya que implica un
cambio del que no se tiene certeza de que vaya a tener éxito en el futuro. En el sentido Shcumpeteriano,
se define el emprendimiento como “El fendmeno de creacion, desarrollo y crecimiento de
organizaciones capaces de canalizar y generar un elevado impacto socioeconémico” (Arenal, Armufa,
Ramos y Feijoo, 2018, p87.) siendo el emprendedor alguien que crea nuevas industrias y, por lo tanto,

precipita cambios estructurales importantes en la economia a través de la innovacion.
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Pero sin duda la variable mas importante y comun dentro de la que sefialan los autores, sigue siendo
la innovacién, que no determina el éxito del emprendimiento, pero que, si ayuda al proceso

emprendedor, dandole mayor expectativa de crecimiento y desarrollo, “...aunque también le afade

mayor incertidumbre y riesgo” (Solis y Torres, 2021, p46.)

Siguiendo la misma linea, se encuentran diversas y numerosas definiciones del concepto de Startup,
dentro de las mas consolidadas se encuentra la de Steve Blank quien la define como “Organizacion
temporal que tiene el objetivo de buscar un modelo de negocio repetible y escalable” (Blank, 2010,
citado por Arnela, Armuia, Ramos y Feijod, 2018, p87.) La Organizacion para la Cooperacién y
Desarrollo Econémico (2015), define a la startup como una empresa que apoya el cambio estructural
en la economia, introduce nuevos productos y servicios, contribuye a sostener la innovacion, aportan

dinamismo al sistema econémico y generan nuevas oportunidades de empleos.

Solis y Torres (2021) sefialan las caracteristicas de las Startups, que seran tomadas como referencia

para efectos de este estudio.

Es un Nuevo Negocio, establecido recientemente.

2. Empresa Nueva; que aun se encuentra en procesos de gestion de marca, ventas y contrataciéon
de empleados. Segun Slavik (2019) la cantidad de afos de una empresa no es determinante
para dejar de ser considerada Startup, sino que depende de factores como los ingresos,
ganancias, cantidad de empleados, etc.

3. Alto Potencial de Crecimiento; es decir, el producto o servicio impacta en muchos clientes
potenciales y su implementacién es rapida, es decir “...el producto o servicio se puede lanzar
rapidamente y trae una traccion masiva a la vez” (Interreg Central Baltic y European Regional
Development Fund, 2017, citado por Solis y Torres, 2021, p48.)

Escalabilidad; “...producto o servicio ofrecido en muchos mercados a la vez.

4
5. “Basan su actividad empresarial en la innovacion tecnolégica” (Solis y Torres, 2021, p49)
6. Fuente de creacion de empleos.

7

Introducen al mercado innovaciones de manera continua.
En resumen, se evidencia que la innovacién y la tecnologia son factor preponderante para hablar de

startups, ademas de su alto potencial de escalabilidad. Esto ultimo permite en muchos casos evidenciar

claramente la diferencia con un modelo de negocio tradicional.
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2.3.1 Ruta de una Startup

El Centro de Innovacioén de la Universidad Catdlica (2021), define las etapas clave para la ruta de una
Startup (tabla 3);

ETAPA 1: PRE-SEED; EL COMIENZO « LA FASE DE PRE SEMILLA, DONDE SE GENERA LA BASE EN LA QUE SE REQUIERE ELABORAR EL NEGOCIO. SE
PIENSA L0 QUE SE QUIERE OFRECER, PERO TODAVIA NO EXISTE UN PRODUCTO MINIMO VIABLE N UN
MODELO VALIDADO. ETAPA MARCADA POR LA CREACION DE UN PLAN DE NEGOCIDS.

o FASEMAS IMPORTANTE PORQUE ES DONDE SE VALIDA EL MODELO DE NEGOCIO Y SE VE SILA IDEA
ETAPA 2: SEED; EL SALTO DE FE REALMENTE FUNCIONA 0 NO. SE PODRIA REQUERIR DE UNA PEQUERA INVERSION PARA PROBAR EL
PRODUCTO 0 SERVICIO EN EL MERCADD.

 ESTAETAPA DEPENDE DE LOS RESULTADOS ARROJADDS EN LA ETAPA ANTERIOR. SE PUEDE PENSAR EN

ETAPA 3: EARLY STAGE, I.A RECTIFICACIGN ALGO MAS TANGIBLE Y ESCALABLE PORQUE SE CONOCERA LA RECEPCION DE LOS POSIBLES

CONSUMIDORES. ES EL MOMENTO DE HACER ALIANZAS, ENCONTRAR PROVEEDORES, CONSEGUIR
FINANCIAMIENTO Y RECONOCER EL CALOR COMPARATIVO QUE CARACTERIZA A LA STARTUP.

ET AP A 4_ GRUWTH STAGE_ I.A V ALID ACI(]N « ETAPA DE CRECIMIENTO DONDE ES MUY RELEVANTE TENER LIQUIDEZ. EL FLUJO DE CAJA DEBE SER
. y

POSITIVO PARA CAPTAR CLIENTES, CONTRATAR PERSONAL Y BUSCAR FINANCIAMIENTO EXTERNO.

« TUIDEA FUNCIONA, YA ESTA VALIDADO TU MODELO DE NEGOCIO. LA STARTUP YA HA CRECIDO Y TIENE UNA

ETAPA 5: EXP ANSION PIENSA EN GRANDE CARTERA DE CLIENTES QUE RESPALDA SU PROYECTO. EN ESTA ETAPA SE DEBE EXPANDIR LOS

HORIZONTES (INCLUSO INTERNACIONALES) POR LO QUE POSIBLEMENTE SE DEBEN BUSCAR MAS
INVERSIONISTAS QUE ESTEN INTERESADOS EN EL PROYECTO.

ETAPA 6: Ex"-_ DEJ AR voL AR EI. PROYECTU « NOES UNA ETAPA OBLIGATORIA. PUEDE SER LA VENTA DE LA STARTUP, SU INTEGRACION DENTRO DE OTRA

COMPARNIA DE MAYOR TAMANO 0 BIEN ENTRAR A LA BOLSA.

Tabla3: Etapas de desarrollo de una Startup. Fuente: Elaboracion propia en base a Centro de Innovacién de la
Universidad Catdlica, 2021.

UDD Ventures (2021), aceleradora de negocios chilena, lider en apoyo a Startups, orienta que para la

confirmacion de una startup deberian considerarse las siguientes 7 claves:

1. Enamorarte de una idea y que tenga impacto social.

Se fomenta estar involucrado en algo realmente motivante puesto que otorgara resiliencia al proceso
de creacion de la Startup. Que tenga un impacto social debido a que sera un catalizador para lograr
financiamiento y posicionamiento, por la amplia gama de beneficios que genera el ecosistema de
innovacioén a ese tipo de organizaciones. Ademas, se estara ayudando a la evolucién de la comunidad
en torno a la economia y a la empatia ademas de generar productos e ingresos.
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También se aconseja, hacer un escaneo profundo de las personas con las que se esta trabajando y a
quienes va destinado el servicio o producto, escucharlos e informarse y estudiar constantemente
respecto a la industria a la cual se quiere entrar. Lo que permite enamorarse siempre del problema mas
qgue de la solucidn, puesto que estos son los que las inspiran. Si la solucion por si sola no resuelve un

problema, es probable que no se convierta en un gran negocio.

2. Equivocate rapido y barato

Se hace necesario validar la idea en una etapa temprana, antes de hacer gastos en iniciativas que
finalmente no apuntan a una necesidad concreta y que por lo tanto dificiimente va a ser exitosa.

Iterar mediante procesos de validaciones rapidas e ir reformulando o transformando la solucién para
bajarla a lo que el mercado y el segmento de cliente necesita. Desarrollar un Producto Minimo viable,

permite mirar los errores como oportunidades de aprendizaje y con eso ir construyendo la solucién.

3. Recurrir a mentorias y apoyarse en incubadoras

Son lugares e instancias que permiten potenciar las startups porque se genera conocimiento y también
se crea comunidad. Esto permite conectar con entidades que tienen expertis en temas distintos. Se
tiene acceso a financiamiento y se ensefian metodologias para aprender a como prototipar y validar
una idea, como definir el precio y el plan de ventas, como constituir una sociedad, sobre régimen
tributario, propiedad intelectual, como estructurar el modelo de negocios, como valorizar la startup,

entre otros.

4. Tener clara la problematica y el equipo de trabajo

Comprender lo que estoy resolviendo y para quién y si es realmente un dolor o un problema para el
segmento que he identificado. Para asi construir una propuesta robusta y una solucion que realmente
aplique. Sumado a eso, se hace imprescindible contar con un equipo de trabajo que se lleve bien y que
ademas tenga las herramientas necesarias para desarrollar el proyecto. Si la organizacion no esta

alineada, la iniciativa corre altos riesgos.
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5. Uso de la tecnologia

Las empresas de base tecnolégica son a lo que los inversionistas buscan apostar ya que permiten
movilidad a nivel global operando en distintas ciudades del mundo, transformandose a largo plazo en
un negocio con rentabilidad positiva. Lo anterior, permitira cambiar la calidad de vida del ecosistema

pues genera muchos empleos y aportan al desarrollo econdmico, social y cultural de los paises.

6. Financiarse con fondos no dilutivos

Financiarse con fondos concursables, torneos de emprendimientos o similares permite poder dar los
primeros pasos sin diluirse puesto que no piden propiedad o participacion en el patrimonio. A diferencia

de los inversionistas que por lo general tienden a pedirte un porcentaje de la propiedad.

7. Plantear un buen Exit

Se refiere a un plan estratégico de un empresario para vender su empresa emergente a inversores u
otra compania, de tal forma que el propietario reduce o liquida su participacion y puede llegar a obtener

un beneficio.

La evolucién de la tecnologia, la introduccion de las innovaciones en el mercado, el aumento en el
acceso a los servicios y productos ofrecidos y el constante cambio y movimiento en el ecosistema
empresarial ha dado lugar a que existan muchas terminologias para referirse a las startups. En este

contexto es que nacen las Startups Unicornio, “Aquella empresa que se financia con capital privado”

(Hallak, 2020) y en poco tiempo “tiene una valoracién superior a un billon de ddlares” (Solis y Torres,
2021, p65.). Segun Intelectium (2019), Consultora en financiacion de startups y pymes espafiola, se le
asigna ese nombre, porque es un fendmeno muy raro de ver. Son empresas disruptivas que tienen un
gran crecimiento de cuota de mercado, lo que las lleva a crecer muy rapido. Aileen Lee (2013) crea
esta terminologia para referirse a este tipo de empresas e indica que “cada cuatro afios nuevas

empresas pasan a formar parte de la lista de unicornios”.

A esta extensa lista se suman los “...Centauros (con valoracion entre 100 millones de ddlares y un
billon de ddlares) y Little-ponies (con una valoracion de entre 10 y 100 millones de délares)” (Solis y
Torres, 2021, p65.). También se suman los “...Decacornios (valoracion superior a 10.000 millones de

dolares) y Hectacornios (valoracion superior a 100.000 millones de ddlares)” (Solis y Torres, 2021,
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p65.). También se encuentran las startups unicornios potenciales denominadas como Soonicornios

con una valoracién entre 500 millones y 1.000 millones. (Solis y Torres, 2021).

Intelectium (2019) muestra una linea de tiempo y sefiala que, en el afo 2014, se incorporan a la lista
los conocidos Dragones, casos mas raros que los unicornios, puesto que son aquellos que devuelven
integramente los fondos a sus inversores. En 2015, nacen los Dinosaurios, “gran empresa que ya ha
salido a la bolsa, cuenta con capital publico y estd muy sobrevalorada” (Hallak, 2020). También
aparecen los Ponies, dentro de la cadena evolutiva, empresas emergentes, potencialmente unicornios
o decacornios. Finalmente, se hace alusion a las Cebras como startups que crean modelos de negocios
mas rentables y que al mismo tiempo tienen como objetivo un cambio social. A diferencia de los
unicornios son mas reales, es decir mas comunes dentro del ecosistema empresarial, y son blancas y

negras porque desean ganar dinero, pero al mismo tiempo contribuir con la sociedad.

2.3.1.1 Validacion de Idea

Dentro de las técnicas mas conocidas y famosas que plantea el ecosistema para validar
adecuadamente una idea y por consiguiente el modelo de negocio, esta la metodologia Lean Startup,
desarrollada por Eric Ries, pero que nace a través de la experimentacién de Toyota en el afio 1972.
Este método, propone reducir el despilfarro y proceder a impulsar, a través del feedback constante que

dé el cliente.

Se plantea influir en tres etapas de lo que se conoce como “El Ciclo del Feedback”.

La primera de ellas, es intervenir en la Creacidn del Producto Minimo Viable; para obtener datos sobre

el entorno en el que el producto deberia evolucionar. Su implementacion requiere el minimo esfuerzo
y tiempo posible. Esto, permite confrontar por primera vez a los clientes y estudiar sus reacciones.
Siendo este el principal proceso de aprendizaje via feedback. Se invita a validar si las hipotesis son
susceptibles de funcionar o no.

En segundo lugar, es conveniente interferir en Medir la contabilidad de la Innovacién, que entrega una

perspectiva cuantitativa de los esfuerzos que hay que realizar y de los eventuales progresos, es decir,
determinar si los esfuerzos para el desarrollo del producto dan lugar a un progreso real, donde se
realizan muchos micro ajustes basados en el anadlisis de los datos recabados a partir de la prueba del

PMV. “Esta modificacion debe conllevar un efecto positivo sobre la tasa de activacion de nuevos
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clientes. Si este es el caso, se considerara un conocimiento validado y permitira detectar los posibles

problemas que puedan surgir e imaginar un posible pivotaje.” (Ries, 2017, sp).

Ries (1972) sefiala que, “finalmente, cuando se hayan realizado todas las mejoras posibles, llega el
momento de la decision final. ; Hay que cambiar de rumbo (si la empresa no progresa en la direccion
deseada) o hay que persistir y mantenerlo (en el caso contrario)?” (Ries, 2017, sp), donde se plantea

continuar con Aprender el pivotaje, es decir ;hay que perseverar o hay que alejarse de la estrategia

inicial?
El verdadero valor de una startups o “empresa emergente” se calcula segun el numero de cambios de
direccion que aun puede permitirse, es decir, “el numero de oportunidades que tiene para hacer un

cambio fundamental en su estrategia de negocio”. (Ries, 2017, sp).

Ries (1972), plantea tipos de pivotes, tales como;

Pivote de acercamiento, cuando una de las caracteristicas del producto inicial se convierte en el

producto completo;

Pivote de alejamiento, cuando el producto inicial se convierte en una de las caracteristicas de un

producto mas importante;

Pivote de segmento de consumidor; cuando el producto responde a un problema para unos clientes

gue son distintos a los que se habia planeado en un principio;

Pivote de necesidad del consumidor, que entra en juego cuando los clientes tienen otros problemas

qgue les preocupan mas que aquellos a los que responde el producto existente;

Pivote de plataforma, que consiste en pasar de una aplicacién a una plataforma o viceversa;

Pivote de arquitectura del negocio, es decir, el paso de una empresa de alto margen y bajo volumen a

una empresa de bajo margen y alto volumen, o a la inversa; pivote de captura del valor.

Cualquier startup que desee seguir por el camino de la innovacion, debe considerar eventuales cambios

de direccion o pivotes durante el proceso de ideacion.

Existe otra conocida metodologia que se podria considerar dentro de los procesos de ideacién de una
startup, la llamada “Design Thinking” o “Pensamiento de disefio”, que promueve centrarse en las
personas al buscar soluciones tecnoldgicas o de negocio. Su precursor es Tim Brown, CEO de IDEO,
quien la define como “... disciplina que usa la sensibilidad y los métodos del disefiador para hacer

coincidir las necesidades de las personas con lo que es tecnolégicamente factible y con lo que una
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estrategia viable de negocios puede convertir en valor para el cliente y en una oportunidad de mercado”.
(Brown, 2008, p. 86).

Esta metodologia se posiciona como una estrategia que las startups deben adoptar para comprender
y enfrentar los procesos de cambio que se viven en la actualidad y que suceden rapidamente. “La
incorporacién de metodologias de disefio puede ayudarles a prever cambios sectoriales o de mercado
que de otra forma serian imprescindibles” (Espinoza y Romero, 2016, p. 79). Para la aplicaciéon de este
método, Espinoza y Romero (2016) describen un perfil del disefiador o del emprendedor que utiliza la
metodologia Design Thinking, basada en una propuesta de Brown. En primer lugar, debe ser alguien
empatico que comprenda la forma en que el cliente experimenta el servicio y las emociones que afloran
a partir de esa experiencia. En segundo lugar, tener un pensamiento integrador, permitiendo considerar
todos los aspectos que se presentan en el contexto del problema. Tercero es mantenerse en un espiritu
optimista dada la naturaleza iterativa del proceso. Cuarto, es tener una cultura de mente abierta,
experimentando, preguntando y explorando para abrirse camino a soluciones innovadoras e
inesperadas. Y en ultimo lugar, tener una actitud colaboradora de interdisciplina abriéndose a otras
areas y al trabajo en equipo con diversos profesionales que permite la oportunidad de ver un problema

o una solucién desde diferentes perspectivas de conocimiento.

Para llevar a cabo el Design Thinking, se mencionan tres principales hitos; Inspiracion, Ideacion e
Implementacién. Sin embargo, Gallagher y Thordarson (2020), describen 5 fases para llevar a cabo el
proceso;

1. Empatizar; se trata de tomarse el tiempo de aprender y desarrollar empatia por el usuario,
comprendiendo sus necesidades, sentimientos y experiencias.

2. Definir; donde se aclara el problema con mayor precisiéon y se crea un punto de vista concreto
desde el cual identificar soluciones.

3. Idear; se desarrollan lluvias de ideas donde se llega a opciones mas innovadoras a través de la
creatividad y el pensamiento divergente.

4. Prototipar; se trata de probar una idea a través de la creacién de prototipos tangibles que pueden
ser fisicos virtuales o experienciales, pero siempre relevantes, rapidos y funcionales.

5. Testeo; esta ultima etapa es donde se devela al maximo que esta metodologia es un proceso
iterativo, de probar una solucién y recopilar comentarios para saber si la solucion satisface las
necesidades y resuelve los problemas de los usuarios. Luego de pasar por muchos intentos de
prototipos y pruebas se dara con el resultado final, siendo esta la version mas sofisticada y

refinada del producto o servicio.
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Otra excelente propuesta, que consiste en un modelo de Design Thinking adaptado es el conocido
“Modelo Doble Diamante”, metodologia agil que se representa como dos diamantes donde se
propone un proceso creativo compuesto por las etapas “Descubrir y Definir” y un proceso de prototipado
con las etapas de “Disefar y Desarrollar”, donde;

Descubrir; Proceso de indagacién e investigacion sobre un tema.

Definir; Proceso de eleccién o seleccién de la idea especifica de negocio o solucion creativa.

Disenar; Convertir la idea en algo tangible.

> w N~

Desarrollar; Llevar a la practica la idea a nivel de prototipo, viendo cédmo responde el disefio a

pequeia escala y con minimos gastos.

Castillo (2019), indica que lo anterior, es solo una muestra del proceso de metodologias agiles y
estrategias efectivas a las que es necesario evolucionar y que son necesarias para innovar. Para ser
competitivas, las Startups deben incorporar en sus practicas estas técnicas que faciliten el pensamiento
creativo y el prototipado “rapido” de soluciones, facilitando la colaboracién entre los equipos de trabajo,
el feedback, la retroalimentacion y el aprendizaje, que permitan hallar distintos caminos o soluciones

originales a los problemas y desafios del mundo contemporaneo. (Castillo, 2019)

2.3.1.2 Go To Market: Salida al Mercado

Solis y Torres (2021) sefialan que cuando las startups se encuentran en etapa inicial y ya tienen su
producto, servicio o modelo de negocio en el mercado y llegan los primeros clientes/usuarios, es posible
contar con las primeras mediciones de productividad o rentabilidad, recoger retroalimentacion y mejorar
el producto, permitiendo llegar al mercado de manera mas efectiva, crear conciencia sobre el producto
o servicio y lograr que los clientes compren la nueva oferta. Segun Wallace (2021), es en esta etapa,
cuando se establece la conocida estrategia de comercializaciéon cuyo objetivo es plantear las metas
para el crecimiento, tomar decisiones sobre las ventas, el marketing, la asignacién de recursos, nuevas

contrataciones, entre otras.
La estrategia Go To market o de salida al mercado, es una estrategia de comercializacion conocida

como “la planificacién de una empresa para encontrar los clientes adecuados en el mercado, a través

de canales de distribucion apropiados, con el producto y la propuesta de valor adecuados” (Azevedo,

26



2020, p6), siendo principalmente un plan de accién que busca que la empresa adquiera y mantenga
nuevos clientes mediante procesos repetitivos y escalables.

Dependiendo del mercado en el que se inserte la startup y sumado el contexto actual del ecosistema
organizacional y empresarial, resulta cada vez mas complejo y costoso adquirir nuevos clientes, porque
ademas, cada vez hay mas productos y empresas que comparar y probar. Lo anterior, genera la
necesidad de poner en practica nuevas perspectivas y enfoques, como el llamado Product-Led Go-To-
Market o La estrategia de salida al mercado orientada al producto, donde ..."el propio producto se
convierte en el principal canal de distribucion para adquirir y retener a los clientes” (Azevedo, 2020, p7),
es decir, toma la base del Go To Market ya mencionadas anteriormente, de “...seguir procesos
repetibles y escalables para adquirir y retener nuevos clientes...” (Azevedo, 2020, p7), pero lo hace a
través del comportamiento y la retroalimentacién que recibe del consumidor durante el uso del producto
0 servicio, ya que la manera en que los potenciales usuarios y clientes interactuan con el producto,
orienta a la empresa a tomar mejores decisiones. Cuanto mas positiva sea la experiencia, mas

posibilidad tendra el consumidor de convertirse en comprador.

2.3.1.3 Financiamiento

Una vez que se tiene la idea validada y la startup comienza a salir a mercado, muchas necesitan de
financiamiento para abordar una buena implementacion y sostenerse hasta su escalabilidad.
Startupeable (2021), sitio web en espafol especializado en contenido educativo sobre Startups y
Venture Capital en Latinoamérica, publica que son variadas las fuentes de financiamiento a las que
tienen acceso las startups en el ecosistema de las empresas tecnoldgicas. A continuacién, se presenta

una descripcién de las mas utilizadas y relevantes en la actualidad;

1. Aportes de los fundadores: Se refiere a los fondos propios que son aportados por los mismos

fundadores de la empresa. Se dice que es la principal fuente de financiamiento en etapas
iniciales y no hace referencia solamente a aportes econémicos, sino que también a aportes en
tiempo, conocimientos y dedicacion.

2. Family, Friends and Fools (FFF): Esta fuente es recomendable, cuando no se esta dispuesto

a ofrecer participacion a cambio de una inversién o la empresa no cumple con los requisitos de
un banco. También es una fuente que se utiliza generalmente en etapa temprana de desarrollo
de la startup y se considera el primer lugar donde se puede buscar financiamiento, luego del

aporte de los socios.
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Las 3 F (FFF) corresponden a;

Familia: Parientes que suelen conformarse con la devolucion de los fondos prestados.

Friends (Amigos): Personas que tienen plena confianza en los fundadores de la startup.

Fools (Locos): Personas sin ningun tipo de vinculo emocional, pero que confian en la idea de

negocio.

Inversionistas angeles: Aquel que invierte dinero propio en una startup con alto potencial de

crecimiento, a cambio de acciones, con el fin de obtener un alto retorno de inversién. Cada
inversionista angel tiene su propia estrategia de inversion, los mejores se caracterizan por

aportar experiencia valiosa, una red de contactos, o alto expertis en un area del negocio.

Fondos de capital y riesqo (Venture Capital): Inversiones de capital que tienen como objetivo

adquirir una participacion en el accionariado de la startup y son ejecutadas por las Firmas de
Venture Capital, instituciones que representan a inversionistas denominados Limited Partners,
quienes aportan capital a un fondo de VC. Las firmas de VC son responsables de;

- Buscar, evaluar y tomar la decision de la inversidn

- Ejecutar las operaciones legales y financieras de la inversién de fondos

- Administrar portafolio de inversiones

Rondas de inversion: Tipo de financiamiento conocido como el principal estimulo para la

creacion de nuevas compafiias y tecnologias, mediante el cual una startup obtiene inversion,

generalmente de firmas de venture capital, inversionistas angeles, y aceleradoras, entre otras.

Incubadoras: Organizaciones que ayudan a nuevos proyectos que se encuentran en fase de
ideacion a desarrollarse a través de programas de capacitaciones, coaching, y otros servicios
complementarios. Muchas son sin fines de lucro, pero si existen otras que invierten en empresas

a cambio de tener participacion en el capital accionario.

Aceleradoras: Firma de inversion que, mediante procesos de convocatoria abierta, selecciona

e invierte en startups en etapas tempranas. Por lo general, ademas del aporte en capital,

proporcionan mentores, red de contactos, espacios de trabajo, entre otros.

Crowdfunding: Financiamiento en el que inversores a través de una plataforma ofrecen dinero

a cambio de participacion en capital social de la empresa en fases iniciales. Son plataformas
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digitales constituidas como sociedad anénima con un modelo de negocio digital que tienen como
objetivo poner en contacto a las empresas con multiples oferentes financieros a través de

internet, sin intermediarios de por medio.

9. Fondos estatales: Recursos del estado puestos a disposicion de la ciudadania. Toda persona

u organizacién que cumpla con los requisitos de admisibilidad puede postular presentando un
proyecto que sera evaluado y ponderado en conformidad por la entidad estatal que ofrezca el

fondo.

10. Préstamos bancarios: Contrato financiero que ofrecen las entidades bancarias donde se le

entrega al cliente una suma de dinero solicitada, restituyendo el capital mediante pago el pago

con intereses que tienen fechas de vencimiento.

2.3.1.4 Proceso de Escalabilidad

Uno de los factores que diferencia una startup de cualquier otra en desarrollo, es la escalabilidad. En
la literatura, se encuentran variadas definiciones asociadas a este concepto, en esta ocasion se
mencionan aquellas que contribuyen al desarrollo de la investigacion. Segun publica Startupeable
(2021) lograr la escalabilidad, es un proceso dificil para cualquier tipo de organizacién, puesto que

primero debe lograrse la sostenibilidad financiera.

La escalabilidad es definida como “... la capacidad de un negocio para aumentar sus ventas
significativamente, mientras que su costo marginal es relativamente bajo. Una startup puede ser
escalable debido a que su propuesta de valor esta basada en tecnologia y, por ende, su crecimiento

no depende sustancialmente del numero de trabajadores o activos fisicos” (Startupeable, 2021).

“La escalabilidad del negocio supone crecer cuantitativamente a través de la movilizacion de recursos,
la instauracién de procesos idoneos e instrumentos que permitan medir el impacto del modelo”
(Startupeable, 2021).

Ademas de definiciones, los autores también mencionan caracteristicas y etapas que deben cumplir
las diferentes organizaciones para ser escalables. Segun publica Nielsen y Lund (2015), para que una
empresa tecnolégica logre el proceso de escalabilidad, debe cumplir con los siguientes cinco patrones;
El negocio presenta un crecimiento econémico exponencial; Presenta una innovacién; Consideran la

inversion de terceros como una oportunidad de inyeccion de capital que influye en el capital de trabajo;
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Los diferentes stakeholders se incorporan a la organizacion adoptando diferentes puestos que
enriquecen la empresa y crean valor y; El modelo de negocio se convierte en una plataforma que atrae

no solo a nuevos socios sino también a competidores.

Para algunos (Benedetto, 2013), el escalamiento no es una serie de etapas consecutivas o patrones
que seguir, sino una dinamica de maduracion de un proceso que puede, o no, conducir a su
materializaciéon, que en un principio se centra en el desarrollo de la organizacion, en su producto y/o
servicio y en la eleccion de un mercado. Para seguir con una etapa de una fuerte inversion para lograr
atender a tiempo el creciente numero de clientes y a su vez amortiguar sus costos fijos. Si bien, existen
diferentes opiniones, se puede concluir que; implican la construccion y la prueba de un modelo de
negocios, la busqueda de clientes y la gestidén de ingresos, gastos y flujo de caja. Para continuar con
la mantencién de la rentabilidad, la obtencién de los suficientes recursos financieros impulsando el
crecimiento organizacional, la construccién de sistemas, procesos y nuevas competencias que
permitan encontrar a los mejores socios de negocios, abrir nuevos canales de distribucion, administrar
el crecimiento e implementar estrategias de marketing para mantener el crecimiento y captar mercado.
Finalmente, la madurez de los recursos implica la consolidacion del proyecto con socios de negocios

fuertes, que creen en la propuesta de valor y han crecido junto con la organizacion.

2.3.2 Factores de Exito Startups

La literatura evidencia que existen patrones que suelen repetirse en muchas de las startups mas
exitosos. Destaca que son empresas tecnoldgicas y no tienen activos fisicos. En un articulo publicado
en el afno 2018, por la Revista Estadounidense “Entrepreneur” que ofrece noticias sobre iniciativas
empresariales se sefala que casi todos los unicornios apuntan a grandes mercados homogéneos,
lanzan productos con alto atractivo “imprescindible” y de facil acceso (por ejemplo, basado en

dispositivos moviles) y requieren ser utilizados con frecuencia, preferiblemente varias veces por afo.

Dentro de los factores comunes que se puede encontrar es el uso de la Tecnologia; ya sea como
producto o como proceso o herramienta para promocionar el producto o servicio final al cliente,
acompanado de un proceso intensivo de I+D (Solis y Torres, 2021). También se observa la presencia
de la Innovacién; donde los productos terminan capturando al mercado y desplazando o eliminando a
las empresas u organizaciones que eran lideres en esos mercados (Abadia, 2021). Finalmente, se
encuentra la Escalabilidad; teniendo una expansién global muy rapida y a bajo costo. Ademas de ser

empresas unicornios por su valoracion a corto plazo.
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Si se habla de los factores de éxito de las Startups, existen autores que indican que depende de la
etapa de desarrollo en la que se encuentre. Un estudio publicado por el Instituto de Economia Aplicada
a la Empresa de Catalufa en el afio 2021, los factores que influyen determinantemente en la tasa y
nivel de éxito de las Startups durante las etapas de introduccion y crecimiento son; La inversion en
I+D/Innovacién; la inversiéon en la Calidad del Capital Humano, demostrando que las startups con
mejores resultados con aquellas que mas invirtieron en este aspecto; y la Zona Geogréfica en la que
se encuentran ubicadas, potenciando aquellas donde existe una mayor concentraciéon de startups

tecnoldgicas.

El mismo estudio, indica que aquellas que se encuentran cercanas a alcanzar la etapa de madurez,
deben acercarse hacia un modelo que sea menos dependiente de un unico liderazgo visionario y de la
innovacion disruptiva o revolucionaria. La estructura corporativa debe avanzar hacia un producto que
se adapte mas al mercado, enfocando a mejorar los servicios mas que a crear uno nuevo, transformado
en un [+D que priorice innovaciones menos drasticas pero que produzca resultados con mayor
frecuencia. Finalmente, el portafolio de productos y el segmento de clientes debe ir adquiriendo
amplitud a través del potenciamiento de la creacién o desarrollo de spinoffs, acuerdos y alianzas con

otras corporaciones.

Cabe destacar que, los factores sefialados son elementos Unicos para un contexto unico, por lo que no
se puede esperar que al repetirlos reiteradamente se va a llegar a asegurar el éxito de una Startup. Es
recomendable, tener en cuenta que, una vez alcanzado el éxito, el camino que las llevé a la cima no
sera el mismo que las mantendra en ese lugar por lo que deben anticiparse a la necesidad de un cambio

estratégico importante con suficiente tiempo de antelacion.

Junto con lo anterior, Espinoza y Romero (2016) destacan la importancia de que las startups
necesariamente deben considerar proteger sus invenciones de la competencia, porque de lo contrario,
incurren en los costos de generarlas sin capturar sus beneficios, perdiendo la oportunidad de
explotarlas en el contexto nacional e internacional, haciendo hincapié en la relevancia de valorizar la
proteccién de activos intangibles. “Las empresas no se dan cuenta del conjunto de desarrollo, productos
0 servicios que permanentemente estan generando, pero no protegen” (Espinoza y Romero, 2016,
p.209).

Un activo relevante es “La Marca”. Para crearla se necesita de un conocimiento previo, ya que se deben

descartar los términos genéricos para que no sea rechazada, realizar una auditoria para investigar que
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no esté registrada, saber en cuales de las 45 clases de marcas que existe se quiere registrar, etc. La
marca es lo que identifica y lo que permite distinguir el producto o servicio, por eso se hace relevante

que se encuentre protegida.

Otro activo relevante, es “La Patente”, definida como “... un derecho de exclusividad que concede el
Estado por un periodo de 20 afios para la proteccion de una invencién. Este derecho permite al inventor
explotar su invencion, venderla o ceder los derechos a un tercero para que la comercialice bajo licencia”

(Espinoza y Romero, 2016, p.211).

El “Secreto Industrial” es otra alternativa de proteccion que existe, Espinoza y Romero (2016) lo
describen como un conocimiento tecnolégico que no ha sido revelado y que es protegido mediante
convenios de confidencialidad y es de duracion indefinida. Su mantenimiento en reserva, proporcionaria

a su propietaria, una ventaja competitiva.

Finalmente, resulta relevante mencionar los derechos de la propiedad intelectual como Proteccién legal
para comercializar, para lo cual se debe implementar una estrategia juridica que debe estar en relacion
con el modelo de negocios. En este punto se pueden observar tres opciones:
1. Contrato de licencia; Autorizacion para que un tercero pueda utilizarlo en los términos y

condiciones acordados.

Venta o cesion de los derechos de la propiedad intelectual.

Explotacién comercial mediante un contrato de joint venture, de know-how o incluso franquicia.

(Espinoza y Romero, 2016).
“A partir de las innovaciones que estan siendo protegidas en las oficinas de patentes de diversos
paises, podemos informarnos del nuevo conocimiento que se esta creando en la actualidad y que luego

se difundira en la sociedad y en las industrias” (Espinoza y Romero, 2016, p.209).

Finalmente, podriamos decir que uno de los mayores factores de éxito radica en la fortaleza de la idea.
Los procesos de ideacién en las empresas tecnhologicas, son importantes para determinar los productos
o servicios ideales que las acerquen todo lo posible a los futuros usuarios potenciales. En el contexto
actual, las metodologias agiles se proponen como principales estrategias para enfrentar el escenario
cambiante, incierto y complejo que viven las empresas. Estos métodos, presentan la particularidad de
la flexibilidad, donde los proyectos son desarrollados en comunicacion constante con el usuario, son

altamente colaborativos y adaptables a los cambios. (Davila, Molina y Vite, 2018).
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2.3.3 ¢ Por qué fracasan las Startups?

Segun un estudio publicado en enero del 2022 por el Diario Financiero, “9 de cada 10 Startup no
perduran en el tiempo” (Baeza y Santillan, 2022, p1). Los autores concuerdan en tres grandes motivos

de este fenémeno:

- 1) No ofrecen el producto o servicio que el mercado demanda, debido a que no han sido
capaces de satisfacer las necesidades que el mercado requiere y por ende no tienen clientes
gue adquieran la solucion. La sincronizacion con el mercado es inadecuada, o el mercado no
esta listo para esa solucion, el mercado de consumidores del producto no es lo suficientemente
grande o bien la solucién no responde a una necesidad o oportunidad latente. (Skok,2021).

- 2) Falta de liquidez. Se quedan sin dinero para poder continuar, “porque su producto o servicio
no tuvo el éxito que esperaban, o bien porque los inversores se han cansado de destinar
fondos sin obtener resultados y no hay otros dispuestos a sustituirlos” (BBVA, 2018, p2).

- 3) Laeleccion de un equipo no adecuado, que se puede describir como la falta de trabajadores
con perfiles que cubran las necesidades de la empresa o en la falta de afinidad o acuerdos
entre los miembros del equipo. (Naveira, 2021). Existen mas razones que explican el fracaso
de las Startup, resulta evidente que no existe solo un factor que lo defina el fracaso. puesto
que por lo general es la combinacion de diferentes circunstancias. Ahora bien, esto resulta
cémo la principal motivacion de una startups para relacionarse con una gran empresa: reducir

las probabilidades de fracasar.

En resumidas cuentas, el proceso de constante iteracion que entrega la validacion, independiente del
método que se utilice, le otorga la objetividad que el proceso requiere, al no desarrollar un producto
en base a presentimientos, supuestos o intuiciones, sino que a partir de resultados que se obtienen
de los posibles clientes o usuarios, del mercado e incluso de la competencia. Siendo sin duda el
proceso de validaciéon de gran importancia para la creacion de una empresa que busca evitar el

fracaso.

2.3.4 Casos de Exito
UBER

Segun un estudio publicado por la Universidad de Valencia y escrito por Todoli (2015), como exponente
de las Startups a nivel mundial, se destaca Uber, empresa norteamericana propietaria de una
plataforma virtual donde se puede acceder a servicios de transporte de pasajeros. Nace en el afio 2008

cuando sus fundadores se vieron en la necesidad de tomar un taxi teniendo que esperar horas para
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poder acceder a uno. Funciona de tal manera que cualquier persona con la aplicacion movil puede
acceder al conductor activo mas cercano y solicitar un viaje. A su vez, Uber no contrata a sus
conductores ni posee una flota de automoéviles, sino que cuenta con “socios” conductores que hacen el
trabajo, quienes pueden elegir cuando hacerlo y cuando no, ademas de poseer la potestad de no

aceptar los viajes que no deseen realizar.

Su modelo de negocios se caracteriza en ofrecer a los clientes un minimo tiempo de espera en la
llegada del servicio. Al mismo tiempo pueden visualizar en la pantalla los datos del conductor, la ruta
del viaje y el costo que se cobra por kildmetros recorridos. También en la menor subordinacion y mayor
libertad hacia los trabajadores, donde la empresa no tiene que supervisar, capacitar, y dirigir el trabajo
de los conductores, sino que se basa y confia en las evaluaciones que entregan los clientes sobre el
servicio que han recibido. A su vez, el conductor tiene mayor libertad, puesto que tiene flexibilidad en
cuanto a los dias y horarios de trabajo.

Es de facil acceso porque solo debes descargar la aplicacion gratuitamente, tanto para conductores
como para clientes.

Al ser una plataforma, la expansién por el mundo tiene bajos costos lo que le ha permitido escalabilidad
a nivel global, encontrandose actualmente en muchas ciudades del mundo.

Uber, en su primer levantamiento de fondos, logré que su propiedad tuviera un valor cercano a los

4.000 millones de dodlares.

Rappi

Mucifio (2017) destaca que, a nivel regional, en Latinoamérica se puede encontrar el caso de Rappi,
Startup Colombiana que nace en el afio 2015, y que ha levantado mas de USD$2.000 millones desde
su fundacion. Mucifio (2017), cuenta que nace desde la necesidad de comprar cosas como
medicamentos, antojos, comida, regalos, entre otros productos, desde tu casa y recibirlos en poco
tiempo. Su estrategia de Go To Market inicial fue empezar con servicios con alta frecuencia de uso,
como el delivery de restaurantes y supermercados. Luego, ha ido lanzando mas funcionalidades para
ir complementando su cartera de servicios.

Su modelo de negocios ofrece a los consumidores transformar la forma en que compran cualquier
producto, volviéndolo mas rapido ya que se puede hacer desde el celular y desde cualquier parte.
Quienes trabajan haciendo el delivery, reciben un pago por entrega, tienen la posibilidad de recibir el
100% de la propina que los clientes dejen y otorga flexibilidad para trabajar en los horarios que quieran

y aceptar los pedidos que deseen.
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Para las empresas que venden sus productos en la plataforma, ofrece la oportunidad de la digitalizacion
y la apertura de un canal de ventas adicional teniendo mas alcance que solo con una tienda fisica,
ademas no tienen que invertir en una plataforma propia, lo que les permite abaratar costos. También
les proporciona un servicio de autogestién de su negocio, donde pueden gestionar sus productos y

obtener informacion de la facturacion.

La escalabilidad de Rappi le permite en la actualidad estar en 9 paises de Latinoamérica y mas de 250

ciudades.

Betterfly

A nivel local, se conoce el caso de la Startup Betterfly, una plataforma que nace en Chile el afio 2018,
dirigida a colaboradores de empresas, que busca democratizar el bienestar fisico, mental y financiero.
Su modelo de negocios ofrece a sus clientes, las empresas, una suscripcion mensual por cada uno de
sus colaboradores. Si los empleados cumplen sus metas, pueden transformar sus resultados en
donaciones que van desde platos de comida, plantaciones de arboles, entrega de agua potable, etc.
Sumado a eso, Betterfly entrega a cada uno de sus usuarios, un seguro de vida gratuito cuya cobertura
crece sin costos, y no discrimina la edad de las personas ni sus prescripciones médicas.

Su propuesta de valor mas fuerte es que, no castigan a las personas por sus malos habitos, sino que
premian a quienes quieren mejorar, mezclando bienestar individual con responsabilidad social.

(“Transformacion digital en Chile en Primera Persona”, Camara Chilena de la Construccion, 2021).

Segun Startup Latam (2021), la Startup Chilena, se ha convertido en la Insurtech Latinoamericana con
mayor valorizacion de toda la region llegando a US$300 millones. En diciembre del 2020, levanté
US$18 millones, llegando asi a una inversion total de $80 millones a lo largo de tres rondas. Seis meses
después, cerré una nueva ronda, logrando recaudar USD$60 millones, lo que también la convierte en

la Insurtech con mayor inversion recaudada en America Latina.

Los planes de Betterfly estan en su consolidacion en Chile y su expansion internacional permitido por
el desarrollo tecnoldgico y constante transformacion digital de la Startup, donde el primer paso estuvo
definido por el ingreso al mercado brasilefio, que comenzo6 sus operaciones en el tercer cuatrimestre
del 2021.
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La escalabilidad de Betterfly, proyecta que durante 2022 la compafiia ofrecera también sus servicios
en Peru, México, Ecuador, Colombia y Estados Unidos, pais en el que proximamente instalara sus

cuarteles centrales. (Startup Latam, 2021)

2.4 Ecosistema

2.4.1 Actores Influyentes

Un ecosistema de innovacién y emprendimiento se define como “concentracion geografica de un
numero suficiente de companias e instituciones interconectadas, donde la proximidad lleva a compartir
ventajas mediante la agregacion de experiencias y recursos especializados” (Porter, 1990, sp). Es por
ello, que para hablar de un ecosistema que funciona, y segun indica Vergara (2021) en su publicacion
en LinkedIn, es necesario que existan distintos partners, instituciones, que ayuden a guiar y solventar
procesos de innovacion y hacer que, por ejemplo, la vinculacion entre corporativos y startups, suceda.
La mayoria de estos partners, a nivel nacional, y que ayudan a generar estas sinergias son de caracter
privado, financiados o patrocinados por CORFO*, y/o por algun financiamiento privado internacional,
como el BID (Banco Interamericano de Desarrollo). Cabe mencionar que a nivel nacional el rol de
Corfo, instituciéon publico-privada de gobierno, es vital para indicar que en Chile existe un ecosistema

qgue fomenta el emprendimiento e innovacion.
A continuacion, se presentan algunos de los partners que se encuentran en el ecosistema chileno:

- Red de mentores: Definido por el Grupo de Innovacion, Emprendimiento y Sustentabilidad UAI
(2020) como un grupo de expertos que entregan apoyo a emprendedores de alto potencial,
generando espacios para el aprendizaje, aumentando el tamafio de las redes de contacto y

generando instancias de socializacion entre pares;

- Incubadoras: Definida por Startupeable (2021) como organizaciones disefiadas para ayudar a
nuevos proyectos de emprendedores que se encuentran en la fase de ideacion a desarrollarse,
mediante un programa de capacitaciones, coaching, y servicios complementarios como espacio

de oficina;

+La agencia del Gobierno de Chile, dependiente del Ministerio de Economia, Fomento y
Turismo a cargo de apoyar el emprendimiento, la innovacién y la competitividad en el pais
junto con fortalecer el capital humano y las capacidades tecnoldgicas. (Corfo, 2022)
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Aceleradoras: Definida por Startupeable (2021) es un tipo de firma de inversion que, a través
de convocatorias abiertas, selecciona e invierte en startups de etapas muy tempranas, en
algunos casos sin ventas y con un MVP. Usualmente, ademas del aporte de capital, la
aceleradora proporciona i) un plan de mentoria a los fundadores o el equipo clave, ii) red de
contactos, y iii) un espacio de trabajo;

Espacios colaborativos: Definido por Wework (2022) como trabajar conjuntamente con otras
personas, aprender a relacionarnos y lograr objetivos comunes;

Fondos de inversion: Inversionistas angeles Persona que invierte dinero propio en startups o
empresas con alto potencial de crecimiento, a cambio de acciones (Equity) con el objetivo de
obtener un alto retorno de inversion. Cada inversionista angel tiene su propia estrategia de
inversion, los mejores se caracterizan por aportar experiencia valiosa en una industria, una red
curada de contactos, o alto expertis en un area operativa del negocio;

Crowdfundings; Segun Startupeable (2021) se refiere a financiamiento en el que inversores a
través de una plataforma ofrecen dinero a cambio de participacion en capital social de la
empresa en fases iniciales.

La academia: Definida por la Facultad de Comunicaciones de la Universidad Catdlica (2022),
como institucion oficial constituida por personas destacadas en las letras, las artes o las
ciencias, que realizan colectivamente determinadas actividades;

Fundaciones: Segun Fundacion Banigualdad (2021), como tipo de persona juridica que se
caracteriza por ser una organizacion sin animo o fines de lucro;

Gobierno: Definida por la Real Academia Espafiola como 6rgano superior del poder ejecutivo
de un Estado o de una comunidad politica, constituido por el presidente y los ministros o

consejeros.

Estos partners a su vez se pueden segmentar por el tipo de apoyo que entregan: financiamiento,

networking, formacién, asesoria, consultoria, etc. A su vez, algunas de las caracteristicas que podrian

distinguir un buen partner, que articula e integra adecuadamente las capacidades del ecosistema y

segun el Observatorio de Innovacion (2019) son: la capacidad para generar conexiones, alcance de

mercado, conexion local, financiamiento, experiencia con startups, talento de profesionales, fundadores

y capacidad de atraccién de recursos.

Analizando y caracterizando el ecosistema de innovacion y emprendimiento mas relevante: Silicon

Valley, se pueden destacar ciertas caracteristicas que permitiran, mas adelante, evidenciar las

potenciales brechas y/o oportunidades de desarrollo que se tienen a nivel nacional. Con este analisis

también se desprenden cuales son las variables que deben existir para fortalecer el ecosistema, se
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genere innovacién que por ende propenda a que la ideacién se transforme facilmente en una startup
que genera valor y a que la estructura corporativa se abra e integre eficientemente para incubar y/o

trabajar colaborativamente con estas startups.

En primer lugar, en el ecosistema de Silicon Valley, el conocimiento y la innovacion dan lugar a una
economia del conocimiento en continuo movimiento que explota agilmente las nuevas ideas segun
aparecen. “ Se invierte en etapas iniciales: pre-revenue o incluso pre-product y especializados en cada
una de esas etapas, en sectores innovadores de rapida escalabilidad” (Diagndstico del ecosistema de
innovacion, 2019, p9.), se promueve el emprendimiento como una profesién valida, poseen las mas
grandes reconocidas universidades dada su capacidad de innovacion y de transferir la excelencia
detras de esos resultados, las grandes corporaciones estan lideradas por jovenes que tienen
preferencia y tendencia por apostar en la empresa emergente. Ahora bien, mas alla de todas estas
caracteristicas, existe un factor determinante que pone a Silicon Valley en el primer lugar: la gente. “En
Silicon Valley ocurre una peculiar aglomeracion de mentes creativas de todo el mundo” (Oppenheimer,
2014, p12.), los cuales se sienten atraidos por integracion de etnias, culturas, formas, educacion, etc.
y la facilidad para llevar, y formalizar, una idea que surgio en un café. Las trabas o altos costos legales
para construir una empresa, o el estigma por fracasar y el cual perdura en el tiempo, no existen. Por lo

tanto, las mentes creativas, atraen mas gente creativa.

Segun Andrés Oppenheimer (2014), para que pueda existir un ecosistema innovadores donde la
economia del conocimiento sea un protagonista, “...tiene que haber educacion de calidad, empresas y
universidades que invierten en investigacion y desarrollo de nuevos productos, centros de estudios
globalizados que atraigan talento de todos lados, una interaccion constante entre las empresas y las
universidades, un ambiente que propicie las inversiones de riesgo, una legislacion que aliente la
creacion de nuevas empresas y una concentracion de mentes creativas en la misma ciudad...”

(Oppenheimer, 2014, p58.) pero sin duda una tolerancia social con el fracaso.

2.4.2 Principales brechas del Ecosistema para Emprender

Actualmente, Chile se encuentra en el lugar 53 de 132 paises que son evaluados en el ultimo indice
Global de Innovacion, rendimiento que, si bien indica que es un tema que ha ido tomando mas
relevancia, no deja conforme, dado que sigue dos puestos mas abajo respecto a 2019. Las principales
brechas para emprender y propender a la innovacién en Chile, segun Fundacion Jaime Guzman (2017),

son las brechas a nivel de:
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Marco regulatorio, a nivel de barreras administrativas de entrada, barreras administrativas para el

crecimiento, leyes de quiebra y re emprendimiento, sistema judicial, y sistema impositivo.

- Barreras administrativas de entrada; crear una empresa en Chile requiere de 14
procedimientos distintos. La iniciativa “Tu Empresa en un dia” resulté un gran paso para lidiar
con estas barreras.

- Barreras administrativas; a nivel del sistema de inscripcion de bienes raices, y también a nivel
del tiempo requerido para preparar impuestos y al tiempo necesario para preparar, enviar y
pagar impuestos de empresas.

- Leyes de quiebra; los costos legales de declararse en quiebra, el tiempo promedio que dura el
proceso de quiebra y la tasa de recuperacion.

- Condiciones de mercado; De acuerdo a la teoria, mientras mas diversificada sea la matriz
productiva de un pais, mayor sera su potencial de crecimiento. Hasta la fecha, nuestra
economia se basa principalmente en el cobre, lo cual repercute en la cantidad de oportunidades
de emprendimiento que puedan existir. Bien se habla de que el “cobre es el sueldo de Chile”.

- Acceso a financiamiento; el costo de financiamiento para pequefias y medianas empresas
(Pymes), en comparacion con las grandes empresas, es mayor, lo que puede obedecer a
factores de riesgo y garantias que puedan ofrecer estas empresas versus las mas pequefas,
ademas de una inadecuada planificacion financiera.

- Creacion y difusion de conocimiento; A nivel de la creacion de conocimiento, Chile esta en
la casi en la ultima posicion de los paises de la OECD, al invertir menos del 0.34% del PIB en
I+D. El principal actor que esta en deuda es el sector privado. En los paises desarrollados, la
industria, gasta aproximadamente 2/3 del gasto en 1+D, en Chile el sector privado financia tan
solo 1/3 del gasto en I+D, aun cuando se considera un propulsor del crecimiento y de la
productividad del pais.

- Capacidades de emprendimiento; brecha en el porcentaje de la poblacién con educacion
superior (29,8% poblacion chilena segun Mineduc, 2021), la formacion de capital humano
avanzado. “Graduados con competencias técnicas distintivas pueden contribuir a revitalizar la
I+D de una empresa (Klevorick et al, 1995, p10), y “...también contribuyen a la generacion de

empleo a través del emprendimiento y la creacion de nuevas empresas” (Roberts, 1991, p10.).

El Observatorio de Innovacién de Chile (2019) en su publicacion del Diagnéstico del Ecosistema de
Innovacion, indica que mas alla de las condiciones estructurales y las oportunidades de mejoras que
se puedan desprender de las deficiencias indicadas, las cuales han sido mejoradas a través de distintas

politicas publicas, lo cual seguira siendo un ejercicio de largo plazo, es necesario relevar y posicionar
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estructuras y capacidades de emprendimiento e innovacion. Para ello, la interconexién (empresa-
emprendedor/Inversionista-emprendedor/ Universidades con empresas, etc.) déonde el privado tome un
rol activo para potenciar al ecosistema de innovacion nacional, “...con la finalidad de potenciar el
intercambio de conocimiento y, principalmente, ampliar los mercados a los cuales pueden acceder los
modelos de negocios innovadores” (Observatorio de innovacion de Chile, 2019, p40.). InvestChile,
organismo publico que promueve a Chile como destino de Inversion Extranjera Directa (IED) en el
mercado global, se refiere a Chile como un pais que esta posicionado como un polo de innovacién en
Latinoamérica, contando con infraestructura financiera y tecnoldgica, lo que hace que sea un
ecosistema muy atractivo para startups digitales que hacen negocios (InvestChile,2021). Gracias a sus
acuerdos de libre comercio que permite la integracion tanto econémica como social del pais, lo
convierte igualmente en una excelente opcion para probar nuevos modelos de negocios, sobre todo

escalables y de alto impacto.

2.4.3 Sectores Predominantes

SECTORES DE STARTUPS LIDERES EN LATINOAMERICA

", L
31% 26% 9% 8% 26%

FINTECH LOGISTICA PROPTECH MARKECTPLACE OTRAS

PROVEEN SERVICIOS DEL ENFOCADAS EN LA APLICACION DE NUEVAS SITIOS WEB QUE UNEN TRANSPORTATION
SECTOR FINANCIERO, QUE BUSQUEDA DE LA TECNOLOGIAS EN EL OFERTA Y DEMANDA DE E-COMMERCE
LAS INSTITUCIONES EFICIENCIA EN PROCESOS SECTOR INMOBILIARIO PRODUCTOS PARA QUE ETC
TRADICIONALES NO DE CADENA DE PUEDAN CONCRETAR
OFRECEN SUMINISTROS TRANSACCIONES

@ Rapp # LaHaus S Meecede

Figura 4: Sectores de Startup lideres en Latinoamérica. Fuente: Elaboracion propia en base a sitio web

Startupeable.
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Segun Startupeable (2020), algunos de los sectores de startups lideres en Latinoamérica (figura 4) son
el Fintech, la logistica y los Marketplace. Ademas, son de los tres sectores mas financiados en la region,
siendo el Fintech el que posee el mayor niumero de startups en Latam.

Las Fintech, son aquellas que se enfocan en proveer uno o varios servicios del sector financiero,
centrandose principalmente en aquellos que las instituciones financieras tradicionales (como los
bancos) no ofrecen. En Latinoamérica podemos encontrar ejemplos como Clip, fundado el afio 2012
en México, que ofrece a las Pymes, empresas que antes casi no recibian pagos con tarjeta, un terminal
de pagos movil facil de usar, econdmico y que acepta todos los medios de pago.

Las startups de Logistica, se caracterizan por la busqueda de la eficiencia en procesos de cadena de
suministros como el almacenaje, el transporte o la planificacion de recursos. En Latam, encontramos
el caso de Rappi, ofrece el servicio de delivery para consumidores de restaurantes, comestibles y mas
productos.

También nos encontramos con los Marketplace, que son sitios web que unen oferta y demanda de
productos para que puedan concretar transacciones, de una forma eficiente y a bajos costos. Como
ventaja competitiva, pueden incorporar servicios complementarios como pagos en linea, logistica de
delivery, etc. El caso mas exitoso y que se encuentra en todo el continente es Mercado Libre, que ha

evolucionado permitiendo que hoy también provea servicios Fintech y logisticos.

2.5. Modelo de Economia Colaborativa

La Organizacion Econdmica para América Latina y el Caribe (2017), asocian la aparicion de la
Economia Colaborativa a la expansion del internet, la vinculacion de las redes y la creciente particion
de la poblacion con la tecnologia. Asi mismo, entrega diferentes definiciones de este concepto donde
se destaca a Botsman y Rogers quienes en 2010 a partir de su publicacion “What’s mines is yours”.
The rise of collaborative consumption” la definen como “...una fuerza progresiva, disruptiva que hace
mas eficientes a las economias y distribuye valor entre consumidores”. A su vez, destacan la definicion
que entrega la Comision Europea (2017), “...modelos de negocios en los que se facilitan actividades
mediante plataformas colaborativas que crean un mercado abierto para el uso temporal de

mercancias o servicios ofrecidos a menudo por particulares”.

Si bien, el aspecto colaborativo no es algo nuevo, puesto que ha estado presente desde el inicio de la
historia de las actividades de los seres humanos, la economia colaborativa se trata de un regreso a los
antiguos sistemas de intercambio econdmico, pero integrando tecnologias e interconexion, donde se
crean redes sociales, plataformas y portales libres de intermediaciones de la gran empresa tradicional

y de los estados y que promueve las relaciones de igual a igual.
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Se reconocen ciertos beneficios proporcionados por las empresas de la economia colaborativa;

1. Al ser plataformas que recopilan, almacenan y analizan datos como precios, actividad, calidad

y requerimientos especificos, los consumidores pueden acceder a diferentes ofertas de un

mismo servicio.

2. Se reconoce como una solucion al desempleo. Donde se pueden prestar servicios para la

obtencion de ingresos que proporciona flexibilidad a los prestadores, puesto que ellos son

quienes deciden cuando, donde, con quién trabajar, cuantas horas y las tareas que quieren

desempefar. También crea empleos para quienes tienen dificil acceso al trabajo como personas

en situacion de discapacidad o extranjeros, e incluso puede ser una fuente extra de ingresos.

3. Permite que las empresas reduzcan costos, den trabajo y faciliten la flexibilidad laboral en

tiempos de incertidumbre econdmica, apoya la innovacion, la competitividad y las oportunidades

de crecimiento.

4. Son una oportunidad en el crecimiento de la economia, que tiene el potencial de optimizar el

uso de capital existente, por ejemplo, al ser digitales, no es necesario invertir en infraestructura,

permitiendo asi invertir capital en otros campos.

Sin duda, la digitalizacion, entrega la oportunidad de crear modelos de negocios dinamicos, mas

localizados, personalizados y a demanda. Los sectores econdmicos donde mas se ha visto el desarrollo

de este sistema colaborativo es; Alojamiento, Transporte de personas, Servicios profesionales y

técnicos, crowdfunding, entre otras.
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3. ESTADO DEL ARTE

A continuacién, se plantean soluciones actuales, tanto publicas como privadas, que visualizan las
formas en que actualmente se apoya a las startups, se potencian y validan sus modelos de negocios
en el mercado, mediante asesorias y programas, a nivel nacional e internacional. También se detallan
los mecanismos de vinculo que existen actualmente en el mercado, para conectar a startups con

grandes empresas e inversionistas.

3.1 Soluciones de Gobierno

Programas como Start-Up Chile de la Corporacién de Fomento (CORFO) y el Gobierno de Chile,
funciona como una aceleradora publica de negocios que busca potenciar Startups con importante
potencial de escalabilidad, con bases tecnoldgicas y de innovacion. Incluye mentorias, sesiones con
expertos, reuniones con otras startups de la industria, sesiones de Pitch, entre otros beneficios. Han
apoyado financieramente en forma sostenida a mas de 2.500 startups entre las cuales se encuentran
exitosos casos como NotCo y Betterfly. Start-Up Chile financia proyectos locales y extranjeros.
(Tricarico, 2022)

Otro ejemplo de lo que se hace en Chile, son los Fondos Start-Up Chile Build, que “entrega
financiamiento y apoya la pre-aceleracion de negocios y esta enfocada en Startups en etapas
tempranas que van desde una idea o prototipo con actividades de validacion de conceptos”.

(fondos.gob, 2022, p1.) Algunos de estos son (tabla 4).):

NOMBRE ORIGEN OBJETIVO PROPUESTA DE VALOR

« POTENCIA EN CUALOUIER ETAPA DE
DESARROLLO DE LA EMPRESA CHILENA 0
START-UP CHILE T TR O EXTRANJERA ENTREGA FINANCIAMIENTO,
* CORFD ek Ol A6 Ve Naaiia MENTORIAS, CONTACTOS, COWORKING
GRATUITOS, DESCUENTOS EN SERVICIOS,
ENTRE OTROS VINCULACIGN CON GRANDES
INVERSIONISTAS.

FONDOS START-UP . « ENETAPAS TEMPRANAS DEL PROYECTO.
« GOBIERNO DE CHLE APORTAR CONFIMCTRMENTOASTARTLPS) & e DesaRROLLAR SOLO ENCHLE

CHILE BUILD e o ESSOLOAYUDA ECONOMICA

Tabla 4: Programas del Gobierno de Chile que entregan apoyo a Startups. Fuente: Elaboracion propia en base
a sitio web Portal de Fondos del Estado.
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3.2 Soluciones de Privados

La CEPAL (2022) indica que la mayoria de las soluciones que actualmente busca la conectividad entre
startups, corporativos y/o inversores estan basados en plataforma tecnoldgicas, siendo esto una
tendencia en desarrollos de soluciones dado que permite reducir los costos de transaccion e

intermediacion de los modelos de negocio.

Algunas de estas soluciones tienen como foco apoyar a las Startups a través de tecnologia, mentoria
y/o conexiones con grandes empresas del mundo que puedan requerir sus servicios. (News Center
Microsoft Latinoameérica,2022). Otras, entregan informacién y formacion: contenido educativo sobre el
ecosistema, glosarios con conceptos claves, herramientas, guias, podcast que cuentan casos de éxito

y directorios de inversionistas.

El modo mas habitual en que se dan las relaciones entre corporativos y startups, en etapa de Go To
market de esta Ultima, es a través de los desafios de innovacion abierta, y a través de los distintos

partner, los cuales se han mencionado anteriormente.

A continuacion (tabla 5) mostramos iniciativas que se han seleccionado de manera aleatoria, tomando
como base: iniciativas realizadas en Chile, Peru y otras en el pais referente en innovacion: EE. UU, a
modo de ejemplos para evidenciar como es la oferta que existe en el ecosistema que busca el

relacionamiento entre startups y corporativos en una etapa inicial.
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NOMBRE ORIGEN 0BJETIVO PROPUESTA DE VALOR

APOYAN CON TECNOLOGIA, EDUCACION, CONEXIONES Y

SOCIAL
FINANCIAMIENTO, PARA QUE NEGOCIOS DE BASE TECNOLOGICA
ENTREPRENEURSHIP | « Ecuwu APOYAR STARTUPS CON FOCO SOCIAL PUETAN ACCEDER A UN MERCADO MUNDIAL [STARTUPCHLE

PROGRAM )
CUENTA CON UN DIRECTORIO PARA DISPONIBILIZAR INFORMACION
DEMOCRATIZAR EL ACCESO A CONTENIDO DE INVERSIONISTAS Y STARTUPS DE LATINOAMERICA, DONDE LOS
EDUCATIVO SOBRE STARTUPS Y VENTURE MISMOS INVERSIONISTAS Y STARTUPS PUEDEN INCORPORAR SU

STARTUPEABLE « PERD CAPITAL EN LATINOAMERICA. PERFIL A TRAVES DE REDES SOCIALES DISPONIBLES.
« INCREMENTAR EL ACCESO A « PENSADO PARA STARTUPS QUE BUSCAN LEVANTAMIENTO DE
CONOCIMIENTO, CONSEJOS, Y CAPITAL. CAPITAL PRE SEMILLA, SEMILLA Y HASTA SERIES A.

(STARTUPEABLE, 2022)
MARKETPLAGE 100% DIGITAL Y ABIERTO PARA AYUDAR A LAS
EMPRESAS BUSCAR SOLUCIONES (A TRAVES DE STARTUPS)
INNOVA , TECNOLOGICAS PROBADAS.
CONNECT . ar gg:EDCETS:RF;ZLSE'E:EEJE:MLUG'CAS ADEMAS GENERA UN ESPACID DONDE SE PUEDAN VISUALIZAR
DA OTALEITE OPORTUNIDADES DE COLABORACION Y POTENCIALES ALIANZAS
ENTRE DIVERSAS EMPRESAS, FACILITANDO LA INTERCONEXION
DEL ECOSISTEMA Y EL NETWORKING.
(WWW.PODERYLIDERAZGO.CL, 2020)

DESCUBRIR Y CONECTAR CON EMPRESAS 0 INVERSORES
PLATAFORMA PROFESIONAL Y POTENCIALES

EMPRESARIAL TAMBIEN AYUDA A REALIZAR ESTUDIOS DE MERCADD Y A
TRABAJAR EN LAS VENTAS. (ANGELICA A. 2020)

CRUNCHBASE o EEUU

Tabla 5: Iniciativas nacionales e internacionales que apoyan Startups. Fuente: Elaboracién propia.

3.3 Venture Capital (CV)

El Corporate Venture es una de las alternativas de financiamiento que puede provenir de una relacion
anterior (dada por un proceso de innovacion abierta, por ejemplo) o de algunos de los mecanismos
indicados en el punto 2.1.1. Representa la prueba fehaciente de que existe una idea que ha sido
validada comercialmente. Dadneo (2022) indica que es la disciplina de incorporar innovaciones
externas a las empresas para enriquecer su propuesta de valor. La mayoria de las veces en formato

de startups, que se conectan a alguna de sus areas o procesos internos.

Dentro del CV existen mecanismos, categorizados por la madurez de la oportunidad, el capital
requerido y el tiempo para obtener resultados por lo que es ahi donde encontramos el Corporate
Venture Capital (CVC): “...inversion de fondos corporativos de una gran empresa en una startup, la
que es emergente por su tecnologia, especializacion o innovacion. Las grandes empresas no siempre
buscan un beneficio econémico al impulsar iniciativas de capital de riesgo corporativo, sino también
beneficios estratégicos...” (Reporte de Impacto, Asociacion Chilena de Venture Capital, 2022, p32.) y

es ahi donde radica la gran diferencia entre ambos (Figura 5): mientras que el CV busca si 0 si un
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retorno financiero, el CVC no necesariamente lo hara.

DIFERENGIAS ENTRE CV Y CVC

BUSCA UN RETORNO NO BUSCA SOLO UN
FINANCIERO BENEFICIO ECONGMICO
BUSCA BENEFICIOS
VELOCIDAD Y CORTO PLAZO ESTRATEGICOS
INCORPORAR RELACION A LARGO
VALIDACION DE UNA IDEA INNOVACIONES PLAZO
EXTERNAS A
IEMPD PARA OBTENER LAS EMPRESAS BENEFICIOS PARA LAS
RESULATOS LGS
ALIANZA COMERCIAL
CAPITAL

VALIDACION DE UNA

INVERSIONISTAS
IDEA

Figura 5: Diferencias entre CV'y CVC. Fuente: Elaboracién propia.

“En 2021, la inversion en Venture Capital a nivel global fue de US $621 mil millones, mas del doble de
lo invertido en 2020, cifra que bordeo los US $300 mil millones...” (Reporte de Impacto, Asociacion
Chilena de Venture Capital, 2022, p21.), siendo Estados Unidos los primeros en el ranking de mayor

inversion.

En Latinoamérica, “...la inversién de la region alcanzo los US $15.700 millones en 2021, mas de tres
veces el récord previo de US $4.900 millones logrado en 2019. Pero, ademas, lo invertido en 2021
superd a todo lo financiado en la regidon en los ultimos 10 afos.” (Reporte de Impacto, Asociacion
Chilena de Venture Capital, 2022, p22.), siendo Brasil el lider en inversion. Las industrias donde mas

hubo interés en invertir fue la Fintech (39%), E-commerce (25%) y la Proptech (9%).
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Segun Dadneo (2022) y cémo se indicaba anteriormente el CVC es una alternativa que busca ser una
relacion de largo plazo y para ello se pueden identificar los siguientes beneficios de cara a las

organizaciones:

FINANCIEROS ESTRATEGICOS

« VELOCIDAD DE OPERACIONES

« ENTENDER LAS NUEVAS TECNOLOGIAS Y TENDENCIAS POTENCIALMENTE DISRUPTIVAS (INNOVACION).
o CULTURA ORGANIZACIONAL ALINEADA CON LA NECESIDAD DE MAS EFICIENTES Y AGILES

o ATRACCION DE TALENTO AGIL Y FLEXIBLE.

« BENEFICIOS DE REPUTACION

« RENTABILIDADES POSITIVA
EFICIENCIAS OPERACIONALES
« DIVERSIFICAR TU NEGOCIO

Tabla 6: Beneficios del Corporate Venture Capital en las organizaciones. Fuente: Elaboracion propia.

De mas esta decir que los beneficios del CVC para las startups son variadas, pero la mayoria tiene
que ver con mejorar el acceso a capital, a redes de contacto, ampliar el mercado potencial y de
comercializacion a traves del acceso a nuevos clientes, pero por sobre todo, y lo mas importante, es
a validar su propuesta de valor y con ello aumentar su credibilidad en el momento crucial de “Go To
market”. No s6lo mejora su reputacion, sino también su poder de negociacion. Es por lo anterior que,
para lograr los beneficios anteriormente descritos, sobre todo los estratégicos, es que debiese existir

por parte del corporativo una alianza comercial, mas que sélo inversion.

3.3.1 Chile y el Corporate Venture Capital (CVC)

Chile es uno de los paises de Latinoamérica donde el VC se ha ido desarrollando y obteniendo varios
dividendos para quienes son parte del proceso. De hecho, en 2021 y aun considerando periodo de
pandemia, fue donde mas crecié la inversion: “...alcanzoé un récord de US $1.025 millones, los que se
distribuyeron en 339 deals, con un ticket promedio de inversién de US $3 millones. Respecto del afio
2020, la inversion crecio en 541%...” (Reporte de Impacto, Asociacion Chilena de Venture Capital,
2022, p26.). Lo anterior explica como el CVC, resulta una estrategia real y viable para grandes

empresas e inversionistas privados, los cuales estan cada vez mas dispuestos a invertir en startups.

Ahora bien, y con respecto a los grandes paises lideres en innovacién y en riesgo, Chile esta algunos
anos atrasado. “Esto se debe a los menores niveles de desarrollo financiero y falta de competencia.
‘La verdad es que los incentivos a cambiar el modelo a reinventarse permanentemente son bastante
bajos si es que tu no enfrentas mucha competencia, y eso es algo que ha estado al debe en Chile’,
explicd el profesor titular de la Direccion de Finanzas del ESE Business School, Matias Braun.”

(Asociacion Chilena de Empresas de Tecnologias de Informacion, 2021). Por lo que, si se tuvieran
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que describir las barreras que impiden llegar a un estandar de inversién que permita el desarrollo de
startups, como EE. UU®, por ejemplo, se pueden indicar las siguientes barreras expuestas por la

Asociacion Chilena de Empresas de Tecnologia de Informacién (2021):

- Escasos incentivos para las grandes empresas para buscar reinventarse o mejorar su
competitividad con las startups.

- Escaso incentivos para traccionar mas inversion extranjera

- Sesgos por parte del corporativo a relacionarse con startups.

- Miedo a modelos de negocio disruptivos y que finalmente resulten una amenaza a lo
tradicional.

- Dificultad para moverse en mercados desconocidos. Escaso riesgo a salir del “status quo”

- Mercados de capitales concentrados en inversionistas institucionales, los cuales no pueden
financiar a startups, por lo que queda radicado sélo en inversionistas privados.

- Sistema educacional deficiente para entregar capital humano con las competencias y las
capacidades que se requieren para el futuro.

- Falta de interaccion y de integracién de propdsitos entre el sector publico y privado para la
busqueda y desarrollo especificamente de startups de gran valor (unicornios).

- Mercado CVC chileno esta preparado para Startups que se encuentren en etapas tempranas.
En las préximas etapas de desarrollo las “Startups tienen que ir a otros paises para desarrollar
sus iniciativas...” (Asociacion Chilena de Empresas de Tecnologias de Informacion, 2021)

dado que el mercado financiero es limitado y poco competitivo.

3.3.2 Caso de éxito integracion Startups-Corporativo

El caso de Cornershop, resulta ejemplificador para entender y evidenciar como la validacion y el
relacionamiento con el corporativo puede resultar exitoso para ambos. Cornershop es una aplicacion
qgue se define a si misma como el “supermercado a domicilio” que en 2015 empieza a sonar como una
apuesta disruptiva para el mercado y para la compra en tienda fisica. “La aplicacion permite adquirir
productos desde la casa en un tiempo reducido con la asesoria de un shopper...” (Duran, 2021, p27)
Para llegar hacer una startups exitosa: una empresa unicornio, cotizando en la bolsa, los socios
creadores Oskar Hjertonsson, Juan Pablo Cuevas y Daniel Undurraga, tuvieron varios intentos fallidos.

Lo tradicional en el viaje de las startups y parte de las etapas que pasan para generar una propuesta

5"Durante 2021, Estados Unidos se quedo con la mitad de las inversiones globales, alcanzando los
US$ 311 mil millones, con lo que duplicé la inversion que obtuvo en 2020. Ese monto se alcanzé con
el cierre de 12.281 deals"- ACVC
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de valor que haga match con el mercado. En 2007 fundaron Needish, plataforma cuyo propdsito era
publicar necesidades y generar una red de ayuda y servicios; “una especie de clasificados al revés,
pero fue un fracaso econdmicamente”, en palabras de Cuevas (Duran, 2021, p23). Luego, crearon
“Clandescuento” siendo el primer apice de éxito, al momento que fueran contactados por la empresa
Groupon para comprar primero un % de participacion y luego la idea completa. Su tercer intento fue
Seahorse, una idea parecida a Instagram, compartir fotos, pero no tuvo el resultado esperado. El cuarto
intento fue la vencida, y el ejemplo de que el proceso de iteracion, brainstormings, la suma de la
experiencia al enfrentar mas de un fracaso y el proceso de validacién de una idea, ayuda en la
visualizacion de oportunidades disruptivas. Asi es como formaron Cornershop, idea que fue
influenciada por un ecosistema que esta preparado y acostumbrado a detonar innovaciones y a nutrir
relaciones, capacidades para que estas soluciones disruptivas ocurran. Estados Unidos,
especificamente San Francisco se conoce como la “cuna de la innovacion” y fue el pais que vio a

Cornershop nacer como idea. (ver si profundizar con este ejemplo, la importancia del ecosistema)

El 2019 ocurre uno de sus grandes hitos, Uber decide comprar una parte de Cornershop, el 51% de
sus acciones. ¢La motivacion de la compra? “...ampliar el espectro de servicios que puede ofrecer a
través de su aplicacion...” (Arrieta, 2019). Es decir, y dado los avances tecnoldgicos, los modelos de
economia colaborativa (“modelos de negocio en los que se facilitan actividades mediante plataformas
colaborativas que crean un mercado abierto para el uso temporal de mercancias o servicios ofrecidos
a menudo por particulares” (Alaminos, Penalva, 2018, p20.)) resultaron ser una tendencia que Uber,
que vio en Cornershop, cémo la oportunidad para ampliar o mejorar su posicién en el mercado. Esto

considerando algunos factores no menos importantes:

- Segun un articulo publicado por el Diario EI Mostrador (2019), Uber no tenia la capacidad
financiera para desarrollar una propuesta de valor de estas caracteristicas. ElI 2019 registré
pérdidas por US$5.240.

- Dada las bajas barreras de entradas en la “uberizacion”, y el servicio de “ultima milla”, de
productos o servicios, la competencia aumenté y con ello el mercado disponible para generar
valor.

- Dado lo anterior, Uber buscd abrirse y posicionarse en nuevos segmentos, como el de “compras
de supermercado” y en Latinoamérica.

- Requeria mantenerse como lider, para el consumidor, en el servicio de delivery.

- Segun el Diario Financiero en su publicacion el afio 2022, Uber tiene mas de 118 millones de
usuarios por lo que cuentan con un mercado predominante para validar y facilitar la adquisicion

de un nuevo servicio.
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Es asi, y cdmo ejemplo de la oportunidad que generan las sinergias entre la necesidad de una gran
empresa y la solucion de una startup, el afilo 2020 Uber se convierte en el socio mayoritario, comprando
el 100% de Cornershop. Transformandose, este ultimo, en uno de los primeros unicornios de Chile

(valorado en mas de mil millones de ddlares).
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4. METODOLOGIA

4.1 Pregunta de Investigacion

¢, Como se potencian los mecanismos actuales de validacion de los modelos de negocios de las startups

en etapa inicial?

4.2 Tipo de Investigacion y Enfoque Metodolégico

Para efectos del proyecto propuesto, se utiliza la metodologia Design Thinking (Figura 6). La
investigacion es de tipo descriptiva y cualitativa. Busca obtener informacion sobre el proceso actual que
estan utilizando las startups, en etapa inicial, para validar sus ideas, conocer los mecanismos de
innovacion abierta que utilizan actualmente las grandes organizaciones e identificar las barreras que

existen entre la relacion startup - gran empresa.

También, se levanta la percepcion y opinidén de los participantes sobre una propuesta de solucion que

fue planteada como base de esta investigacion y que puede ser vista mas adelante en el punto 5.

La informacién extraida, permite disefiar una plataforma colaborativa, dirigida a potenciar el vinculo
entre estos actores, y los mecanismos de validacion de modelos de negocios en etapa inicial de las

startups, para entregar un producto o servicio que sea percibido de valor para el mercado.
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METODOLOGIA: DESIGN THINKING

DEFINIR pROTOTIPAR

EMPATIZAR \DEAR o] 1ESTEAR
N s ’ A
O ;9
’ ~ ) e
ANALISIS DE INFORMACION 2 PROTOTIPOS ANTES DE
RECOPILADA: LLEGAR A LA IDEA FINAL:
« CREACION DE BUSSINES « VIDEOS ACOMPANADOS
MODEL CANVAS: MODELO DE DEENTREVISTAY
PROCESO DE LEVANTAMIENTO DE NEGOCIOS VALIDACION VERSIONES DEL ENCUESTA PARA PRUEBA DE PROTOTIPOS: 8 ACTORES
INFORMACION: MODELO DE NEGOCIOS CONOCER PERCEPCION DE DEL ECOSISTEMA: STARTUPS Y
o INVESTIGACION LITERATURA MEDIANTE: USUARIOS GRANDES EMPRESAS
« 8 ENTREVISTAS SEMI o LIENZO DE PROPUESTA DE « PROTOTIPO 1: VIDEO DE
ESTRUCTURADAS: STARTUPS Y VALOR PROPUESTA VALIDADO EN
GRANDES EMPRESAS « MAPADE VIAJE DEL ENTREVISTA SEMI ESTRUCURADA
o ENCUESTA DIGITAL: 50 USUARIO « PROTOTIPO 2: VIDEO DE
ACTORES DEL ECOSISTEMA DE PROPUESTA VALIDADO EN
INNOVACION ENCUESTA DIGITAL

Figura 6: Diagrama de Metodologia Design Thinking utilizada en proceso de investigacion. Fuente: Elaboracion

propia.
El proceso, consta de las siguientes etapas;

1. Empatizar; Se realizé un arduo proceso de recopilacion de informacion y de investigacion en la
literatura. Para efectos de esta investigacion y la posterior propuesta de solucion se definio
levantar informacion en profundidad, a través de entrevistas, a los actores mas relevantes del
proceso de validacién: las startups y las grandes empresas. Para respaldar y complementar la
informacion que en esa instancia se recabe, es que también se realizé una encuesta abierta a
otros actores del ecosistema a modo de observar y analizar si existian insight distintos a los

recabados en la entrevista.

Se realizaron ocho entrevistas semi estructuradas de una duracion promedio de treinta minutos

a los diferentes actores del ecosistema de innovacion que pudieron contribuir con el proceso de
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recoleccion de informacion. Estas entrevistas se realizaron en formato online a través de la

plataforma Meet.

METODO SEGMENTO OBJETIVO

« STARTUPS CON PRODUCTO 0 SERVICIO FUNCIONANDO EN EL LEVANTAR NFORMACION SOBRE EL PROCESO ACTUAL OLE

A ENTREVISTAS DE 14 . : ESTAN UTILIZANDO LAS STARTUPS, EN ETAPA INCIAL. PARA
MERCADO Y CONALGUNTIPO DE VINCULACIONCON GRANDES 10 . 0EA  IDENTIFICAR CUALES OBSERVAN COMO LAS

PREGUNTAS EMPRESAS. PRINCIPALES BRECHAS ACTUALES.

OBTENER INFORMACION SOBRE LOS MECANISMOS DE
INNOVACIGN ABIERTA MAS UTILIZADOS POR LAS

4 ENTREVISTAS DE 11 - GERENTES DE INNOVACION DE GRANDES EMPRESAS QUE ORGANIZACIONES EN CHILE E IDENTIFICAR CUALES SON LOS
PREGUNTAS ACTUALMENTE REALIZAN PROCESOS DE INNOVACION ABIERTA. “MIEDOS", BARRERAS Y LIMITANTES QUE HOY TIENEN LAS
ORGANIZACIONES LOCALES PARA RELACIONARSE CON
STARTUPS.)

Tabla 7: Proceso de entrevistas. Fuente: Elaboracion propia.

Durante las entrevistas, se mostré a los participantes, un video del primer prototipo creado a

partir de la propuesta de solucidn que inicio esta investigacion.

Esto se acompafioé de una encuesta digital desarrollada en la plataforma Google forms, dirigida
a actores del ecosistema de innovacién que trabajan realizando desafios de innovacion
abierta o asesorando en innovacién o venture capital. Consistié en una introduccién que indica
los objetivos de la encuesta, el perfil de quienes la pueden responder y una lista de 10
preguntas, 3 de tipo abierta y 7 cerradas de seleccion multiple. De este ultimo grupo, en 3 de
ellas se utiliza la escala de Likert que ayuda a evaluar la opinién de los participantes sobre

distintas afirmaciones presentadas. La encuesta, fue respondida por 50 individuos.

Definir; Durante esta etapa, se aplicaron herramientas y conceptos de la metodologia Lean
Start-up, donde se organizé y analizé la informacién recopilada en la etapa de empatizar. A
partir de esa informacion, se moldea un modelo de negocios a través de la creacién de un Lean

Canvas.

Idear; En base a los aprendizajes adquiridos a través de la creacion del Lean Canvas para el

modelo de negocios, se construye un Diagrama de Propuesta de Valor y el Mapa del viaje del
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usuario. Esto nos permitié validar las distintas versiones del modelo de negocios propuesto e

iterando en la idea y solucion final, lo mas rapido posible a través de modelos funcionales.

Prototipar; A partir de las herramientas utilizadas en la etapa anterior, se crearon prototipos con
el fin de que los usuarios tuvieran una vision experiencial del producto que fuera lo mas cercano
posible a lo que sera la solucion final. EI Producto Minimo Viable permite hacerlo de forma

rapida y a la vez funcional. Se hicieron 2 prototipos hasta llegar a la idea final.

Testear; Esta etapa permitié hacer la prueba de los dos prototipos creados y recoger opiniones
y comentarios de los usuarios, que permiten llegar a obtener la mejor solucion y servicio (figura
7). Para efectos de obtener una adecuada iteracion de la solucion, el testeo se realizé con dos

propositos: recopilar informacion y validacion de la idea.

El primer prototipo, fue testeado en las entrevistas semi estructuradas realizadas a los 8 actores
involucrados, que se diseid a partir de la idea de solucién preconcebida. En esta ocasion, se
muestra el primer Producto Minimo Viable, que consiste en un video que contiene las
funcionalidades de la plataforma. A partir del video, los participantes, debian indicar su

apreciacion sobre la propuesta e indicar fortalezas y debilidades de esta.

PROCESO DE VALIDACION

PROPUESTA DE SOLUCION
COMO BASE DE LA
INVESTIGACION

PROPUESTA A PARTIR DE LA
RETROALIMENTACION DEL
PROTOTIPO 1

VALIDACION DE

PRUTOT'PU I .................... PROTOTIPOS

............... PROTUTIPO 2

8!“[0 DE VIDEO ACTORES DEL
ECOSISTEMA: STARTUPS +
GRANDES EMPRESAS

8[!“!“8"5 ACTORES DEL
ECOSISTEMA: STARTUPS +
GRANDES EMPRESAS

VISUALIZACION DE VIDEO CON
FUNCIONALIDADES DE LA
PROPUESTA

"
. ) ENCUESTA DIGITAL:
GOOGLE FORM:
PREGUNTAS ABIERTAS

Figura 7: Diagrama de

proceso de validacion

de Prototipado.
3 mesoms s PMV PARA GO Fuente:  Elaboracién
OPINION, FORTALEZAS ¥ .
DEBILIDADES TO MARKET '
propia.
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A partir del feedback obtenido en el primer prototipo, se crea un segundo P.M.V, donde se incluyen los
comentarios obtenidos durante las entrevistas. Este prototipo también fue testeado mediante un video
que fue enviado a los mismos 8 actores que participaron en el prototipo anterior, quienes luego de ver
el video y las nuevas funciones, contestaron una encuesta digital en la plataforma Google form,
compuesta por 5 preguntas abiertas. A partir de las respuestas, se extrae la retroalimentacion que

permite llegar a la solucion final.

4.3 Analisis de Informacion

4.3.1 Analisis de las Entrevistas

Para efectos de evidenciar e indicar posteriormente los hallazgos mas importantes, se han diferenciado
y agrupado las respuestas de las entrevistas en dos categorias y subcategorias. Ademas, cémo técnica
de visualizaciéon de datos se utilizaron los mapas conceptuales (figuras de la 8 a 12) como estrategia
de agrupacion de aquellas respuestas mas representativas y que se repetian tanto en las entrevistas
realizadas a startups, como aquellas realizadas a grandes empresas. Fueron un total de 8 entrevistas,

divididas en 4 startups y 4 grandes empresas
Las startups entrevistadas contaban con las siguientes caracteristicas:

- Escalabilidad,
- Con minimo de 12 meses de funcionamiento

- Han tenido alguna relacion con una gran empresa

Las startups entrevistadas fueron los siguientes:

JOSE IGNACIODIEZ |c00- DIRECTOR DE OPERACIONES
SUMATOID

SEBASTIAN ALIAGA CEO TIENDAHOUSE

FERNANDO CONCHA DIRECTOR DE MARCAS APM AMOR POR LA MARCA

Tabla 8: Detalle de los entrevistados y sus

roles. Fuente: Elaboracion propia.

JOSE ANTONIO KARMY CEO SOIDIGITAL
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En el caso de las grandes empresas, estas contaban con las siguientes caracteristicas:

- Gerencia de innovacion
- Presencia en el mercado
- Con algun proceso de innovacion abierta vigente o anterior

- Relacionamiento con alguna startup

Los entrevistados fueron los siguientes:

NOMBRE CARGO EMPRESA
SUBGERENTE DE INNOVACION
DANICA MUSIC SODIMAC
IGNACIO CALLE DIRECTOR OMNICHANNEL SOLUTIONS MALL PLAZA
GERARDO ZANARTU GERENTE DE NUEVOS NEGOCIOS E o
INNOVACION
SARITA ELGART OPEN INNOVATION LEADER AGROSUPER

Tabla 9: Detalle de los entrevistados y sus roles. Fuente: Elaboracion propia.

Cabe mencionar, que en algunos mapas conceptuales (figura de 8 a 12), existe una linea y caja de
color verde que corresponde a aquel insight dado por el corporativo que no ha encontrado un

denominador comun a lo dicho por startups. Las categorias y subcategorias son las siguientes:

CATEGORIAS SUBCATEGORIAS
Tabla 10: Categorias
+ MECANISMO DE VALIDACION y Subcategorias.
+ KICKOFF
‘ + FACTORES DE FRACASO Fuente: Elaboracion
PROCESO DE VALIDACION e e
+ ECOSISTEMA propia.
PROCESO DE INTEGRACION + BENEFICIOS
+ LIMTANTES RELACIONAMENTO CORPORATIVO
+ REQUISITOS CORPORATIVOS

1) Proceso de validacion: La creacion de una startups estd enmarcada dentro de sistemas, que
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muchas veces son complejos y/o requieren de ciertos esfuerzos para dar foco y con ello avanzar a
generar modelos de negocios de valor para el mercado. Para entender este sistema, es necesario
indagar sobre ciertas transversales que consideramos relevantes para la propuesta de solucion:
mecanismos que utilizan actualmente las startups para acercarse a su product market fit, los factores
de éxito que permiten vislumbrar el camino correcto, y el rol que tienen el ecosistema de innovacién y

emprendimiento.

e Mecanismos de validacion: Identificacion de las formas y métodos actuales mediante los cuales

startups se acercan a su product market fit. (figura 8)

TESTEQ EN PAISES EXTRANJEROS.
CUSTOMIZACION PARA CHILE LUEGD

s | ENTORNO CERCAND. FAMILIARES. AMIGOS

GENERACION DE INDICADORES DE

SEGUIMENTO
PROCESO DE VALIDACIGN DE : TENER UNA MUESTRA REPRESENTATIVA DE
STARTUP == MECANISMOS DE VALIDACION USUARIOS, PODRIA REEMPLAZAR ROL DE GRAN
EMPRESA

MET0DOS AGILES, MVP, APRENDER DE
CLIENTE (FEEDBACK)

STARTUPS CHILE: ECOSISTEMA DE
CONTACTOS

PARA VALIDAR RAPIDO ES NECESARIO "FORZAR" A
LAS STARTUPS PARA QUE DEFIENDAN SU MODELO
COMERCIAL

Figura 8: Diagrama de los resultados obtenidos respecto a las formas y métodos que actualmente utilizan las

Startups para acercarse a su product market fit. Fuente: Elaboracion propia.
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¢ Kickoff: forma en la que las startups hacen exploraciéon para prospectar clientes potenciales.

(figura 9)

PROCESO DE VALIDACIGN DE
STARTUP

KICKOFF =

BOCA ABOCA Y POSTERIORMENTE LLAMAR
DIRECTAMENTE

REFERIDOS POR OTROS CLIENTES QUE YA
UTILIZAN LA SOLUCION

ENCONTRAR POR LINKEDIN 0 GOOGLE, LA PERSONA |

QUE TOMA LAS DECISIONES Y MANDARLE UN
MENSAJE 0 CORREQ. AGENDAR UNA REUNION Y
EXPONER, NO SOLO QUEDARSE EN UN CORRED

TENER UNA PERSONA 100% DEDICADA AESE
TRABAJO TRADICIONAL (DE CORREOS Y LINKEDIN) Y
ADICIONALMENTE ASOCIARSE A EMPRESAS QUE SE
DEDICAN A LA PROSPECCION

BUSQUEDA (CORPORATIVO) l‘—'l SCOUTING (MAS UTILIZADO),

Figura 9: Diagrama de los resultados obtenidos respecto a las formas en que las startups realizan exploracion

para prospectar clientes. Fuente: Elaboracion propia.

e Factores de fracaso: verticales que tanto las startups como las organizaciones consideran como

detonadores de fracasos. (figura 10)

PROCESO DE VALIDACION DE
STARTUP

NO ES EL TIME TO MARKET DEL TIPO DE
SOLUCION PROPUESTO

NO PRODUCT MARKET FIT, SOLUCIONES
MARGINALES, FINANCIAMIENTO, ENAMORADAS
DE SU SOLUCION

FALTA DE AUTOCRITICA DE LA STARTUP.
CAPACIDAD DE DARSE CUENTA DE QUE HAY QUE
CAMBIAR Y RAPIDD

FACTORES DE FRACASD T

NO ESTAR PREPARADAS PARA RELACIONARSE CON
UNA GRAN EMPRESA. FALTA DE GESTION DE CLIENTES,
CAPACIDAD PARA RESPONDER ANTE ALIANZA EXITOSA

FALTA MAYOR VISION DE USO DE LA SOLUCION. NO VEN OTRAS
APLICACIONES DE LA SOLUCION PARA OTRAS VERTICALES DE
LAEMPRESA. FALTA RESEARCH

GENERAR UNA SOLUCION POR CLIENTE

GENERACION DE EXPECTATIVAS, REALIDAD NO
CONDICE. FALTA DIFERENCIAR CAPACIDAD
OPERATIVA DE CREATIVIDAD

FALTA DE VISIGN DE NEGOCID

Figura 10: Diagrama de
los resultados obtenidos
respecto a los factores
de fracaso de Ias
Startups. Fuente:
Elaboracién propia.
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e Indicadores de éxito: variables que por experiencia evidencian que la startups se han

posicionado en el mercado y ha logrado un adecuado “Go To market”. Es decir, el producto o
servicio se ha insertado adecuadamente a través de la demanda comercial de un cliente. La
subcategoria a su vez, se ha dividido segun aspectos mas tangibles e intangibles, definiendo

este ultimo bajo “factores de éxito”. (figura 11)

APROBACION: FACTURACION
FRECUENTEMENTE

RECLAMOS COSAS POR MEJORAR. "LO
ESTAN UTILIZANDO"

PROCESO DE VALIDACION DE INDICADORES DE EXITO e | SITUCLIENTE TE VUELVE A LLAMAR FUNCIONO
STARTUP
SATISFACER DOLOR,
b [ FACTORES DE EXITO EQUIPO, CLARA PROPUESTA

DE VALOR, GARRAY
PASION. FINANCIAMIENTO

STARTUPS SON CAPACES

DE FILTRARSE SOLAS
SEGUN LAS INSTANCIAS

Figura 11: Diagrama de los resultados obtenidos respecto a los indicadores de éxito de las Startups. Fuente:

Elaboracién propia.

e Ecosistema: vision que se tiene sobre el ecosistema de innovacién: beneficios y falencias.
(figura 12)
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REDES, CONOCIMIENTO, HABILIDADES,
ASESORIA

PARTNERS: PUERTAS A NUEVAS
OPORTUNIDADES

PROCESO DE VALIDACION DE MAS OPORTUNIDADES
STARTUP R ECOSISTEMA e — FALENCIAS PARA ACELERAR

FALTADIVERSIFICACION EN
GRUPO QUE INVIERTE. SOBRE
T0DO AQUELLAS QUE APUESTEN
ENETAPAS MAS AVANZADAS

POCAS EMPRESAS APOSTANDO
POR STARTUPS. ESTAMOS
GENERANDO STARTUPS QUE NO
PUEDEN LLEGAR AFUERA

Figura 12: Diagrama de los resultados obtenidos respecto a los beneficios y falencias del ecosistema de

innovacién. Fuente: Elaboracién propia.

2) Proceso de Integracion: EIl proceso de validacion del modelo de negocio en su mayoria se
considera exitoso cuando es capaz de integrarse a la estructura y CORE de otra empresa, mas cuando
esta integracion es hacia una gran empresa. Esta integracion considera varios elementos estratégicos
que son importantes de mapear y considerar al momento de definir brechas y puntos de mejora. Para
ello, se describen cuales son las limitantes que no permiten una adecuada integracién con una gran
empresa y sus requisitos. Si estos son considerados adecuadamente, los beneficios son claros para

ambos actores.

¢ Beneficios: Incentivos que traccionan estos procesos de integracién que van en directa relacion

al entregar herramientas y mejorar gestion de modelos de negocios. (figura 13)
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RESPALDO, EXPANSION, ESCALABILIDAD,
IMAGEN

REGLA DEL 80/20. LAS GRANDES EMPRESAS SON
s | | AS QUE TE AMORTIGUAN EL FLUJO DE CAJA PARA
PODER CONTRATAR GENTE CONSTANTEMENTE

TE DAN VALIDACION Y ATRAEN
INVERSIONISTAS

STARTUP VA CRECIENDO CON CORPORATIVO

PROCESO DE INTEGRACION BENEFICIOS -—

PIVOTEAN PROPUESTA DE VALOR

ATRACCION DE TALENTO (EXPERTIZ), AGILIDAD,
b | \[ELOCIDAD PARA ADAPTARSE A MERCADO, NUEVAS
DEMANDAS

Figura 13: Diagrama de los resultados obtenidos respecto a los beneficios del proceso de integracion de una

startup hacia una gran empresa. Fuente: Elaboracion propia.

e Limitantes relacionamiento corporativo: brechas tanto funcionales, cuantitativas y cualitativas

de la gran empresa que no permiten una adecuada integracion con startup. (figura 14)
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PROCESO DE CIERRE LENTO (BUROCRACIA),
LENTITUD EN DAR UNA RESPUESTA

e | CREDIBILIDAD DE STARTUP (IDEA)

INTEGRACION DEPENDE DE UNA PERSONA EN LA
[ | GRANEMPRESA (PREDISPOSICION)

.

FILOSOFIA DE "SON STARTUPS, HAGAMOS PILOTO
GRATIS®

r ~

PARAMETROS DE TIEMPO Y MEDICION NO ADECUADOS

PARA STARTUP
LIMITANTES RELACIONAMIENTO DESCONOCIMIENTO DE TENDENCIAS 0 DE LA
PROCESO DE INTEGRACION = CORPORATIVO =" INNOVACIONCOMOTAL

MIRADA CORTOPLACISTA: TODO ESTA ENFOCADO AL
s | GORTO PLAZ0 Y NO LE SERVIMOS A CASI NADIE. SE
PIDEN RETORNOS RAPIDOS

e | "SINNUMEROS NADIE TE TOMA EN CUENTA"

TRANSPARENCIA: FALTA DE FEEDBACK DE PORQUE
NO QUEDA EN EL PROCESO

r ~

CORPORATIVO NO TIENE TAN CLARO CUAL ES EL
PROBLEMA

TIPO DE RELACION MAS HABITUAL: DE PROVEEDOR

Figura 14: Diagrama de los resultados obtenidos respecto a las limitaciones que existen al momento de

relacionarse una startup con una gran empresa. Fuente: Elaboracién propia.

e Reaquisitos corporativos: factores que visualizan la probabilidad de vincularse con una gran
empresa desde la perspectiva de los requerimientos y capacidades que tiene el corporativo para
con el proceso de integracion con startups. (figura 15)
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LA STARTUP TIENE QUE TENER CIERTA ESTRUCTURA
PARA TRABAJAR CON UNA GRAN EMPRESA

IMPORTANCIA DE LOS PILOTOS. NOHAY CAPACIDAD PARA TRABAJAR
s | CON DEAS (PARA ESA ETAPA ESTAN LAS INCUBADORAS, DESPUES EL
CORPORATIVO) 0 CON MAS DE UN N DE STARTUPS AL ARD

ALGUNA EXPERIENCIA PREVIA SIRVE PARA
EL "SPONSOR" (VENTA INTERNA)

IESCALABILIDAD. CAPACIDAD DE ADAPTARSE A L0 QUE
PROCESO DE INTEGRACION ~ === REQUISITOS CORPORATIVOS ==J========'||\ EMPRESA ESTA HACIENDO/PROBLEMA QUE
INECESITO RESOLVER

CAPACIDAD DEL EQUIPO, DISPOSICION, LA PROPUESTA DE VALO
(QUE TENGA FIT QUE ESTA BUSCANDO LA ORGANIZACION), LA
ESCALABILIDAD (HOY TE SOLUCIONA UN PROBLEMA, PERD
TIENEN UN POTENCIAL PARA GENERAR SINERGIAS POSITIVAS,
CON VALOR EXPONENCIAL, NO SOLO CON L0 QUE SALISTE A
BUSCAR, SI NO PUEDE IMPACTAR CON MAS COSAS?),
FINANCIERD (MODELD DE NEGOCID) "ACCESIBLE", NO RIGIDO
(QUE SEA POSIBLE PILOTEAR).

Figura 15: Diagrama de los resultados obtenidos respecto a los requisitos que se consideran que debe tener una

startup para relacionarse con una gran empresa. Fuente: Elaboracioén propia.
4.3.2 Vaciado Encuestas
Pregunta 1: “Region donde resides”

Del total de los encuestados, la mayoria se localiza en la zona central de Chile, especificamente
en la regiéon metropolitana con un 88% del total. Lo que indica que las respuestas de la encuesta

se focalizan en la capital de Chile.
Pregunta 2: “Edad”

El rango de edad mas representativo es de personas entre 41 y 43 afios indicado con un 24%
del total de los encuestados. Seguido por el grupo de 35 a 37 afios con un 14%.
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Pregunta 3: “; Qué rol tienes en el ecosistema?”

¢QUE ROL TIENES EN EL ECOSISTEMA?

6%

20%

@ REPRESENTO A LA GERENCIA/AREA DE INNOVACION

16% DE UNA EMPRESA.

@ SOYUNACTOR QUE ASESORA Y ASISTE A LAS STARTUPS 0
EMPRESAS EN TEMAS DE INNOVACION Y EMPRENDIMIENTO

@ S0V UNA STARTUP

@ S0Y UNINVERSIONISTA

58%

Figura 16: Rol que cumple en el ecosistema el grupo de estudio. Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto al rol que tienen en el ecosistema quienes participaron en la encuesta, el 58% de los
encuestados se identifica como actor que asesora y asiste a las startups o0 empresas en temas de
innovacion y emprendimiento. Un 20% representa a la gerencia/area de innovacion de una empresa.

El 16% es una startup y un 6% son inversionistas.

A continuacion, se presentan 3 preguntas, que fueron estructuradas en base a un formato de Escala
de Likert, con el objetivo de evaluar la opinion que tienen los encuestados sobre diferentes
afirmaciones, donde 1 indica “Totalmente en desacuerdo”, 2 indica “En desacuerdo”, 3 indica “Ni de
acuerdo ni en desacuerdo”, 4 indica “De acuerdo” y 5 indica “Totalmente de acuerdo”. El resultado es

el siguiente;

Pregunta 4: Respecto a los procesos de innovacion abierta ;Qué tan de acuerdo estas con las
siguientes afirmaciones? “La innovacion abierta es la herramienta prioritaria que actualmente permite

a las organizaciones responder mas rapido a los cambios y a posicionarse facilmente en el mercado”
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“LA INNOVACION ABIERTA ES LA HERRAMIENTA PRIORITARIA QUE
ACTUALMENTE PERMITE A LAS ORGANIZACIONES RESPONDER MAS RAPIDO A
LOS CAMBIOS Y A POSICIONARSE FACILMENTE EN EL MERCADO”

6%

0%

TOTALMENTE EN EN DESACUERDO NIDE ACUERDO NI EN DE ACUERDO TOTALMENTE DE
DESACUERDO DESACUERDO ACUERDD

Figura 17: Opinién del grupo de estudio respecto a la afirmacion sobre innovacion abierta. Fuente: Elaboracion

propia.

Donde un 40% del total de los encuestados indico estar “De acuerdo” con que la innovacion abierta es
la herramienta que permite a las organizaciones responder mas rapido a los cambios, mientras que un
30% se encuentra “Totalmente de acuerdo", un 24% “Ni de acuerdo ni en desacuerdo”, un 6% “En

desacuerdo”, mientras que ninguno de los encuestados, indicé encontrarse “Muy en desacuerdo”.

Pregunta 5: ;Qué tan de acuerdo estas con la siguiente afirmacion? “Las startups fracasan por falta

de oportunidades para validar sus modelos de negocios en el mercado”
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“LAS STARTUPS FRACASAN POR FALTA DE OPORTUNIDADES PARA VALIDAR
SUS MODELOS DE NEGOCIOS EN EL MERCADO"

22%

14%

TOTALMENTE EN EN DESACUERDD NIDE ACUERDO NI EN
DESACUERDO DESACUERDD

TOTALMENTE DE
ACUERDD

Figura 18: Opinién del grupo de estudio respecto al motivo por el cual fracasan las startups. Fuente:

Elaboracién propia

De los encuestados, se observa que un 44% indica estar “Ni de acuerdo ni en desacuerdo” con que la
razén por la que fracasan es por falta de oportunidades para validar sus modelos de negocios en el
mercado. Un 22% indica estar “En desacuerdo” con la afirmacion y un 14% esta “Totalmente en
desacuerdo”. Del resto de los encuestados, un 10% muestra estar “De acuerdo” y otro 10% “Totalmente

de acuerdo”.

Pregunta 6: ; Qué tan de acuerdo estas con la siguiente afirmacion? “Las grandes empresas chilenas

trabajan con startups siempre y cuando la idea esté validada o probada por alguien mas”
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“LAS GRANDES EMPRESAS CHILENAS TRABAJAN CON STARTUPS SIEMPRE Y
CUANDO LA IDEA ESTE VALIDADA 0 PROBADA POR ALGUIEN MAS"

34%

26%

6%
0%
TOTALMENTE EN EN DESACUERDD NI DE ACUERDO NI EN DE ACUERDO TOTALMENTE DE
DESACUERDO DESACUERDO ACUERDD

Figura 19: Opinion del grupo de estudio respecto a la afirmacion que indica el requisito frente al cual las grandes

empresas trabajan con startups. Fuente: Elaboracion propia.

Respecto a la afirmacién que resalta la importancia que tiene para las grandes empresas que la startup
cuente con experiencia o validacion previa, un 34% indica estar “Muy de acuerdo”. Otro 34% indica
estar “De acuerdo”, mientras que el 26% esta “Ni de acuerdo ni en desacuerdo”. El 6% refiere “Estar
en desacuerdo” y ninguno de los encuestados marcé la opcion “Totalmente en desacuerdo” respecto a

su opinién sobre la afirmacién antes mencionada.

Pregunta 7: ;Cual crees que es una limitante de las grandes empresas al momento de
vincularse con una startup? (puede marcar hasta 2 opciones)
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¢CUAL CREES QUE ES UNA LIMITANTE DE LAS GRANDES EMPRESAS AL MOMENTO DE
VINCULARSE CON UNA STARTUPS? (PUEDE MARCAR HASTA 2 OPCIONES)

43,95%

2,19%

PRESUPUESTO FALTA DE EXPERTIS EN FALTA DE UNA ESTRATEGIA NOCREEN EN LA STARTUPS Sl
LA VINCULACION CON CORPORATIVA ALINEADA A OTRO ORGANIZACION NO HA
STARTUPS TRABAJAR CON TERCERDS. PROBADO LA SOLUCION ANTES

Figura 20: Opinién del grupo de estudio sobre las limitantes de las grandes empresas y el vinculo con startups.

Fuente: Elaboracion propia.

Referente a la pregunta sobre cual creen que es una limitante de las grandes empresas al momento de
vincularse con una startup, un 43,95% de los actores indica que la principal limitante es la “Falta de una
estrategia corporativa alineada a trabajar con terceros” y un 38,46% indica que es la “Falta de expertis
en la vinculaciéon con startups”. El 15,38% de los encuestados marca la opcion que hace referencia a
que “No creen en las startups si otra organizacién no ha probado la solucién antes” y solo el 2,19%
indica que la principal limitante es el “Presupuesto”.
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Pregunta 8: “; Cual crees que es el principal motivo por el cual fracasan las startups? (puede marcar

hasta 2 opciones)”

¢CUAL CREES QUE ES EL PRINCIPAL MOTIVO POR EL CUAL FRACASAN LAS STARTUPS?

FINANCIAMIENTO 18,88%

EQUIPO

REDES DE CONTACTO -8,88%

Figura 21: Opinién del grupo de estudio sobre el motivo por el cual fracasan las startups. Fuente: Elaboracion

21,771%

propia.

Acerca de la pregunta que busca conocer cual creen que es el principal motivo por el cual fracasan las
startups, un 44,44% de los participantes, responde que es la “Validacion del modelo de negocios o
match solucién/problema”. Un 27,77% indica que es el “Equipo” y un 18,88% el “Financiamiento”.
Mientras que sélo un 8,88% de los encuestados, indica que son las “redes de contacto”.
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Pregunta 9: “;Crees que siempre hay beneficio entre la vinculacion de grandes empresas con

startups? “

¢CREES QUE SIEMPRE HAY BENEFICIO ENTRE LA VINCULACION DE
GRANDES EMPRESAS CON STARTUPS?

DADA LAS CONDICIONES ACTUALES DEL MERCADO,
(> RELACIONARSE CON UNA STARTUPS ES VITAL PARA
MANTENERSE AGILES, COMPETITIVOS Y CON
POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO.
46% 4% @ DEPENDE, SI LA GRAN EMPRESA TIENE UN DESAFI0 QUE NO
PUEDE RESOLVER QUE LO HAGA CON STARTUPS, DE LO
CONTRARIO QUE LO TRATE DE RESOLVER INTERNAMENTE.

® N

8%

Figura 22: Opinion del grupo de estudio sobre si siempre hay beneficio entre la vinculacion de grandes empresas

con startups. Fuente: Elaboracion propia.

Frente a responder si creen que siempre hay beneficio entre la vinculacion de grandes empresas con
startups, un 46% respondié que “Dada las condiciones actuales del mercado, relacionarse con una
startups es vital para mantenerse agiles, competitivos y con posicionamiento en el mercado”. Otro 46%
indica que “Depende, si la gran empresa tiene un desafio que no puede resolver que lo haga con
startups, de lo contrario que lo trate de resolver internamente”, mientras que sélo un 8% de los
participantes, responde que no creen que siempre hay beneficio en la vinculacion de grandes empresas
con startups.
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Pregunta 10: “; Conoces soluciones que actualmente hagan conexion entre empresarios y startups

(por ej: desafio de innovacion abierta, incubadora, aceleradora, etc.)?”

¢CONOCES SOLUCIONES QUE ACTUALMENTE HAGAN CONEXION
ENTRE EMPRESARIOS Y STARTUPS?

0
o N

42%

58%

Figura 23: Conocimiento del grupo de estudio sobre soluciones que actualmente hacen conexién entre empresas

y startups. Fuente: Elaboracién propia.

En lo que respecta a saber si los participantes conocen soluciones que actualmente hagan conexion
entre empresarios y startups sin necesidad de un intermediario, el 58% indica que, Si conoce, mientras
que el 42% sefiala que No.

Cabe mencionar, las respuestas obtenidas en estas preguntas, nos indican que la pregunta no estaba
formulada de la manera correcta, puesto que algunas de las respuestas no son congruentes con lo que
se busca resolver. Sin embargo, dentro de las respuestas que es posible rescatar que se repite la
opcion de Startup Chile en un 13% de las respuestas y Emprende tu Mente (ETM) en un 4% de las

respuestas.

4.4 Resultados de la Investigacion

Con los datos obtenidos por los entrevistados y la encuesta realizada es posible llegar a los siguientes
hallazgos:
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Respecto a los mecanismos que las startups utilizan para contactarse con las grandes
empresas, destacan en su mayoria estrategias informales que corresponden al uso de:

- Redes de corto alcance, como familiares y amigos.

- Redes sociales, en especifico LinkedIn para lograr el primer contacto con una

gran empresa.

- Referidos gestionados por terceros.
Referente a la razén de porqué fracasan las startups, se verifica que el factor principal sigue
estando relacionado a no encontrar un match entre problema/solucién, lo que se traduce en que

las startups no tengan tracciéon comercial.

Sumado a lo anterior, se agrega otro factor, relacionado con los tiempos y condiciones en los
cuales se trata de instalar la solucion, destacando que a veces la idea es buena y responde a
un problema y oportunidad, pero el mercado se encuentra inmaduro para adoptarla, lo cual
puede potenciarse en que la gran empresa muchas veces no es capaz de definir sus prioridades

o problemas adecuadamente.

Un tercer factor predominante entre las respuestas de los actores involucrados, es el equipo de
las startups, el elegir perfiles no adecuados, la falta de afinidad entre los integrantes, la falta de
vision integral y de preparacion son variables que merman el valor de la solucion sino estan bien

gestionadas.

Sobre las limitantes y barreras de las grandes empresas al momento de relacionarse con
startups, se evidencia que, si bien existe disposicion de la grandes a trabajar con startups, la
puesta en practica de los proyectos, requieren de muchos procesos burocraticos propios de la
gran empresa que enlentecen el mecanismo de vinculacion. Burocracia que ademas se
exageraba cuando hay una falta de expertis y conocimientos en generar esta relacion.
Ante la necesidad de las grandes empresas en resolver un desafio particular con una startups,
estas utilizan los siguientes mecanismos para relacionarse:

- Partners del ecosistema que desarrollan desafios de innovacion abierta: aceleradoras,

academia, etc.

- Scouting privado

Si bien ratifican la importancia y rol de los partners del ecosistema para gestionar todo el proceso de
vinculacion, los entrevistados de las grandes empresas, llegan al factor comun de que muchas veces
terminan optando por el mecanismo de Scouting. Principalmente por la rapidez, menos protocolos, y

algunos casos, por la importancia de restar el costo que significa trabajar con un partner del ecosistema
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para gestionar la vinculacién.

e Las grandes empresas sefialan que si bien no le cierran la puerta a trabajar con startups que
solo tenga una idea, toman en consideracion los siguientes factores;
- Startups cuentan con experiencia previa, aunque sea muy inicial.

- La solucion presenta algun tipo de validacion en el mercado.

Manifiestan claramente que no cuentan “con la capacidad de trabajar con ideas, que para eso estan

las incubadoras, después viene el corporativo”.

e En todos los casos, antes de concretar un proyecto en conjunto, llevar a cabo un “Piloto” se
transforma en un indicador de éxito y que define en definitiva la posibilidad y viabilidad de
relacionarse con la gran empresa.

e Finalmente, cabe mencionar que el tipo de relacion que se da, una vez evaluado exitoso el
piloto, es netamente de proveedor de la gran empresa, no existe hasta el momento una mayor

prospeccion de relacion, de mas impacto, como el de inversionista
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5. DESARROLLO PROYECTO

5.1 Contexto

Segun un estudio publicado en enero del 2022 por el Diario Financiero, “9 de cada 10 Startup no
perduran en el tiempo” (Baeza y Santillan, 2022, p1). Los autores concuerdan en tres grandes motivos
de este fendmeno: 1) no ofrecen el producto o servicio que el mercado demanda, debido a que no
han sido capaces de satisfacer las necesidades que el mercado requiere y por ende no tienen clientes
que adquieran la solucién. La sincronizacion con el mercado es inadecuada, o el mercado no esta
listo para esa solucién, el mercado de consumidores del producto no es lo suficientemente grande o
bien la solucidn no responde a una necesidad o oportunidad latente. (Skok,2021). 2) falta de liquidez,
se quedan sin dinero para poder continuar, “porque su producto o servicio no tuvo el éxito que
esperaban, o bien porque los inversores se han cansado de destinar fondos sin obtener resultados y
no hay otros dispuestos a sustituirlos” (BBVA, 2018[2]). p3) la eleccién de un equipo no adecuado,
que se puede describir como la falta de trabajadores con perfiles que cubran las necesidades de la
empresa o en la falta de afinidad o acuerdos entre los miembros del equipo (Naveira, 2021). Existen
mas razones que explican el fracaso de las Startup, resulta evidente que no existe solo un factor que
lo defina el fracaso. puesto que por lo general es la combinacion de diferentes circunstancias. Ahora
bien, esto resulta cémo la principal motivacién de una startup para relacionarse con una gran empresa:

reducir las probabilidades de fracasar.

Para la gran empresa “...la motivacién y beneficio es claro: crecimiento y el éxito empresarial
organicos no provienen necesariamente dentro de sus propias paredes y por eso buscan la posibilidad

de apoyo externo como estrategia corporativa.” (Gonzalez, 2022, sp).

5.2 Oportunidad Detectada

Scouting de contactos a través de LinkedIn o de referidos, es uno de los principales mecanismos que
utilizan las startups que han sido entrevistada para efectos de esta investigacion, para prospectar
clientes y llegar mas “rapido” a conectar con el lider, duefio del area o empresa buscando una primera
reunion. El acceso a informacién y a contactos, en el mundo de los negocios, sobre todo partiendo, es
un elemento prioritario que va en directa relacion a validar el modelo de negocio. Mientras mas contacto
con el “mundo exterior”, mayor retroalimentacion tiene la solucion para realizar ajustes, iterar o

desechar. Por lo que segun mencionan los entrevistados, disponer de informacion de manera accesible,
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abierta y en un sélo lugar sumaria no so6lo a la eficiencia de los procesos, sino también a evaluar y
visualizar la escalabilidad del producto o servicio. Los modelos de colaboracion resultan una
oportunidad en este sentido, “...crea nuevas oportunidades para consumidores y emprendedores...”
(Medrano y Aza, 2018, p17) dado que son capaces, de manera organica, de habilitar un nuevo mercado
que crea oportunidades econémicas, haciendo converger oferta y demanda en un mismo lugar y que

ademas se nutre de las relaciones que organicamente se dan en este espacio.

Como desarrollaremos mas adelante, las startups utilizan varios métodos para ir en busqueda de
modelos de negocio que sean atractivos comercialmente, los cudles constan de varias etapas y
mecanismos que buscan validar e iterar la idea hasta la busqueda del match perfecto con alguna
necesidad u oportunidad. Sin duda, durante este camino hay varias startups que quedan en el valle de

la muerte, entendiendo este ultimo como la: “...etapa que va desde que un emprendedor inicia su
proyecto y empieza a realizar gastos, hasta que eventualmente logra que su empresa esté en equilibrio,
es decir, hasta que consigue al menos tener ingresos iguales a sus gastos.” (Musso, Echecopar, 2012,
p8.). Sucede que la mayoria de los emprendimientos fracasa en este periodo, no logra el equilibro, y
muere. Cabe mencionar, que, entre descubrir la idea, transformarla en una oportunidad clara de
negocio, realizar prototipos para explorar e iterar y llegar a su adecuado market fit y que de ello depende
mucho la cantidad de redes o contactos disponibles, pueden pasar entre 4 a 24 meses. Acortar estos
tiempos, es vital. Dado esto, ; Qué pasaria si generamos un ecosistema donde sea posible generar

Scouting y contactos mas rapidos?

5. 3 Objetivos

5.3.1 Objetivo General

Crear un modelo de colaboraciéon que permita potenciar los actuales mecanismos de validacion de
modelos de negocios de startups, en etapa inicial, para entregar un producto o servicio que sea

percibido de valor para el mercado.

5.3.2 Objetivos Especificos

- Facilitar la sinergia y conexion entre startups y grandes empresas locales fomentando la
colaboracion y la resolucion de desafios comunes con énfasis en la autogestion para lograr un
crecimiento basado en la innovacién y competitividad.

- Fortalecer la etapa inicial de las startups, acortando tiempos y mecanismos de validacion actual

para asegurar su impacto en el mercado y sostenibilidad a largo plazo.
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5.4 Descripcion del Proyecto

5.4.1 Propuesta de Solucion

Startin es una plataforma que genera un espacio de articulacion entre grandes empresas y startups,
buscando resolver desafios internos (empresas) a través de la validacién de productos o servicios
(startups). Busca relacionar a las startups y las grandes empresas en un modelo de negocio
colaborativo, donde estos actores se vinculan mediante la relacion oferta - demanda, sin intermediarios

de por medio.

5.4.2 Ideacion

En base a los hallazgos de la investigacion y la informacion otorgada en el marco tedrico fue posible
relevar las necesidades de las startups para lo cual fue posible realizar una aproximacion al disefio de
la solucion pensando en mejorar la experiencia actual de Scouting y relacionamiento de la startups con

la gran empresa.
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Este proceso de ideacion se realizd en base a la técnica de Brainstorming (figura 24) buscando
responder a la siguiente pregunta: ; Cémo podemos acelerar los actuales mecanismos de validacion
de modelos de negocios de las startups en etapa inicial para entregar un producto o servicio que sea

percibido de valor para el mercado?

Luego de explorar diversas alternativas se busco potenciar y poner a prueba la idea mas innovadora y

factible de implementar.

5.4.3 Propuesta Conceptual

El planteamiento conceptual (figura 25) nace de una solucion previamente concebida que se
complemento con los hallazgos que arrojo el marco tedrico y la integracién de los resultados obtenidos
a través de las entrevistas y encuestas realizadas, junto con la validacion del Producto Minimo Viable

creado.

Dentro de las principales consideraciones al momento de crear la solucidon se encuentra que los
usuarios tuvieran la oportunidad de relacionarse entre ellos de manera directa y rapida, sin
intermediarios, evitando procesos largos y burocraticos. Cada vez existen mas instituciones que buscan
dedicarse a potenciar a las startups y a la vinculaciéon de oferta y demanda con grandes empresas,
incluso muchas organizaciones tienen sus propios mecanismos, pero lamentablemente muchos de
ellos son poco eficientes. Sumado a lo anterior, se busca que el vinculo creado genere impacto y valor
en cada una de las partes, lo que se traduzca en un feedback que permita a los involucrados ir

mejorando sus procesos de vinculacién y servicios generales.

Es por lo anteriormente sefialado que, se busca potenciar el proceso de vinculacién entre startups y
grandes empresas creando un modelo colaborativo que permita que puedan relacionarse de manera

directa, sin intermediarios y haciendo que a su vez ese vinculo, genere valor para ambas partes.
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MODELO CONCEPTUAL

DEMANDA OFERTA

USUARIOT T STARTIN <—  USUARIO 2

i 1

Figura 25: Modelo Conceptual Startin. Fuente: Elaboracion propia.

5.4.4 Producto Minimo Viable

A continuacion, se presenta el Prototipo 1 “StartupXperiment”, cuyo objetivo es probar las siguientes

funciones;

Interaccion y de Uso de la plataforma; donde cada startup o gran empresa, ingresa a la
plataforma y tiene la posibilidad de registrarse, crear una cuenta, personalizar su perfil, crear

publicaciones, personalizarlas y navegar en la plataforma.

Feed de oferta y demanda; donde se busca testear el Look al feel de la plataforma, haciendo
una simulacion del Feed de oferta y demanda que los usuarios ven al momento de ingresar.
Cada Startup o gran empresa, ingresa a la plataforma y tiene la posibilidad de visualizar las
publicaciones del resto de los usuarios. Se entregan diferentes opciones de filtro, colores

amigables y botones que permiten comprender las funcionalidades del Feed.

Experiencia del usuario; Se testea el match que pueden hacer las Startups con las grandes
empresas. Cada startup o gran empresa, luego de navegar en el Feed de oferta y demanda,
tiene la posibilidad de conectar y contactar con el usuario que le interesa. En el caso de la gran
empresa, podria conectar con la startup cuyo servicio resuelve su problema, permitiendo asi a

la startup vender su producto o servicio y viceversa.

Sistema de busqueda y recomendaciones; Se testea la integracion de informacion a la que

tendran acceso los usuarios de la plataforma. Los usuarios pueden ingresar al sistema de
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busquedas para encontrar lo que necesitan.

Visualizacién del Prototipo 1 “StartupXperiment” escaneando el siguiente cédigo QR o ingresando al

link;

5.4.4.1 Primera Iteracion

LINK PARA ACCEDER A PROTOTIPO 1 “StartupXperimen”

A modo de generar las primeras aproximaciones para posteriormente realizar los primeros ajustes e

iterar la propuesta de solucion, se utilizé la instancia de entrevistas para plantear la idea y recopilar

insight, los cuales fueron ordenados en 3 categorias:

los aspectos positivos, negativos y

recomendaciones. Con ello, se identificaron algunos patrones que luego se utilizaron para realizar la

segunda iteracién del producto minimo viable.

SOLUCION

POSITIVO

"ALGO QUE HACE MUCHA FALTA". GUSTA QUE SEA
COLABORATIVO. QUE SEA UNA ESPECIE DE MERCADO
LIBRE, SE PODRIA COBRAR POR PUBLICIDAD

"DAR INCENTIVO PARA QUE YO COMO PROVEEDOR ME
QUIERAINSCRIBIR"

SERIA SUPER UTIL. LINKEDIN ES UN ECOSISTEMA MUY
GRANDE ENTONCES CUESTA MUCHO SACARLE
PROVECHO

ESTA BUENO QUE PUEDAS CONTACTAR DE UNA ALA
PERSONA, QUE SEA DIRECTO

EL PROBLEMA ES REAL (AMBOS SE BUSCAN)

SACAR INTERMEDIARIO LO HACE MAS TRANSPARENTE
Y EFICIENTE

Figura 26: Diagrama de aspectos positivos de la idea de solucion encontrados en los resultados de las entrevistas.

Fuente: Elaboracion propia.
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SILO DEJAS ABIERTO, OSEA QUE CUALQUIERA PUEDA
ESTAR EN UNO U OTRO EXTREMO, PERDERIA VALOR

SOLUCION R — NEGATIVO m

AL NO HABER INTERMEDIARIO, HAY POCO CONTROL
SOBRE EL CONTENIDO ¢COMO ASEGURAMOS LA
e | CALIDAD DE LAS STARTUPS? 4COMO MOSTRAMOS
LISTADO ACOTADO? ¢COMO ORDENAMOS ESA
OFERTA?

Figura 27: Diagrama de aspectos negativos de la idea de solucién encontrados en los resultados de

las entrevistas. Fuente: Elaboracion Propia.



DEBERIA HABER GRANDES, MEDIANAS Y
PEQUENAS EMPRESAS

TENER EL FEEDBACK DE LAS GRANDES
EMPRESAS

NO CUALQUIER STARTUP O GRAN EMPRESA PUEDE

ESTAR

REVISION DE ANTECEDENTES: MADUREZ SUFICIENTE
s | PARA VINCULARTE CON GRAN EMPRESA 0 EL
CORPORATIVO SE VA A ABURRIR

HACER UN CORTE PARA NO LLENARSE DE
POSTULACIONES POCO CONFIABLES

) INDICAR TIME TO MARKET DE LA ORGANIZACION
SOLUCION — RECOMENDACIONES =" | ALMOMENTO QUE BUSCA UNA STARTUP

INCLUIR DISPONIBILIDAD DE STARTUPS DE AFUERA
TAMBIEN

“0JALA TENER ESE PERFIL OUE ESTA AL MEDIO, DONDE LA STARTUP
AUN ESTA EN CONDICIONES DE PIVOTEAR (ADAPTARSE A LD QUE
| NECESITASING OLE TE OFREZCAN PRODLCTO TERMINADD". LA GRAN
EMPRESA: *TE OFREZCO EL LUGAR PARA PROBARLA"

AGREGAR CLASIFICACION QUE TE DIGA SI ES STARTUP DE
s | \ENTA, STARTUP DE LOGISTICA. “TU PONES TU NECESIDAD
Y SALEN DISTINTOS PROVEEDORES A SOLUCIONARTELO"

ORDENAR POR EL DOLOR O LA OPORTUNIDAD QUE
ABORDA/RESUELVE LA STARTUP

DETERMINAR DOLORES PARTICULARES, TRANSVERSALES. POR INDUSTRIA ¥
POR PROCESOS. LA STARTUP NO SE CALZA CON UNA VERTICAL, SU SOLLCION
PUEDE ABARCAR MAS DE UNA VERTICAL. LE PONDRIA UN FANNEL A CADA
CLUSTER ¥ LO CLASFICARIA POR ETAPA DE MADURACION

Figura 28: Diagrama sobre recomendaciones que entrega el grupo entrevistado, sobre la propuesta de

solucién. Fuente: Elaboracion propia.

En base a la identificacion de patrones dada en las respuestas, es posible indicar las siguientes

conclusiones:

e Clusterizar a startups mediante la construccion de filtros, indicar: tamafio, industria, procesos,
problema que resuelve, maduracion.

e Lo anterior, debiera orientar a un match eficiente en base a poder realizar busqueda y
segmentacién adecuada

e Se deberia considerar ampliar el segmento de organizaciones, incorporar pyme u
organizaciones de menor tamafo. No sélo para grandes empresas.

e Relevancia de encontrar las formas de contacto que no saturen a las organizaciones (una
bandeja saturada de mensajes por ejemplo)

e Clarificar y orientar a la startup que sera un espacio donde tendran mas posibilidad de contacto

si ya se encuentra funcionando o posee alguna experiencia previa. Esto permitira segmentar y
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depurar quiénes participan para en consecuencia hacerlo mas atractivo desde el lado de la
demanda.

Procurar generar incentivos, posterior a la inscripcion, hacia las startups en base a por ejemplo
la reciprocidad en la informacion, que obtengan feedback por ejemplo sobre si el contacto fue

efectivo y/o hubo interés.

5.4.4.2 Segunda lteracion

A partir del feedback indicado y de las conclusiones obtenidas en el primer proceso de iteracion, se

crea el Prototipo 2 “Startin”, en el cual se incorporan las siguientes funciones;

La Clusterizacion de las startups a través del registro y la creacién del perfil, donde deben
completar una serie de filtros que describen su experiencia, el rubro al que se dedican, la
vigencia de su servicio, integrantes de su equipo, etc. Esta funciéon, también busca que las
startups tengan mayores posibilidades de contacto, si demuestran que se encuentran
funcionando o ya tienen experiencia previa.

También evoluciona la funcionalidad del Match, haciendo que este se produzca sélo cuando
ambas organizaciones se conectan mutuamente, momento en el cual llega la primera y Unica

notificacion. Esto también busca evitar saturar de mensajes a las distintas organizaciones.

Una vez que las organizaciones hacen Match, comienza el contacto entre ellas, quienes tienen
la posibilidad de conocerse directamente y sin intermediarios, comunicarse de manera rapida,

gestionar reuniones, concretar propuestas, etc.

82



4. CONECTAR CON ORGANIZACION DE INTERES

€ > X

un CANVAS ™ Gmaill

@ startin.sharetribe.com

Industria a la que pertenece

[ Alimentacién
O Automotriz

O Belleza/Estética
OJ Clinica/Salud
Comercio

) O [

Deporte/Gimnasios
[J Educacion

Area de la solucién
[J Administracién
[ Direccién

[J Contabilidad

0

Estrategia

Innovacion

Investigacién

Produccion

Recursos Humanos

[ Ventas

Alcance
[ Nacional
O Internacional

@ Biblioteca UDD ~ #® Google Académico ™) Ecosistema empre...

Lorem Ipsum

£ Biblioteca CChC Startupeable | Sta...

ABCDIN

A Entrepreneur - Em... @ Repositorio CEPAL

FALABELLA

x Daniela C

Conectar

SODIMAC

1 Fundacién H

Conectar

Software.que opera en
modalidad SAAS

& Daniela C

1 Danlela C

Conegtar

COPEC

x Fundacion H

Conectar

Optimizar laynovilidae
corporativa de empresas &
instituciones:

1 Daniela C

x Fundacién H

Conectar

|

Gestionaros riesgos de las
organizaciones seguih su
giro de nego

x Daniela C

Conectar

An\icorrupcién y prevengion:
de delitos financieros,
lavado de act

1 Daniela C

Figura 29: Conexién entre organizaciones mediante la plataforma colaborativa de Startin. Fuente:

Elaboracién propia.

@ startin.sharetribe.com/es-ES/listings/1882888-lorem-ipsum

un CANVAS ™ Gmail @) BibliotecaUDD @ Google Académico [ Ecosistema empre.

Lorem Ipsum

_ 6. GONECTAR CON STARTUP DE INTERES

vouna

Santiago

Ampliar el mapa

6% 00

£ BivliotecacCnC B Startupeadle | Sta.. [l Entrepreneur - Em.. @ Repositorio CEPAL

Conectar

Daniela C

Contactar

P piomo'y
¥

Figura 30: Conexién entre organizaciones mediante la plataforma colaborativa de Startin. Fuente:

Elaboracién propia.
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I [
* Buscar Acercade Contactanos Invitar a nuevos miembros
STARTIN

@

;| 000
Mis anuncios Perfil Configura

TODAS LAS CATEGORIAS B Conectar

STARTUP Cerrar st

EMPRESA

Industria a la que pertenece

_J Alimentacion Lorem Ipsum

- —
- ABCDIN FALABELLA
Automotriz

Belleza/Estetica x Daniela C 1 Daniela C x Fundacién H

O Clinica/Salud
O Comercio

&omo Conectar Conectar Conectar

Deporte/Gimnasios
Educacion

Area de la solucién

Gestionarlos riesgos de las
organizaciones seguh su
giro de nego

Administracion

SODIMAC

O Direccién
EContabiIidad 1 Fundacién H 1 Fundacion H 1 Daniela C
Figura 31: Visualizacién de un Match mediante la plataforma colaborativa de Startin. Fuente: Elaboracion

propia.

e El perfil de cada uno de los usuarios que ingrese a la plataforma, entregara informacién que
funcionan como incentivos, por ejemplo, sabran la cantidad de visualizaciones que ha tenido,
si ha sido rechazado por otra organizacion, obteniendo feedback del rechazo. También se
incorpora un ranking de la organizacion mas buscada. Lo anterior, entrega posibilidades de
mejorar procesos de las organizaciones y la visibilizacion y reconocimiento en el mercado de

los logros obtenidos.

Durante el segundo proceso de iteracion, la plataforma colaborativa, sufre un cambio de nombre y logo,
que busca ser reconocido y buscado con mayor velocidad y facilidad. Dando como resultado el nombre
de Startin.
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Visualizacién del Prototipo 2 “Startin” escaneando el siguiente cédigo QR o ingresando al link;

LINK PARA ACCEDER AL PROTOTIPO 2 “STARTIN”

5.5 Evaluacion y Retroalimentacion

La segunda iteracion realizada a los 8 entrevistados permitio validar propuesta de valor y aspectos
funcionales, ademas de evidenciar si las nuevas mejoras eran suficientes para pensar en el go to

market de la solucion.

Para la mayoria de los entrevistados es una solucion que utilizarian, relevando como el feedback

principal que la solucion responde a una problematica presente.
Las preguntas realizadas para esta segunda iteracion fueron:

1. ¢Utilizarias y recomendarias Startin? ; Por qué?

2. ¢Consideras que Startin es una buena herramienta para hacer Scouting y conectar con
organizaciones y/o startups? ¢ Por qué?
¢, Qué caracteristicas de la propuesta crees que es la mas util?
¢, Qué aspectos de mejora encuentras en la propuesta?
Algunas de las funcionalidad basicas de la plataforma son: Publicar, interactuar, filtrar,
contactar: mensajeria (recibir/enviar), revisar quienes te visita, match mensuales: interés y
reciprocidad (no te pueden contactar si no haz aceptado) y perfil privado ¢ Pagarias un plan por
tener mas funciones en la plataforma de los que ya viste en el video?  Cuanto pagarias? ; Qué

funciones agregarias?

En este sentido, también se categorizod la retroalimentacion entregada en aspectos positivos, negativos

y recomendaciones:
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Aspectos Positivos:

Utilizarian la aplicacion, sobre todo las startups. Efectivamente es una instancia que les
permitira generar conexion mas rapido.

La modalidad permitira facilitar la conexién entre ambos actores.

La forma de conexion permite que no se genere spam.

Tener acceso a datos de startups en un solo lugar.

El sistema de match considerado bueno para las startups para obtener feedback del rechazo.
“‘Responde a un dolor”.

Marketplace de startups y grandes empresas.

Aspectos negativos

No se visualiza claramente como la solucion traicionara el interés de las grandes empresas.
Dado lo anterior, se visualiza que estara sujeta al uso de las grandes, dado que las startups
siempre estaran dispuestas a ser parte de este tipo de iniciativas.

Registro extenso.

Recomendaciones:

Generar énfasis en la curatoria de las recomendaciones y en el perfil de startups que participan.
Generar una adecuada segmentacion de las startups.

Generar un sistema de referidos de startups por parte de las grandes empresas con quienes
han trabajado y tenido una buena experiencia. Sumar estadisticas y ranking.

Incluir otras funcionalidades: agregar igualmente los desafios que tienen las organizaciones,
servicios que ofrecen las organizaciones de cara a las startups y un sistema de difusion donde
las startups puedan generar y cargar un pitch rapido de su solucion.

Generar distinciones en los roles que interactuan en la plataforma, identificarlas y diferenciarlas
claramente. “Startup o Empresa y puede tender a confundir a la gente. En definitiva, una startup
también es una empresa”.

Profundizar en la clusterizacion del lado de las startups.

Recomendaciones para traccionar a las grandes empresas, en base a filtros. Esto deberian

considerar:
- Desafios de las grandes empresas

- Nivel de impacto
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- Industrias o tecnologia que usan
- Porlotanto, diferenciar propuesta de valor concreta para ambos para que se genere interaccion.
5.6 Ajustes Finales

En base al feedback dado en la primera y segunda iteracion es posible mejorar los siguientes aspectos

de la solucioén:

- Modelo de negocio: la propuesta de valor debe ser clara, robusta y sobre todo evidenciar
claramente cual es el valor, a través de la diferenciacién de esta solucion con respecto a las
otras para lograr la traccion de las grandes empresas. Se visualiza que si bien responde a una
necesidad y “dolor” evidente, se debe partir con traccionar el interés de la gran empresa, trabajar
los primeros meses en ellos para lograr el valor hacia la startups.

- Aspectos funcionales: la diferenciacion antes mencionada se visualiza es posible llevarla a cabo
a través de las funcionalidades, dado que lo que esta disponible hoy en el mercado es el envio
de un listado y portafolio de startups y esto multiplicado por los distintos actores disponibles.

- Esporlo anterior, y como dejan entrever los entrevistados de las grandes empresas, la solucién
tendra valor en la medida que:

1. Las startups estén clusterizadas, a través de distintos filtros lo cual sera valioso al
momento de generar Scouting corporativos.

2. Se genera una curatoria en base a experiencias, estadisticas de las startups y
referencias corporativas.

3. La forma de contacto esté supeditada a las afinidades y desafios comunes (match).

Difusién: También es importante entender que la forma en que la propuesta de valor es difundida
sera trascendental para los primeros meses del go to market de Startin, principalmente alinear

esta difusion con la propuesta conceptual y con el disefio de la plataforma.
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6. MODELO DE NEGOCIOS

6.1 Business Model Canvas

Mediante el proceso del Business Model Canvas, de Alexander Osterwalder y Yves Pigneur, es posible
definir y describir como el proyecto pretende capturar generar valor. A continuacion (figura 32), se hace
una descripcion de cada una de las secciones del lienzo a modo de contextualizar y proyectar el impacto

de la solucion.

[ N\
S
" =y s N\ i N\
SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CLIENTES SEGMENTO CLIENTES
* Self-service
e Desarrollo y mantencién Ecosistema de innovacién « Servicio automatizados « Grandes empresas
D llad plataforma web auténomo que propicia la & Redessosisles « Startups
& Ue.sarro.dadores « Pago licencia SQL conexién y vinculacién entre « Sistema de calificacién y * Sponsor
L4 vaersl j es  Difusién RR.SS startups y empresas sin evaluacién en plataforma
* Partners de venta « Desarrollo de sistema intermediarios. « Sistema de fidelizacién e
* Incubadora de negocio Sutomatlzaaside ) i
* Proveedores de contacto —— Para empresas: |n.cen vos
« Startups Influencers ! Espacio que unifica oferta de * Sistema de Match
« Empresas influencers D ——— startups clusterizados, perfilados y . o
segmentados para el procesos de ( )
RECURSOS CLAVE scouting. Reducen tiempo y CANALES
recursos.
« Plataforma web, dominio e Plataforma web de
o Usuario suscritos Para Startups: Startin que permite
« Inversionistas o subsidios Espacio que permite la conexién interaccion entre
« Efecto Networking con grandes empresas sin las partes.
« Contratacion de sistemas intermediarios y en base a un « App mévil
externos sistema de referencias y Chat
.
« Sistemas estadisticos similitudes (solucién/problema) a
\_ L N v 4 @ .,

COSTES DE ESTRUCTURA FUENTES DE INGRESO

* Desarrollo y mantencién pdgina web
e Constitucion de la empresa

e Honorarios personal

* Marketing y difusion

* Licencia SQL

* Patente

« Suscripcién en base a 3 planes, diferenciados el valor segun si es startups o gran
empresa, y también segun funcionalidades que desee agregar
¢ Publicidad de terceros

Figura 32: Business model canvas Startin. Fuente: Elaboracién propia mediante canva.com.
e Problema/oportunidad

Startin busca resolver y aportar al proceso de validacion de las startups a través de mejorar las
oportunidades de conexion con las empresas. Actualmente utilizan medios informales y redes sociales

para realizar sus prospecciones comerciales y para conseguir las primeras reuniones de kickoff.

Por otro lado, se observa que resulta una oportunidad para las grandes empresas que actualmente

utilizan intermediarios para realizar procesos de conexion con las startups y/o también para realizar
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procesos de Scouting. Reducen tiempo y recursos.
e Segmento de clientes
Startin tiene 2 principales segmentos:

- Grandes empresas: empresas con gerencia o area de innovacién que cuenten con
capacidades, recursos e interés de llevar a cabo procesos de innovacion abierta a través de la
vinculacién con terceros, especificamente startups.

- Startups: empresa emergente, con una idea innovadora y altamente escalable que esta en
etapa de Go To Market y tiene necesidad de validar e iterar producto o servicio, a través de

enlaces comerciales
e Propuesta de valor

Startin es un ecosistema de innovacién autbnomo que propicia la conexién y vinculacion entre startups

y empresas sin intermediarios.

En base a al feedback entregado en el proceso de iteracion, se hace necesario describir 2 propuestas

de valor, segun clientes:

Para empresas: Espacio que unifica oferta de startups clusterizados, perfilados y

segmentados para el proceso de Scouting. Reducen tiempo y recursos.

Para Startups: Espacio que permite la conexion con grandes empresas sin

intermediarios y en base a un sistema de referencias y similitudes (solucién/problema)

e Relacién con el cliente

- Self-service: se ofrecen a través de la plataforma los medios para que el cliente pueda resolver
- Servicios automatizados

- Redes sociales

- Sistema de calificacion y evaluacion en plataforma

- Sistema de fidelizacion e incentivos

- Sistema de Match

e Canales

- Plataforma web de Startin que permite interaccién entre las partes.
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App mévil
Chat

Actividades Claves

Desarrollo de software de Startin y con ello validar uso de funcionalidades

Pagos de las licencias y soportes de TI, mantenimiento y hosting requeridas para el
funcionamiento de la misma

Conseguir patners estratégicos, a modo de sponsor para difundir plataforma

Activar sistema de atencién automaticos

Generar periodicidad en la mantencion de plataforma web

Difusion en redes sociales

Recursos Claves

Plataforma tecnologica

Usuarios suscritos: demanda y oferta
Personal propio (Tl y personal de venta)
Acuerdo con partners

Google Analytics

Dominio y disefio web

Socios Clave

Desarrolladores y proveedores de tecnologia
Incubadoras

Proveedores de contacto

Startups influencers

Empresas influencers en innovacion

Inversionistas

Estructura de Costos

Desarrollo y mantencion pagina web
Constitucion de la empresa
Honorarios personales

Marketing y difusién

Licencia SQL

90



Patente

Fuente de Ingresos

Suscripcion en base a 3 planes (figura 33), el valor diferenciado segun si es startups o gran

empresa, y también segun funcionalidades que desea agregar. Al final de la figura 33, se puede

observar de diferente color, aquellas funcionalidades que fueron agregadas en los planes, luego

del proceso de la Segunda lIteracion. “Pitch”, corresponde a la posibilidad de que las

organizaciones puedan cargar un Pitch rapido de la solucion que estan ofreciendo. Y “Publicar

desafio/servicio”, se refiere a publicar desafios o servicios que las organizaciones ofrecen

directamente a las startups.

Publicidad de terceros.

GRATUITO

FUNCIONES = aesis

PUBLICAR v 4
INTERACTUAR v
FILTRAR v
CONTACTAR v
REVISAR QUIENES TE VISITAN
PERFIL PRIVADD
MATCH MENSUALES
PITCH
DESAFID PRV v

Figura 33: Planes Startin. Fuente: Elaboracioén propia.

STARTUP: $21.000
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STARTUP: $35.000
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STARTUP: $100.000
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v,

A IV AT S

v
v

91



6.2 Proyecciones de Mercado del Proyecto

- Segmentacion
PERSONAS NATURALES PERSONAS JURIDICAS
GEOGRAFIA CHILE
HOMBRES Y MUJERES PROFESIONALES LIDERANDO STARTUPS DE
DEMOGRAFIA CARACTER TECNOLOGICO.
COMUNICADOR POR EXCELENCIA, CONTRATADOR NATO, ENFOCADO ENLO
SCOL0GADEL | MPURTANTE, ADAPTABLE A TODO TIPO DE CAMBIOS, CONOCEDOR E LA
e SITUACION, HUMILDE DE NATURALEZA, INTELIGENTE EMOCIONAL SABER
CREAR CULTURA DE EMPRESA, PERSISTENTE, PERSISTENTE,
PERSISTENTE Y VALIENTE.
GRANDES EMPRESA CON VENTAS.
1ER RANGO GRAN EMPRESA: 100.000,01 A 200.000,00 UF ANUALES, 200 RANGO
TAMARNO DE LA EMPRESA - GRAN EMPRESA: 200.000,01 A 600.000,00 UF ANUALES, 3ER RANGO GRAN
EMPRESA: 600.000,01 A 1.000.000,00 UF ANUALES, 4T0 RANGO GRAN EMPRESA:
MAS DE 1.000.000,01 UF ANUALES
INDUSTRIA DE BIENES DE PRODUCCION, BIENES DE CONSUMO, EXTRACTIVA,
L ALIMENTOS
APLICACIGN DEL PRODUCTO - PLATAFORMA DIGITAL
GEOGRAFIA - CHILE

Tabla 11: Método de segmentacién de Startin. Fuente: Elaboracién propia.
e Usuarios

Los usuarios corresponden a startups que desean conectar con grandes empresas para validar sus

productos y/o servicios y lograr un crecimiento exponencial en el mercado.

De igual forma, se identifica como usuarios a grandes empresas locales que buscan resolver problemas

internos y que a su vez estan dispuestos a trabajar y colaborar con startups en etapas tempranas.
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e Clientes

Se identifican como clientes a proveedores del ecosistema de innovacion, aceleradoras, incubadoras
e inversionistas que, si bien no buscan conectar con startups y grandes empresas para trabajar en

conjunto, si buscan conocer e identificar qué se esta haciendo en el mercado.
¢ Beneficiarios

Startups y grandes empresas que buscan potenciar y hacer crecer el ecosistema de innovacion.
e Exploracion del mercado

Se revisaron 3 organizaciones del mercado que forman parte del ecosistema de innovacion en Chile y
se dedican a apoyar a startups y emprendimientos chilenos. A partir de la informacién disponible y
utilizando como referencia la plataforma Startin, se elabora una curva de valor con los siguientes
criterios de comparacion; 1) Aumenta posibilidad de contacto para prospecciones comerciales, 2)
Entrega servicios adicionales como financiamiento, mentorias, contactos con inversionistas, entre
otros, 3) Vinculacién con inversionistas que puedan estar interesados en invertir capital en la startup,
4) Validacion del modelo de negocio en etapas tempranas, 5) Espacio de vitrina en el mercado,
potenciando que otros actores del ecosistema conozcan los que se esta moviendo en el mercado, 6)
Evita procesos burocraticos haciendo mas fluido y directo el proceso de vinculacién y 7) Rapidez de

contacto y respuesta por parte de clientes.

CRITERIOS DE EVALUACION
5:MUY ALTO 4:ALTO 3:MEDIO 2:MEDIOBAJO 1:BAJO 0:MUYBAJD

START-UP EMPRENDE TU
FACTORES COMPETITIVOS STARTIN INNOVA CONNECT
CHILE MENTE
AUMENTA POSIBILIDAD DE CONTACTO PARA
PROSPECCIONES COMERCIALES 5 3 5 5
ENTREGA SERVICIOS ADICIONALES Tabla 12: Valoracion
(FINANCIAMIENTO, MENTORIAS, ETC) 1 5 3 4
efectuada a las
VINCULACION CON INVERSIONISTAS 4 4 2 3
VALIDACIGN DEL MODELO DE NEGOCIO EN ETAPAS 5 3 4 4 organizaciones que
TEMPRANAS
ESPACI0 DE VITRINA EN EL MERGADO 5 4 4 4 entregan apoyo a startups
y las vinculan con
EVITA PROCESOS BUROCRATICOS 5 3 3 3
empresas. Fuente:
RAPIDEZ DE CONTACTO Y RESPUESTA 5 2 3 3 Elaboracion Pr opia.
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CURVA DE VALOR

//—\ofo\o

/
guewe N wewws  owaa s R eemgne
COMERCIALES TEMPRANAS
@ STARTIN START-UP CHILE INNOVA CONNECT EMPRENDE TU MENTE

Figura 34: Grafico de curva de valor de empresas relacionadas al vinculo de startups con empresas, en

comparacion con Startin. Fuente: Elaboracion propia.
- Proyeccién del mercado

La proyecciéon de mercado se realizd con la informacién proveniente de CORFO. La primera plataforma
de datos publicos de emprendimiento de Chile, donde es posible encontrar informacion de + 7.000
proyectos de manera transparente y cercana. Es informacion publica que permite conocer en detalle el
apoyo entregado por Corfo a emprendimientos en Chile, ademas permite visualizar el desempefio de
los proyectos registrados. Es informacion relevante sobre los emprendimientos financiados por Corfo
entre los afios 2001 y 2020.
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ANO EMPRENDIMIENTOS CERRADOS CUOTA DE MERCADO

2015 206

2016 135

2017 489

2018 244

2019 353

2020 257

2021 214

2022 290 29 1,00%
2023 2713 276 101%
2024 203 208 1,02%

Tabla 13: Proyeccion mercado de la solucién. Fuente: Elaboracién propia.

PROYECCION CIERRE EMPRENDIMIENTOS

600 Y=-1.446X + 274,39
R0,002

500

300

200

SERIE2 LINEAL (SERIE2)

Figura 35: Resultado de la regresion lineal. Fuente: Elaboracion propia.



De acuerdo con los resultados obtenidos se puede determinar que el modelo no es tan preciso.
R cuadrado, el coeficiente de determinacion, de la proyeccion es de 0, 002, por lo tanto esta
mas cerca del cero que del uno, lo cual indica que la tendencia de la recta no se va a comportar

igual en el largo plazo, manifestando que existe una incertidumbre mayor.

6.3 Inversion y costos del Proyecto
- Inversiones del Proyecto

Para las inversiones, se consideran aquellas que permiten desarrollar la plataforma colaborativa con
todas las funcionalidades propuestas y probadas en el proceso de testeo de los prototipos. Lo anterior,
contempla ademas que muchos de los recursos informaticos utilizados para el funcionamiento de la
plataforma estan en modalidad open source lo cual hace mas liviana la estructura de inversién y costos

del proyecto.

- Activos Fijos

Tipo de Inversion Descripcion Cantidad Valor Total

Fijo Computador 1 750.000

Tabla 14: Activos fijos Startin. Fuente: Elaboracion propia.

- Activos Nominales

Tipo de inversion  Descripcion Cantidad Valor anual
Nominal Desarrollo pagina web 1 $3.000.000
Nominal Constitucion empresa 1 $5.500
Nominal Oficina virtual 1 $240.000
Nominal Licencia SQL (semestral) 1 $1.676.778
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Nominal Patente (anual) 1 $150.000
Nominal Registro de marca (c/a 10 1 $100.000
anos)
Nominal Nic.cl (anual) 1 $100.000
Total: $5.272.278

Tabla 15: Activos Nominales Startin. Fuente: Elaboracion propia.
- Capital de Trabajo

Para definir cuanto es el capital que requerira la solucién se utilizé la técnica de déficit acumulado:

Ano 1 2 3 4
Ingresos S 28.506.000 | S 46.866.000 | $59.311.200 | S 66.116.400
Egresos $31.822.278 | $29.766.778 | S 35.646.778 | $42.882.778

Flujos de caja -S 3.316.278 | $17.099.222 | $23.664.422 | S 23.233.622

Déficit superavit -S 3.316.278 | $13.782.944 | $37.447.366 | S 60.680.988
acumulado

Ganancia mes -S 276.357 S 1.424935 S 1.972.035 S 1.936.135

Tabla 16: Capital de trabajo con déficit acumulado Startin. Fuente: Elaboracion propia.

Dado lo anterior, el déficit acumulado negativo mayor corresponde a $3.316.278 en el afio 1. Valor que
se ha utilizado para realizar la segunda matriz y asi visualizar el capital requerido por afo, segun fuentes

de ingreso calculado.

Ano 0 1 p 3 4
Ingresos 3.316.278 3.855.336 4.495.892 5.585.004 6.443.560
Egresos 0 4.033.889 4.923.889 4,923.889 5.323.889

Flujos de caja 3.316.278 -178.553 -427.997 661.115 1.119.671
Déficit superavit 3.316.278 3.137.725 2.709.728 3.370.843 4.490.514
acumulado

Tabla 17: Capital trabajo con déficit acumulado maximo Startin. Fuente: Elaboracion propia.

La segunda matriz evidencia que en el afio 3 el déficit acumulado maximo se vuelve cero lo cual

proyecta que posterior a ello deberia haber ganancias que permitan realizar reinversion en el negocio.
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Cabe mencionar, que para iniciar el proyecto se ha considerado como capital de trabajo, ademas del
capital inicial de los socios, una inversion de terceros que se ha prospectado considere hasta el 20%
de participacion (tabla 18)

ETAPA 1 (FUNDACION) ETAPA 2 (PRIMERA RONDA)
Monto Participacion

CAPITAL INICIAL $ 3.316.278
INVERSIONISTA S 20.000.000 20%|
FUNDADORES 80%
VALOR PREMONEY $ 80.000.000
MONTO DE INVERSION $ 20.000.000
VALOR POSTMONEY $ 100.000.000
ACCIONISTAS VALOR PARTICIPACION |VALOR PARTICIPACION
FUNDADOR 1 $1.658.139 50%| $ 40.000.000 40%
FUNDADOR 2 $1.658.139 50%| $ 40.000.000 40%
INVERSIONISTA $ 20.000.000 20%
TOTAL $3.316.278 100%| $ 100.000.000 100%

Total: $ 23.316.278

Tabla 18: Capitalizacién Startin. Fuente: Elaboracion propia.
- Costos del Proyecto

Se considera como costos indirectos el pago de horas profesionales, es decir el sueldo, para el
desarrollo de la plataforma, el monitoreo y soporte del sistema, ademas del servicio al cliente y la
contabilidad.

Tipo de inversion  Descripcion Cantidad Valor anual

Indirecto Mantencion, update y 1 $1.800.000
hosting
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Indirecto Sueldos personal 2 $18.000.000
Indirecto RR.SS/difusion 2 $1.200.000
Indirecto Servicio cliente 1 $4.800.000
(automatico)
Total: $25.800.000

Tabla 19: Costos del proyecto. Fuente: Elaboracién propia.

- Estructura de Ingresos por Venta

Antes de presentar el flujo de caja se presentara la estructura de ingresos del servicio Startin el cual se

diferencia si es startups o es una gran empresa.

Startups Empresa
S/mes S/afo S/mes S/afo
Basico S 21.600 | S 259.200 100.000 | S 1.200.000
Semiprofesional S 35.500 | S 426.000 150.000 | S 1.800.000
Profesional S 80.000 | S 960.000 250.000 | S 3.000.000

Tabla 20: Estructura de ingresos por venta. Fuente: Elaboracién propia.

La cantidad estimada por afio y proyectada se extrajo de la proyeccion de demanda, lo cual

corresponde a lo siguiente:

Ano 1 Afo 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
Startups | Empresa Startups Empresa Startups Empresa Startups Empresa Startups Empresa
Basico 5 5 5 5 6 6 7 7 8 8
Semiprofesional 5 5 7 6 9 7 9 8 12
Profesional 3 3 4 7 9 7 10 7 12
Total 13 12 14 19 17 24 21 26 23 32

Tabla 21: Proyeccion de la demanda. Fuente: Elaboracion propia.

Calculando el precio por la cantidad proyectada, distinguiendo ademas aquellos ingresos generados
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por concepto de startups y gran empresa, Startin genera los siguientes ingresos:

Afio 1 Aio 2 Aiio 3 Ao 4 Ao 5
Startups Empresa Startups Empresa Startups Empresa Startups Empresa Startups Empresa
Ao 1 Afio 2 Aiio 3 Aiio 4 Afo 5
Basico $ 1.296.000 | $ 6.000.000 | $ 1.296.000 | $ 6.000.000 | $ 1.555.200 [ $ 7.200.000 | $ 1.814.400 | $ 8.400.000 | $ 2.073.600 | $ 9.600.000
Semiprofesional $ 2.130.000 | $ 7.200.000 | $ 2.130.000 | $ 12.600.000 | $ 2.556.000 | $ 16.200.000 | $ 2.982.000 | $ 16.200.000 | $ 3.408.000 | $ 21.600.000
Profesional $  2.880.000 | $ 9.000.000 | $ 3.840.000 | $ 21.000.000 | $ 4.800.000 | $ 27.000.000 | $ 6.720.000 | $ 30.000.000 | $ 6.720.000 | $ 36.000.000
Total $ 28.506.000 | $ 46.866.000 | $ 59.311.200 | $ 66.116.400 | $ 79.401.600
Crecimientoen $ 64% 27% 11% 20%
Tabla 22: Ingresos por afio de Startin. Fuente: Elaboracién propia.
En resumen:
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Basico S 7.296.000 | S 7.296.000 | S 8.755.200 | S 10.214.400 | $ 11.673.600
Semiprofesional S 9.330.000 | S 14.730.000 | $18.756.000 | S 19.182.000 | S 25.008.000
Profesional S 11.880.000 | S 24.840.000 | $31.800.000 | S 36.720.000 | $ 42.720.000
Totales S 28.506.000 | S 46.866.000 | $59.311.200 | S 66.116.400 | S 79.401.600
Tabla 23: Ingresos totales por afio. Fuente: Elaboracion propia.
- FLUJO DE CAJA

Periodo 0 Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3
INGRESOS
Aporte de los socios (Equity) S 23.316.278 No llenar No llenar No llenar
Crédito (36 cuotas) S 8.000.000 No llenar No llenar No llenar
Ventas en pesos No llenar S 28.506.000 | § 46.866.000 | § 59.311.200
Costo de ventas (costos directos) No llenar S 6.476.778 | S 3476778 | S 3.836.778
Margen bruto No llenar S 22029222 | $ 43.389.222 | § 55.474.422
Margen bruto % No llenar 77,28% 92,58% 83,53%
Total ingresos por ventas -
costos de ventas No llenar S 22029222 | § 43.389.222 | S 55.474 422
EGRESOS (Costos indirectos)
Sueldos No llenar S 18.000.000 | S 18.000.000 | S 18.000.000
Constitucion de empresa No llenar S 5500 | § - S -
Teléfono e internet No llenar S - S - S -
RR.SS y difusion No llenar S 1.200.000 | S 1.200.000 | S 1.200.000
Servicios profesionales No llenar S - S - S 4 .800.000
Patente No llenar S 150.000 | S 150.000 | S 150.000
NIC (anual) No llenar S 100.000 | S 100.000 | S 100.000
Registro de marca (cada 10 anos No llenar S 100.000 | S - S -
Interés crédito No llenar S 2074385 | § 1427800 | S 566.661
Otros costos No llenar S 80.000 | S 120000 | S 150.000
Total Egresos No llenar S 21709885 (S 20.597.800 | S 24.966.661
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|Ba5e imponible impuesto renta No llenar S 319337 | S 22381422 ( § 30.507.761
|Capital crédito No llenar S 1948564 | S 2595149 | S 3.456.285
|Depreciacion No llenar $ - $ = S =
|Garantias No llenar S -

| s :

|Impuesto a la renta (25%) No llenar S 78834 | S 5.587.856 | § 7.626.940
|Inversion activo fijo $ -

| Inversion de activos nominales | $ 750.000

|capital de trabajo S 30.566.278

CF -$ 23.316.278 |-S 1.709.061 | S 14.198.418 | $ 19.424.536

Tabla 24: Compilado por afio. Fuente: Elaboracion propia.

6.4 Indicadores de Rentabilidad
- Analisis de beta apalancado y tasa de descuento aplicada al royecto

Para evaluar el nivel de riesgo del proyecto se calcula el riesgo de la industria a través de su
beta (factor de medida de riesgo sistematico que tiene el proyecto en la industria). Para ello se
recurre a “Betas by Sector (US)”, identificando la categoria que mas se parece a la del proyecto:

“Business & Consumer Services” donde el beta desapalancado, es decir sin deuda, es de 0,99.

Ahora bien y dado que el proyecto de Startin se considera con deuda, se debe apalancar el beta
de acuerdo a la estructura de capital propio indicado, demostrando que el beta de 0.99 se
convierte en 1,244 dejando de manifiesto que el proyecto es mas riesgoso que el mercado, dado

que se encuentra sobre uno.
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Deuda Exigible/Patrimonio

Beta unleverage (Damodaran) 0,99
Rm 5 anos

Tasa libre de riesgo BCP 2 aiios (Bcentral) 6,77%
D ) 8.000.000
E S 23.316.278
TASA DE IMPUESTOS (RENTA) 25%
BETA LEVERAGE 1,244757642

Tabla 25: Analisis beta apalancado. Fuente: Elaboracion propia.

Para obtener el costo de patrimonio y la tasa WACC del proyecto fue necesario recabar siguientes

indicadores:

- Rendimiento del mercado el cual corresponde a 8,65% (IPSA)
- La tasa libre de riesgo dado por el Banco Central el cual esté mas cercano a la temporalidad

del proyecto (3 anos), con fecha 15 de Julio 2022, corresponde al 6,77.

B Costo de deuda (antes de impuestos) 29,67%
Costos de deuda (después de impuestos) 22,25%
Prima por riesgo de mercado 1,88%
Costo del Patrimonio (CAPM) 9,11%
Fondos propios 74%
Fondos ajenos 26%
WACC 12,47%

Tabla 26: Costo de patrimonio. Fuente: Elaboracion propia.

Dado lo anterior, el escenario con deuda genera que el WACC sea mas alto que el costo del patrimonio
lo cudl en este caso representaria una ventaja para el funcionamiento y riesgo del proyecto, lo cual
para efectos de las estrategias de financiamiento futuras permitiran definir siaumentar deuda se sopesa

con el riesgo del mercado y por ende la exigencia dada al proyecto.

102



- Analisis Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR)

Dado lo indicado anteriormente, se realiza el analisis de indicadores financieros (VAN y TIR) de acuerdo

a:

- Las caracteristicas del proyecto

- Rendimiento del mercado chileno

- Latasa libre de riesgo indicada por el banco central,
- La estructura de deuda

- Latasa de impuestos

Ademas, se definidé una tasa de descuento que permitio visualizar la rentabilidad del proyecto. En un

horizonte de 3 afos, los indicadores financieros, son los siguientes:

TASA DE DESCUENTO 12,26%|

Flujo de efectivo

Periodo VAN TIR
neto

-23.316.278 $156.747,43 12,55%
-1.709.061
14.198.418
19.424.536

8.597.614

wWIinNf(= O

Tabla 27: Valor Actual Neto y Tasa Interna de retorno. Fuente: Elaboracién propia.

En este caso ambos indicadores financieros son mayores a cero lo que representa un proyecto factible
desde una perspectiva financiera. Es decir, se recupera toda la inversion inicial y se obtiene la

rentabilidad exigida, 12,26% con una ganancia mayor $156.000.

A modo de visualizar la variabilidad del VAN con respecto a distintos escenarios, especificamente a
aumentos o disminuciones en el gasto o ingresos, se realizé una sensibilizacion del VAN a modo de
prospectar los efectos de los distintos escenarios considerando distintos supuestos. Por ejemplo, ¢ Qué

pasa si aumentamos los ingresos en un 30% y disminuimos los gastos en un 10%?
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INGRESOS Base - 30% - 20% - 10% +10% +20% +30% +40% +50%

GASTOS| $156.747 $  26.620.800 $18.634.560 $21.296.640 $23.958.720 $29.282.880 | $31.944.960 | $34.607.040 $37.269.120 $39.931.200
BASE $21.709.885 $-1.451.421 $-8.565.336 $-6.194.031 $-3.822.726 $675.764 $2.454.243 $4.232.722 $6.011.200 $7.789.679
+10% $23.880.874 $-3.385.275 $-10.499.190 $-8.127.885 $-5.756.580 $-1.013.971 | $1.003.852 $2.782.331 $4.560.809 $6.339.288
+20%) $26.051.862 $-5.319.130 $-12.433.045 $-10.061.740 $-7.690.435 $-2.947.825 $-576.520 $1.331.940 $3.110.418 $4.888.897
+30% $28.222.851 $-7.252.985 $-14.366.899 $-11.995.594 $-9.624.290 $-4.881.680 | $-2.510.375 $-139.070 $1.660.027 $3.438.506
- 10%) $19.538.897 $347.677 $-6.631.481 $-4.260.176 $-1.888.871 $2.126.155 $3.904.634 $5.683.113 $7.461.591 $9.240.070
- 20%) $17.367.908 $1.798.068 $-4.697.626 $-2.326.321 $19.589 $3.576.546 $5.355.025 $7.133.504 $8.911.982 $10.690.461
- 30%) $15.196.920 $3.248.459 $-2.763.772 $-392.467 $1.469.980 $5.026.937 | $6.805.416 $8.583.895 $10.362.373 $12.140.852
- 40%) $13.025.931 $4.698.849 $-829.917 $1.141.892 $2.920.371 $6.477.328 $8.255.807 | $10.034.285 $11.812.764 $13.591.243
-50%) $10.854.943 $6.149.240 $813.804 $2.592.283 $4.370.762 $7.927.719 $9.706.198 | $11.484.676 $13.263.155 $15.041.634

Tabla 28: Visualizacion variabilidad VAN. Fuente: Elaboracion propia.

6.5 Analisis de Resultados y Conclusiones del Mercado

e Startin resulta un proyecto factible de implementar financieramente segun indicadores de
rentabilidad.

e La rentabilidad es superior a la exigida después de recuperar toda la inversion.

e Se considera relevante el aporte de capital de trabajo ya sea de subsidios o de inversionistas.

Esto permite sostener escenarios mas rentables en un menor tiempo.

e La velocidad de crecimiento del proyecto dependera del aumento de los costos, incertidumbres

politicas y econdmicas, escasos proceso de innovacion y planificacion financiera.

e Después del afio 3 del proyecto se visualizan ganancias, por lo que se prospecta mejorar las

estrategias de comercializacién del producto.

e También la estructura de ingresos por venta visualizando que otras lineas de negocio son

posibles de implementar para acelerar el tiempo de visualizacion de ganancias.

6.6 Plan de Financiamiento

- [Estrategia de Financiamiento

Conforme se considera necesario para el proyecto el financiamiento se ha determinado una

estrategia con las principales actividades de desarrollo:
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Figura 36: Road Map - Estrategia de financiamiento Startin. Fuente: Elaboracion propia mediante miro.com

El plan estratégico se ha proyectado en un plazo de tres periodos:

0 a 3 meses:

Se disefa y se esboza la idea para establecer y probar la propuesta conceptual y la
busqueda de mejores alternativas de generacion de valor.

Se definen roles entre las socias, las cuales ademas aportan capitales iniciales para el
funcionamiento.

Con este aporte de capitales se busca fortalecer el equipo de trabajo con la contratacion,
en formato FreeLancer, de un desarrollador para esbozar las primeras maquetas de la
idea, en base a la informacion y oportunidad identificada, ademas del disefio de la
propuesta de valor.

Constitucion y formalizacién de Startin para mejorar las probabilidades de adquirir

financiamiento de terceros.
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3 a 6 meses

Generando las iteraciones respectivas y validando la idea con el problema/oportunidad
se generan los ajustes a la solucion y se pasa del MPV a una version funcional de la
plataforma, dispuesta para el mercado.

Para lo anterior y de cara a poder generar mayor valor a la propuesta de solucion es que
se desarrolla una version en aplicacion responsive, lo cual hace necesario la busqueda
de mayor capital de trabajo.

Se evaluan las alternativas de financiamiento disponibles y que mas encajen con el

modelo de negocio Startin. Se realiza el siguiente Scouting:

INSTITUCION NOMBRE PROGRAMA DESCRIPCION

APOYAR EL DESARROLLO DE IDEAS DE NEGOCIOS 0
CORFO SEMILLA INICIA SOLUCIONES INNOVADORAS QUE POSEAN POTENCIAL
REGIONAL O NACIONAL.

CAMPEONATO NACIONAL DE EMPRENDIMIENTO LIDERADO

NND NND MUJERES EMPRENDEDORAS 2022 |POR MUJERES, QUE ESTAN GENERANDD IMPACTOS POSITIVOS,
Y POSEEN UNA HISTORIA INSPIRADORA.
STARTUPS CON MAS PROYECCION DEL ECOSISTEMA
EL MERCURIO i NACIONAL A GENERAR REDES DE CONTACTO Y OBTENER
STARTUP DEL ANO 2022 FINANCIAMIENTO.
ACELERACION PARA STARTUPS EN FASE DE VALIDACION
STARTUPS CHILE STARTUPSCHILE:IGNITE COMERCIAL, QUE POSEAN UN PRODUCTO FUNCIONAL Y

VALIDADO.

Tabla 29: Alternativas de financiamiento disponible. Fuente: Elaboracion propia.

6ail2

Estos programas corresponden a las mejores alternativas que se visualizaron para optar
a capital adicional, ademas de apoyo en el fortalecimiento de la idea.

meses

Se generan las prospecciones comerciales a través de reuniones de kickoff con startups
y empresas partners.

La aplicacion y app responsive salen al mercado junto con un plan de difusién estratégico
y diferenciado por segmento.

Por lo tanto se estima que al mes 10 a 12 deberiamos tener los primeros ingresos por
concepto de suscripciones.

Se considera en paralelo al capital propio, subsidios o premios que Startin pueda ganar,
recursos financieros a través de duda, lo cual permitira robustecer la plataforma y por
ende la propuesta de valor. Ademas de considerar gastos adicionales que puedan surgir

entendiendo que en el periodo de go to market es altamente probable la generacion de
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imprevistos 0 demandas urgentes por parte de los clientes.
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7. CONCLUSIONES DEL PROYECTO

7.1 Conclusiones y aprendizaje

En un principio, a través del marco tedrico es posible destacar que la gestién de innovacion se ha
transformado en un punto importante dentro de las organizaciones. La pandemia del COVID-19

exacerbo esta importancia debido a que para muchos fue la alternativa para sobrevivir.

La innovacion se articula de distintas maneras y segun el propésito de la organizacion. Hay algunas
organizaciones y personas que lo utilizan para un fin meramente financiero o reputacional mientras que
para otros es el impulsor esencial para generar valor dentro y fuera de la organizacion, permitiendo la
diversificacion de productos y apostando por un objetivo mayor y estratégico. Aquellos que atribuyen a
la innovacién un proposito mayor, son quienes estan abiertos a colaborar y a generar un proceso de
co-creacion, dinamico e integrativo. Desde esta perspectiva, una de las confirmaciones de esta
investigacion es que la innovacion abierta es una herramienta que se utiliza en todo el mundo, con
beneficios evidentes. Es decir, la vinculacion y la integracion de capacidades, recursos, conocimientos
entre pares es exponencialmente mas beneficioso que generar proceso de innovacion de manera
individual. Caso como el de Uber y la adquisicién de Cornershop resuena cémo un ejemplo claro de

ello en Latinoamérica y en visibilizar como fue posible ampliar sus margenes de generacién de valor.

Para lograr procesos de innovacién abierta exitosos hay que tener cierto tipo de maduracién y
caracteristicas principales, tanto las startups como las grandes empresas. Para las Startups lo principal
es que deben hacer match con un problema u oportunidad del mercado. Para la organizacién, esta

debe tener claro cudl es su problema, desafio u oportunidad al momento que busca una startup.

Todo lo anterior no seria posible si estas conexiones no se dieran dentro de un ecosistema vivo donde
se promuevan las sinergias respectivas, el conocimiento abierto y las relaciones entre distintos actores
relevantes. Es urgente entender que para que la ideacién se transforme facilmente en una startups
que genera valor deben existir las condiciones para hacerlo: regulaciones acordes a los nuevos
modelos de negocio emergentes, reducciéon de costos en aspectos administrativos que para estos
modelos pueden resultar innecesarios, conocimiento abierto (open source), partner e inversion no solo
en las etapas iniciales de los negocios, sino también en etapas de escalabilidad y una estructura
corporativa abierta a integrar e integrarse con otros. La investigacion deja entrever que, si bien falta por
seguir pavimentando y fortaleciendo verticales para que Chile siga subiendo en los rankings de
innovacioén, se esta por buen camino. La demostracion de ello es que seguimos teniendo Ventures

Capitals interesados en invertir en startups chilenas.
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Por otro lado, la investigacion confirmo lo dificil que es para una startup mantenerse y no sucumbir ante
el valle de la muerte. Uno de los principales factores de fracaso es su validacion del modelo de negocio,
consecuente a la dificultad que se presenta al intentar cerrar comercialmente con un prospecto de
cliente. Complementario a lo que se pensaba, existe otro gran problema para la startup: la forma y los
medios por el cual se comunican con estos potenciales clientes en muchos casos son artesanales,
ocupando las redes sociales como principal canal de comunicacién. Como segunda o tercera
alternativa ocupan la red y contactos proporcionados por partners del ecosistema (aceleradoras,
incubadoras, academia, etc.) quienes funcionan como intermediarios para conectar, lo cual para la
startup si bien a veces resulta una oportunidad, muchas veces el alcance del contacto esta sujeta al

tipo de industria donde trabaja el partner o los filtros que aplica.

En cuanto al estado del arte de la investigacién y como estas dificultades en las startups estan siendo
solucionados por terceros, se aprecia que desde el lado publico las alternativas estan asociadas mas
a apoyo en subvencién y conocimientos. En el aspecto privado existe una solucién similar a Startin,
pero que esta enfocada netamente a la relacion mediante desafios, no busca este relacionamiento mas

abierto y de vitrina por lo tanto Startin posee una oportunidad clara en el mercado.

En cuanto a la solucion y al proceso metodoldgico, se pudo verificar y recabar informacion que permitio
validar, mediante dos procesos de iteracion, el problema, destacando como el mayor descubrimiento:
el cambio en el foco de la solucién. La idea en un principio estaba enfocada en apoyar la validacion del
modelo de negocio, pero pensando en la etapa posterior al contacto entre startups y gran empresa, se
entendia como algo organico y relativamente facil, pero mediante la investigacion se evidencio que el
primer contacto, la primera reunion de kickoff es lo mas dificil para las startups y que de eso finalmente
depende si lograr esquivar el valle de la muerte. El contacto es la primera oportunidad real que se tiene

para validar comercialmente el modelo de negocio.

Por ultimo, se destaca que la propuesta final de este proyecto al ser un modelo de economia
colaborativa, contribuye a generar una demanda efectiva por parte de las grandes empresas y fortalecer
la visibilizacion de las startups para conectarlas con las organizaciones. Por lo tanto, es un sistema que
se pretende convoque fuertemente la autogestién cémo alternativa a reducir las brechas de entrada
que tienen las startups al momento de querer validar sus ideas y modelos de negocio. Startin resulta
una alternativa técnica y financieramente viable, ademas de que representa claramente una alternativa

de vinculacién sostenible en el tiempo.

109



8. BIBLIOGRAFIA

A. Angélica. (2021). Qué es crunchbase y el buscador de inversores. 2022, diciembre 5, de
Slidebean. Sitio web: https://es.slidebean.com/blog/what-is-crunchbase

Alaminos Chica & Penalva Verdu. (2018). Economia colaborativa: Definiciones y escenarios
“Sociologiados”. Revista de Investigacion Social, 3.

Arrieta Isabel. (2019). ¢ Qué busca Uber comprando Cornershop?. 2022, diciembre 5, de Instore
View. Sitio web: https://www.instoreview.com/blog/que-busca-uber-comprando-cornershop
Asociacion Chilena de Empresas de Tecnologia de Informacion A.G. (2021). Falta de
competencia y acceso a capital han atrasado la generacion de unicornios en Chile. 2022,
diciembre 5, de Asociacion Chilena de Empresas de Tecnologia de Informacién A.G. Sitio web:
https://acti.cl/falta-de-competencia-y-acceso-a-capital-han-atrasado-la-generacion-de-
unicornios-en-chile/

Azevedo Cordeiro de Melo. (2020). Aplicacién de la estrategia orientada al producto Go-To-
Market en startups en fase de escalabilidad: un estudio de caso [Tesis]. Universidade Federal
de Pernambuco.

Bustamante Carla. (2020). ;Como es la industria de redes de mentores en Chile?. 2022,
diciembre 5, de Noticias UAI. Sitio web: https://noticias.uai.cl/como-es-la-industria-de-redes-de-
mentores-en-chile/

Cavazos-Arroyo & Carlos Giuliani. (2016). Escalabilidad: Concepto, caracteristicas y retos
desde el emprendimiento comercial y social[Tesis]. Universidad Popular Auténoma del Estado
Puebla-Business School, México.

Cbinsights & Entrepreneur. (2021). LOS MITOS DETRAS DE LOS UNICORNIOS. En portada,
En Portada.

CORFO. (s. f.). https://www.corfo.cl/sites/cpp/movil/sobrecorfo

Desafios del emprendimiento en Chile:ldeas y Propuestas. (2017). Fundacion Jaime Guzman,
224.

Diagndstico del Ecosistema de Innovacion. (2019). Fundacién Pais Digital, Observatorio de
Innovacion de Chile.

Duran Zeguel. (2021). Método de casos, administracién y negocios, emprendimiento e
innovacion. En Ediciones UCM.

El impacto de la “Uber Economy” en las relaciones laborales: Los efectos de las plataformas
virtuales en el contrato de trabajo. (2011). [Tesis]. Universidad de Valencia.

Escuela de Comercio de Santiago. (2022). Biblioteca Arnoldo Imalay Fuentes. 2022, diciembre

110



5, de la Escuela de Comercio de Santiago . Sitio web:
https://admision.escueladecomercio.cl/?utm_source=google

ESE Business School. (2021). INSCRIPCION RANKING MOST INNOVATIVE COMPANIES
CHILE 2021. 2022, diciembre 5, de ESE Business School. Sitio web:
https://www.ese.cl/ese/noticias/inscripcion-ranking-most-innovative-companies-chile-
2021/2021-03-12/122422.html

Espinoza Valdés & Romero Rebolledo. (2016). Innovacién y Disefio para la estrategia
empresarial.

Fundacién Banigualdad. (2022). ;Qué es una Fundaciéon?. 2022, diciembre 5, de Fundacion
Banigualdad. Sitio web: https://banigualdad.cl/

Gasto en I+D respecto al PIB. (2020). En Observatorio del Sistema Nacional de Ciencia,
Tecnologia, Conocimiento e Innovaciéon. Recuperado 5 de diciembre de 2022, de
https://observa.minciencia.gob.cl/indicadores/comparacion-internacional/gasto-en-id-respecto-
al-pib

Gobierno de Chile . (2022). Portal de Fondos del Estado. 2022, diciembre 5, de Portal de Fondos
del Estado. Sitio web: https://www.fondos.gob.cl/ficha/corfo/build/

Hallak Rennen . (2020). Construyendo el tipo correcto de unicornio. 2022, diciembre 5, de
Entrepreneur en Espafol. Sitio web: https://www.entrepreneur.com/es/estrategias-de-
crecimiento/construyendo-el-tipo-correcto-de-unicornio/404779

IMPACT REPORT ACVC 2022. (2022). En Asociacién Chilena de Venture Capital. Lorena
Guzman H.¢

Innovacion. (2021). ElI Mercurio. Recuperado 5 de diciembre de 2022, de
https://www.ese.cl/ranking_innovacion/pdf/ranking_2021.pdf

La innovaciéon corporativa con startups: ¢Quién acelera a quién? (2018) Innovacion y
Emprendimiento: Un binomio para el crecimiento de la economia espaiiola.

Martinez Karola. (2021). El scouting de startups y su evolucion.. 2022, diciembre 5, de
Innovacion Abierta LATAM. Sitio web: https://www.linkedin.com/pulse/el-scouting-de-startups-
y-su-evoluci%C3%B3n-karola-martinez-alvarez/?originalSubdomain=es

Medrano & Aza. (2013). Economia Colaborativa, oportunidades disruptivas. Revista de estudios
de juventud, 118.

Morales José Manuel . (2020). Gestion de innovacion abierta: definicion de desafios. 2022,
diciembre 5, de Brinca. Sitio web: https://www.brinca.com/gestion-de-innovacion-abierta/
Morales Ramirez Maria Ascensién . (2019). Economia colaborativa: un desafio mas para la

seguridad social. 2022, diciembre 5, de Revista de la Facultad de Derecho de México . Sitio

111



web: https://www.revistas.unam.mx/index.php/rfdm/article/view/68627

Musso & Echecopar. (2012). El Valle de la Muerte: como superar la partida al emprender.
Nagji, B & Tuff, G. (2012). Managing Your Innovation Portfolio. 2022, diciembre 5, de Harvard
Business Review . Sitio web: https://hbr.org/2012/05/managing-your-innovation-portfolio

Novoa Fabian. (2015). Innovacion Abierta: Una estrategia para el desarrollo de nuevos
productos [Tesis de magister]. Universidad Libre Seccional Cali.

Ocqueteau Gina. (2022). Unicornios: de la promesa a la responsabilidad . 2022, diciembre 5, de
Diario Financiero . Sitio web: https://www.df.cl/unicornios-de-la-promesa-a-la-responsabilidad
Portal de Educacion Financiera . (2022). Glosario. 2022, diciembre 5, de Portal de Educacién
Financiera . Sitio web: https://www.cmfchile.cl/educa/621/w3-propertyname-505.html
Reinventar la empresa en la era digital. (2012). Open Mind BBVA.
https://www.bbvaopenmind.com/wp-content/uploads/2015/01/BBVA-OpenMind-libro-
Reinventar-la-Empresa-en-la-Era-Digital-empresa-innovacion1-1.pdf

Revista Emprende. (2019). ¢ Es posible identificar si una startup sera exitosa?. 2022, diciembre
5, de Revista Emprende . Sitio web: https://revistaemprende.cl/es-posible-identificar-si-una-
startup-sera-exitosa/

Rivas Fernando. (2022). Impulsar la innovacion y el emprendimiento desde la academia. 2022,
diciembre 5, de la Escuela de Periodismo Pontificia Universidad Catélica de Valparaiso . Sitio
web:  https://periodismopucv.cl/noticia/impulsar-la-innovacion-y-el-emprendimiento-desde-la-
academia/

Solis Tepexpa & Torres Castafeda, K. (2021). Importancia de las startup en la economia del
siglo xxi [Tesis]. Universidad Autonoma Metropolitana.

Startupeable. (2021). ¢ Qué es un Demo Day y como Platanus Ventures lo esta reinventando?.
2022, diciembre 5, de Startupeable. Sitio web: https://startupeable.com/demo-day-platanus-
ventures/

Startups LATAM . (2021). Betterfly se encumbra aceleradamente al mercado brasilefio y a la
categoria de «unicornio» tras cerrar ronda por US$ 60 millones. 2022, diciembre 5, de Startups
LATAM . Sitio web: https:/startupslatam.com/betterfly-se-encumbra-aceleradamente-al-
mercado-brasileno-y-a-la-categoria-de-unicornio-tras-cerrar-ronda-por-us-60-millones/
Szczepanska Jo . (2019). ;Qué es un bootcamp?. 2022, diciembre 5, de Linkedin . Sitio web:
https://www.linkedin.com/pulse/que-es-un-bootcamp-jara-pascual/?originalSubdomain=es.
Tecnologias digitales para un nuevo futuro. (2022). Agenda digital para América Latina y el
Caribe.

Venture Capital Chile: Mapa del Ecosistema (2021). (2021). Startupeable, Startupeable.

112



https://startupeable.com/venture-capital-chile/

Vergara Bengoechea Joaquin . (2021). ; Qué es un ecosistema de innovacion y emprendimiento
y por qué son esenciales para el desarrollo de un territorio?. 2022, diciembre 5, de Linkedin.
Sitio web: https://www.linkedin.com/pulse/qu%C3%A9-es-un-ecosistema-de-
innovaci%C3%B3n-y-emprendimiento-joaqu%C3%ADn/?originalSubdomain=es

Vilar Garcia Ana. (2022). ¢ Cual es la diferencia entre un venture capital y un corporate venture
capital?. 2022, diciembre 5, de Corporate Lab. Sitio web:
https://wearecorporatelab.com/blog/cual-es-la-diferencia-entre-un-venture-capital-y-un-
corporate-venture-capital

Vite Cevallos & Davila Cuesta. (2018). Metodologias agiles frente a las tradicionales en el
proceso de desarrollo de software. Revista Multidisciplinaria de Investigacion.

Wallace. (2021). Estrategia de comercializacion. Harvard Business School.

113



9. ANEXOS

9.1 Entrevista en Profundidad

STARTUP

Foco:

Levantar informacioén sobre el proceso actual que estan utilizando las startups, en etapa inicial,
para validar la idea e identificar cuales observan como las principales brechas actuales, dado
también contexto econdmico del pais e influencias macroeconémicas.

Identificar que procesos de otros paises en los que han experimentado les ha funcionado

Publico objetivo: Startups con solucién funcionando en el mercado y con algun tipo de vinculacién

con grandes empresas

10.

11.

¢ Cuales son los factores que consideras que tienen en comun las Startups que hoy llegan a ser
exitosas? (Startups unicornio, por €j)?

¢, Qué estrategia de validaciéon de una solucién has utilizado en tu Startup?

¢ Cual consideras es la mejor etapa de una Startup para validar su producto o servicio en el
mercado? ¢ Por qué? (Aqui direccionar)

¢, Cuando te fijaste que tu solucion iba bien? ; Cuales fueron los indicadores de éxito?

¢ Has tenido alguna experiencia de vinculaciéon con una gran empresa en el mercado extranjero?
¢, Si es asi que rescatarias de alla que aca en Chile no hay?

¢ Consideras relevante vincularte con una gran empresa para validar tu propuesta de solucion?
¢ Por qué?

Qué tan de acuerdo estas con esta frase: “La validacion de modelo de negocio/de tu solucion
no esta completa sino se hace con un grande.

¢ Qué tan relevante para sobrevivir es que tengas como clientes a una empresa grande?
Actualmente, ¢ Cuales son los mecanismos que utilizas para vincularte con una gran empresa?
y por qué? Si no lo has hecho, ;Qué mecanismos utilizarias?

Dentro de tu experiencia, tienes algun intento fallido con una empresa ¢ Por qué crees que no
funciond?

¢ Has participado en desafios de innovacién abierta? ;Qué tal fue la experiencia? ¢;que
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funciond, que no?

12. ; Qué tan importante son los partners/intermediarios del ecosistema? ;por qué?

13. ¢ Qué es lo que actualmente falta en el ecosistema, en cuanto a la validacion, para que las

startups no fracasen? (incentivos, mas programas, etc.)

14. Estamos pensando en crear una plataforma colaborativa donde sea posible interactue el

corporativo con las startups de manera mas facil y directa, sin intermediarios. ;Qué te parece

esta idea? Aqui no pusimos la etapa

ORGANIZACION

Foco:

Levantar informacién sobre los mecanismos de innovacién abierta mas utilizado en Chile por
las organizaciones.

Identificar cuales son los “miedos”, barreras y limitantes que hoy tienen las organizaciones
locales para relacionarse con startups.

Validar si funciona el match como estamos pensando modelo

Publico objetivo: gerentes de innovacion de grandes empresas que actualmente realizan procesos de

innovacion abierta. Por ejemplo: Mall plaza, Sodimac, Abcdin, Agrosuper

N

¢ Consideras relevante vincularte con una startup? ¢ por qué?

¢ Por qué dejas fuera a una startup? por sobre otra?

¢ Por qué crees que las startups fracasan? o ¢cuales consideras son sus debilidades mas
recurrentes?

Actualmente como (mecanismos) llegan las startups a contactarse con tu organizacién?

(Direccionar hacia la efectividad de los mecanismos, qué es lo que resulta y lo que aun esta

débil, mas que al por qué usan este mecanismo)

¢ Qué tanto “peso” tiene que una startup tenga experiencia previa?

¢ Cuales son las limitantes (a nivel organizacion y/o de startups) al momento de relacionarse
con ellas?

¢ En qué parte de tu fannel, formalizan con la startup? contrato por periodo establecido?

Me podrias comentar un caso de fracaso en la relacion con una startup.

¢,Como una gran empresa podria ayudar a una startup fallar rapido o validar pronto su modelo

de negocio?

10. ¢ En qué estamos “al debe”? a nivel de ecosistema y de gran empresa? ;Qué es lo que
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actualmente falta en el ecosistema, en cuanto a soluciones, para que las startups no fracasen?
(incentivos, mas programas, etc) ¢qué nos falta con respecto a otros paises, donde si existe un
ecosistema robusto?

11. En cuanto a validacién (product market fit), estamos pensando en crear una plataforma
colaborativa donde sea posible interactue el corporativo con la startup local de manera mas facil

y directa, sin intermediarios. ;Qué te parece esta idea?

9.2 ENCUESTA

Publico objetivo: Actores del ecosistema que trabajan realizando desafio de innovacion abierta o

asesorando en innovacion o venture capital.

- Género
- Edad
- Region donde reside
- ¢Quérol tienes en el ecosistema?
- Represento a la gerencia/area de innovacion de una empresa.
- Soy un actor que asesora y asiste a las startups o empresas en temas de innovacion y
emprendimiento
- Soy una startup

- Soy un inversionista

- Respecto a los procesos de innovacion abierta ; Que tan de acuerdo estas con las siguientes
afirmaciones?

- “La innovacion abierta es la herramienta prioritaria que actualmente permite a las

organizaciones responder mas rapido a los cambios y a posicionarse facilmente en el

mercado”
(nada de acuerdo) 1 2 3 4 5 (muy de acuerdo)

- “Las startups fracasan por falta de oportunidades para validar sus modelos de negocios

en el mercado”
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(nada de acuerdo) 1 2 3 4 5 (muy de acuerdo)

- ‘“Las grandes empresas chilenas trabajan con startups siempre y cuando la idea esté

validada o probada por alguien mas”
(nada de acuerdo) 1 2 3 4 5 (muy de acuerdo)

¢, Cual crees que es el principal motivo por el cual fracasan las startups?

Validacién de modelo de negocio (match solucién/problema)

Financiamiento

Equipo
Redes de contacto
Otro

¢, Crees que siempre hay beneficio entre grandes empresas y startups?
- Dada las condiciones actuales del mercado, relacionarse con una startup es vital para
mantenerse agiles, competitivos y con posicionamiento en el mercado.
- Depende, si la gran empresa tiene un desafio que no puede resolver que lo haga con
startups, de lo contrario que lo trate de resolver internamente.
- No

¢ Cual crees que es una limitante de las grandes empresas al momento de vincularse con una
startup? (puede marcar hasta 2 opciones)

- Presupuesto

- Falta de expertis en la vinculacion con startups

- Falta de una estrategia corporativa alineada a trabajar con terceros.

- No creen en la startups si otro organizacién no ha probado la solucion antes

- Otro

¢, Conoces soluciones que actualmente hagan conexién entre empresarios y startups (por ej:

desafio de innovacion abierta) sin necesidad de un intermediario (incubadora, aceleradora,
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¢etc.)?

9.3 STORYBOARD STARTIN

STORYBOARD STARTIN ¥

Crear una nueva cuenta en Startin

omunidad de innovacion si

intermediarios
Conectn para validar tu staftup i
e ] =

REGISTRO DE CUENTA Y CREACIGN DE PERFIL

PUEDEN CREAR Y PERSONALIZAR SU CUENTA. COMPLETANDO
DIFERENTES CAMPOS QUE POSTERIORMENTE APARECERAN EN SU
PERFIL Y PODRAN SER VISTOS POR EL RESTO DE LOS USUARIOS

INGRESO A LA PLATAFORMA
L0S USUARIS INGRESAN A HTTPS//STARTIN SHARETRBE COM/

car anuncio

PUBLICACIGN DE ANUNCIO

CADA USUARID TIENE LA POSIBILIDAD DE PUBLICAR TANTOS ANUNCIOS
COMO ESTIME CONVENIENTE. ESTOS TAMBIEN PRESENTAN CAMPOS
PARA COMPLETAR Y QUE FACILITAN LA BUSOUEDA Y FUTURA CONEXION

Holal me interesa contratar sus servicios!

0660 0f anUNCio Losem ipaum

Hola, me interesa conectar contigo!
2o ol anuncio COPEC

20— 20—

MACTH ENTRE USUARIOS

SOLO CUANDD AMBOS USUARIOS CONECTAN MUTUAMENTE ES QUE SE
PRODUCE UN MATCH. ESTA FUNCIN ES LA PUERTA DE ENTRADA PARA
COMENZAR A COMUNICARSE Y CONCRETAR UN POSIBLE NEGOCIO.

CONEXION Y GESTION RAPIDA DE VINCULACION

LOS USUARIOS COMIENZAN A CONECTARSE Y CONCRETAR REUNIONES
PARA CONDCERSE.

Figura 37: Storyboard Startin. Fuente: Elaboracién propia.

CONTRATO DE PROOVEDOR

SE CONCRETAN RELNIONES Y GESTIONAN FUTUROS CONTRATOS.
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