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El presente trabajo de titulo tuvo como objetivo proponer un redisefio del proceso de
captaciéon de emprendimientos dindmicos para la incubadora de negocios OCTANTIS, con
el propésito de mejorar el flujo de proyectos entrantes en términos de nimero y potencial.

La oferta de valor de la incubadora es la generacion de emprendimientos dinamicos y
consta de tres etapas: Captacién, Disefio de Negocios y Aceleraciéon. Este trabajo se
focaliz6 en el proceso de captacion de nuevos emprendimientos. La necesidad de un
redisefio de dicha etapa se justifica debido a que el afio 2008 ingresaron sélo 22 nuevos
proyectos, cifra que esta por debajo de los 100 proyectos fijados como meta anual por el
directorio. Ademas, en lo referente al potencial que tienen los proyectos seleccionados
resulta preocupante que la tasa de pérdida —esto es la proporciébn de proyectos que
efectivamente se transforman en un emprendimiento respecto del total de proyectos que
son aceptados- sea de un 22%, cifra bastante superior al promedio internacional de 15%.

La metodologia utilizada para identificar las causas del problema y posibles soluciones
consisti6 en el modelamiento de la situacién actual, mediante herramientas como los
diagramas de roles y ciclos de trabajo. Asimismo, se realizaron entrevistas a
emprendedores, profesionales y directivos de OCTANTIS. Ademas se incorpord en la
investigacion un estudio de mejores practicas internacionales de este tipo de procesos.

La investigacion identific6 como una de las principales causas de la problematica las
deficiencias del mecanismo de seleccion, dado que éste se enfoca sélo en el atractivo de
las ideas de negocio presentadas y no evalla a quien las presenta en términos de sus
competencias para llevar adelante el emprendimiento. Buenas ideas con un emprendedor
con un nivel de competencias para emprender insuficiente tienen una gran probabilidad de
no materializarse.

La propuesta de redisefio del proceso esta enfocada en la bulsqueda de
emprendedores con competencias adecuadas, como la disposicién a correr riesgos, la
capacidad de identificar oportunidades, tener perseverancia y alta capacidad de
comunicacion. La solucion propone la construccion de un perfil de competencias y la
aplicacion de técnicas de medicion de competencias al momento de realizar la seleccion.

Los beneficios de la implementacion de la propuesta consistirian principalmente en la
duplicacion del nimero de proyectos captados en el primer afo, lo que significaria una
facturacion anual adicional de $ 26,4 millones. Por su parte, el costo anual de la
implementacion, asociado principalmente a los recursos humanos requeridos, ascenderia a
los $ 11,3 millones. Por lo tanto, es una solucién que es capaz de cubrir los costos.

A los beneficios anteriormente sefialados, se agrega el crecimiento del valor esperado

de las opciones de compra de las empresas incubadas, en aproximadamente $ 1.188

millones, y el positivo efecto sobre la imagen de la incubadora OCTANTIS.
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1. INTRODUCCION

El afio 2007 en su discurso anual la presidenta Michelle Bachelet sefialo que
“uno de los ejes de mi gobierno es la innovacion y el emprendimiento”, enfatizando
gue “Chile es un pais con ganas de surgir, de aprender, de ser mas. Son muchos
los compatriotas que tienen el potencial de aportar con una nueva idea, un nuevo
producto, una técnica novedosa y ¢ por qué no? una nueva empresa’’. A ello agregé
gue “yo quiero que operen a toda maquina esos motores del crecimiento, que son el
emprendimiento y la innovacién”. Estas palabras fueron esbozadas en el marco de
la serie de medidas que implementara el gobierno para mejorar las condiciones de
vida y el funcionamiento de los distintos sectores de nuestro pais.

Considerando estas palabras es que la serie de instituciones existentes en
nuestro pais que se dedican a la creacién y el fortalecimiento de emprendimientos
han tomado medidas para mejorar sus servicios en aras de lograr que la innovacién
y el emprendimiento sean los impulsores del crecimiento de nuestra economia.

Parte de estas instituciones son las llamadas incubadoras de negocios. Una
incubadora es una organizacion que apoya el proceso emprendedor ayudando a
incrementar las tasas de supervivencia de compafias de reciente creacion a traves
de un menu especializado de servicios tales como espacios de oficina, consultorias
en planes de negocios, servicios administrativos, servicios de propiedad intelectual,
coaching de negocios, entre otros. Generalmente las incubadoras se especializan
en distintos segmentos: existen desde incubadoras culturales o de artes, pasando
por incubadoras de microempresas, incubadoras de género, incubadoras de
tecnologia hasta potenciadoras de negocios.

Se estima que en el mundo existen aproximadamente 5.000 incubadoras?.
Alrededor de un tercio de éstas son financiadas por organismos de desarrollo
econdmico, mientras que el resto obtiene su financiamiento al alero de empresas
desarrolladoras de tecnologia o universidades.

En Chile existe un instrumento de apoyo a la creacion de incubadoras
mediante un subsidio entregado por InnovaChile de CORFO que tiene como fin
crear incubadoras dedicadas a orientar estratégica, técnica y administrativamente
a emprendedores con proyectos innovadores®, ademéas de cumplir el rol de
patrocinador de capitales semilla entregados por la institucion.

La mayoria de las incubadoras cobran por el espacio fisico y los servicios
basicos prestados al emprendedor, lo cual normalmente no es suficiente para
cubrir los costos de la incubadora. Debido a esto en paises como EEUU e Israel, la
fuente mas comun de ingresos para las incubadoras proviene de la toma de

! Discurso anual de su excelencia la presidenta de la republica el 21 de mayo de 2007.
2 Estimacion de la Asociacién Norteamericana de Incubadoras de Negocios.
% Este subsidio llega hasta un 70% del monto total del proyecto, con un tope méaximo de $300 millones.
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participacién sobre las compafias y del pago de royalties a la incubadora por una
cantidad de afios gracias a la comercializacién de un nuevo producto o servicio®.

En Chile gran parte del ingreso de las incubadoras proviene del concepto de
patrocinador ante capitales semillas CORFO y cobros por prestacion de servicios a
los emprendedores. Sin embargo estos ingresos no alcanzan para que las
incubadoras nacionales logren sustentarse, al igual que la gran mayoria de las
incubadoras del mundo, debiendo recurrir a financiamiento de organizaciones
externas, como las universidades. Debido a esto el gran desafio de las incubadoras
es encontrar un metodo para lograr la rentabilidad econdémica y la auto
sustentabilidad.

Una de las maneras que tienen las incubadoras para lograr este objetivo
estratégico es aumentando el nimero de emprendimientos que apoyan, lo cual les
significa por un lado mayores ingresos y por el otro prestigio e imagen internacional.

Justamente es de esto Ultimo de lo que se hace cargo este trabajo de memoria,
que busca aumentar el nimero y el potencial de emprendimientos apoyados por
una incubadora de negocios: OCTANTIS. El poder redisefar el proceso actual de la
institucion para captar nuevos emprendimientos tiene no soélo una importancia
estratégica para la incubadora, sino que ademas puede dar directrices de caminos a
seqguir para las demas instituciones dedicadas a fortalecer el emprendimiento en
nuestro pais.

* Scaramuzzi, Elena. 2002. “Incubators in Developing Countries: Status and Development Perspectives”.
InfoDev Program. The World Bank. Washington DC, USA.
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2. ANTECEDENTES

2.1. OCTANTIS — Potenciadora de Negocios

OCTANTIS Potenciadora de Negocios fue fundada conjuntamente por la
Universidad Adolfo Ibafiez, la consultora especialista en innovacion IGT del grupo
Invertec y la Corporacion Clima de Emprendimiento Organizado (CEQO). La oferta de
valor que ofrece a sus emprendedores consiste en un servicio de incubacion y
aceleracion empresarial, con un modelo de trabajo que se basa en la agregacion de
valor a través de la generacion de redes de contacto y de conocimientos relevantes
y pertinentes a cada iniciativa, asi como en el acceso a redes empresariales y
financieras nacionales e internacionales.

Octantis

ICIADORA

L

O = ceo.cl|
Sabemos de Sabemos de Sabemos de
Megocios Innovacion Emprendimiento

El término “potenciadora” es una creacion de los propios fundadores de
OCTANTIS vy unica en el mundo que opera bajo este concepto. La definen como
una “organizacion cuyo foco es incrementar significativamente (potenciar) el valor
de una compafiia o start up para convertirla en una empresa de alto crecimiento
(empresa dinamica) y donde por lo tanto hay promesas explicitas respecto a
resultados empresariales concretos (tales como incrementos en venta o contar con
recursos de inversion) a obtenerse mediante una combinacion de esfuerzos de los
emprendedores y del propio staff de la potenciadora.’

® OCTANTIS. 2007. “Propuesta OCTANTIS hacia INNOVA Chile”. OCTANTIS, Universidad Adolfo Ibafez.
Santiago, Chile.
9



2.2. Mision

La misibn de OCTANTIS es “orquestar, articular o agenciar los elementos
apropiados del ECOSISTEMA DE NEGOCIOS® que ayuden a la generacién de
empresas poniendo especial énfasis en la gestion de redes atingentes a cada etapa
de los %mprendimientos, como elemento esencial para la ocurrencia de todo lo
demas.”

2.3. Objetivos estratégicos

OCTANTIS se define como una empresa con fines de lucro, donde su objetivo
principal es llegar a ser una empresa auto sustentable y rentable econdmicamente.
La estrategia que se definio para lograr este objetivo es aumentar el valor de su
cartera y convertirse en la incubadora lider de América Latina. Esto ultimo formando
un gran conglomerado con otras incubadoras del continente para llevar
emprendimientos dindmicos latinoamericanos a Estados Unidos. Para esto planea
localizarse en Estados Unidos y constituirse como una incubadora norteamericana
con sedes en los distintos paises del cono sur.

2.4.Lineas de negocio de OCTANTIS

Para lograr esta estrategia de internacionalizacion y de auto sustentabilidad,
OCTANTIS esté llevando a cabo varias lineas de negocio simultaneamente.

2.4.1. Cartera de proyectos en incubacion

Consiste en el proceso de incubacién®, levantamiento de capital y redes de
contacto con el objetivo de incrementar el valor futuro de las compafiias incubadas.
A cambio OCTANTIS toma una opcion de compra de un porcentaje del valor futuro
de las compafias incubadas y cobra un monto fijo a cada emprendedor por el
proceso de incubacién. Estos montos y porcentajes son variables segun cada
proyecto y representan actualmente el 10% aprox. de los ingresos de la
organizacion.

® para saber actuar se necesita entender ese ecosistema y el rol de su organizacién dentro de él (“La estrategia
como Ecologia”. Marco lansisti y Roy Levien).

" Misién planteada el afio 2007. Actualmente se esta en un proceso interno de replanteamiento de la mision.
OCTANTIS. 2007. “Propuesta OCTANTIS hacia INNOVA Chile”. OCTANTIS, Universidad Adolfo Ibéafiez.
Santiago, Chile.

8 La incubacion de empresas busca dar apoyo a los nuevos empresarios tanto en aspectos de gestion
empresarial (plan de negocio, marketing, finanzas, etc.) como en el acceso a instalaciones y recursos a muy
bajo precio e incluso de forma gratuita (local, teléfono, etc.). Con este apoyo se pretende disminuir el riesgo
inherente a la creacion de un nuevo negocio.
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2.4.2. Capitales semilla de CORFO

La incubadora recibe un porcentaje por cada capital semilla levantado en
InnovaChile de CORFO por concepto de patrocinador’. Este ingreso resulta
importante para OCTANTIS, debido a que actualmente representa cerca del 30% de
sus ingresos totales. Por esta razon es vital para la incubadora que la mayor
cantidad de proyectos en cartera logren la adjudicacion de capital semilla de
InnovaChile.

2.4.3. Proyectos especiales — Consultorias internac  ionales

Por otra parte, y debido a la excelente imagen nacional e internacional que tiene
OCTANTIS, se realizan proyectos especiales como asesorias y consultorias
internacionales contratados por Gobiernos, Universidades u otras Incubadoras. Un
ejemplo es la reciente asesoria en la creacion de una incubadora biotecnoldgica en
Costa Rica. Esta linea de negocio va muy de la mano con la estrategia a largo plazo
de la organizacion y representa actualmente el 30% de los ingresos totales de la
organizacion.

2.4.4. Proyectos estratégicos con el BID u otros or  ganismos

Consisten en proyectos estratégicos financiados por el BID u otros organismos
tanto nacionales como internacionales, para crear plataformas que fomenten areas
especificas del emprendimiento en Chile. Ejemplos de esto son los proyectos
“Emprendimiento Femenino”, que busca aumentar la cantidad de emprendimientos
realizados por mujeres y “Re-emprendimiento”, iniciativa que pretende fomentar el
re-emprendimiento y crear un clima mas favorable para el fallo empresarial. Estos
proyectos representan alrededor del 30% del ingreso de OCTANTIS.

2.5.Clientes

OCTANTIS busca atraer, conectar y potenciar iniciativas emprendedoras con
alto potencial de crecimiento, factores de innovacidon relevantes y/o altamente
diferenciados y potencial internacional.

Si bien las iniciativas pueden partir pequefas, se espera que alcancen ventas
sobre los USD $100.000 en el primer afio de operacién (50 millones de pesos), con
un crecimiento sostenido de 35% a lo menos, afio a afio. Son empresas que tienen
el potencial de ser al menos medianas y cuyos equipos emprendedores tienen la
pasion y la capacidad de llevar a cabo el negocio, o bien de apalancar redes de
contacto que les permitan lograr sus metas. En OCTANTIS se valora la experiencia

® Por capital semilla L1 de InnovaChile de CORFO se reciben $6.000.000, de los cuales $5.000.000 van para el
desarrollo del plan de negocio del emprendedor y $1.000.000 para el patrocinador. Lo mismo ocurre para el
capital semilla L2 de InnovaChile, donde se entregan $40.000.000, de los cuales $36.000.000 son para la
puesta en marcha del negocio y $4.000.000 para el patrocinador.
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del equipo emprendedor: el fallo no es malo, sino que permite hacer el aprendizaje y
seguir adelante.

Por lo tanto los clientes de OCTANTIS son emprendedores cuyos proyectos
pueden ser potencialmente apoyados por la institucion mediante el proceso de
incubacion.

2.6. Proceso de incubacion OCTANTIS

La forma de apoyar la generacién de emprendimientos dinamicos tiene que ser
fluida y consistente con el proceso emprendedor, cuyas etapas elementales son:
gestacion, puesta en marcha, desarrollo inicial, escalamiento y consolidacion. La
figura 2.1 muestra como la cadena de valor de OCTANTIS va acorde a las
necesidades del proceso emprendedor.

Figura 2.1: Proceso Emprendedor y Cadena de Valor OCTANTIS

Proceso Emprendedor

SGestocion Puesta en Desarmrollo Escalamienio
archo Inicial Consolidacion

SuiEren Decider Estan UferErn et

Srmprenader emprender emprendiends exifosos ®

Cadena de Valor OGCTANTIS

Captacicn Disefio de Megocios Aceleracion
{Escofamienio y Consalidacian)

Puesta en Despegue | Acelerocid

el IS LIS LIS YO8 |

|| triao detaagivasd | | tntredicadnal

Prayectss | Tk Flcaciin di L
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Fuente: OCTANTIS
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La cadena de valor OCTANTIS consta de tres principales procesos:

- Captacion: Proceso que consiste en la busqueda y seleccidon de los nuevos
emprendimientos que apoyara la organizacion.

- Disefio de Negocios: Proceso de experimentacion con la industrial
mediante el cual un equipo emprendedor disefia el plan de negocios de su
compafia. Aqui se realizan una serie de fases para fortalecer el plan de
negocio que luego es patrocinado en la postulacién al capital semilla linea 2
de InnovacChile.

- Aceleracion Empresarial:  Proceso inducido por una o varias entidades
externas mediante el cual una compafiia o emprendimiento en etapas
iniciales o con hasta 42 meses de vida (estandar GEM) multiplica su valor
empresarial en un periodo de tiempo de 1-2 afios. Consiste en dar forma a
la compafiia y apoyar el rapido crecimiento y escalamiento, para lograr la
consolidacion de la empresa.

Figura 2.2: Proceso General OCTANTIS

Panel de
Seleccion Postulacién
L2 CORFO

Disefio de Negocios Aceleracion

Captacion

Identlflcat_:lon de la De_u_swn de |nu:|ar.la Introduccién al )
oportunidad de actividad empresarial. e Crecer sin

Segmentos Justo de negocio . i
PO? perfilly Seleccién 9 Busqueda de recursos morir en el

necesidades Activa Elaboracién del para comenzar y
proyecto movilizarse

Postula Idea Proceso

Dar forma a la intento
compaiiia

Fuente: Elaboracién propia

Para llevar a cabo estos procesos es que la estructura organizacional esta
planteada acorde a la cadena de valor sefalada en la figura 2.1. Cada proceso
principal tiene un coordinador a cargo'®, cuya responsabilidad es velar por el
correcto funcionamiento del proceso y supervisar que cada emprendimiento cumpla
correctamente cada etapa. En la figura 2.2 se presentan las principales etapas de
cada proceso. Luego esta el ejecutivo de proyectos cuya funcién es relacionarse
directamente con los emprendimientos asignados, acompafarlos durante todo el
proceso y ser la cara visible de OCTANTIS ante los emprendedores.

1% coordinador de Disefio de Negocios: Coordinar todos los servicios tanto béasicos, como de valor agregado,
que se entregan a los emprendedores desde que ingresan al proceso hasta la elaboracién del plan de negocios.
Su responsabilidad es velar por el correcto funcionamiento del proceso y supervisar que cada emprendimiento
cumpla correctamente cada etapa.
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2.7.Proceso de captacién de emprendimientos dindmi  cos

Para este trabajo resulta importante observar mas en detalle el proceso de
captacion de nuevos emprendimientos y sus principales hitos.

Figura 2.3: Proceso actual de captacién de emprendimientos dinamicos de OCTANTIS
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Evidencia de presenta PPT
Consumo ante Panel

Interesado
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pagina Web

Evaluacion
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Postulante
firma
contrato con
Octantis

Eliminado y
Feedback del
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Comienza

Proceso de

Disefio de
Negocio

Fuente: Elaboracién propia

Primero el emprendedor que desea postular a OCTANTIS para obtener los
servicios de incubacion debe llenar en la pagina Web un formulario con las
principales informaciones sobre su emprendimiento. Estas postulaciones son
evaluadas por OCTANTIS realizando un primer filtro de aquellas que
definitivamente no estan de acuerdo al perfil de emprendimiento’* buscado por
OCTANTIS. A los restantes se les entregan tareas para buscar evidencias de
consumo en terreno y para preparar una presentacion de 5 minutos ante el panel de
seleccion, en la instancia denominada “Elevator Pitch™*?. En dicho panel las ideas
de negocio y los emprendedores seran evaluados por una comision o “panelistas”,
gue deciden si este emprendimiento es 0 no aceptado para ingresar a la fase de
disefio de negocio. El panel de seleccion esta constituido por directores de
OCTANTIS y especialistas en negocios invitados para cada ocasion.

Los proyectos que son aceptados por el panel reciben la propuesta del programa
de disefio de negocio y aceleracién empresarial y proceden a la firma del contrato
de prestacién de servicios con OCTANTIS. Ademas deben documentar™ el valor

' El perfil de emprendimiento que se buscan son los de la categoria denominados “emprendimientos

dindmicos™ que alcancen ventas sobre los USD $100.000 en el primer afio de operacién, con tasas de
crecimiento del al menos 35% al afio, con elementos diferenciadores y de innovacién, y el potencial de
convertirse al menos en una empresa mediana.

12 E| “Elevator Pitch” es una descripcién rapida de una empresa y de por qué se diferencia de las demas. Se
llama asi porque el discurso debe ser lo suficientemente breve para que pueda reproducirse en lo que dura un
trayecto en ascensor. Se trata de responder a la pregunta de “por qué deberia interesarme en tu empresa” en
un minuto.

'3 El pago de los servicios se realiza mediante la extension de seis cheques por el monto indicado.
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por dichos servicios, que asciende a $1.200.000.- para los proyectos que ingresan a
la fase de disefio de negocios y de $3.900.000.- al pasar a la fase de aceleracion.

Ademéas OCTANTIS establece un modelo de sociedad con sus emprendedores,
tomando una opcion de participacidon en la compafia. Esta opcién tiene un
vencimiento a tres afos, una vez firmado el pacto accionario entre las partes, y
contempla un 10% fijjo para OCTANTIS, 3% para repartir a los directores
designados para la empresa, 4% del total de inversiones levantadas gracias a
OCTANTIS y 4% por cumplimiento de ventas en un afio (metas fijadas al inicio de
aceleracion).

El contrato de prestacion de servicio que suscribe el emprendedor es estandar,
presentando solo diferencias en las tareas asignadas a cada emprendimiento luego
del panel de seleccién.*

De esta manera culmina el proceso de captacion y el proyecto ingresa a la fase
de disefo de negocios.

2.8. Resultados

En sus 5 afios de vida operativa, OCTANTIS ha logrado destacados resultados™
en incubacion de empresas a nivel nacional:

» Mas de 4.000 prospectos de negocios evaluados.

* Mas de 234 proyectos apoyados.

» 108 ideas transformadas en negocio.

* Solo el afio 2008 se crearon 27 nuevas compafiias.

» Actualmente 60 proyectos en cartera.

* Obtencién de 14 patentes internacionales en 12 empresas.

* $10 millones de dolares en venta agregada de las empresas OCTANTIS
(primer semestre 2007)

* $2.1 millones de dolares en fondos de capital semilla e inversion angel
levantada para las empresas OCTANTIS.

* Todos los emprendedores reciben el mismo contrato. La tnica diferencia esta en que dentro del contrato se
estipulan las observaciones que realiz6 el panel de seleccién, con algunas tareas que deben realizar el
emprendedor y OCTANTIS.

1% Fuente: Sitio Web OCTANTIS. 2009. http://www.octantis.cl . y OCTANTIS. 2007. “Propuesta OCTANTIS hacia
INNOVA Chile”. OCTANTIS, Universidad Adolfo Ibafiez. Santiago, Chile.
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Formacion de la primera red de inversionistas angeles (Southern Angels)
gue ha invertido sobre un millén trescientos mil ddlares.

Presencia en Miami (Adolfo Ibafiez School of Management) y San
Francisco, Palo Alto (USA).

Advisory Board Internacional, con representantes de industrias TIC,
Biotecnologia, entre otras.

Cuenta con una potente red de contactos internacionales, que incluye
espacios de colaboracion con Latinoamérica, Espafia, India, Israel, USA,
Suecia, UK, entre otros.

Se encuentra apoyando iniciativas en diversos paises de América Latina.

Ejecutando proyectos estratégicos en emprendimiento dindmico
femenino, fallo empresarial y en sectores de energia y biotecnologia.
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3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

3.1.El problema a abordar

En la industria mundial de las incubaciéon de negocios, son muy pocas las
instituciones que logran la rentabilidad economica necesaria para sustentarse.
OCTANTIS se declara como una organizacion con fines de lucro y no es la
excepcion a la regla, teniendo problemas para ser econdmicamente rentable, al
igual que la gran mayoria de las incubadoras del mundo.

Sin embargo, la organizacién cuenta con una estrategia definida a largo plazo
para lograr esta auto sustentabilidad, basada en la posibilidad de convertirse en la
incubadora lider de América Latina y formar un gran conglomerado con otras
incubadoras del continente para llevar emprendimientos dinamicos latinoamericanos
a Estados Unidos. Para esto planea localizarse en Estados Unidos y constituirse
como una incubadora norteamericana con sedes en los distintos paises del cono
sur.

Figura 3.1: Planteamiento del problema

Objetivo
Auto Sustentabilidad y Rentabilidad Econémica

g

Estrategia Corporativa LP
“Lider en LATAM y llevar E.D. de LATAM a EEU”

Cartera de Capitales Consultorias ‘ Proyectos
Proyectos Semilla internacionales estratégicos
(10%) (30%) (30%) (30%)

T | —

. ‘ FILIjO de Proyectos + imagen
(Deal Flow)

2

Deficiente en Volumen y
Calidad

Fuente: Elaboracion propia
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Dadas las lineas de negocios’™® de OCTANTIS es vital poder contar
mensualmente con un alto flujo de proyectos entrantes'’ en términos de nimero y
gue tengan el potencial de convertirse en emprendimientos dinamicos. Esto no solo
debido a que se logra aumentar el valor de la cartera de proyectos, los capitales
semillas levantados y los ingresos derivados, sino que ademas influye fuertemente
en la imagen de OCTANTIS y en la construccidon de la marca a nivel internacional
gue permite su auto sustentabilidad.

Contar con un buen flujo de proyectos entrantes en términos de numero y
potencial es el objetivo del proceso de captacion, que se dedica a buscar, evaluar y
seleccionar los nuevos emprendimientos que postulan a OCTANTIS.

Es importante considerar que el alumno plantea el supuesto de que las
deficiencias del proceso de captacion se expresan en el bajo niumero del flujo de
proyectos y en el poco potencial que estos presentan al momento de ingresar. Para
validar o invalidar los supuestos con respecto a estos dos aspectos, se realizo el
siguiente analisis de la informacion histérica del flujo de proyectos entrantes.

'8 \er 2.4. Lineas de negocio de OCTANTIS.

7 Al flujo de proyectos entrantes también se le conoce como “Deal Flow”. De aqui en adelante este término se
aplicard4 exclusivamente a los flujos de proyectos entrantes, es decir al nimero de proyectos que firman el
contrato de prestacién de servicios con la incubadora en un mes.
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3.2. Andlisis de informacion histérica del flujo de proyectos entrantes

Ocupando la informacion disponible en la base de datos de las postulaciones
recibidas durante el afio 2008 es posible analizar detalladamente los numeros
asociados al flujo de proyectos entrantes de ese periodo. De esta manera también
se pueden conocer los proyectos que finalmente firmaron con OCTANTIS, para
realizar la evaluacion del potencial asociado a estos emprendimientos.

3.2.1. Flujo de proyectos en término de numeros

A continuacidbn se presentan las estadisticas mensuales del proceso de
captacion del afio 2008. El detalle mensual se encuentra en el Anexo 6.

Tabla 3.1: Flujo de proyectos entrantes en términos de niumero

ESTADISTICA DE FLUJO GENERAL ANO 2008

Mes N° Tickets | N° Evaluacion N° Panel Seleccion N° Aceptados | N° Firmados ¢Evento?

Ene-08 14 3 3 2 2
Feb-08 88 27 20 1 1
Mar-08 50 17 0 0 0
Abr-08 60 16 9 2 2
May-08 50 7 1 0
Jun-08 30 4 0 0
Jul-08 47 13 7 5 2
Ago-08 65 6 4 2 1

Sep-08 88 35 16 6 4 | ENGINE UP
Oct-08 30 14 0 0 0
Nov-08 144 36 20 4 4

Dic-08 188 129 15 7 6| FEMENINO
Promedio Mensual 71,2 25,9 8,8 2,5 1,8

Total Anual 854 311 105 30 22 2

Fuente: Elaboracion propia basado en base de datos proyectos 2008

Uno de los datos mas importantes que se puede obtener de la tabla superior es
gue el filtro de seleccion del proceso es de aprox. un 90%, es decir que sélo son
aceptados el 10% del total de proyectos que son evaluados, sin embargo este
porcentaje no asegura la correcta eleccion de proyectos con potencial de
convertirse en emprendimientos dinamicos, factor que sera analizado mas adelante.

En la tabla superior se puede observar que en total durante el afio 2008
postularon 854 proyectos, de los cuales solamente 311 pasaron la evaluacion
inicial. Esto significa que solo el 34,6% de las postulaciones que se reciben en el
sistema son potenciales emprendimientos que puedan ser apoyados por la
incubadora. El resto son postulaciones mal efectuadas, de proyectos irreales o que
claramente no cumplen con el perfil que busca OCTANTIS, que es de potenciales
emprendimientos dinamicos.
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Un dato aun mas interesante que sale a la luz de estas estadisticas es que el
76,3% de los postulantes que pasaron la evaluacién inicial, terminan no
presentandose al panel de seleccion. La causa de esto es que principalmente no
responden el correo inicial con las instrucciones para continuar en el proceso o que
los postulantes definitivamente se arrepienten de presentar su Elevator Pitch en
persona. A este fendmeno se le llamara de aqui en adelante “auto-seleccion”, es
decir que el filtro de proyectos que no continlan en carrera se produce sin la
intervencion de OCTANTIS y por propia voluntad del postulante.

Otro aspecto importante a considerar es que hay gran rigurosidad en el filtro por
parte del panel de seleccion al elegir los proyectos que son aceptados con respecto
al total que expone en esta instancia, dado que solo el 28,5% de éstos logra la
aprobacion.

Una informacion no menor es que de los 30 emprendimientos que fueron
aceptados durante el afio 2008, firmaron finalmente 22 el contrato con OCTANTIS.
Es decir que hubo 8 proyectos que fueron aceptados por el panel, pero que por
diversas razones terminaron por no firmar el contrato y desistir de la posibilidad de
ser incubados. Este niUmero es preocupante, ya que esto significa que el 26,6% de
potenciales clientes seleccionados se arrepintieron por alguna razén de aceptar la
propuesta OCTANTIS. Considerando los esfuerzos que se realizan en el proceso de
captacion y la dificultad que significa encontrar potenciales emprendimientos
dinamicos es que se considera que esto es un porcentaje demasiado alto para
potenciales clientes perdidos.

Figura 3.2: Flujo promedio mensual sobre proceso de captacion actual
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Proceso de

Disefio de
Negocio

Eliminado

Fuente: Elaboracion propia basado en base de datos proyectos 2008

En el diagrama superior se pueden observar los promedios mensuales sobre
cada fase del proceso de captacién. Aqui queda en evidencia no soélo los altos
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porcentajes de desercién anteriormente mencionados, sino que ademas que el
namero de proyectos que firman el contrato en un mes (Qf) es en promedio de 1,8.
Esto es un numero muy bajo tomando en cuenta los objetivos estratégicos
planteados por el directorio de la incubadora.

En las metas planteadas por la institucion para el afio 2008 se menciona el
objetivo de que firmen 100 nuevos emprendimientos durante ese periodo.'® Si bien
este numero fue planteado por el directorio de la incubadora, no existe un mayor
fundamento sobre el como se llegd a esta cifra. Todo indica que este objetivo se
plante6 mas bien enfocado en lograr metas financieras, que en un analisis mas
abarcado sobre el mercado. Sin embargo en este trabajo no se discutird en mayor
detalle esta cifra, tomandola como un dato valido planteado dentro de los objetivos
anuales. El que durante el afio 2008 sélo se haya logrado captar 22 potenciales
emprendimientos dinamicos deja en clara evidencia el incumplimiento de esta meta
y que resulta necesario mejorar el flujo de proyectos entrantes en términos de
nuamero, objeto de este trabajo de memoria.

A continuacién se puede observar un grafico que incluye las primeras tres
estadisticas del proceso de captacion y a raiz del cual se pueden obtener
conclusiones sobre la convocatoria de postulaciones.

Grafico 3.1: Flujo de proyectos entrantes por mes
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Fuente: Elaboracién propia basado en base de datos proyectos 2008

18 Objetivo planteado al encargado de captacion por el directorio de OCTANTIS al iniciarse el afio 2008.
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Claramente se puede observar que durante los meses de febrero, agosto,
noviembre y diciembre se obtuvieron la mayor cantidad de postulaciones. Esto sin
embargo no explica un aumento demasiado significativo en el numero de
postulantes que terminan presentando en el panel de seleccion. De hecho se puede
observar facilmente durante el mes de septiembre y diciembre una gran diferencia
en el numero de evaluados y que finalmente presentan ante panel. Esto en parte se
explica por el hecho de que en particular en esos dos meses se realizaron eventos
especiales de captacion, que aumentaron significativamente la convocatoria de
postulaciones iniciales. Estos eventos fueron el “EngineUp” llevado a cabo durante
el mes de septiembre, donde se buscaban emprendimientos web 2.0; y el evento
“Emprendimiento femenino: Despertando la ambicion emprendedora” dirigido
especialmente a emprendedoras y que en su convocatoria contd con la
colaboracion de la Cadmara de Comercio de Santiago (CCS).

También es posible concluir que estos eventos definitivamente sirven para

aumentar el niumero de proyectos que firman, dado que justo esos dos meses
fueron los que obtuvieron la mayor cantidad de emprendimientos captados.

Graéfico 3.2: Flujo de proyectos entrantes: N° Aceptados v/s N° Firmados
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Fuente: Elaboracién propia basado en base de datos proyectos 2008

Al observar en mayor detalle el grafico del nimero de proyectos aceptados
contra el numero de proyectos que finalmente firmé el contrato, se puede
nuevamente deducir que hay un problema real en la captura del potencial cliente,
dada la oferta de valor propuesta o dadas las condiciones del contrato de la
incubadora.
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A continuacion se expone el listado de proyectos que fueron aceptados, pero
gue finalmente no firmaron con OCTANTIS. Esta lista es de relevancia al momento
de realizar el estudio a los clientes, para conocer el por qué tomaron la decision de
finalmente no tomar los servicios ofrecidos.

EMPRENDIMIENTOS ACEPTADOS, PERO QUE NO FIRMARON
LoudWords (Mayo 2008) Barrios Sustentables (Julio 2008)
Sistema de captura (Julio 2008) Alimento para caracoles (Julio 2008)
Audio Tour Empresa (Agosto 2008) Impacto Verde (Septiembre 2008)
Tu doctor amor (Septiembre 2008) ECCO (Diciembre 2008)

Fuente: Elaboracién propia basado en base de datos proyectos 2008

La conclusién del analisis del flujo de proyectos entrantes en términos de
nameros, es que la captacion de nuevos emprendimientos durante el afio 2008 fue
muy deficiente con respecto a las metas planteadas y que se producen
preocupantes pérdidas de potenciales clientes durante el proceso, especialmente
una vez que son aceptados y deben proceder a firmar el contrato.

Otra conclusion relevante es que los eventos especiales de captacion si ayudan
significativamente en la captura de nuevos emprendimientos, aunque esto signifique
gue un gran numero de los postulantes en estos eventos termine no presentandose
ante el panel, lo cual a la larga no tiene mayor importancia dado que lo que se
busca es aumentar el namero final de proyectos que firman el contrato de
prestacion de servicios con la incubadora.

3.2.2. Flujo de proyectos en términos de potencial

Para que un proyecto se considere con el potencial de convertirse en un
emprendimiento dinamico, debe cumplir con al menos cuatro de las siguientes
caracteristicas:

1) Potencial de tasas de crecimiento de al menos un 35% durante los primeros 5
afos.

2) Contar con elementos innovadores.

3) Alto grado de diferenciacién, que otorguen ventajas comparativas Unicas.

4) Que muestre un potencial de escalabilidad.

5) Que apunte a una necesidad clara por cuya solucibn hayan clientes
identificables y dispuestos a pagar.

6) Potencial de ser al menos una mediana empresa.

7) Que cuente con equipos de caracteristicas emprendedoras.

El que se deban cumplir cuatro de las siete caracteristicas de calidad fue
propuesto conjuntamente con la incubadora en base a la definicion internacional de
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“emprendimiento dinamico™®, de forma tal de poder definir un concepto bastante
ambiguo como lo es el “potencial de convertirse en un emprendimiento dinamico”.
Esto en gran parte debido a que no se puede saber previamente si un
emprendimiento en el futuro serd o no dindmico. Sin embargo, contar con mas de la
mitad de las caracteristicas definidas resulta un indice de potencial bastante
razonable para la organizacion.

Durante el afio 2008 fueron captados en total 22 emprendimientos. Para medir el
potencial asociado a estos proyectos es que se realizd una encuesta interna a parte
del equipo OCTANTIS?, donde se pedia de manera individual calificar cada una de
las siete caracteristicas de potencial para cada proyecto. Esto en una escala de
“Muy en desacuerdo” (1) hasta “Muy de acuerdo” (5). Se considera como proyecto
con potencial, aquellos emprendimientos que cuentan al menos con cuatro de las
siete caracteristicas. Para contar con una caracteristica es necesario que al menos
el 51% del equipo OCTANTIS este de acuerdo con que el proyecto posee esta
caracteristica, lo cual en la escala anteriormente mencionada significa tener una
nota en promedio mayor a 3. Los resultados se indican a continuacion:

Tabla 3.2: Potencial de convertirse en emprendimientos dinamicos, proyectos 2008

¢Apunte a una
¢ Potencial de ¢Cuenta con unf necesidad clara]
tasas de alto grado de por cuya
PROYECTO crecimiento de diferenciacion, solucion hayan ¢Tiene el ¢Elequipo | N° de caract. >

al menos un que otorguen clientes potencial de ser| cuenta con 3

35% durante ¢Cuenta con ventajas ¢Muestra identificables y| al menos una | caracteristicas / ¢POTENCIAL DE

los primeros 5 elementos comparativas potencial de dispuestos a mediana emprendedoras| N°total de | EMPRENDIMIENTO

afios? innovadores? Unicas? escalabilidad? pagar? empresa? ? caract. DINAMICO?

LUF 2,5 3,9 3 3.4 3,5 3 3,1 4/7 Sl
Emporio Nacional 3,8 3,1 3,1 3,9 3,4 4,1 3,4 717 Sl
Dentoxol 4 4,4 4,4 3,8 3,9 3,9 3,8 717 Sl
Joyas de Barro 2 2,3 1,5 2 3 2.3 3,3 0/7 NO
Natura Nativa 4.1 4.1 4.1 4.2 4.2 4 3,6 717 S|
Infofondos 3 3 3 2,8 3,2 3,4 3 217 NO
MonsterTruck 3 2,3 2,7 2,2 3,3 3,2 4,2 3/7 NO
Backmedia 3,4 4,1 3,5 3,3 4,1 3,3 4,5 717 Sl
Descuento Express 2,6 2 2.4 2,6 2,4 2,4 2,2 0/7 NO
Mi Estilo 2,8 3,4 3 3 3,3 3,3 3,7 4/7 Sl
Redgol 3,7 3,3 3,3 3,7 4,3 3,3 4 717 Sl
Pelotea 3 3,3 2,8 3,3 3 2,5 2,5 2/7 NO
Mineria sustentable 2 2 1,8 2.4 2.8 3 2,6 0/7 NO
TermitaScan 4.2 3,7 3,5 3,7 45| 4 45 717 Sl
Imagina Retalil 3,5 3,2 3,3 3,5 3,3 3,2 2,7 417 S|
Agroils 3,7 3,7 3,7 3,7 3,9 3,4 4,3 717 Sl
Flautas 3,6 3,9 4,1 3 3,7 3,4 2,4 5/7 Sl
Extra Virgin 2,8 3,5 3,2 2,7 3,3 3 4,3 4/7 Sl
Refill 2,8 2,4 2,8 2,6 3,2 2,6 2,2 1/7 NO
Loft Japones 3,2 3 3,4 3,4 3,4 3,2 4.2 6/7 S|
Kahi Tuna 3,8 4 3.8 4 4,2 4 4,5 717 Sl
Divinas 3,2 3,8 3,6 3,2 4,6 3,6 4,2 717 Sl

Fuente: Elaboracion propia basado en base de datos proyectos 2008 y encuesta de evaluacion

¥ Amorés, José Ernesto. Guerra, Massiel. Carrillo, Jorge Miguel. 2007. “Global Entrepreneurship Monitor.
Reporte Nacional de Chile 2007”. Primera Edicion. Ediciones Universidad del Desarrollo. Santiago, Chile. ISBN
9789567961191.

2| as personas que participaron en la evaluacién post-ingreso del potencial de los proyectos que ingresaron el
afio 2008 a cartera, fueron parte del staff de apoyo que la incubadora brinda a cada uno de los proyectos.
Debido a ello es que los evaluadores tienen un conocimiento mas acabado y cercano de cada uno de los
proyectos. Los evaluadores fueron en total 10 personas, siendo de ellos la mayoria ejecutivos de proyectos.
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Lo que queda en evidencia en la tabla 3.2 es que soélo el 68% de los proyectos
gue fueron aceptados durante el 2008 cuentan con el potencial de convertirse en
emprendimientos dindmicos. Peor aln es que segun se observa en la tabla 3.2, hay
tres proyectos del total de 22 que no poseen ni una sola de las caracteristicas
evaluadas.

Por otra parte justamente los siete proyectos que fueron calificados mediante
este mecanismo como no poseedores de potencial de emprendimiento dindmico,
fueron también los proyectos que abandonaron en algin momento la etapa de
Disefio de Negocio, ya sea por propia voluntad de los emprendedores o por la falta
de cumplimiento de los hitos y objetivos acordados. Este hecho puede también
haber influenciado en la evaluacion, sin embargo las limitaciones de la herramienta
de evaluacion de potencial se sefialaran mas adelante.

Al tomar en cuenta entonces que el 68% de los proyectos que ingresaron
durante el afio 2008 siguen en carrera y que si cumplieron con los hitos propuestos,
se llega a una tasa de pérdida de un 22%, es decir que 7 proyectos dejaron el
proceso de un total de 22. Aqui resulta importante recalcar que esta tasa de pérdida
puede también tener elementos asociados al servicio que esta entregando
OCTANTIS, pero el andlisis de esta situacion supera los alcances de este trabajo
por lo que se deja de lado una investigacion mas acabada sobre estos elementos.

El estudio MEIA* realizado por infoDev sefiala que en promedio las tasas de
pérdida del proceso de incubacién no son mayores a un 15%, es decir que el 75%
de los proyectos que ingresan a una incubadora terminan cumpliendo los hitos
propuestos y no abandonan el proceso prematuramente. La tasa de pérdida que
presentd OCTANTIS el afio 2008 es claramente superior (22% > 15%), lo cual en
gran parte se debe a la mala seleccion de proyectos, como queda en evidencia en
la tabla 3.2. La comparacién de la tasa de pérdida de la incubadora con la tasa de
pérdida sefialada como el promedio mundial deja la conviccion de que se debe
realizar un mejoramiento en este aspecto para estar al nivel de las incubadoras
internacionales.

Otro aspecto importante a considerar en esta evaluacion y que tiene relacion con
la tesis de posible solucién que se plantea méas adelante?, es que el equipo cuente
con caracteristicas emprendedoras. Si bien durante esta evaluacion no se detallo
cuales son estas caracteristicas, dejando esta definicién subjetiva a manos de los
encuestados, sera un aspecto muy importante a tratar en el redisefio planteado por
este trabajo.

Observando la tabla 3.2 se puede ver que so6lo 15 de los 22 proyectos (68%)
cuentan con equipos de caracteristicas emprendedoras. Es relevante considerar
gue no se realiz6é ningun estudio psicolégico méas detallado a cada emprendedor, sin

2L infoDev. Sin afio. The MEIA Study, http://www.idisc.net/en2/Page.MEIA.Study.Overview.html
22 \/er 8.1 Hipotesis posible solucion.
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embargo estos resultados pueden dar indicios de que hay serias deficiencias en el
proceso captacion, que actualmente no esta captando equipos con caracteristicas
emprendedoras.

Finalmente se debe mencionar que esta evaluacion de potencial cuenta con
serias limitaciones, principalmente debido a que es una evaluacion muy débil y
subjetiva para identificar futuros emprendimientos dindmicos. Esto debido al hecho
de que recién se pueda categorizar de emprendimiento dinamico a una empresa
gue ya tenga al menos 5 afios de vida. Una posible solucion a esta limitante seria
acompanar el proceso de incubacion con una serie de evaluaciones periddicas
relacionadas al potencial a cada proyecto, durante al menos un afio. De esta
manera podria ser posible ir evaluando la evolucion de cada una de las siete
dimensiones, con lo cual se pueden obtener conclusiones mas relevantes que las
presentadas en este trabajo. Sin embargo incluso esto no asegura que un proyecto
gue se evalle como de poco potencial, termine resultando en un caso exitoso con 0
sin la ayuda de OCTANTIS. No obstante el desarrollo posterior de este trabajo
dejara este hecho como una limitante de la definicibn y evaluacion del término
“potencial”’, dando la posibilidad a futuras investigaciones de ahondar mas en este
tema.

3.2.3. Conclusiones del andlisis del flujo de proye  ctos entrantes

Durante el afio 2008 ingresaron solamente 22 nuevos emprendimientos a la
incubadora, cifra que esta muy por debajo de la meta anual de captacion, que
planteaba que debian ingresar 100 nuevos proyectos durante ese afo. Para lograr
este objetivo el promedio mensual de proyectos que firman con la incubadora
deberia ser en realidad cuatro veces el nimero actual, que es de 1,8 proyectos al
mes.

Por otra parte una cifra preocupante es que el 26,6% de potenciales clientes
seleccionados se arrepintieron por alguna razon de aceptar la propuesta de la
incubadora.

En lo que respecta al potencial de convertirse en emprendimientos dinamicos,
s6lo el 68% de los proyectos analizados cuenta con estas caracteristicas,
produciéndose ademas una tasa de pérdida de un 22%, bastante superior al 15%
del promedio mundial.

Quedando entonces en evidencia la deficiencia del flujo de proyectos entrantes
en términos de volumen y potencial, es que se propondra un redisefio del proceso
de captacion que aumente el nimero de proyectos entrantes que firmen el contrato
con OCTANTIS y donde un alto porcentaje de estas postulaciones cuenten con el
potencial de convertirse en emprendimientos dinamicos. Esta propuesta persigue
ademas un objetivo mayor, enfocado en lograr cumplir la estrategia a largo plazo,
para encaminar a OCTANTIS hacia la rentabilidad econémica.
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4. OBJETIVOS, MARCO CONCEPTUAL Y METODOLOGIA

4.1. Objetivos

4.1.1. Objetivo General

Proponer un redisefio del proceso de captacion de emprendimientos dindmicos
con el objetivo de mejorar el flujo de proyectos entrantes en términos de namero y
potencial.

4.1.2. Objetivos Especificos

OBJETIVO DESCRIPCION

Presentar una propuesta de un modelo de captacion que pueda
generar un flujo de postulaciones®® significativamente mayor al
actual.

Aumentar flujo de
proyectos entrantes

Proponer un modelo de captacién que genere que un alto

Mejorar el potencial porcentaje de las postulaciones cuente con las condiciones
del flujo de proyectos necesarias para poder ser incubados por OCTANTIS, donde esto
entrantes dltimo se refiere a que sean emprendimientos con el potencial®*

de convertirse en dindmico.

B g flujo se mide como el nimero de proyectos que firman el contrato de prestacion de servicios con la
incubadora en un mes (Qf). Este numero fue en promedio mensualmente durante el 2008 de 1,8 proyectos.

% para que un proyecto se considere con el potencial necesario (calidad), debe cumplir con al menos cuatro de
las siguientes caracteristicas®*: 1) Potencial de tasas de crecimiento de al menos un 35% durante los primeros 5
afios. 2) Contar con elementos innovadores. 3) Alto grado de diferenciacién, que otorguen ventajas
comparativas Unicas. 4) Que muestre un potencial de escalabilidad. 5) Que apunte a una necesidad clara por
cuya solucion hayan clientes identificables y dispuestos a pagar. 6) Potencial de ser al menos una mediana
empresa. 7) Que cuente con equipos de caracteristicas emprendedoras. El que se deban cumplir cuatro de las
siete caracteristicas de calidad fue propuesto conjuntamente con la Incubadora, de forma tal de poder definir un
concepto bastante ambiguo como lo es el “potencial de convertirse en un emprendimiento dindmico”. Esto en
gran parte debido a que no se puede saber previamente si un emprendimiento en el futuro sera o no dindmico.
Sin embargo, contar con mas de la mitad de las caracteristicas definidas resulta un indice de calidad bastante
razonable para la organizacion.
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4.2. Marco conceptual

El emprendimiento que se denomina dindmico se diferencia principalmente del
emprendimiento comdn o de supervivencia por el hecho de contener elementos
innovadores, por lo cual se debe comenzar por entender bien el concepto de la
innovacion.

Innovar® es crear o modificar un producto, proceso o servicio e introducirlo en
el mercado. Si los nuevos productos, procesos 0 servicios no son aceptados por el
mercado, no existe innovacion. Ademas la innovacion es el elemento clave de la
competitividad.

Sin embargo segun Henry Chesbrough, la innovacion y el cobmo se desarrolla
dentro de las organizaciones ha cambiado a través del tiempo, rompiendo los
paradigmas establecidos y dando origen al concepto de innovacién abierta®®.

Este concepto®’ fue introducido por Henry Chesbrough, modificando el
tradicional embudo de la innovacion donde las ideas e innovaciones surgen solo
dentro de la organizacion sin una mayor colaboracidn externa, por el embudo de
desarrollo de productos desde el paradigma de la innovacion abierta.

En esta nueva teoria se argumenta que incluso puede ser que algunas de las
ideas descartadas dentro del proceso del embudo, puedan crear valor bajo otro
modelo de negocio distinto al de la organizacion y que es posible capturar dicho
valor. Esta creacion de valor puede ser capturada mediante un “spin off” o
licenciamiento.

Estos conceptos de innovacion son trascendentales para la creacion de
nuevos negocios con alto potencial de crecimiento, dado que la innovacion es
considerada esencial para lograr la diferenciacién, ventajas comparativas y
satisfacer nuevas oportunidades de mercado.?®

4.2.1. El emprendimiento

Un individuo que esta haciendo todo lo necesario para constituir un negocio es
un emprendedor. Asi mismo, una persona que tiene un negocio desde hace
muchos afos pero sigue innovando, siendo competitivo y manteniendo sus
aspiraciones de crecimiento también es un emprendedor. Para el Global
Entrepreneurship Monitor (GEM) las personas que se definen como
emprendedores son “todos aquellos adultos relacionados con el proceso de

% |nformacion mas detallada sobre el concepto innovacién en el Anexo 1.

% |nformacion mas detallada sobre el concepto innovacioén abierta en el Anexo 1.

z Chesbrough, Henry. 2006. “Open Innovation: Research in New Paradigm”. New Ed edition. OUP Oxford.
ISBN-10: 0199290725.

% Kim, W. Chan. Mauborgne, Renée. 2005. “Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested Market Space
and Make Competition Irrelevant”. Harvard Business School Press. ISBN 1591396190.
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creacion de un negocio que tendran total o parcialmente su propiedad y aquellas
personas que ya tienen la propiedad y administracion de un nuevo negocio”. Si
bien esta definicion es bastante amplia, da la posibilidad de estudiar la dinamica
emprendedora de forma sistematica y rigurosa poniendo énfasis en la figura del
emprendedor.

Un aspecto importante de la actividad emprendedora tiene que ver con la
capacidad de innovacion, la competitividad y sustentabilidad de la misma. El
economista Joseph Schumpeter sentd las bases para vincular el emprendimiento
con la innovacién. Su teorfa de “destruccién creativa®® plantea que hay
emprendedores que son capaces de “romper” el equilibrio en el mercado porque
pueden introducir nuevos productos o0 servicios 0 innovaciones. Estas
innovaciones pueden hacer mas competitivo el mercado y a su vez, ampliar las
posibilidades de eficiencia y productividad. Asi, la innovacion es un medio por el
cual los emprendedores pueden contribuir al crecimiento econémico.

4.2.2. ¢Qué es el emprendimiento dindmico?

Se considera un emprendimiento dinAmico un nuevo negocio empresarial
gue tiene un potencial realizable de crecimiento gracias a una ventaja competitiva
como para al menos convertirse en una mediana empresa y que crece por encima
de la media de su sector. Se diferencia del denominado emprendimiento de
supervivencia o autoempleo cuyo objetivo es cubrir los niveles de subsistencia del
propietario y su familia o atender las necesidades especificas de ciertos sectores
sociales desfavorables.*

En términos del Global Entrepreneurship Monitor (GEM), el emprendimiento
dinamico se define como “un emprendimiento capaz de vender $100 mil dolares el
primer afio y que tiene tasas de crecimiento entre el 20% y 35% durante los
primeros cuatro afios de vida. Posee un alto grado de diferenciacion aunando
algun tipo de innovacion en productos, procesos, modelo de negocios 0 mercado.
Ademas debe contar con la voluntad de creacion de riqueza y posibilidades ciertas
de llegar a ser al menos una mediana empresa.”*

El emprendimiento dinamico representa solo una pequefa porcion de toda
la actividad emprendedora. Sin embargo explica la mayor parte del nuevo
crecimiento® y de la creacién de nuevos empleos, dado que entre el 1% y el 7%

2 Schumpeter, Joseph. 1911. “The Theory of Economic Development: An Inquiry Into Profits, Capital, Credit,
Interest, and the Business Cycle”. Transaction Publishing. USA. ISBN 0878556982.
0 Aspilcueta, Aldo. 2007. “Guia de Aprendizaje FOMIN sobre Emprendimientos Dinamicos”. Octantis,
Universidad Adolfo Ibafiez. Santiago, Chile.
3 Amorés, José Ernesto. Guerra, Massiel. Carrillo, Jorge Miguel. 2007. “Global Entrepreneurship Monitor.
Reporte Nacional de Chile 2007”. Primera Edicién. Ediciones Universidad del Desarrollo. Santiago, Chile. ISBN
9789567961191.
2 idem.
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de las nuevas empresas esperan emplear 50 o0 mas empleados en los proximos
cinco afios®

Lo significativo del potencial econOmico se puede apreciar en que esta
categoria de emprendimientos es responsable de hasta el 80% del total de
empleos que todos los emprendimientos combinados esperan crear.®*

4.2.3. ¢Como se apoya el emprendimiento dinamico?

La materializacion de un emprendimiento dindmico es un proceso muy
complejo que requiere que los emprendedores sean capaces de superar barreras
de consideracion. Existen dos componentes del mercado de especial relevancia
para la creacion y desarrollo pleno del potencial de los emprendimientos:

- La disponibilidad de productos financieros disefiados a la medida de las
necesidades de cada etapa del desarrollo del emprendimiento, es decir la
etapa de la gestacion, la puesta en marcha, el desarrollo inicial y finalmente
el escalamiento y la consolidacién.®

- El acceso a redes y servicios de apoyo empresarial de alto valor afiadido
gue suplan y corrijan las carencias del emprendedor. Esto en ambitos como
contar con una infraestructura de redes de contacto que relacione a los
emprendedores y sus proyectos directamente con los nexos apropiados
para alimentar sus proyectos con recursos materiales, inteligencia y
experiencia. Bajo esto se pueden considerar posibles socios tanto de
talento como de capital y/o consejeros y colaboradores, para definir un buen
rumbo, adquirir prestigio, obtener clientes y también hacer la empresa
naciente mas talentosa.

Otros factores necesarios son un ambiente cultural propicio a la creatividad, la
diferencia y la combinacion de ideas e iniciativas. Tampoco se puede dejar de
mencionar que resulta importante contar con un marco regulatorio favorable a la
creacion y cierre de empresas. Ademas de la necesidad de una creciente
disposiciéon a proporcionar recursos financieros en forma de inversion y de
servicios hacia esta clase de iniciativas.

Esta claro que es imposible que una sola organizacion pueda aportar todos
estos elementos, por esto la clave se encuentra en orquestar, articular o agenciar

% Amorés, José Ernesto. Guerra, Massiel. Carrillo, Jorge Miguel. 2007. “Global Entrepreneurship Monitor.
Reporte Nacional de Chile 2007”. Primera Edicion. Ediciones Universidad del Desarrollo. Santiago, Chile. ISBN
9789567961191.
“ Aspilcueta, Aldo. 2007. “Guia de Aprendizaje FOMIN sobre Emprendimientos Dinamicos”. Octantis,
Universidad Adolfo Ibafiez. Santiago, Chile.

% Mas detalles sobre estas etapas en 2.6. Proceso de incubacion OCTANTIS.
% Ruelas-Gossi, Alejandro. Sull, Donald N. 2006. “La orquestacion estratégica: la clave para la agilidad en el
escenario global’. HBRAL. Reimpresién r0611b-e.

30



los elementos apropiados del Ecosistema de Negocios *' que ayuden a la

generacién de emprendimientos, poniendo especial énfasis en la gestion de redes
atingentes a cada etapa de los emprendimientos, como elementos esenciales para
la ocurrencia de todo lo demas.

4.2.4. Emprendimiento dindmico en Chile %

El Proyecto Global Entrepreneurship Monitor Chile se inicié en 2002 y es parte
del proyecto GEM Mundial del cual participan 78 universidades en 42 paises. Este
proyecto tiene por objeto medir la actividad emprendedora y sus condicionantes,
buscando identificar areas de oportunidad para la aplicacion de politicas publicas
eficientes en promover el emprendimiento. El Reporte Nacional GEM Chile 2007
indic6 que el 13,4% de la poblacion adulta esta involucrado en actividades
emprendedoras en etapas iniciales. Esto significa un aumento del 46% con
respecto a la medicion del afio 2006, explicado en el estudio principalmente por el
aumento en el numero de emprendedores que son auto empleados, es decir
trabajadores por cuenta propia que no tienen empleados y por el aumento de la
participacion femenina en actividades emprendedores.

El nivel de actividad emprendedora en Chile es similar al de otros paises que
poseen un PIB per céapita parecido®. Sin embargo, se observan pocas iniciativas
de emprendimientos de alto potencial de creacion de riqueza, concentrandose la
mayoria en negocios de escaso potencial de crecimiento y poca innovacion, segun
el estudio mencionado. De hecho solo el 23% de la actividad emprendedora en
etapas iniciales esta ofreciendo productos o servicios totalmente innovadores. Si
bien este porcentaje es bastante bajo, Chile se encuentra por encima del promedio
de la regién que alcanza un 19%.

De acuerdo a un estudio realizado por G. Crespi sobre la PYME en Chile con
bases de datos de impuestos internos®’, entre los afios 1996 y 2001 se generaron
70 mil nuevas empresas y solo 13 de ellas llegaron a ser grandes en el mismo
lapso de tiempo*. El Reporte Nacional GEM Chile 2007 sefiala que si las PYMES
pudieran mantener el régimen de crecimiento sostenido, podrian llegar a aportar
entre medio punto a dos puntos de crecimiento a la economia cada afio.

3 Ecosistema de Negocios es una comunidad de negocios soportada por una base de organizaciones e
individuos interactuantes que producen bienes y servicios de valor para clientes que son a su vez parte del
mismo ecosistema. Las partes del ecosistema incluyen proveedores, productores lideres, competidores, entre
otros. — James F Moore, Business Ecosystem.
% Amorés, José Ernesto. Guerra, Massiel. Carrillo, Jorge Miguel. 2007. “Global Entrepreneurship Monitor.
Reporte Nacional de Chile 2007”. Primera Edicion. Ediciones Universidad del Desarrollo. Santiago, Chile. ISBN
9789567961191.

% jdem.

40 Crespi, G. 2003. “Pyme en Chile: Nace, Crece y... Muere”. Fundes Internacional. Santiago, Chile.
“1 Una empresa grande factura anualmente mas de 100.001 UF. Mediana: 25.001 a 100.000 UF. Pequefa:
2.401 a 25.000 UF. Micro: menos de 2400 UF. Fuente SOFOFA.
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El Reporte Nacional GEM Chile 2007 recomienda en sus conclusiones
fomentar el emprendimiento dindmico e innovador en nuestro pais, mejorar la
cadena de financiamiento para el emprendedor dinamico y establecer las
plataformas que permitan la internacionalizacion de emprendimientos.

4.2.5. ¢Que es la captacion de emprendedores?

La captacion de emprendimientos es en realidad lo mismo que la captacion de
nuevos clientes, por lo que se aplican a este concepto las mismas herramientas que
se utilizan en cualquier empresa de servicios para llegar a obtener nuevos clientes.

Antes de conocer como captar nuevos clientes es necesario recordar que las
ventas de una empresa provienen basicamente de dos grupos: 1) los clientes
actuales y 2) los nuevos clientes. Por tanto, si una empresa desea mantener sus
volimenes de venta debe retener a ambos tipos de clientes. Pero, si desea crecer o
incrementar esos volumenes de venta debe realizar actividades orientadas a la
"captacion de nuevos clientes”, que es justamente el caso que se esta analizando.

Si bien, es cierto que cada empresa y cada tipo de cliente necesita un proceso
adaptado a sus caracteristicas y particularidades propias, también es cierto que se
puede tomar como modelo un proceso general para que sirva de guia para la
elaboracion de uno mas especifico. En ese sentido, a continuacion se explica un
proceso general de tres pasos para la captacién de nuevos clientes*?:

1. Identificacion de clientes potenciales : Este primer paso consiste en
identificar a aquellas personas, empresas u organizaciones que pueden
llegar a adquirir el producto o servicio. Para ello se realizan por ejemplo
investigaciones de mercado. En el caso de este trabajo el cliente potencial
esta bastante identificado, tratdndose de potenciales emprendedores
dinamicos.

2. Clasificacion / segmentacion de los clientes pot  enciales: Después de
identificar a los clientes potenciales, deben ser clasificados considerando su
disposicién para comprar, capacidad economica para hacerlo y autoridad
para decidir la compra. De esa manera, se obtendran los segmentos de
potenciales clientes, en este caso los segmentos de potenciales
emprendedores dinamicos.

3. Conversion de "candidatos a clientes™: Este paso es crucial para la
captacion de nuevos clientes, debido a que es la ocasion en la que el
candidato a cliente puede entrar en contacto con el producto o servicio, y de
esa manera, puede verificar, constatar o comprobar la calidad de éste. Por
ello, es recomendable que la fuerza de ventas trabaje, primero, investigando
todo lo necesario para conocer todo lo que puedan acerca del potencial
emprendedor dinamico (cliente) en términos de qué servicios han usado o

2 Kotler, Philip. 2000. “Direccion de Marketing”. Pags. 52 y 55. Edicion del Milenio. Pearson Educacion S.A.
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usan en la actualidad para satisfacer su necesidad, cuéles son sus
intereses, actividades y habitos, de manera tal de potenciar el momento en
gue se presenta el mensaje de venta, para lograr el objetivo de que el cliente
realice la compra y tenga una experiencia satisfactoria al hacerlo.

Estos tres pasos conceptuales relacionados al Marketing tienen mucha relacion
con la captacion de emprendedores, donde éstos son los clientes del servicio de
incubacioén ofrecido por OCTANTIS.
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4.3. Metodologia

A continuacion se describe la metodologia que se utilizara en cada etapa de la
realizacion de este trabajo:

1. Levantar la informacion de las principales causa s de la problemética
principal que afecta el proceso de captacion de la incubadora.

Metodologia:

Entrevistas. Mediante reuniones de conversacion y entrevistas se plantea como
objetivo poder detectar las principales probleméaticas que actualmente presenta el
proceso de captacion de la incubadora. Estas reuniones se realizan con
practicamente todo el personal de la incubadora, tanto del proceso general como los
encargados del proceso de captacion, y también con clientes seleccionados de
forma aleatoria que estan pasando por dicho proceso y otros que ya lo hayan
superado, incluyendo entre estos ultimos aquellos que finalmente firmaron el
contrato como también los que no lo hicieron. Las entrevistas se realizan de forma
abierta con cada entrevistado por separado, buscando que en la conversacion
surjan temas que puedan no estar considerados en una estructura rigida de
preguntas y respuestas. Como resultado se obtiene la minuta con los apuntes sobre
los principales temas abordados y problemas detectados.

Involucrarse en los procesos. El alumno se involucrara participando
activamente en el proceso de captacion para detectar problemas que no se
descubrieron en las entrevistas y reconocer de primera fuente las problematicas a
abordar. Esta participacion del alumno sera incorporandose de forma activa en
todas las etapas del proceso de captacion durante dos meses.

2. Analizar las causas y los efectos de los problem as identificados en el
proceso de captacion.

Metodologia:

Diagrama de Ishikawa. Se utilizaran diagramas de causa-efecto de Ishikawa,
para establecer las causas y las consecuencias de los problemas dentro de un
proceso. Para construir un diagrama de Ishikawa se utiliza el siguiente proceso: 1)
Se dibuja un diagrama en blanco. 2) Se escribe de forma breve el problema o
efecto. 3) Se escriben las categorias que se consideran apropiadas al problema:
maquina, mano de obra, materiales, métodos, etc., son los mas comunes y se
aplican en muchos procesos. 4) Se realiza una lluvia de ideas (brainstorming) de
posibles causas y se relacionan a cada categoria. En esta parte se utiliza el
levantamiento de problemas realizado anteriormente. 5) Se pregunta ¢,por qué? a
cada causa, no mas de dos o tres veces. 6) Finalmente se enfoca la realizacion de
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del redisefio en las causas seleccionadas como faciles de implementar y de alto
impacto para los objetivos del rediseo.

3. Entender y modelar la Situacion Actual del proce  so de captacion.

Metodologia:

Modelamiento de procesos. Mediante el uso de diagramas IDEF0* y
Diagrama de Roles* se realizar4 el modelamiento de la situacién actual del
proceso de captacion. Aqui resulta importante ademas incorporar un
modelamiento donde se pueda observar la interaccion de los clientes con el
proceso, por lo cual se utilizaran Diagramas de Ciclos de Trabajo (workflow). Estos
se basan en que los procesos son redes de acciones y compromisos entre clientes
y ejecutores que buscan coordinar las actividades para satisfacer un
requerimiento.

Analizar informacién histérica del flujo de proyect 0S entrantes. Para
conocer en detalle el flujo historico de proyectos entrantes y sus caracteristicas, se
efectuara una recopilacion de informacion y de bases de datos, para
posteriormente realizar un andlisis sobre estos datos. Este analisis se realizara
para toda la data histérica del afio 2008, considerando los proyectos exitosos, los
gue fueron aceptados firmando el contrato, como también con un especial énfasis
a aquellos casos que fallaron, donde a pesar de ser aceptados no firmaron el
contrato.

Investigacion de tecnologica y herramientas utiliza das. Se investigaran los
aspectos positivos y negativos de la tecnologia que actualmente se esta utilizando
en el proceso de captacion.

Investigacién sobre actividades de captacion. Resulta necesario recopilar
informacion historica sobre actividades y eventos realizados por la incubadora o
donde ésta haya tenido presencia. Esto tiene importancia dado que las actividades
de captacion influyen fuertemente de forma positiva en el niumero del flujo de
proyectos entrantes. Esta recopilacion de informacién se realizara mediante una
busqueda en los archivos de prensa y de gestion comercial, ademas de la
conversacion con empleados que estuvieron involucrados en estos eventos.

Estudiar a los clientes. Con el fin de conocer mejor a los clientes
(emprendedores) se examinaran estudios que fueron realizados anteriormente por
OCTANTIS. En especifico se trata de un estudio de segmentacion de clientes y un
estudio de satisfaccion del cliente, ambos realizados durante el afio 2008. Resulta

“* IDEFO es una metodologia para representar de manera estructurada y jerarquizada las actividades que
conforman un sistema o empresa y los objetos o datos que soportan la interaccion de esas actividades.

* Los Diagramas de Roles se emplean para representar las etapas de un proceso, la secuencia de estas
etapas, su interaccion y los responsables de cada etapa.
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importante incorporar la valiosa informacion disponible en estos estudios en el
modelamiento de la situacién actual y concluir cuales son los aspectos positivos y
negativos del proceso actual desde el punto de vista de la satisfaccion del cliente.
Al modelar la situacién actual, la estrategia se centrara en descubrir
insatisfacciones del cliente con el proceso, para lo cual se utilizara la diagramacion
de ciclos de trabajo y entrevistas con clientes que pasan y pasaron por el proceso
de captacién para conocer sus puntos de vista, insatisfacciones y problemas.

4. Validar los problemas identificados en el punto anterior con la direccion
de OCTANTIS.

Metodologia:

Validacion. Se presenta a la alta plana ejecutiva de OCTANTIS el diagrama de
Ishikawa, las causas detectadas del problema principal y las causas seleccionadas
a las que se les proporcionard una solucion con este trabajo de redisefio.
Finalizada la presentacion, la plana ejecutiva validara los problemas a abordar y/o
sefialara los cambios necesarios a realizarse.

5. Realizar un benchmarking mundial para conocer la s mejores préacticas en
los procesos de captacion de las incubadoras.

Metodologia:

Benchmarking. EI objetivo del benchmarking es poder identificar las mejores
practicas en procesos de captacion de emprendimientos dindmicos, para dar
indicios de posibles soluciones que ya han dado resultados en otras instituciones.
Primero se realizara una recopilacion de informacion y contactos necesarios para
llevar a cabo un benchmarking que sea a nivel mundial. Esta seleccion de
incubadoras participantes sera considerando que estan insertos en un ecosistema
similar al chileno, para poder identificar practicas que estén de acuerdo al proceso
emprendedor que se vive en nuestra realidad nacional, de manera tal que estas
experiencias puedan ser aplicables en el proceso OCTANTIS. Luego se efectuara
el benchmarking de las mejores précticas utilizadas por distintas incubadoras en el
mundo en relacién a la captacion de emprendimientos. El benchmarking es un
proceso sistematico para evaluar comparativamente los productos, servicios y
procesos de trabajo en organizaciones. Consiste en tomar "comparadores" o
“benchmarks” a aquellos productos, servicios y procesos de trabajo que
pertenezcan a organizaciones que evidencien las mejores practicas sobre el area
de interés, con el propdésito de transferir el conocimiento de las mejores practicas y
su aplicacion. Este benchmark estara basado en la metodologia de desempefio de
incubadoras propuesto por la consultora Sandra Diaz, de Ematriz Consultores
Ltda.
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6. Proponer un redisefio del proceso o parte de sus subprocesos, con el fin
de resolver las probleméticas identificadas y valid adas en el punto 4,
sobre la base del andlisis / modelamiento de proces os y del
benchmarking realizado.

Metodologia:

Modelamiento del redisefio de los procesos. Se plantea un redisefio
mediante el uso de diagramas IDEFO, Diagrama de Roles y Diagramas de Ciclos de
Trabajo.

Disefio de propuestas. Realizacion de propuestas, procedimientos y
planificaciones para la solucion de las probleméticas identificadas. Las propuestas
tomaran elementos del benchmarking realizado y buscaran dar solucion a los
problemas detectados en el modelamiento de los procesos y entrevistas realizadas
a clientes. El objetivo de estas propuestas es aumentar en numero y potencial el
flujo de proyectos entrantes.
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4. 4. Alcances

Resulta importante destacar antes de sefalar los alcances que el proceso de
captacion comienza desde el momento de la generacion de la idea por parte del
emprendedor hasta el instante en que éste firma el contrato de prestacién de
servicios con OCTANTIS.

Debido a lo anterior es relevante mencionar que esta memoria no resuelve las
probleméticas relacionadas al proceso de disefio de negocios, al proceso de
aceleracion de empresas, a los procesos generales o transversales a la institucion
como por ejemplo la alta rotacién de personal.

Esta memoria tampoco pretende discutir, analizar o redisefiar la estrategia
corporativa de la incubadora de negocios®, sino que pretende solucionar un
problema (flujo de proyectos entrantes deficiente en numero y potencial) que
actualmente afecta el alcanzar los objetivos planteados por esta estrategia.

Acorde a los problemas detectados en el proceso de captacion se establecié que
el principal problema que se pretende resolver es el relacionado al bajo nUmero de
“Deal Flow” y el bajo potencial de éste durante el ultimo afio. Este hecho queda en
evidencia en el estudio del flujo histérico realizado en esta memoria.“® Por lo tanto el
alcance de este trabajo de titulo consiste en dar solucién a este problema y todas
las posibles causas que se identifiquen.

Por dltimo es importante recalcar que este trabajo de titulo es una propuesta de
redisefio y no incluye la implementacién de la propuesta.

*® Ver 1. Introduccién.
6 Mas detalles en 3.2. Analisis de informacion histérica del flujo de proyectos entrantes.
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4.5. Resultados esperados

Los resultados que esta propuesta espera obtener son los que se detallan a
continuacion.

En relaciéon al Levantamiento de informacion

- Un andlisis de las causas y los efectos de los problemas identificados en el
proceso de captacion.

- Una validacién de los problemas identificados con la direccion de OCTANTIS
y la determinacion de las problematicas que seran abordadas.

En relacion al Proceso de Captacion son:

- Propuesta de un modelo de captacion que genere que un alto porcentaje de
las postulaciones cuenten con el potencial y las condiciones necesarias para
poder ser incubados por OCTANTIS.

- Propuesta de un modelo de captacién y gestion comercial que permita
aumentar el nUmero de proyectos que firman el contrato de prestacion de
servicios con la incubadora en un mes (Qf).
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5. LEVANTAMIENTO DE LAS CAUSAS DEL PROBLEMA

Para recopilar la informacion de los problemas que se presentan en el proceso
de captacion de la potenciadora de negocios OCTANTIS se realizaron una serie de
entrevistas al personal involucrado en el proceso. En total se efectuaron 10
entrevistas a personas con mas de 2 afios de experiencia laboral en la empresa,
abarcando todas las areas de la empresa y todos los niveles jerarquicos. Por otra
parte el investigador se involucré en los procesos, participando en la labor diaria
para identificar e interiorizarse de mejor forma de los problemas.

Los puntos a desarrollar a continuacion son:

1) Levantar la informacion de los principales problemas que afectan el
proceso de captacion de la incubadora. Luego analizar las causas y los efectos
de los problemas identificados en el proceso de captacion.

2) Validar los problemas identificados en el punto anterior con la direccion
de OCTANTIS y determinar las problematicas que seran abordadas.

5.1.Problemas y sus causas detectadas en el proces 0 de captacion

Para detectar los problemas y sus causes del proceso de captacion se realizaron
una serie de entrevistas al personal de la incubadora. Por otra parte el alumno
observd y participd en los procesos, con el fin de poder detectar todas las
problematicas que presenta actualmente la captacion. El fin de esta metodologia es
evitar abordar los problemas desde probables prejuicios del alumno y de la gerencia
de la incubadora, por lo cuél se realiza primero un levantamiento general de todas
las probleméticas, para luego focalizarse en aquellas que presentan un mayor
impacto en los objetivos y una menor dificultad de implementacion.

A continuacion se detallan las problematicas identificadas, agrupados segun la
categoria y sub-categoria a la cual cada problema pertenece.
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Tabla 5.1: Problemas detectados en proceso de captacion

FASE Categoria SubCategoria Problema Detectado
Irregularidad en el flujo de proyectos (2006 muchos, 2007 pocos)
Estamos en busca de volumen de nuevos proyectos (100 a fin de afio), lo cual no se esta
cumpliendo.
Estamos en crisis de deal flow. Y estén llegando malos proyectos.
Mayor Volumen enel  |Estamos debiles en captacion
Flujo El asunto de los 10 dindmicos trajo una serie de problemas, como que por ejemplo en este
Flujo de tiempo se paralizo (estancado) en cierto sentido la captacién y a la larga se podrian haber
apoyado muchos méas proyectos.
proyectos Lo importante es que haya un gran caudal, de muchos proyectos buenos y que exista un
entrantes (Deal exigente criterio de seleccién.
Flow) Segmentacién por Cluster Llegan muchos proyectos de un so!o cluster. Variabilidad en n° de proyectos de cada cluster
en la llegada y en la cartera Octantis
Hay un filtro "automatico" en el emprendimiento. Ver GEM.
N - Cantidad vs Potencial, no porque aumente la cantidad de proyectos que entren, va a
Potencial' de proyectos aumentar o mantenerse el potencial de los proyectos. Se debe mirar no sélo el nimero anual,
que llegan sino que también el potencial asociado a este nimero
Seria bueno realizar un seguimiento histérico a los tickets.
No nos damos a conocer
C Difusién Octantis Aspectos culturales: en EEUU un seminario o taller se llena solo, aqui hay que hacer grandes
llamadas v campafias de difusion.
A Donde salimos a buscar a los emprendedores? Qué hacen? Qué leen? Clales son sus
Plan ‘_’e Segmentar y enfocar la caractienstlcas? p - - —
P Marketing difusién al emprendedor Deberiamos saber de donde viene la gente que postula a Octantis. Hoy nadie tiene esta
respuesta!
T target Puede ser que estemos buscando los proyectos donde NO hay que buscarlos.
Se necesita emprendedores calificados, de buen nivel, para tener proyectos con potencial
A La principal herramienta de captacion es la pagina web
C No se trata de hacer solamente un Engineup, sino que de cémo hacer para que siempre nos
o estén mirando.
| Calendarizacién y Octantis fund6 su marca con un buen d tacio teni tes. El b
. proceso de captacién que tenia antes. Eramos buenos
2 Eventos de Constancia de Eventos haciendo eventos. Despertaba la ambicién emprendedora.
O captacion Necesario una mayor planificacién de los eventos. Mensual?
Planificacion,
N responsables y roles de  [Con respecto a los eventos hay muchos cambios y "peloteo”
eventos
Peloteo y cambios en las fechas lleva a que emprendedores se vayan desilusionando y
Calendarizacion, desincentivando los postulantes
Estandarizacion y Personas del equipo no saben cuando es el proximo panel, el proximo taller. Todos
Constancia de Panel de  [deberiamos estar en absoluto conocimiento de las fechas y hechos importantos, calendario
Seleccion publico de los hitos importantes
Problemas de comunicacién con respecto a los tipos de panel.
Problema de gue no puedes invitar los directores cada dos semanas. Son necesarios?
Panel _d,e Hay ocasiones donde algunos directores se fueron luego del coffee break en un panel de
Seleccion seleccion. Esto puede mostrar poco interés en el papel que juegan o definitivamente poca

Tiempo de Directores

disponibilidad de tiempo.

Los directores tienen méas bien una obligacién moral de venir. Hay que dosificar su presencia.

Hay gue entregarle informacion digerida a los directores, perfiles mas claros.

Cuando se hacia el proceso de seleccién por Casting era todo muy informal, todos los viernes
llegaba el que llegaba. Dificultaba feedback y verdadero andlisis de las ideas.
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Oferta Octantis

FASE Categoria SubCategoria Problema Detectado
Tema critico en la tasa de deserciéon al momento de la negociacion para ingresar (aprox.
40%). Dicen gue no ceden participacion.
Hay grandes complejidades con respecto al contrato, lo cual dificulta la comprensién de los
Condiciones Octantis emprendedores y la posterior decision a firmar el contrato
(pago y % participacion) |El emprendedor desconoce la oferta de Octantis al momento de postular.
Fuerte reaccién del emprendedor al momento de la negociacion y conocer la oferta y
Contrato /

condiciones de Octantis. Necesario incorporar esto mas temprano

Que es lo minimo que tenemos que exigirle a la persona que viene para aca?

Oferta / Producto que
adquiere el emprendedor

Se debe cumplir lo que se promete, muchos se sienten a veces abandonados.
Emprendedores compran la "certeza" de que esto va a funcionar.

Actualmente no se conocen bien cuales son las espectativas del emprendedor

Es importante decirle a los emprendedores gue ellos son el motor del proyecto

Hay gue dejar claro ANTES del panel al emprendedor que es lo que hace Octantis

Importante que todos alineados en lo que es la oferta.

Criterio
Seleccién

Z0—0>»—H1T>O0

Error tipo 1

Se deben tomar los proyectos buenos y no necesariamente méas sélo por cumplir un numero.

Error tipo 1: estar metiendo los proyectos equivocados

Algo gue al comienzo se definia como embudo, termino en realidad siendo un tunel.

"No habia una salida temprana de proyectos"

En los 10 dindmicos nos dimos cuenta que hicimos un error seleccionando 10, ya que
eleqimos provectos gue en realidad no debieron haber sido eleqidos.

Error tipo 2

Error tipo 2: decir que un proyecto es malo, siendo que en realidad es bueno. Esto se

comprueba cuando fuera del proceso esa idea es exitosa.
Panel de Directores puede identificar un campéon, pero no necesariamente sera el que se

termine apoyando (negociacion, contrato)

Perfil del emprendedor

Perfil de los emprendedores es vital en la seleccién. No sirve un proyecto millonario si el
emprendedor no esta dispuesto a ceder nada, no cierra con inversionistas, o no cierre el
contrato, etc.

Necesario una evaluacién del perfil del emprendedor

Hay que tener cuidado con los perfiles problematicos
Mas probabilidad de éxito de una no tan buena idea con un excelente equipo, que una buena
idea con un equipo mediocre.

Ejecutivos malos
seleccionando

"Somos malos seleccionando”. Los ejecutivos no contamos con todo el conocimiento
necesario como para ser buenos seleccionadoras

Rigurosidad en la
seleccion

Algo pasa en la seleccion. Tesis de Gaston. Falta rigurosidad en la seleccién. No me deberia
molestar rechazar 20 postulaciones si realmente no hay ninguno bueno. Si ocurre!

El primer filtro en octantis es alrededor del 4/10, mientras que la literatura habla de 1/1000

En los directores pueden existir incentivos propios ya que “pertenecen” a la incubadora, lo
cual puede influir en su criterio de seleccién.

Es clave que hagan la pega al principio... viendo el grafico de failure, success.

Herramienta de evaluacién es ineficiente. No deja claro ciertas cosas y por eso mismo hubo
problemas.

Feedback

Rapidez y eficacia en
Feedback

No somos rapidos en dar feedback. El emprendedor quiere que lo llamen pronto, quiere saber
gue ocurre con su postulacién. Frenamos las postulaciones

No estuvimos bien en la etapa preparatoria (panel anterior). Es necesario ser un coach antes,
para que no pase esto mismo que ocurrio antes. Se pierden excelentes proyectos, buenos
emprendedores, solo por presentar mal.

Satisfaccion del
Cliente

Calidad del servicio

Dependemos fuertemente de la calidad de servicio que entregamos.
Tener un buen proceso de captacion es vital para todos los procesos que lo suceden

Financiamiento

Presupuesto y
sustentabilidad

En realidad no nos deberia importar femenino o reemprendimiento, ya que deberiamos
dedicarnos totalmente al negocio, pero hay un tema de dinero detras, ya que Octantis
necesita sustentarse.

Hay restricciones de RRHH y Presupuesto

Tecnologia /
Herramientas

Sistema de Tickets
ineficiente

El sistema tecnoldgico de postulacién no cuenta con las posibilidades de poder ser
personalizado y tampoco incorpora preguntas con respecto al perfil del emprendedor

Fuente: Elaboracién propia

Segun se observa en la tabla 5.1, los problemas detectados fueron ordenados
en 10 categorias y 20 sub-categorias. En base a lo anterior se valido cuales son las
categorias y sub-categorias de problemas mas relevantes a ser resueltos en el
corto plazo y cuyo resultado puede influir significativamente en el objetivo principal
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de este trabajo, que es aumentar el flujo y la calidad de proyectos entrantes (Deal
Flow).

Las categorias y sub-categorias seleccionadas son:

Tabla 5.2: Principales categorias y sub-categorias de problemas detectados

CATEGORIA SUB CATEGORIA

Flujo (Deal Flow) — Problema Principal - Mayor volumen en el flujo.

- Potencial de los proyectos que llegan.

Plan de Marketing - Segmentar y enfocar la difusién al
emprendedor target.

Eventos de Captacién - Calendarizacion y constancia de eventos
- Planificacion, responsables y roles de
eventos.

Irregularidad en Panel de Seleccién - Calendarizacion, estandarizacion y
constancia de panel de seleccion.

Contrato / Oferta OCTANTIS - Condiciones OCTANTIS (pago y porcentaje

de participacion).
- Oferta / Producto que adquiere el

emprendedor.
Criterio de Seleccién - Perfil del emprendedor
Feedback - Lentitud e ineficacia en Feedback
Tecnologia y Herramientas - Sistema tecnoldgico de postulacion
ineficiente.

Fuente: Elaboracién propia

La justificacion del por qué se seleccionaron las sub categorias anteriores, es
debido a que todas las sub categorias identificadas en la tabla 5.1. fueron
presentadas en una reunion grupal ante los gerentes de la empresa y la persona
encargada del proceso de captacién. En esta reunién*’ se eligieron aquellas sub
categorias que podrian causar un mayor impacto positivo a los objetivos del
proceso al ser abordadas en este trabajo de redisefio.

Para simplificar el analisis posterior se decide insertar la categoria “Feedback”
dentro de la categoria de “Panel de Seleccion”, debido a la estrecha relacion que
tienen ambas categorias.

Con este andlisis previo es entonces posible realizar un diagrama de causa-
efecto de Ishikawa®. El primer paso consiste en detectar cuél es el problema
principal o efecto. Dado el planteamiento del problema realizado en el tercer
capitulo y la reunidon grupal con los gerentes de la empresa, se define que la

" Reunion grupal con gerentes de la empresa (gerente general, gerente de operaciones, coordinador de disefio
de negocios, coordinador de aceleracién, encargado de captacion), se realiz6 el 19/12/2008.

8 g Diagrama de Ishikawa, también llamado diagrama de causa-efecto, es una de las diversas herramientas
surgidas a lo largo del siglo XX en ambitos de la industria y posteriormente en el de los servicios, para facilitar el
andlisis de problemas y sus soluciones en esferas como es la calidad de los procesos, los productos y servicios.
Fue concebido por el ingeniero japonés Dr.Kaoru Ishikawa en el afio 1953.
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principal problematica a resolver es la deficiencia del flujo de proyectos entrantes,
tanto en términos de volumen como de potencial.

Luego se escriben las categorias apropiadas y causantes del problema principal.
Aqui se incluyeron entonces las seis categorias anteriormente mencionadas:

1.- No existe un plan de marketing

2.- Falta de planificacion de eventos

3.- Irregularidad en paneles de seleccién

4.- Deficiencia en contrato, oferta y condiciones
5.- Criterio de seleccion

6.- Deficiente sistema tecnologico de postulacion

El siguiente paso es preguntar el ¢por qué? de cada categoria y sus causas
especificas. Esto se realiza mediante una lluvia de ideas y/o un andlisis mas
profundo como el realizado anteriormente en el levantamiento de problemas.

Con todo lo anterior es posible dibujar el diagrama causa-efecto de acuerdo a lo
especificado por Ishikawa:

Figura 5.1: Diagrama Causa-Efecto sobre Deal Flow deficiente

Falta de planificacion Irregularidad en No existe un plan de
de eventos panel de seleccion marketing
Faltade Faltade ¢ alendan: acion It ¢asacion Hoeaste segment ation
calendanzacen > Hoserealiza diusion Pt perfiles
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Hao hay constancia HNo enske sezmentacion

Planificacion caotica

pror area
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Mo ensteun estandar

| .

['IIPIO 1Hadion P FEE("’J&("? (lef||]|(|0
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Criterio de seleccion

de tickets contrato y oferta

Fuente: Elaboracién propia

En el diagrama causa-efecto se pueden entonces apreciar seis causas, cada
uno con un subconjunto de causas que les dan origen, que afectan al flujo de
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proyectos entrantes (Deal Flow) ocasionando que éste sea deficiente en volumen y
potencial.

Resulta entonces importante analizar mas detalladamente cada una de estas
causas, para asi poder determinar con mas certeza los problemas que se van a
abordar para resolver con mayor eficiencia el problema central o efecto de estas
causas.

5.1.1. No existe un plan de marketing

En la situacion actual practicamente no existe una segmentacion, ni por tipo /
perfil de emprendedor, ni por area especifica o cluster. Si bien esta segmentacion
esta estipulada tedricamente en los manuales de la organizacion, el proceso actual
esta disefiado de forma tal que esto no se lleva a la préactica.

Es muy distinto atender un emprendedor que ya lleva afios emprendiendo con
un alto expertise en el area en el cual desarrolla su emprendimiento, que atender un
postulante que esta recién egresado de la universidad y esta emprendiendo por
primera vez. Debido a esto resulta importante poder segmentar por perfiles, dado
gue cada perfil tiene necesidades distintas y busca una oferta ad-hoc a esas
necesidades. Por otra parte es probable que un emprendedor novato necesite un
mayor feedback o una mejor preparacion para la presentacion de postulacion que
un emprendedor senior.

Actualmente OCTANTIS no realiza ningun tipo de difusiéon, entendiéndose con
esto avisos en diarios, revistas, radios u otros medios de publicidad. Las Unicas
difusiones sobre la incubadora y sus servicios son cuando aparece mencionada en
reportajes sobre emprendimientos o innovacién. Por otra parte el Unico canal de
captacion donde se explicita publicamente los servicios de OCTANTIS, es la pagina
Web institucional. Al no existir difusion, los potenciales clientes se enteran de la
existencia de la incubadora principalmente por el boca a boca, referencias o
buscando en Internet.

Un problema en este punto es que debido a lo anteriormente mencionado, no se
segmenta ni se enfoca la difusién al emprendedor target. OCTANTIS actualmente
no se da a conocer y tampoco lleva un registro de donde provienen los clientes
actuales, es decir en la institucion no se tiene conocimiento de donde viene la gente
gue postula a OCTANTIS y como supieron de sus servicios. Sobre este tema
surgen preguntas como ¢Doénde salimos a buscar a los emprendedores? ¢Qué
hacen, que leen, cuéles son sus caracteristicas? Puede ser que en la actualidad se
esté buscando los proyectos donde NO hay que buscarlos.
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5.1.2. Irregularidad en paneles de seleccion

Los paneles de seleccion son el hito principal del proceso de captacion debido a
gue en esta instancia se toma la decisién de si un proyecto ingresa o no a la
incubadora. Estos cuentan actualmente con serias deficiencias e irregularidades. No
existe una calendarizacion clara, produciendo insatisfacciones en los clientes
postulantes y produciendo incluso internamente confusiones sobre cuando son las
fechas.

Los cambios de fecha, la falta de constancia y la improvisacion llevan a que los
emprendedores se vayan desilusionando con el proceso y terminen por desistir en
su postulacion. Por otra parte no hay un estandar de panel definido, lo que produce
un proceso caodtico y lentitud e ineficacia en los feedback necesarios para los
emprendedores.

Ademés el hecho de que los panelistas sean los directores de OCTANTIS,
produce problemas en la programacion, debido al poco tiempo que tienen disponible
para estas actividades. Este hecho s6lo aumenta las irregularidades debido a que
se producen cambios de fecha por la falta de directores disponibles.

5.1.3. Falta de planificacion de eventos

Los eventos especiales de captacion que se realizan en la actualidad, como por
ejemplo el concurso “EngineUp” que buscaba solamente emprendimientos Web 2.0,
son solo esporadicos y no cuentan con una planificacion estructurada. No existe
una planificacién anual ni tampoco responsables o roles definidos. La realizacion de
estos eventos es mas bien improvisada y se deben a iniciativas particulares de
ciertos empleados. Sin embargo este punto cae mas bien dentro de un plan de
marketing, el cual como se menciono anteriormente, no existe.

5.1.4. Criterio de seleccion

El criterio de seleccion es el factor clave en el proceso de captacion, debido a
gue produce un claro trade off entre volumen y potencial. Se puede aumentar el
volumen de proyectos entrantes al ser menos exigente en el criterio de seleccion y
viceversa. Por esto mismo es que se plante6 desde los inicios del disefio del
proceso de captacion que los panelistas que tomen la decision deben ser directores
o0 especialistas invitados que no formen parte del dia a dia de la organizacién®. La
filosofia detras de esto es evitar ser juez y parte.

Sin embargo a los panelistas se les entregan ciertas pautas y herramientas
sobre las que deben evaluar al postulante, para asegurar que todos entiendan de la

* Los panelistas de seleccion realizan esta actividad de forma gratuita y mas bien motivados por una distincién
honorifica (ad-honorem).
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misma manera lo que se busca en un proyecto y cdmo se define el concepto de
potencial. Pero la decision final queda en manos del panel de directores.

Los problemas que se presentan en esta dimension son la falta de una
herramienta de evaluacion eficiente, la falta de evaluar el perfil del emprendedor
debido a que lo que entra en discusion es practicamente solo la idea de negocio; y
la poca rigurosidad en la seleccion donde muchas veces la decisiébn se toma por
simple intuicion.

Esto ultimo produce errores del tipo 1 y tipo 2, que terminan afectando no solo el
proceso de captacion sino que también el proceso de disefio de negocios. Bajo
error del tipo 1 se entiende ingresar un mal proyecto considerandolo bueno. Es decir
dar atributos de buena calidad a un proyecto que en realidad no los tiene. Este es el
error mas frecuente que se comete.*° Bajo error de tipo 2 se entiende dejar fuera un
proyecto de buena calidad, al considerarlo malo. Es decir no aceptar un proyecto
por considerar que no cuenta con los atributos de calidad necesarios, siendo que en
realidad si los tiene. Existen muy pocos casos de ejemplo™ de este error, el cual
s6lo se logra evidenciar al ver que el proyecto logré gran éxito sin el apoyo de
OCTANTIS.

5.1.5. Deficiencia en contrato y oferta

El proceso actual cuenta con serias deficiencias en dar al cliente postulante un
completo conocimiento sobre cual es la oferta, el contrato y las condiciones de
OCTANTIS. Esto también tiene relacion a la inexistencia de un plan de marketing
gue eventualmente solucione estas deficiencias.

Por una parte el postulante desconoce en lo que consiste la oferta completa,
gran parte debido a que ésta tiene sus complejidades y no es simple comunicarla
completamente en un documento. Esto ya que la oferta va variando en muchos
aspectos acorde a cada proyecto. Por otra parte el postulante desconoce muchas
veces cudles son las condiciones de OCTANTIS y tampoco conoce los detalles del
contrato de prestacion de servicios. Esto ha producido en reiteradas ocasiones que
proyectos que quedan seleccionados, finalmente no firman el contrato debido a
estar en desacuerdo con las condiciones. Son frecuentes las reacciones negativas
por parte de los postulantes al momento de conocer las condiciones del contrato,
sobre todo en lo relacionado a la opcién de compra del porcentaje sefialado.>?

Estos aspectos producen no sélo insatisfaccion en los clientes, sino que ademas
hacen gastar recursos de la organizacion en proyectos que pasan por todo el

* Esto ha quedado en evidencia en el andlisis del flujo histérico actual. Ver 3.2.2 Flujo de proyectos en términos
de potencial.

*L El Gnico ejemplo reconocido en la incubadora es el caso del emprendimiento Web Needish.com, que no fue
aceptado por el panel de seleccion de OCTANTIS y que luego logré tener bastante éxito.

2 Un ejemplo de este fendmeno se exhibe en 6.5.3. Entrevista a proyecto ECCO.
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proceso de postulacion para finalmente no ingresar por estar en desacuerdo con el
contrato.

5.1.6. Deficiente sistema tecnolégico de postulacio n

La herramienta que actualmente se ocupa para recibir las postulaciones es un
formulario online que se encuentra en el sitio Web de la institucion, también
conocido como “Sistema de Tickets”. Este sistema cuenta con serias deficiencias en
su operabilidad y tiene bajas posibilidades de costumizacién. Sin embargo el mayor
problema es que esta totalmente enfocado a la recepcion de ideas de negocio y no
incorpora mayores elementos de recopilacion y evaluacion del perfil del
emprendedor.

5.2.Validacion de los problemas identificados y de  terminacion de las
problematicas a abordar

En reunion con la alta plana ejecutiva de la incubadora de negocios se realizo la
presentacion de los problemas anteriormente identificados para su validacion y
posterior determinacion de cuales van a ser las problematicas que este trabajo
debera resolver.

Las problematicas identificadas fueron completamente validadas, sobre todo lo
relacionado al problema principal detectado, un Deal Flow deficiente en términos de
namero y potencial, haciendo hincapié en algunos aspectos de la espina de
pescado de Ishikawa anteriormente sefialada. Uno de estos aspectos es que en
realidad las dimensiones de “Deficiencia en contrato y oferta” y “Falta de
planificacién de eventos” son en realidad parte de la espina “No existe plan de
marketing”, seflalando que un plan de marketing adecuado deberia justamente
solucionar también las otras dos causas.

Otro aspecto sefalado es que estos problemas identificados se encuentran en
realidad enmarcados en dos grandes procesos: gestion comercial o el cdmo se
logra atraer en gran volumen proyectos a OCTANTIS y proceso de seleccion o el
como se disefia un proceso de manera de poder identificar los que tienen el
potencial de convertirse en dindmicos, es decir proyectos de calidad.
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Figura 5.2: Principales sub procesos del proceso de captacion
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Por lo tanto las espinas del diagrama de Ishikawa, “No existe un plan de
marketing”, “Deficiencia en contrato y oferta” y “Falta de planificacion de eventos”
tienen relacion con la gestion comercial; mientras que las espinas “Criterio de
seleccion”, “Irregularidad en panel de seleccion” y “Deficiente sistema de tickets”
tienen relacién con los problemas relacionados al proceso de seleccion.

Para decidir en qué espinas del diagrama se realizaran las modificaciones de
redisefio, se toma la decisién de seleccionar aquellas causas donde las variaciones
son faciles de implementar y produzcan un alto impacto. Para ello se realizé un
andlisis junto a la plana ejecutiva para determinar para cada causa su nivel de
dificultad de implementacion y el grado de impacto que podria significar en el efecto
principal. El resultado determina el orden prioritario de las causas a abordar.

Tabla 5.3: Prioridades definidas para focalizar variaciones en las causas

Dificultad de
implementacion Impacto PRIORIDAD
No existe un plan de marketing Medio Alto 3
Irregularidad el_’l,panel de Medio Medio 4
seleccion
Falta de planificacién de eventos Dificil Alto 5
Criterio de seleccion Medio Alto 2
Deficiencia en contrato y oferta Facil Alto 1
Deficiente sistema de tickets Dificil Medio 6

Fuente: Elaboracién propia

49




Segun se sefala en la tabla 5.3 las problematicas a abordar en este trabajo,
debido a su bajo costo de implementacion y alto impacto seran “Deficiencia en
contrato y oferta”, “Criterio de seleccion” y “No existe un plan de marketing”. Visto
desde el punto de vista del proceso actual cada problematica esta asociada a una
etapa del proceso, tal como se sefala en la figura 5.3.

Figura 5.3: Probleméticas a abordar y su relacién con las etapas del proceso de captacion
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6. ANALISIS Y MODELAMIENTO DE LA SITUACION ACTUAL

En este capitulo se analizara en profundidad el actual proceso de captacion de
emprendimientos de la incubadora, introduciendo primero al lector en las principales
etapas del proceso para luego entrar en detalle en el modelamiento de los procesos
desde el punto de vista de las operaciones internas y desde el punto de vista de los
clientes.

En el tercer punto de este capitulo se expondran los resultados de la
investigacion realizada sobre las actividades y eventos de captacion que se llevaron
a cabo durante el ultimo afio, para incorporar estas conclusiones al analisis de la
informacion histérica del flujo y poder obtener conclusiones relevantes.

El cuarto punto expondra la investigacion sobre los recursos y las tecnologias
involucradas en el proceso que pueden resultar relevantes para un posible redisefio.
Y para finalizar se exponen las conclusiones de un estudio realizado a los clientes,
para descubrir cudles son los aspectos positivos y negativos del proceso actual
desde el punto de vista de la satisfaccion del cliente.

6.1. El proceso actual: Proceso justo de seleccion activa de emprendedores
(PSE)

La definicion que actualmente plantea la incubadora sobre el proceso, incluye
dos principios fundamentales:

« Brindar un proceso justo °*y proporcionar una seleccién activa. Por brindar

un proceso justo se refiere a que los participantes tienen que tener las reglas del
juego claras sobre lo que se espera de ellos, junto con la posibilidad de ser
apoyados debidamente para completar los requisitos que les permitan equiparse
con los elementos de valor buscados, en caso de ser eliminados deben ser muy
claras las razones — concursado, con participacion de terceros, retroalimentado - e
idealmente con opciones de volver a intentarlo o tomar un rumbo alternativo mas
adecuado.

« La seleccién activa >* supone no descartar a los participantes cuando no

presentan todos los elementos necesarios para la carrera final, sino mas bien
imaginar su potencial y establecer los elementos que deben ser corregidos para que
los emprendedores puedan completarlos debidamente y tener la posibilidad de
lograr la seleccion y apoyo de las siguientes fases.

% Laidea de proceso justo esta tomada de Chan Kim y Rene Moulbourge HBR 2002.
% La nocién de “seleccion activa” se inspir6 en Gary Hammel y otros, sobre como innovar con pocos recursos
HBR 2005.
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Otro elemento esencial es ver a los emprendimientos como “experimentos” que
tienen que avanzar el proceso emprendedor cursando acciones que vayan
validando o rectificando las ideas que tienen sobre el negocio. La nocién de
experimentacion baja el estrés sobre cada proyecto y sobre el emprendedor, ayuda
a éste a tomarse el proceso como un proceso de descubrimiento donde avanza de
manera flexible a medida que va alcanzando una mayor validacion y por ende
compromiso, financiero, personal, entre otros>°.

De esta forma se concibe el concepto denominado Proceso justo de seleccion
activa de emprendedores (PSE) , que se ilustra en el siguiente diagrama.

Figura 6.1: Esquema Proceso justo de seleccion activa de emprendedores (PSE)

Experimentos
emprendedores

Fuente: OCTANTIS

El proceso de captacion se realiza actualmente con una serie de etapas que
debe realizar el emprendedor interesado en ingresar a OCTANTIS.

Este proceso comienza con la postulacion en la pagina web vy finaliza con la
firma del contrato de prestacion de servicios de OCTANTIS en caso de ser
aceptado o con el cierre de la ficha de postulacion con el feedback respectivo en
caso contrario.

% La idea de “experimento” se inspira en varias fuentes a la vez, desde Stefan Tomke, Shomeaker hasta Rita
Gunter HBR 2007 (reciente).
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El proceso general se puede observar en la siguiente figura:

Figura 6.2: Proceso actual de captacion de emprendimientos dinamicos de OCTANTIS
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Fuente: Elaboracién propia

Este proceso de postulacion de OCTANTIS tiene 4 etapas principales:
- Etapa 1: Llenado de Formulario Web, descarga y revision de archivos
- Etapa 2: Evaluacion de OCTANTIS
- Etapa 3: Terreno: Evidencia de Consumo

- Etapa 4: Seleccion de Ideas de Negocio: Elevator Pitch y Panel

Etapa 1: Llenado de Formulario Web, descarga y revi  sién de archivos

Consiste en el ingreso de la informacion del proyecto o idea de negocio en el
sitio web de OCTANTIS. Una vez ingresado al sistema tickets, se asigna un nimero
Unico que permite hacer un seguimiento al proyecto y conocer el avance del mismo
a traves del proceso. El sistema consiste en una herramienta informatica que sirve
para administrar postulaciones realizadas en linea.

Para la transparencia del proceso de postulacion, el postulante debera
descargar 6 archivos que incluyen lo que hace OCTANTIS y su oferta de valor,
documentos que indican cémo realizar algunas actividades basicas para validar su
idea o proyecto, y otros archivos que ayudan al postulante a llegar mejor preparado
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para su sesion de Elevator Pitch®®. La principal deficiencia de esto, es que los
postulantes practicamente nunca leen los documentos y tienen pocas posibilidades
de resolver sus dudas con respecto a lo que es la oferta de valor. Esto produce el
ya mencionado problema de que existe una seria deficiencia en comunicar el
contrato y la oferta.

Los documentos que se entregan son:

* Presentacion Corporativa OCTANTIS. Esto con el fin de que el postulante
sepa que es OCTANTIS y cual es su oferta de valor.

 HBR: Desarrollo de un “Elevator Pitch” para su empresa. Para que el
postulante sepa realizar una buena presentacion ante el panel de
seleccion.

» La estrategia del Océano Azul. Expone al emprendedor el concepto de
innovar y diferenciarse con su idea de negocio.

e Resumen de los “Seis grados de separacion”. Hace tomar al
emprendedor conciencia sobre la importancia y el valor que tienen las
redes de contacto.

» Evidencia de Consumo: Un desafio OCTANTIS. Explica el por qué es
importante contar con evidencia de consumo y de qué forma se puede
obtener.

» PPT tipo de Elevator Pitch OCTANTIS. Una presentacion tipo para que el
postulante sepa qué informacion presentar sobre la idea de negocios, y
asi el emprendedor también este en conocimiento que es lo que el panel
desea escuchar durante la presentacion.

Etapa 2: Evaluacién de OCTANTIS

Una vez ingresado el formulario de postulacion, el trabajo de OCTANTIS
consiste en evaluar la idea e identificar las redes de contacto relevantes para
profundizar y validar el potencial del negocio y descartar ideas o proyectos similares
0 competitivos que ya tiene en cartera. Este proceso puede demorar
aproximadamente unos 20 dias.

Una vez concluida la etapa de evaluaciéon, OCTANTIS se comunica con el
emprendedor para: a) informar que esta en condiciones para presentarse al Panel

% E| “Elevator Pitch” es una descripcion rapida de una empresa y de por qué se diferencia de las demas. Se
llama asi porque el discurso debe ser lo suficientemente breve para que pueda reproducirse en lo que dura un
trayecto en ascensor. Se trata de responder a la pregunta de “por qué deberia interesarme en tu empresa” en
un minuto.
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de seleccion y exponer a través del Elevator Pitch, generalmente a fin de cada mes;
b) informar si falta algun tipo de informacion o, c) informar que la idea de negocios
es buena pero no se ajusta al perfil de los emprendimientos que apoya la
incubadora.

Etapa 3: Terreno: Evidencia de Consumo

Esta etapa es realizada por los emprendedores y es ejecutada en paralelo a la
Etapa 2. Ello con el animo de que el emprendedor se vaya preparando para lo que
sigue y reunir antecedentes para la presentacion ante el panel de seleccién de
OCTANTIS. El objetivo de esto es no sélo evaluar la evidencia de consumo
obtenida durante el panel de seleccion, sino que también evaluar al emprendedor y
su compromiso con el trabajo asignado.

Es sumamente importante que desde el primer momento los emprendedores
tomen contacto directo con sus potenciales consumidores y clientes. Si bien es
cierto que muchos emprendedores llegan con una idea de quién sera su cliente,
consumidor final o usuario de su producto, muchas veces esta idea esta basada en
conversaciones sostenidas con amigos cercanos, familiares, colegas o en un
entorno poco objetivo, que puede sesgar al emprendedor.

Para esto, se sugiere llevar a cabo entrevistas a agentes no involucrados con el
contexto del emprendedor, a "desconocidos", con el fin de contrastar ciertas
hipotesis o ideas preconcebidas, respecto a cuéles son las necesidades de los
potenciales clientes o si la idea emprendedora realmente resuelve una necesidad
de manera innovadora.

Para facilitar lo anterior, se entrega un breve documento que orienta como
realizar esta actividad. Ademas, el emprendedor recibe una orientacion general a
través de un contacto telefonico por parte del equipo OCTANTIS.

Otro aspecto muy importante es que el emprendedor pueda testear su
‘prototipo’ , el cual se entiende como “cualquier tipo de maquina en pruebas, o un
objeto disefiado para una demostracion de cualquier tipo”. Si no lo tiene, debe
construir uno. Puede ser una maqueta, un collage, un demo web, etc., aqui el
emprendedor se debe poner creativo, pues se busca tangibilizar el producto o
servicio. En la etapa de Disefio de Negocios el emprendedor tendra acceso a un
Taller de Prototipo, donde OCTANTIS ayudara a construir o mejorar el que ya tiene.

Etapa 4: Seleccion de Ideas de Negocio: Elevator Pi  tch y Panel

Los proyectos a los cuales se les haya comunicado que aprueban y hayan
concluido satisfactoriamente la Etapa 3, podran tener la oportunidad de exponer
durante 5 minutos su Elevator Pitch ante un Panel OCTANTIS. Luego dicho Panel
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podré hacerle preguntas durante 5 minutos y evaluara su presentacion (evidencia +
prototipo + potencial de negocios).

El panel de seleccién esta compuesto por los directores de OCTANTIS que
conocen a la perfeccion el criterio de seleccién (es decir que se buscan proyectos
con el potencial de convertirse en emprendimientos dinamicos) y tienen el expertise
de reconocer emprendimiento dindmicos altamente innovadores y con gran
potencial. Ademas participan en cada ocasion panelistas invitados, con el fin de
aportar nuevas visiones en cada panel e incorporar especialistas de ciertas
industrias que puedan aportar valor no sélo en la seleccion de proyectos, sino que
también en el feedback que recibe cada postulante.

Al término de la actividad el emprendedor recibira un feedback formal via e-mail
sobre su presentacion y su idea de negocios, sefialando -si corresponde- los pasos
a seqguir, en caso gue su proyecto sea aprobado.

Cada proyecto seleccionado recibe la Propuesta Programa de Disefio de
Negocios y Programa de Aceleracion OCTANTIS, la que de ser aceptada por el
equipo emprendedor se formalizara a través de un Contrato de Prestacion de
Servicios.

6.2. Modelamiento de procesos

El modelamiento de los procesos debe ser realizado en dos dmbitos, el primero
desde el punto de vista de las operaciones internas para conocer el flujo de los
procesos y el rol que cumple cada uno de los actores involucrados, mientras que
ademas es importante modelar los procesos desde el punto de vista de los clientes
ya que éstos tienen una importante participacion en el proceso.

6.2.1. Modelamiento de los procesos desde el punto de vista de las
operaciones internas

Para realizar un analisis del proceso desde el punto de vista de las operaciones
internas se utiliza la metodologia de los Diagramas de Roles. Los Diagramas de
Roles se emplean para representar las etapas de un proceso, la secuencia de estas
etapas, su interaccion y los responsables de cada etapa. El siguiente diagrama de
roles representa la situacion actual en las operaciones del proceso de captacion en
OCTANTIS.
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Figura 6.3: Diagrama de roles del proceso desde el punto de vista de las operaciones internas
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El proceso ilustrado en la figura 6.3 se desarrolla de la siguiente manera:

1) El emprendedor postula en el sitio web llenando el formulario en el sistema
de tickets, que es el sistema de postulacion electrénico utilizado en
OCTANTIS. Al postular recibe automaticamente los seis archivos relevantes
y de utilidad para el emprendedor.

2) El encargado de captacién® de OCTANTIS recibe los formularios en el
sistema y revisa si la postulacion esta correcta y si cuenta con toda la
informacion solicitada.

3) Al pasar este primer filtro, el encargado de captacibn segmenta las
postulaciones por érea industrial (retail, biotecnologia, Internet, TIC's, etc.) y
asigna cada postulacion a un ejecutivo especializado®® en cada area.

4) Este ejecutivo realiza una revision mas especifica de la postulacion,
investigando superficialmente cada tema y preparando apuntes claves para
posteriormente exponerlo a la sesion grupal de captacion.

5) El panel de ejecutivos junto al encargado de captacion se reunen para
discutir cada postulacion, en base a las investigaciones realizada por cada
ejecutivo. La reunion finaliza con un pequefio feedback grupal al proyecto.

6) El ejecutivo especializado redacta el feedback para el proyecto en base a lo
discutido en el panel grupal de ejecutivos. Este feedback es enviado al
encargado de captacién el que luego lo redirige al postulante.

7) Por otra parte el Gerente Comercial comienza a realizar una lista de
proyectos aptos para ser presentados ante el panel de seleccion.

8) El emprendedor recibe el feedback por parte del encargado de captaciéon y
puede plantear observaciones y dudas al encargado de captacion. Ademas el
Gerente Comercial y el encargado de captacién realizan llamados telefénicos
a los proyectos que se encuentran en la lista para confirmar la recepcion del
correo y del feedback.

9) El emprendedor debe salir a terreno para buscar evidencias de consumo,
segun lo sefialado en la etapa 3. Al mismo tiempo comienza a levantar la
informacion para su “Elevator Pitch” en un PPT, en base al PPT Tipo
entregado por OCTANTIS. Este PPT es luego solicitado por el encargado de
captacion.

" El encargado de captacion es la persona de OCTANTIS que coordina todo el proceso de captacién. Cumple
el rol de gestionar el correcto funcionamiento del proceso sefialado e interactuar con los emprendedores
ostulantes.

8 La incubadora cuenta con una serie de ejecutivos de proyectos, quienes se especializan en un area industrial
(cluster).
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10)

11)

12)

13)

14)

15)

16)

17)

18)

El panel de ejecutivos se retne para analizar los PPT’s enviados, entregando
nuevamente un feedback y correcciones al encargado de captacion para que
posteriormente éste se lo comunique a los postulantes.

El Gerente Comercial genera finalmente una lista de expositores, en base a
lo analizado por el panel grupal de ejecutivos. EI nUmero de proyectos en
esta lista varia segun la madurez y el potencial de las postulaciones. Cuando
hay proyectos que tienen potencial, pero aun no la suficiente madurez como
para presentarse ante el panel de seleccion, se comunica el encargado de
captacion con el emprendedor para que mejore los aspectos sefialados y
pueda presentar en el siguiente panel de seleccion.

El Gerente Comercial redacta un Brief>® que resume cada proyecto de la lista
de expositores y se lo envia a los miembros del Panel de Seleccion
(directores + invitados), para que tengan un contexto de los proyectos que se
presentaran.

Se realiza el Panel de Seleccién donde los postulantes realizan el “Elevator
Pitch” durante 5 mins. ante los panelistas. Luego se lleva a cabo durante
otros 5 mins. una ronda de preguntas y respuestas.

Cada panelista toma nota de los aspectos mas importantes de cada
presentacion y realiza una evaluacion en el documento de evaluacién para
panelistas.®

Al finalizar las presentaciones, los panelistas se retnen y llevan a cabo una
discusion sobre cada una de las postulaciones en base a los criterios de
seleccidn, los apuntes de cada panelista y la exposicion. La discusion sobre
cada proyecto termina con la aprobacioén o el rechazo de la postulacion.

En caso de ser rechazado, el encargado envia un correo electrénico al
postulante sefalando el resultado y el feedback entregado por el panel de
seleccion.

En caso de ser aprobado, el Coordinador de Disefio de Negocios redacta el
contrato de prestacion de servicio y coordina junto al encargado de captacion
una reunién con los emprendedores seleccionados, de manera separada e
individual.

Los emprendedores seleccionados reciben el feedback y contrato, quedando
en sus manos la decisidén de ingresar con su proyecto a la incubadora.

% Brief: Es un documento de una pagina que contiene el resumen ejecutivo de la idea de negocio con sus

5

rincipales caracteristicas.
° Documento de evaluacién para los panelistas disponible en el Anexo 4.
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19) Una vez firmado el contrato de prestacion de servicio, comienza el proceso
de Disefio de Negocio, donde se realiza la asignacién de capital semilla L1
de CORFO y la asignacion del ejecutivo que quedara a cargo del proyecto.
Con este hito finaliza el proceso de captacion.

En base a lo anterior se pueden detectar gran parte de las deficiencias del
proceso de captacion y causas del problema principal que se identificaron en el
capitulo del levantamiento de problemas.

Tabla 6.1: Deficiencias detectadas por el autor en el modelamiento del proceso de captacion desde
el punto de vista de las operaciones internas

DEFICIENCIAS DETECADAS

Poca interaccion cara a cara La mayoria del proceso se lleva a cabo de forma virtual,
Emprendedor — OCTANTIS mediante el sistema de tickets y correos electrénicos.
Hay muy poca interaccion verbal con los emprendedores
antes del panel de selecciéon, salvo escasas
conversaciones telefénicas.

No se realiza una Si bien en la teoria se ha planteado distintos perfiles de
segmentacién por perfiles emprendedores, en la practica no se realiza ningln tipo
de segmentacién ni trato especial para cada tipo de
emprendedor. El proceso no cuenta con ningdn tipo de
identificacién de perfiles, lo cual influye en que el criterio
de seleccién practicamente no evalle a la o las personas
que conforman equipo emprendedor.

Emprendedor conoce el Esto produce problemas en la imagen de OCTANTIS, ya
Contrato y las Condiciones que las condiciones y el contrato pueden exponer puntos
OCTANTIS recién al final del del cual el emprendedor no tenia idea anteriormente,

como lo es la toma de participacion mediante una opcién
de compra. Esto resulta en el hecho de que muchos
emprendedores seleccionados finalmente no firman el
contrato por no estar de acuerdo en las condiciones,
habiendo pasado por todo el proceso de captacion,
ocupando valiosos recursos (HH personal, etc.)

proceso

Lentitud e ineficacia en el Debido a la participacion de los ejecutivos en la
Feedback redaccion del feedback especializado, se producen
lentitudes e ineficiencias en la entrega oportuna al
emprendedor.

Fuente: Elaboracién propia
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6.2.2. Modelamiento de los procesos desde el punto de vista del cliente

Resulta importante ademas incorporar un modelamiento donde se pueda
observar la interaccién de los clientes con el proceso, por lo cual se utilizaran
Diagramas de Ciclos de Trabajo (workflow). Estos se basan en que los procesos
son redes de acciones y compromisos entre clientes y ejecutores que buscan
coordinar las actividades para satisfacer un requerimiento.

El siguiente diagrama expone los ciclos de trabajo del proceso de captacion,
entre el cliente (Emprendedor) y el realizador (OCTANTIS).

Figura 6.4: Ciclo de Trabajo del proceso de captacion desde el punto de vista del cliente

Evalujficm/ Octartiz

E mprendedc\h

Dc‘tan’cls Emprendsdar

Emprendadar F‘ostulaclon Sltlo Wilab Dc‘tal‘rtls ,,'
k 4,—/ i "
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_ -
- ' -
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..—}"-N

Emprendeder Froceso Octantis

Fuente: Elaboracion propia

En la curva de preparacion se pueden identificar los sub-ciclos “Postulacion
Sitio Web” y “Evaluacion”. El primer sub-ciclo no presenta mayores problemas,
debido a que se cumplen todas las condiciones de satisfaccion. Sin embargo es
posible identificar la primera problematica en el sub-ciclo de “Evaluacion” donde no
se encuentra la curva que asegura la satisfaccion del cliente. Esto se debe a que la
estructura del proceso actual no incluye mecanismos para obtener una declaracion
de satisfaccion del cliente una vez realizado la evaluacion de la postulacion.

Una vez tomada la decisién de que el postulante se encuentra en condiciones de
presentar termina la curva de preparacion con el pedido u oferta . Sin embargo aqui
surge una nueva problematica debido a que no hay mecanismos que den un claro
conocimiento al cliente de cual es la oferta de OCTANTIS.

La curva de negociacion esta compuesta por los sub-ciclos “Elevator Pitch” y
“Contrato”. En el sub-ciclo “Elevator Pitch” se dan vuelta los papeles, debido a que
el emprendedor expone su idea de negocio realizando un pedido al cliente, que en
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este caso en particular es OCTANTIS. El sub-ciclo finaliza al tomar el cliente
(OCTANTIS) la decision de si aprueba o no la postulacién del emprendedor.

En caso de ser aprobado se procede al sub-ciclo del Contrato, donde
OCTANTIS presenta sus condiciones al emprendedor para que éste termine
declarando si procede a firmar la contratacion del servicio.

Para finalizar cabe destacar que en el proceso general OCTANTIS no esta
presente la curva que asegura la satisfaccion del cliente . Si bien hay una
declaracion del término de la ejecucién, no se han planteado mecanismos que
aseguren poder obtener una declaracion de satisfaccion del cliente.

Este andlisis permite detectar ciertas deficiencias relacionadas a la interaccion
del proceso con el cliente, las que ya fueron mencionadas en el levantamiento de
problemas y que son revalidadas a continuacion para ser tomadas en cuenta al
momento de plantear el redisefio.

Tabla 6.2: Deficiencias detectadas por el autor en el modelamiento del proceso de captacion desde
el punto de vista del cliente

DEFICIENCIAS DETECTADAS
Poca claridad en el producto Los ciclos de trabajo dejan en evidencia que el proceso
(oferta) que adquiere el actual no deja claro en el momento adecuado cual es la
emprendedor oferta de OCTANTIS al emprendedor.
Condiciones de OCTANTIS El emprendedor conoce las condiciones de servicio de
se conocen recién en la OCTANTIS (pago y % de participacion) recién cuando se
firma del contrato procede a la firma del contrato.
Inexistencia de Evidencia de Tal como se aprecia en el diagrama de Ciclos de Trabajo
Consumo no esta presente la etapa de la evidencia de consumo.
Esto se debe a pruebas de que muy pocos
emprendedores realizan realmente esta etapa, debido
principalmente a la falta de apoyo guiado y know how.

Fuente: Elaboracién propia

6.3. Investigacion sobre actividades

Si bien el actual proceso de captacion es un proceso constante y continuo,
donde los emprendedores pueden postular durante todo el afio y participar de los
paneles de seleccion que se realizan de manera mensual, se ejecutaron durante el
afio pasado dos eventos especiales enfocados a rubros muy particulares y de
especial interés para la incubadora®. Estos eventos tenian una estructura de

61 Hay un interés especial por parte de la incubadora en apoyar el emprendimiento femenino, dado que
potenciar este género en el emprendimiento es parte de una programa estratégico que se estan desarrollando
conjuntamente con el BID y la CCS. En lo referente a apoyar emprendimientos Web 2.0 se debe a que este
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concurso dado que consta de varias etapas y talleres, sin necesariamente prometer
un premio particular para los ganadores. Lo importante es que estos eventos fueron
realizados en conjunto con aliados estratégicos lo que ayudd enormemente en la
convocatoria, aumentando considerablemente la cantidad de postulantes iniciales y
también la cantidad final de proyectos que firman con la incubadora, que es el
namero que justamente se pretende aumentar.

Esto ultimo quedd en evidencia en el andlisis del flujo histérico en término de
nimeros®, donde se puede observar que en los meses de Septiembre y Diciembre
postularon 88 y 188 emprendedores respectivamente, lo que es significativamente
mayor al promedio mensual por el proceso regular (71 postulantes).

Tabla 6.3: Flujo de proyectos entrantes en términos de nimero

ESTADISTICA DE FLUJO GENERAL ANO 2008

Mes N° Tickets | N° Evaluacion N° Panel Seleccion N° Aceptados | N° Firmados ¢ Evento?

Ene-08 14 3 3 2 2
Feb-08 88 27 20 1 1
Mar-08 50 17 0 0 0
Abr-08 60 16 9 2 2
May-08 50 7 1 0
Jun-08 30 4 0 0
Jul-08 47 13 7 5 2
Ago-08 65 6 4 2 1

Sep-08 88 35 16 6 4| ENGINE UP
Oct-08 30 14 0 0 0
Nov-08 144 36 20 4 4

Dic-08 188 129 15 7 6 | FEMENINO
Promedio Mensual 71,2 25,9 8,8 2,5 18

Total Anual 854 311 105 30 22 2

Fuente: Elaboracion propia basado en base de datos proyectos 2008

Sin embargo es aun mas notorio el aumento de proyectos que firman con la
incubadora, dado que normalmente en promedio son 1,8 proyectos, lo cual aumenté
en Septiembre a 4 y en Diciembre a 6 proyectos que ingresan a la incubadora. Es
decir que mediante estos eventos fue posible duplicar e incluso triplicar el flujo
mensual de proyectos que firman (Qf).

Cabe recalcar que en la tabla 6.3 llama también especial atencion el mes de
noviembre, con 144 postulantes y 4 proyectos que finalmente firmaron. Sin embargo
estos numeros se deben al hecho de que en Octubre no se realizé el panel de
seleccién por lo cual se acumularon los postulantes para el mes siguiente, por lo

rubro es uno de los mas nuevos en el emprendimiento y cuenta cada vez con una mayor cantidad de
Eostulantes.
% Ver capitulo 3.2 Analisis de informacion histérica del flujo de proyectos entrantes.
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gue en realidad estos numeros se deberian considerar representativos para dos
meses.

A continuacion se exponen las principales informaciones del evento realizado
durante el mes de septiembre 2008 denominado “EngineUp”, para asi poder
obtener conclusiones relevantes para una futura propuesta.

Engine Up 2008
Potenciamiento y financiamiento agil para startups 2.0

Fecha 4y 5 de Septiembre 2008

Rubro Emprendimientos web’s 2.0

Aliado estratégico Webprendedor (convocatoria)

Sitio Web http://www.engineup.com

¢, Qué es EngineUp? EngineUp es un proceso de potenciamiento, seleccion y

financiamiento temprano para nuevas compafiias 2.0.

A diferencia de los procesos habituales de potenciamiento de
negocios, EngineUp utiliza un enfoque Aagil, orientado al
desarrollo veloz de aplicaciones Web. Este acercamiento nos
permite acompafiar con financiamiento temprano al talento y
potencial de clase mundial.

El objetivo es apalancar el capital humano, para crear
companiias dinamicas, capaces de crecer rapidamente en el
mercado global.

¢, Como funciona EngineUp se desarrolla por 4 semanas. Durante ese periodo,
EngineUp? los emprendedores asisten a un evento donde podran

compartir su idea y encontrar un equipo o complementar uno
existente. También reciben apoyo mediante talleres y tutorias
que les permite fortalecer su vision de negocio.

Posteriormente, los equipos deben construir un prototipo lo
suficientemente funcional e interesante, como para convencer
a un panel de expertos. Durante esa presentacion final, los
equipos deben hacer una demostraciéon de su producto y
contar el potencial de su negocio.

El panel seleccionara a los mejores para ser incubados por
Octantis, con la posibilidad de acceder a un fondo de
US$200.000 ddlares de Capital Semilla de INNOVA Chile, a
repartir entre las iniciativas seleccionadas. Cada una podra
recibir hasta US$10.000 dolares.

Resultados 88 postulantes y 4 nuevos emprendimientos que firmaron con
OCTANTIS.
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Recursos utilizados - 1 coordinador durante dos meses, part time durante el
mes previo de preparacién y full time durante el mes de
ejecucion del evento. (total = 240 HH aprox.)*

- Al menos 5 ejecutivos de proyectos colaborando en la
organizacion durante los dias del evento. (total = 80 HH
aprox.)*

- Salas, coffe breaks y materiales utilizados no se
contabilizan debido a que son apalancados por la
Universidad Adolfo Ibafiez.

- Tutores y expositores no se contabilizan debido a que
realizan esta funcién ad-honorem.

La principal conclusion de la realizacion de este evento es que fue positivo
externalizar la convocatoria y promocion del evento con un aliado estratégico
especialista en el rubro. De esta manera OCTANTIS deja la responsabilidad de
convocar a los emprendedores a una organizacion que no soélo es un referente en el
rubro, sino que ademas garantiza un cierto potencial de los proyectos que llegan.
Por otra parte es importante recalcar que la realizacion de este tipo de eventos
ocupa bastantes recursos en términos de horas hombre, que deben ser financiadas
por la incubadora.

Durante el mes de Diciembre 2008 se realizd el evento “Despertando la
ambicion de la mujer emprendedora”, cuya principal informacion se expone a
continuacion.

f I Despertando la Ambicién en la Mujer

i S i et Emprendedora

Fecha 18 de Diciembre 2008

Rubro Mixto, pero enfocado exclusivamente a mujeres

emprendedoras

Aliado estratégico BIDy CCS

Sitio Web http://femenino.octantisglobal.com

¢, Qué es el programa de Emprendimiento femenino es contribuir a la competitividad y

emprendimiento femenino? dinamismo de la economia chilena a través de un
protagonismo mas importante de las mujeres en el proceso
emprendedor de Chile. El objetivo especifico es promover y
aumentar la participacion femenina en el entorno empresarial
de la economia chilena.

¢, Como funciona el 1) Blsqueda y seleccion de emprendimientos y empresas

programa de femeninas con potencial dinamico.

%3 Considerando 8 horas hombre durante una jornada, se tiene que durante el mes de preparacién del evento el
coordinador trabaja al menos media jornada (80 HH el mes) y que durante el mes de ejecucién trabaja la
i;(irnada completa (160 HH al mes) en la ejecucién del evento.

Considerando 8 horas la jornada laboral, el evento fue de dos dias completos donde se necesito la
colaboracién de al menos 5 ejecutivos lo que da un total de 80 horas hombre aproximado.
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emprendimiento femenino? 2) Asistencia para mujeres emprendedoras y empresarias
para definir y potenciar su negocio.

3) Potenciar, escalar e internacionalizar emprendimientos
femeninos de alto impacto econémico.

4) Entregar servicios para potenciar a las emprendedoras.

5) Conformacion y puesta en marcha de una red de
inversionistas.

Resultados 188 postulantes y 6 nuevos emprendimientos que firmaron
con OCTANTIS.

Recursos utilizados - 1 coordinador durante dos meses full time. (total = 360
HH aprox.)

- Al menos 5 ejecutivos de proyectos colaborando en la
organizacion durante los dias del evento. (total = 80 HH
aprox.)®

- Salas, coffe breaks y materiales utilizados no se
contabilizan debido a que son apalancados por la
Universidad Adolfo Ibafiez y la CCS.

- Tutores, Coachs y expositores son financiados mediante
aportes del BID.

Resulta importante recalcar que como esta iniciativa se
encuentra dentro de un programa especial financiado por el
BID, el coordinador, los tutores, coachs y expositores son
financiados directamente con aportes del BID por lo cual
estos recursos no se contabilizan como gastos adicionales
para OCTANTIS.

Al igual que para el evento EngineUp, aqui una de las conclusiones mas
destacadas es que nuevamente se externalizo la convocatoria. En esta oportunidad
la invitacion al evento fue realizada por la Camara de Comercio de Santiago (CCS)
gue cuenta con una gran base de datos de mujeres emprendedoras a quienes dirigir
esta invitacion, lo cual asegura una masiva asistencia, aspecto que termina
reflejandose finalmente en el alto numero de proyectos que firman con la
incubadora.

Por otra parte es relevante destacar que en este evento se externalizdé también
gran parte del financiamiento necesario para llevar a cabo la iniciativa. Los
principales costos relacionados al evento fueron asumidos por el Banco
Interamericano de Desarrollo (BID) bajo su programa de emprendimiento femenino,
significando para OCTANTIS una excelente manera de poder captar proyectos sin
la necesidad de invertir mayores recursos adicionales.

% Considerando 8 horas la jornada laboral, el evento fue de dos dias completos donde se necesito la
colaboracién de al menos 5 ejecutivos lo que da un total de 80 horas hombre aproximado.

66




Como principales conclusiones de la investigacion sobre las actividades /
eventos especiales realizados por la incubadora durante el afio 2008 es posible
mencionar lo siguiente:

- Realizar eventos a clusters especificos aumenta el nimero de postulantes
y el nimero de proyectos que firman con la incubadora.

- Externalizar la convocatoria en un aliado estratégico tiene la gran ventaja
de poder llegar de manera rapida con la invitacion a participantes del
segmento de emprendedores que se desean convocatr.

- Los recursos utilizados para realizar estos eventos son principalmente
horas hombre del coordinador y los ejecutivos que se requieren de apoyo.

- Estos recursos pueden ser financiados por organismos externos a la
incubadora, como el BID, pero donde el evento debe estar considerado
dentro de un programa especifico lo cual toma bastante tiempo de
preparacion.

6.4. Investigacion sobre los recursos utilizados en el proceso

A continuacion se detalla la investigacion realizada sobre los recursos utilizados
en el proceso de captacion actual, lo cual es importante al momento de plantear la
propuesta de redisefio. Los recursos utilizados en el proceso de captacion actual
son principalmente humanos, de tecnologia y de infraestructura.

6.4.1. Recursos Humanos

Para llevar a cabo el proceso actual se ocupa principalmente recursos humanos,
es decir horas hombre de personal de la incubadora. Si bien la mayoria del trabajo
de captacién la realiza el encargado de captacion, o también denominado
“Coordinador de Nuevos Emprendimientos”, hay también horas involucradas por
parte de los ejecutivos de proyectos, el gerente comercial, el coordinador de disefio
de negocio y también por parte de los panelistas de seleccion.

Las funciones que realiza cada uno de estos actores se pueden observar en la
figura del diagrama de roles del proceso de captacion desde el punto de vista de las
operaciones internas, disponible en el Anexo 2. A continuacion se presenta un
desglose aproximado de las horas hombre que cada uno de los actores invierte en
el proceso al mes.

Tabla 6.4: Recursos humanos involucrados en el proceso de captacion
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Cargo N° zle individ%%l HH total mensual
mensual
Encargado de Captacién 1 160 hh 160 hh
Ejecutivos * 6 6 hh 36 hh
Gerente Comercial 1 10 hh 10 hh
Coordinador de DN 1 3 hh 3 hh
Panelistas de Seleccion 5 3 hh 15 hh*®

Fuente: Elaboracion propia en base a analisis mensual de recursos humanos

La principal conclusién que se puede obtener de la tabla superior es que por una
parte hay muchas personas con distintos roles involucradas en el proceso y que
gran parte de las horas hombre del proceso recaen justamente sobre el encargado
de captacion.

6.4.2. Tecnologia

La principal herramienta tecnolégica que se ocupa en el proceso es el “Sistema
de Tickets”, que consta de un formulario de postulacion en linea donde el
encargado de captacién puede ir administrando en tiempo real las postulaciones
gue los interesados van ingresando. Actualmente este sistema cuenta con una serie
de deficiencias que fueron mencionadas en el punto 5.1.6, las que no seran
abordadas en este trabajo. Este sistema esta instalado en servidores de OCTANTIS
y no involucra ningun costo mensual adicional (costo hundido).

6.4.3. Infraestructura

Para llevar a cabo el panel de seleccion se utilizan salas y auditorios de la
Universidad Adolfo Ibafiez, las que no involucran ningun costo adicional para la
incubadora.

6.4.4. Herramienta de evaluacion

Durante el panel de seleccion, los panelistas utilizan una pauta de evaluacion del
proyecto® donde cada uno evala su percepcién en las dimensiones maés
relevantes para identificar un emprendimiento dinamico. La decision final de si un
proyecto ingresa o0 no a la incubadora no se basa en esta pauta, sino que en la
decision grupal de los panelistas. La pauta de evaluacion tiene entonces como

% |as horas hombre (HH) individuales fueron tomadas de manera aproximada. Esto se realizé revisando el
tiempo que ocuparon los ejecutivos en las actividades de captacion durante varios meses, para finalmente llegar
a un promedio mensual aproximado.

57 El nimero de ejecutivos varia de acorde a la disponibilidad de éstos. Sin embargo se tomé el promedio de los
meses analizados.

8 Si bien es importante mencionar las horas hombre de los panelistas de seleccion, estas no se deben
contabilizar dentro de los recursos utilizados, ya que realizan esta actividad de manera gratuita y ad-honorem.

% Documento de evaluacién para los panelistas disponible en el Anexo 4.
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anico fin ir guiando al panelista durante la exposicion del postulante y para
posteriormente poder entregar al emprendedor un feedback de calidad.

La principal conclusion de la investigacion sobre los recursos utilizados durante
el proceso, es que son principalmente del area de RRHH y que los demas recursos
no tienen una incidencia mayor sobre los costos que este proceso representa para
la incubadora.

6.5. Estudio a los clientes

Si bien ya se realiz6 un modelamiento de los procesos desde el punto de vista
del cliente’®, es importante incorporar en este estudio informacién levantada
previamente por la incubadora relacionado a los segmentos de emprendedores
identificados y también las principales conclusiones de entrevistas realizadas a
emprendedores que pasaron justamente por el proceso.

6.5.1. Estudio de segmentacion de emprendedores

En marzo del 2008 se realizé internamente en la incubadora un estudio de
segmentacion de emprendedores’’. Los resultados de este estudio resultan muy
importantes para esta propuesta de redisefio, ya que entrega informacion relevante
sobre los distintos tipos de emprendedores lo que ayuda a encontrar una solucion
para aumentar el nimero de proyectos que ingresan, dado que la segmentacion es
una herramienta muy eficaz para poder saber a donde buscar de manera focalizada
los nuevos clientes (emprendedores).

Los objetivos de este estudio fueron los siguientes:

- Elaborar una matriz de segmentaciéon de emprendedores orientada al
disefio de una Estrategia de Marketing de captacién de nuevos clientes.

- Elaborar una matriz de segmentaciéon de emprendimientos orientada a la
elaboracion de una oferta focalizada de servicios.

- Elaborar un Plan Comunicacional de posicionamiento y difusion de la
marca OCTANTIS.

La metodologia que se ocupo para llevar a cabo este estudio fue primero realizar
una ficha de caracterizacion de emprendedores para luego profundizar mediante
entrevistas semi estructuradas. El resultado final del estudio fue una categorizacion
de emprendedores OCTANTIS segun los siguientes segmentos.

" Ver 6.2.2. Modelamiento de los procesos desde el punto de vista del cliente.
" Fuente: OCTANTIS. Urrejola, Luisa. Marzo 2008. “Estudio de Segmentacién de Perfiles”.
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Tabla 6.5: Segmentos de emprendedores OCTANTIS

SEGMENTO CARACTERISTICAS DEL PERFIL
Novato Egresado, y/o recién iniciados en la actividad laboral
(Con potencial emprendedor, edad como empleado de una empresa. — sin experiencia
promedio 25-35). previa laboral-, o buscando su primer trabajo.

Inquietos en su actuar, creativos y con empuje.

Ejecutivos técnicos o Ejecutivo de empresas con conocimiento del negocio.

profesionales Ha identificado nuevas oportunidades de negocios,

canales comerciales, productos 0 servicios, nuevos
modelos de negocios asociados a la industria en la
gue trabaja.

Ejecutivos con Alto Ejecutivo con elevado conocimiento tedrico,
conocimiento generalmente ubicado en una industria.

MBA’s, Master — .
( ’ ) Con motivaciones acerca de su crecimiento personal y

profesional.

Ex Ejecutivo - Senior Experiencia profesional (gerencial) en rubro del
emprendimiento.

Alto conocimiento de la industria.

Tienen capital como “colchén” (contrarresta aversion
al riesgo).

Motivacién para emprender: independencia.

Académico — Cientificos Inventores de algo, motivados por su propio trabajo e
(biotecnologia, salud) ideas personales.

Con elevado nivel de conocimiento especifico.

Centrados en el proceso de invenciéon, mas que en
como llevarlo a la practica o comercializarlo.

Creativos Se presentan dos tipos bien particulares:

(alta presencia de disefiadores

industriales) Artista: sofiadores, enfoque en suefio o concepto

abstracto, con falta de concrecién, aversion a los
“nimeros”.

Practico : inventores, enfoque en producto, abierto a
respuestas y sefiales del mercado, aprovecha las
redes de contacto.

Fuente: Estudio de segmentacion de emprendedores OCTANTIS, Marzo 2008

Al observar los resultados del estudio realizado por la incubadora surgen
diversas interrogantes, como por ejemplo la incongruencia o duplicidad entre
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algunos segmentos. Por ejemplo es altamente probable que exista un emprendedor
ejecutivo con titulo MBA que también sea un novato o0 que un ex ejecutivo senior
sea también un “creativo”. Esta problemética detectada en la segmentacién actual
debe ser tomada en cuenta en la futura propuesta, sobre todo en lo referente a las
medidas a tomar relacionadas al plan de marketing y el aumento del nimero de
proyectos entrantes.

La principal conclusion del estudio de segmentacion es que se presenta una
considerable cantidad de segmentos y cada una con caracteristicas muy distintas,
lo cual significa que se deben utilizar acciones de marketing diferentes para cada
segmento en particular. Por otra parte, debido a lo mencionado en el parrafo
anterior, se considera este estudio aun muy débil como para plantear un plan de
marketing de calidad.

6.5.2. Entrevista al proyecto BackMedia

BackMedia es una empresa que pretende resolver los altos costos con los que
deben lidiar los estudiantes a la hora de obtener fotocopias, asi como también ser
capaz de brindarle a las empresas un nuevo medio de publicidad, que ser&a
segmentado, innovador y de alto impacto. La empresa ofrecera a los estudiantes
fotocopias de una sola cara sin costo alguno. El sistema sera posible al incluir, por
una de las caras, un atractivo disefio con la publicidad de las distintas empresas
gue pagaran por campanas realizadas a través de este medio. El mercado al que
entrara tiene un gran potencial ya que actualmente los centros de fotocopiado sacan
entre 3.000 y 4.000 copias diarias.

El proyecto liderado por Bernardita Pascual postul6 a OCTANTIS en Agosto del
afio 2008 pasando por todo el proceso de captacion y siendo aceptado por el panel
de seleccion para finalmente firmar el contrato con la incubadora. En estos
momentos el emprendimiento se encuentra en la fase final de Disefio de Negocio y
segun diversas opiniones es uno de los nuevos emprendimientos mas promisorios
gue se encuentran en cartera.

A continuacién se enumeran las principales conclusiones que se obtuvieron en
una entrevista realizada a la emprendedora, enfocAndose netamente en el proceso
de captacion:

CONCLUSIONES CITAS DE LA ENTREVISTA
- Poca interaccibn <cara a cara “El proceso me parece un poco impersonal ya
Emprendedor — OCTANTIS. gue solo a través de un formulario web realizan

la primera evaluacion de tu proyecto. Durante
por lo menos un mes no supe si habia quedado
0 no, si habian recibido mi documentacion.
. Como que llenas el formulario y quedas un poco
- Lentitud en feedback. a la deriva. Realmente cuando me mandaron el

- Evaluacion soélo por formulario Web.
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Proceso en general bastante lento.

mail de que pasaria al segundo proceso ya casi
se me habia olvidado que habia postulado y ya
habia enviado mails a otras incubadores
recibiendo respuestas mas rapidas.”

Feedback resulta muy valioso para
los emprendedores.

Emprendedor desea estar mas
preparado para el Elevator Pitch.

“Creo que es positivo toda la informacién y
documentos que te envian para realizar la
preparacion antes de Elevator Pitch. Creo que
todo eso fue muy (til para nosotros, tanto las
lecturas como los comentarios y correcciones
que nos hicieron en las primeras instancias
antes de presentarnos frente al panel.”

Proceso solamente enfocado en la
busqueda de ideas de negocio y no

“Me parecié negativo que nunca me preguntaran
nada sobre mi. Se enfocaron plenamente en la

idea, solo sabian mi nombre y el de mi socio.
Nunca nos preguntaron que habiamos
estudiado, si habiamos hecho algin otro
proyecto, en que habiamos trabajado o porque
creiamos nosotros que éramos las personas
idéneas para realizar este proyecto. Es decir que
muchas veces senti que mi idea valia mas que
las personas que la estaban ejecutando y que
cualquier persona podia tomarla y llevarla a
cabo.”

en personas con caracteristicas
emprendedoras.

Como se puede apreciar en la tabla superior, la mayoria de estas conclusiones
van acorde a lo planteado en el anélisis de las deficiencias del proceso’® y de las
causas de la problematica principal”. Estas conclusiones resultaran relevantes al
momento de plantear el redisefio.

6.5.3. Entrevista al proyecto ECCO

ECCO fabrica tablas y productos a partir del reciclaje de residuos (basura) del
plastico; tanto domésticos e industriales, para ser aplicados tanto en el campo
industrial como en la construccion.

El proyecto es liderado por Maria José Vargas y su via de ingreso al proceso de
captacion fue por el evento “Despertando la ambicion en la mujer emprendedora”
durante el mes de diciembre. Lo interesante de este caso de estudio es que el
proyecto ECCO fue aceptado por el panel de seleccion, considerandolo como uno
de los que tenia mayor potencial de convertirse en emprendimiento dinamico, pero
gue sin embargo finalmente no firmo el contrato de prestaciéon de servicios. Los
motivos de la decision de no ingresar a la incubadora fueron principalmente por
estar en desacuerdo con ciertos puntos del contrato, sobre todo en lo relacionado
con la valorizacion de la empresa. Esto debido a que OCTANTIS fija una
valorizacion de la empresa por el concepto de la opcidon de compra, mientras que el

"2 \fer 5.1. Problemas y sus causas detectadas en el proceso de captacion.
8 Ver 5. Levantamiento de las causas del problema.
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equipo emprendedor estipulaba que en realidad el proyecto tenia una valorizacion
mucho mayor. Finalmente el equipo emprendedor decidi6 no continuar con el
proceso al no producirse un acuerdo en este punto.

A continuacion se sefialan las principales conclusiones de la entrevista:

CONCLUSIONES

CITAS DE LA ENTREVISTA

Poca claridad sobre las
condiciones y el contrato
de OCTANTIS.

El contrato se conocen
recién al final del
proceso, lo que provoca
confusion y desilusién en
el cliente.

Sensacion de estar
siendo “captados”

“A nosotras siempre nos entusiasmé que nuestro proyecto
pudiera ser incubado, lograr obtener capital semilla y
potenciales inversionistas, por lo cual postulamos a
OCTANTIS. Si bien entendimos el concepto de la opcién de
compra, nunca se nos explicé en detalle. Esto produjo que
una vez que ya fuimos seleccionadas y deseabamos firmar el
contrato, nos percatamos que la incubadora valoraba nuestra
empresa en un monto mucho menor del que ya tiene en
realidad. Las negociaciones que llevamos a cabo sobre este
tema no surgieron efecto por lo cual decidimos no firmar. Una
lastima que hayamos perdido tanto tiempo en un proceso por
no haber tenido claro el contrato desde el principio.”

“Por otra parte, durante el proceso senti que estaba siendo
“captado” o “cazado”, como cuando eligen una presa y hacen
todo lo necesario para capturarla. No tuve esa sensacion de
que realmente buscan apoyar mi emprendimiento, mas bien,
gue buscan nuevos clientes que sélo firmen el contrato.”
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7. BENCHMARK DE LAS MEJORES PRACTICAS EN PROCESOS D E
CAPTACION

Antes de realizar posibles propuestas de solucion, es relevante analizar
sistemas de captacion utilizadas por otras incubadoras alrededor del mundo. Esto
puede dar indicios de posibles soluciones que ya han dado resultados exitosos en
otras instituciones.

Mediante una evaluacion de desempefio es posible identificar cuales son las
incubadoras que presentan los mejores resultados y practicas en este ambito. Una
vez identificadas las incubadoras modelo, es posible realizar un anélisis mas
exhaustivo sobre los sistemas y procesos utilizados e identificar las mejores
practicas.

Finalmente se incorpora una revision de antecedentes y mejores practicas de
otros paises, con el fin de ampliar las conclusiones del benchmarking.

7.1. Metodologia

Consiste en tomar "comparadores” o “benchmarks” a aquellos procesos de
trabajo que pertenezcan a organizaciones que evidencien las mejores practicas
sobre el area de interés, con el propésito de transferir el conocimiento de las
mejores practicas y su aplicacion.

En una primera instancia se utilizara la metodologia de medicién de desempefio
de sistema de incubadoras propuesto por la consultora Sandra Diaz, de Ematriz
Consultores Ltda, que fue propuesto a InnovaChile — CORFO en agosto del afio
2008 con el fin de realizar una evaluaciéon de desempefio de las incubadoras
chilenas.”

En esta propuesta se seleccionaron 11 ambitos sobre la base de un trabajo
conjunto con Innova Chile y la Incubadora OCTANTIS, las que se describen a
continuacion:

1. Enfoque a la creacion de empresas de alto crecimiento.

2. Proceso de atraccion y seleccién de emprendimientos y
emprendedores.

Procesos y servicios de incubacion ofrecidos.
Internacionalizacion de empresas incubadas.

Redes de mentores y la vinculacion entre emprendedores.
Acceso a fuentes de financiamiento.

Gobierno corporativo de la organizacion.

Nk

™ Diaz, Sandra. 2008. “Propuesta de modelo de medicion de desempefio del sistema de incubadoras chilenas
para InnovaChile — Corfo”. Ematris Consultores Ltda, Consultores en Emprendimiento e Innovacion.
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8. Gestidn de la organizacion.

9. Vinculacién con conocimiento y tecnologias de alto nivel.
10. Modelo de negocios y sustentabilidad de la organizacion.
11. Vinculacién con el entorno nacional e internacional.

Para este trabajo en particular se tomaran en cuenta solo los primeros dos
ambitos, que tienen relacién con la captacién de emprendedores.

Para cada uno de estos &mbitos se desarrollaron preguntas que se dirigian a
evaluar estos @mbitos. Para cada una de las preguntas se us6 una escalade 1 a 5,
siendo 1 el valor cuando el criterio medido era inexistente y 5 cuando el criterio se
encuentra presente de manera que la incubadora puede considerarse como un
modelo. Estas notas son asignadas mediante la metodologia en base a las
respuestas obtenidas por las incubadoras en el benchmark.

Al igual que lo que ocurre con las empresas incubadas en que la exigencia va
aumentando con el tiempo, se proponen criterios cada vez mas exigentes a medida
gue aumenta la antigiedad de las incubadoras. Es asi como el sistema de
medicion de desempefio propone distintos estandares para aquellas incubadoras
gue tienen menos de tres afos, para aquellas que tienen entre 3 y 6 afos, e
incubadoras que tienen mas de 6 afios. La base para esta discriminacion esta en
los siguientes argumentos:

-« La acumulacibn de experiencia en el apoyo a emprendedores vy
emprendimientos permite obtener mejores resultados en la incubadora.

- Las incubadoras mas antiguas tienen una mayor inversion acumulada en la
capacitacion de sus ejecutivos lo que da como resultado un mejor apoyo a
sus incubados, lo que a su vez indica que deberian tener mayores
estandares de calidad en sus servicios.

- Las incubadoras antiguas tienen una mayor inversion en su marca y
posicionamiento por lo que les es mas facil conseguir proyectos que las
incubadoras menos conocidas y nuevas, por lo que deberia exigirseles
mayores niveles en la captura de proyectos innovadores.

- Los portafolios de las incubadoras antiguas son mas extensas y por lo tanto,
pueden demostrar mayores niveles de ventas que las incubadoras de
empresas que estan partiendo.

- El ecosistema de emprendimiento e innovacién de las incubadoras mas
antiguas estd mas consolidado por lo que pueden acceder a mejores
proyectos, de mayor nivel de innovacion, mas acceso a capitales, a alianzas
con terceros, etc. que las incubadoras que estan recién partiendo, debido a
gue estas ultimas deben implementar cada uno de los elementos claves de
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su ecosistema, lo que demanda un esfuerzo inicial mayor que su mantencion
en el tiempo.

Utilizando esta propuesta de Benchmarking como base, se pudo elaborar una
adaptacién para un modelo de medicién de desempefio internacional.”” Esta
adaptacion consiste en adecuar las preguntas y sus ponderaciones para un modelo
internacional, dado que la metodologia anterior estaba enfocada solamente a la
realidad nacional. El valor en esta adaptacion fue el poder construir una herramienta
de medicién de desempefio e identificacion de mejores practicas que pueda ser
utilizado en forma global. Esta herramienta adaptada fue traducida y enviada a las
incubadoras internacionales participantes, con el fin de poder identificar cuales son
las organizaciones que presentan el mejor desempefio en los dos ambitos a
estudiar.

Una vez identificadas las incubadoras que presentan las mejores practicas, se
realizara un estudio mas profundo sobre sus procesos y metodologias de trabajo,
mediante conversaciones telefonicas y la revision de documentos facilitados por las
mismas instituciones. El objetivo es poder identificar los elementos diferenciadores
en sus metodologias y procesos que dan como resultado el buen desempefio
anteriormente identificado.

7.2.Incubadoras internacionales participantes

Las incubadoras que participan en este estudio forman parte del proyecto
"International Workgroup on High-growth ICT enterprise business incubation” y otras
que han tenido relacion o intercambios de conocimiento con OCTANTIS en
experiencias internacionales.

Para elegir cuales van a ser las organizaciones invitadas a formar parte de este
Benchmarking se tomé en consideracion de que fueran paises con un ecosistema
del emprendimiento similar al chileno, con PIB’s per cépita y sistemas
gubernamentales de apoyo al emprendimiento comparables con la situacion
nacional.

¢Por qué no incluir a incubadoras de Silicon Valley u otro referente mundial del
emprendimiento dinamico? Principalmente por el hecho de que en estos
ecosistemas el emprendimiento se da sélo, sin practicamente darse la necesidad de
la existencia de incubadoras de redes, salvo aquellas que arriendan espacios fisicos
para los start ups. Por lo mismo es que en estos referentes mundiales los procesos
de captacion practicamente no existen, dado que los emprendedores tocan por si
solo las puertas que son necesarias para fortalecer su negocio.

5 Las preguntas realizadas en el benchmark se encuentran disponibles en el Anexo 7.
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Preliminarmente se invitd a participar del Benchmark a 28 incubadoras a nivel
mundial, de las cuales se obtuvo una respuesta favorable de 10 organizaciones’®
gue son finalmente los participantes a considerar en este estudio.

Si se toma en cuenta que el Benchmark abarca temas confidenciales y no
asegura ningun tipo de retorno para los participantes, se puede considerar ésta una
tasa de respuesta bastante elevada.

Tabla 7.1: Lista de incubadoras invitadas a participar del Benchmark

PAIS INCUBADORA CONTACTO
Chile Octantis Sebastian Gonzalez
China Shanghai Technology Innovation Center Wang zh  en
Colombia CreaMe Catalina Escobar
Costa Rica CIETEC Eugenia Ferreto
Pakistan Agribusiness Support Fund Kamran Niazi
Palestine Palestine 1&C Technology Incubator Laith I. Kassis
Philippines Ayala Foundation Michi Barcelon
Romania Technology and Business Incubator Center-CI ~ TAf | Domnica Cotet
Romania Timisoara Software Business Incubator Radu Ticiu
St. Vincent & the Grenadines  $t. Vincent Chamber of ~ Commerce And Industry Telly Onu
Armenia Enterprise Incubator Foundation Bagrat Yengibaryan
Brazil TRINUS Solu¢des Empresariais - FUMSOFT Hebert Rodrigo Souza
Uruguay LATU - Ingenio Manuel Bello
Mexico University of Guadalajara Technology Incubator Juan Villalvazo Naranjo
Brazil Instituto Génesis - PUC-Rio Julia Zardo
South Africa The Innovation Hub Jill Sawers
Germany VDI/VDE Innovation Uwe Seidel
Colombia ParqueSoft Nicolas Llano Naranjo
Bulgaria Arc Fund Todor Yalamov
Vietnam CRC-TOPIC Business Incubator Cao Cong Minh
Mauritius National Computer Board - ICT Incubator Centre Kheeran Bahadoor
Panama Aceleradora Tecnoldgica, Ciudad del Saber Laru Linares
Costa Rica Parquetec Petra Petry
Chile 3IE Rene Villegas
Colombia Incubar del Caribe Karina Quintero
Chile Ventana Teresita Prat
Chile Genera UC Soledad Fernandez
Chile CDEUBB Vicente Hernandez

(En negrita se encuentran las incubadoras que finalmente participaron del Benchmark)
Fuente: Elaboracion propia

"® El detalle de cada incubadora se encuentra en las fichas de informacién disponible en el Anexo 8.
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7.3.Benchmark de medicién de desempefio de incubado  ras participantes

A continuacién las principales conclusiones del Benchmark de medicion de
desempefio de las incubadoras internacionales participantes.

item I: Enfoque a la creacién de empresas de alto ¢ recimiento

Grafico 7.1: Curvas de comparacion “Enfoque a la creacién de empresas de alto crecimiento”

5

Evaluacion

Orientan la organizacion al apoyo Crecimiento anual en el nivel de Emprendimientos apoyados Nivel de ventas de las empresas
de emprendimientos dinamicos,  ventas de los emprendimientos poseen un alto grado de en cartera durante el 2008. (40%)
con alto potencial de crecimiento. apoyados. (30%) innovacion y/o diferenciacion.

(10%) (20%)
B OCTANTIS (3< afios <6) OCOLOMBIA (>6 afios) B CHINA (>6 afios) BEPAKISTAN (< 3 afios)

ORUMANIA 2 (3< afios <6) O COSTA RICA (>6 afios) O PALESTINA (3< afios <6) BPHILIPINAS (>6 afios)
OST VINCENT (<3 afios) BERUMANIA 1 (> 6 afios)

Fuente: Elaboracién propia

En lo que se refiere al enfoque de la organizacion, de apoyar emprendimientos
con un alto potencial de crecimiento, se puede observar que las organizaciones
lideres en este aspecto son “OCTANTIS” de Chile, “CreaMe” de Colombia y en
menor medida “Shanghai Technology Innovation Center” de China. Esto en relaciéon
a los dos atributos mas relevantes, que tienen relacién con el nivel y crecimiento de
las ventas de los proyectos en cartera, donde “OCTANTIS” se destaca sobre todas
las demas siendo sin embargo débil en la orientacion a apoyar emprendimientos de
caracteristicas dindmicas.

En este dltimo aspecto llama especial atencion la incubadora “CreaMe” de
Colombia que con sus seis afios de vida ha logrado orientar la organizacion al
apoyo de emprendimientos dindmicos, con un alto grado de innovacion y/o
diferenciacion, siendo sin embargo un poco mas débil en lo que respecta el nivel de
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ventas lo cual puede estar influenciado por estar inserto un mercado mas pequefio y
de menor poder adquisitivo.

Como una aproximacion a descubrir mejores practicas en lo que se refiere al
enfoque a la creacion de empresas de alto crecimiento, resultaria interesante
estudiar mas a fondo la metodologia y el foco de la incubadora “CreaMe” de
Colombia. Por otra parte “OCTANTIS” de Chile es un ejemplo a seguir en
metodologias de generacion y crecimiento de ventas de las empresas apoyadas.

ftem 11: Proceso de atraccion y seleccion de empren  dimientos

Grafico 7.2: Curvas de comparacion “Proceso de atraccion y seleccion de emprendimientos”

5

Evaluacién

La organizacién tiene Grado de En la seleccién y Existe coherencia Porcentaje de Nivel de acciones y
definido un sector o formalizacion, evaluacion de entre los criterios de emprendimientos esfuerzos que ha
sectores de estructuracion y emprendimientos se seleccién y la aceptados con realizado la
especialidad parala definicion de filtros en cuenta con estrategia / modelo de  respecto al total de organizacioén para

seleccion de la seleccién de especialistas del area negocio actual de la postulantes. aumenter el flujo de
empresas, ademas de  emprendimientos. de negocio, organizacion. (10%) Rigurosidad en el filtro proyectos y contar con
contar con (10%) herramientas tipo de seleccion. (30%) una mejor seleccién
profesionales con software y cuenta con (20%)
expertise en los la participacion de
sectores definidos. asesores externos.
(10%) (20%)

B ST VINCENT (<3 afios) [ COLOMBIA (>6 afios)  BPAKISTAN (< 3 afios)  EPALESTINA (3< afios <6)
EOCTANTIS (3< afios <6) O COSTA RICA (>6 afios) B CHINA (>6 afios) D RUMANIA 2 (3< afios <6)
BPHILIPINAS (>6 afios) O RUMANIA 1 (> 6 afios)

Fuente: Elaboracién propia

El proceso de atraccion y seleccion de emprendimientos es clave para toda
incubadora, debido a que determina no sélo la cantidad de proyectos que apoya la
institucion, sino que también la calidad de éstos.

Debido a ello resulta importante considerar las acciones y esfuerzos que realiza
la incubadora para aumentar el flujo y contar con una buena seleccion. En el estudio
realizado las incubadoras “Business Skills Development and E-Business Skills
Incubators” de St. Vincent & the Grenadines, “CreaMe” de Colombia y “Agribusiness
Support Fund” de Pakistan presentan el mejor desempefio en este atributo, por lo
gue resulta interesante investigar en profundidad las acciones de marketing que
realizan estas instituciones para aumentar el flujo.
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Por otra parte para obtener emprendimientos entrantes de calidad es
fundamental la rigurosidad en el filtro de seleccion. Las incubadoras que presentan
las mejores préacticas en este aspecto son “OCTANTIS” de Chile y “PICTI” de
Palestina, mientras que “CreaMe” de Colombia y “Shanghai Technology Innovation
Center” de China resultan también bastante interesantes debido a su buen
desempefio y afios de existencia.

Contar con especialistas del area de negocio, herramientas tipo software y la
participacibn de asesores externos es un atributo importante al momento de
seleccionar emprendimientos. Pakistan, St. Vincent y Colombia son los lideres en
estos temas, por lo que pueden entregar indicios de mejores practicas en una
investigacion con mayor profundidad.

En conclusion y evaluando las areas mas importantes del item del proceso de
atraccion y seleccion, resulta interesante estudiar en mayor profundidad todo el
proceso de la incubadora “CreaMe” de Colombia, debido a que presenta
relativamente un buen desempefio en las dimensiones de mayor relevancia y
cuenta también con més afios de experiencia.

Para conocer buenas practicas en relacion a la rigurosidad en el criterio de
seleccion y considerando lo mencionado en el primer item, sobre el centrar el foco
de la organizacion a la busqueda de emprendimientos dindmicos, resulta también
recomendable estudiar las practicas de la incubadora “Shangai Technolgy
Innovation Center” de China.

7.4.Benchmark de mejores practicas: Incubadora Cre  aMe de Colombia

Para profundizar en las mejores précticas que posee la incubadora CreaMe’’ de
Colombia se realiz6 una video conferencia con Diego Sanchez, su Gerente General.
A continuacion se sefalaran los puntos mas relevantes que se descubrieron en esta
entrevista.

La incubadora CreaMe se puede considerar como una “incubadora de
incubadoras”, dado que trabajan con una estructura de nodos de creacion de
empresas. CreaMe es la matriz que buscan aliados especializados por temas o0 por
areas, de manera tal de contar con una serie de pequefias incubadoras
especializadas por rubro. Esto le permite a CreaMe tener una cobertura nacional.
Asi la funcion de CreaMe es realizar el desarrollo empresarial, la creacion y el
acompafamiento de los nodos. Cada nodo define cuales son sus politicas, cuales
son sus estrategias y cuales son sus meétodos de acompafamiento. Ejemplo de
estos nodos son el Centro de Desarrollo Rural dedicado a la agroindustria, Medellin
Digital que esta en alianza con un operador de telefonia digital en busqueda de
proyectos que pueden ser Utiles para ellos como operadores de telefonia movil,

" Incubadora CreaMe de Colombia. 2009. https://www.creame.com.co
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InterSoftware que es una corporacion que agrupa a las 25 compafias de Software
mas grandes del pais, entre otros. Dado que los emprendimientos en cada rubro
requieren de servicios diferentes es que en cada nodo el modelo de
acompafamiento es definido y personalizado segun el rubro y la necesidad, pero
siempre de acuerdo al modelo base que presenta la incubadora CreaMe.

Los procesos de captacion los realiza cada nodo de manera independiente, pero
siempre bajo un modelo central definido por CreaMe. Este modelo central plantea la
captacion de nuevos emprendimientos mediante convocatorias 0 concursos que
duran aproximadamente un mes. En estas convocatorias resulta importante el
posicionamiento del concurso y la sensibilizacion que genera en los potenciales
postulantes. Debido a esto es que se realiza la promocién en universidades, en
grupos de investigacion e incluso dentro de las grandes empresas. La oferta que
plantea CreaMe para los potenciales emprendedores es el beneficio de tener un
acompafamiento integral, validar comercialmente su modelo de negocio y la
busqueda de potenciales inversionistas.

A continuacion se ilustra a modo de ejemplo el modelo del proceso de
convocatoria del Nodo Medellin Digital®.

Tabla 7.2: Proceso de Convocatoria del Nodo Medellin Digital, de CreaMe Colombia

PROCESO ACTIVIDADES

- Elaboracién y publicaciéon de términos de referencia.

Convocatoria
- Recepcién de iniciativas de negocio.

- Charlas de motivacién emprendedora.
Sensibilizacion - Taller de identificacion de oportunidades de negocio.

- Taller de formulacién de ideas de negocio.

- Validacién de iniciativas empresariales.

Evaluacién y seleccién - Validacion del perfil emprendedor.

de iniciativas - Evaluacidn y seleccién de iniciativas empresariales.

- Publicacién de resultados.

- Firma de acuerdo de voluntades (Grupo Emprendedor

L o Ganador)
Acompanamiento técnico

y empresarial - Induccion y Bienvenida a los nuevos emprendedores.

- Capacitacion en planeacién empresarial completa.

® Nodo Medellin Digital de la incubadora CreaMe de Colombia. 2009. https://www.creame.com.co
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- Asesoria técnica

- Capacitacion en gestion empresarial (avanzado)

Fuente: Nodo Medellin Digital

Los postulantes deben llenar un formulario denominado FIDO, que contiene
preguntas sobre la idea de negocio y también sobre las caracteristicas del equipo
emprendedor. Con esta informacion se realiza una busqueda interna de informacion
y se contactan a expertos para hacer las validaciones técnicas necesarias. Los
criterios de evaluacion son principalmente lo atractivo del modelo de negocio, el
potencial de crecimiento, si es que la iniciativa responde a un problema, si es que
esta conectado a la potencialidad de la region y a las capacidades del equipo
emprendedor.

En el proceso que se presenta en la tabla 7.2 llama especial atencion la
validacién del perfil emprendedor dentro de la evaluacion y seleccion de iniciativas.
Esta validacion se realiza en un “Centro de Valoracion” donde psicologos
identifican los perfiles de competencia de los postulantes. La construccion de este
centro demord mas de dos afos y fue fruto de un prolongado trabajo conjunto de
CreaMe con psicologos especialistas en la identificacion de perfiles.

En el centro de valoracién los emprendedores participan en un juego de roles
gue busca la conformacion de equipos, para identificar los cuatro perfiles que tienen
previamente definidos: el gerencial, el administrativo, el comercial y el técnico /
tecnoldgico.

Se busca descubrir cuales son las caracteristicas que tiene cada emprendedor,
coémo interactGan, cuales son sus expectativas, como se relacionan, como trabajan
en equipo y que es lo que buscan. Segun relata Diego Sanchez, este centro de
valorizacion sirvid para identificar las principales competencias que debe tener un
emprendedor en Colombia: Pensamiento sistémico, empatia, trabajo en equipo y
sobre todo comunicacion.

Los centros de valoracion o Assesment Center, constituyen una técnica que
emplea pruebas situacionales para la evaluacion de habilidades y competencias. Es
una prueba conductual donde se enfrenta a los candidatos a resolver situaciones
conflictivas que pueden presentarse en el puesto de trabajo. Este trabajo pretende
evaluar principalmente al equipo emprendedor que se presenta a cada uno de los
Nodos de CREAME. EI| objetivo general es evaluar la presencia de las
competencias previamente identificadas para los diferentes roles de las empresas
en los equipos de trabajo que se encuentran en la fase de planeacion.

Con este proceso se pretende brindar informacion general a los equipos de
trabajo de los aspectos relevantes, a los cuales ellos puedan tener acceso y que no
comprometan su estabilidad emocional y/o psicolégica, de los resultados obtenidos.
De esta forma se entrega un resumen de los resultados emitiendo conceptos acerca
de las competencias existentes en cada uno de los integrantes del equipo, el grado
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en que poseen cada una de ellas, y la posible forma de desarrollar éstas en caso de
ser necesario para asumir de manera adecuada un rol. Por ultimo, se pretende
emitir un concepto y sugerencia de asignacion de roles al interior de la empresa, a
la vez de la posible necesidad del ingreso y/o salida de personal de la misma para
completar la conformacion estratégica del equipo.

Un aspecto importante que destaca el experto colombiano es que también se
busca que los emprendedores tengan la vision de que en un futuro cercano se
puedan vincular a nuevos socios para suplir las carencias que puede presentar el
equipo. Ademas las expectativas que tiene el emprendedor deben estar alineadas
con la oferta de incubacion, dado que segun comenta Diego Sanchez, “Muchas
veces llegan emprendedores que dicen ‘yo soOlo necesito dinero’ u en otras
ocasiones llegan con un ego muy alto, por lo que resulta necesario aterrizarlos, ya
gue esto posteriormente nos puede afectar mucho el proceso de acompafamiento”.

Segun el especialista en estos momentos se encuentran muy conformes con su
proceso de seleccion actual, ya que se dieron cuenta que para que los proyectos
tengan una mayor probabilidad de éxito es clave tener el filtro enfocado en el equipo
de trabajo, ya que la mentalidad y el compromiso es mucho més importante que la
idea de negocio. Un alcance que menciona con respecto a este tema es que si bien
estan identificando perfiles y competencias de emprendedores, queda segun su
punto de vista un gran desafio en la formacion educacional de las futuras
generaciones, para que estas comiencen desde pequefios en el colegio y en la
familia a desarrollar habilidades de independencia, compromiso, comunicacion y
trabajo en equipo.

7.5.Benchmark de mejores préacticas: Shanghai Techn  ology Innovation
Center de China

En una videoconferencia con el sefior Wang Zhen, alto ejecutivo del centro de
innovacioén tecnologica de Shangai, se logré descubrir algunas de las practicas que
convertian a esta incubadora como una de las que presentaban mayor rigurosidad
en el criterio de seleccion y que ademas se enfocaba a emprendimientos de altisimo
crecimiento y nivel de ventas.

Un factor diferenciador clave que se identific tiene relacion con el proceso de
seleccion y la busqueda de nuevos emprendimientos. A diferencia de la gran
mayoria de las incubadoras, en el STIC de China no se puede postular y no existe
un proceso de seleccion como tal. Segun sefala Wang Zhen, los proyectos nuevos
son invitados por personal especializado de la incubadora que se denominan
“Project Hunters” (cazadores de proyectos). Esta incubadora realiza justamente
todo lo contrario a OCTANTIS y a la gran mayoria de las otras incubadoras que se
estudiaron en este benchmark. Ellos no esperan que los proyectes lleguen o
postulen a la institucion, sino que salen a buscarlos y una vez identificados

83



emprendimientos con una alta innovacion tecnoldgica les extienden una invitacion a
ser parte del portafolio de proyectos.

Esta practica en base se sustenta a que es una incubadora muy especializada
en un area industrial, la innovacion tecnolégica, lo que permite focalizar sus
esfuerzos y recursos en un solo cluster. “Por esto los “Project Hunters” tienen como
mision “salir a la calle™. a las ferias, a las universidades, a los centros tecnolégicos y
empresas high-tech a buscar e identificar aquellos posibles emprendimientos o
proyectos con innovacién tecnologica que podrian convertirse en una gran
empresa”, comenta Wang Zhen. Esto convierte a los Project Hunters en un rol clave
para la incubadora, dado que los resultados de su trabajo son los que definen
finalmente gran parte del éxito del STIC de China. Esto mismo explica que segun
Wang Zhen este cargo no pueda ser ocupado por cualquier individuo, ya que debe
no solo tener un amplio conocimiento tecnologico para identificar los potenciales
proyectos, sino que ademas debe contar con la personalidad y las redes de
contacto necesarias para desenvolverse y “cazar” en el lugar indicado.

El proceso de captacion del STIC de China no va més alla de este punto, dado
gue una vez extendida la invitacion practicamente siempre ingresan al proceso de
incubacion y no se realizan mas filtros de seleccion que una mera validacion técnica
de la tecnologia.

7.6. Revision de antecedentes y mejores practicas d e otros paises

A continuacién se sefialan algunos antecedentes recopilados de mejores
practicas de otros paises que no participaron en el Benchmarking anterior, pero que
si aportan valiosa informacion para conocer de qué forma abordan el proceso de
captacion incubadoras de otros paises.

7.6.1. Mejores practicas de captacion de emprendimi  entos en otros
paises

La experiencia internacional relacionado a los procesos de captacion es bastante
variada y muchas veces las mejoras en los procesos son reflejo de los aprendizajes
obtenidos a lo largo de su maduracion como incubadora. A continuacion se sefialan
algunas de las mejores practicas relacionadas a este tema que fueron mencionados
en el estudio MEIA" de infoDev.

Con respecto al criterio de seleccion, el manager de la incubadora peruana CIDE
menciona que “las experiencias pasadas del emprendedor en los rubros del negocio
son muy importante. En el largo plazo resultan ser méas exitosos los
emprendimientos donde sus lideres han estado trabajando por un tiempo

" infoDev. Sin afio. The MEIA Study, http://www.idisc.net/en2/Page.MEIA.Study.Overview.html
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prolongado.” Debido a esto es que en sus criterios de seleccion se toma especial
importancia en el modelo de negocio del emprendimiento y la relacion con la
experiencia laboral previa del emprendedor.

En este mismo aspecto se puede mencionar que en Ghana, los postulantes
deben llegar con un emprendimiento que tenga al menos dos afios de existencia,
con clientes identificados y pruebas de que el modelo es sostenible.

En la incubadora CAATEC de Costa Rica se usa un criterio mas bien contrario a
la tradicional evaluacién de la idea de negocio. Su proceso esta enfocado en
identificar emprendimientos nacientes con alto potencial de crecimiento y que no
necesariamente han sido probados en el mercado. El proceso de seleccion pone
mucho énfasis en la innovacion, donde la postulacion se realiza mediante un
concurso fuertemente promovido en medios masivos. El concurso tiene una
duracién de tres meses en el cual los 25 proyectos semi-finalistas deben pasar por
tres rigurosas rondas de seleccion. Solo los tres proyectos finalistas reciben un
apoyo de 2.500 ddlares y el servicio de incubacion, previa superacion de un estricto
examen psicologico.

Otro aspecto interesante se produce en la incubadora TeNet de la India, que
incluye entre sus criterios de seleccion el hecho de que el emprendimiento
seleccionado “soporte la vision de la incubadora”.

Tal como explica el manager de la incubadora CIDE del Peru, “hay una clara
diferencia entre una persona de negocios y un emprendedor. Un emprendedor
puede aprender de negocios, pero que ocurra lo contrario es mucho mas dificil.” Por
esto es que todos los postulantes a esta incubadora deben escribir una
autobiografia al momento de postular y participar en una serie de actividades
grupales de simulacion donde son evaluados psicolégicamente.

Es asi como cada vez mas incubadoras en el mundo adoptan la practica de
poner mas énfasis en los equipos e individuos. En Ucrania, por ejemplo, la
incubadora Kharkov Technologies ha redisefiado recientemente su proceso de
captacion para enfocar su seleccion a las personas que presentan mayor potencial
dadas sus caracteristicas y competencias de emprendedor.

Otro caso bien particular sucede en las incubadoras de Israel, donde la practica
del proceso de captacion de las incubadoras esta fuertemente regulada por un
organismo publico, como se detalla a continuacion.
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7.6.2. Sistema de incubadoras en Israel

El sistema de incubadoras de Israel data de 1991%°, contando actualmente con
24 incubadoras apoyadas por el Ministerio de Comercio e Industria. Israel es el
pais fuera de Estados Unidos que tiene mas empresas transandose en NASDAQ,
con un énfasis especial en empresas de tecnologia, especialmente software,
telecomunicaciones e Internet, ademas de biociencia. La mayoria de la tecnologia
israeli se exporta con $40,14 billones de dolares en exportaciones, gracias a los
tratados de libre comercio con EEUU, México, UE, entre otros. &

El sistema de incubacion lIsraeli es altamente regulado por el Ministerio de
Comercio e Industria, donde los incubados deben cumplir metas impuestas en
forma centralizada y donde las incubadoras son meros ejecutores de las politicas
del ministerio. El presupuesto entregado por el Ministerio a cada incubadora es de
US$ 350.000 a US$ 600.000 para dos afios. Las 24 incubadoras apoyadas por el
gobierno, cuentan en total con 200 proyectos en cartera al mismo tiempo, lo que da
en promedio 8,3 empresas por incubadora.

A continuacion sélo algunos de los resultados mas destacados del sistema de
incubacion israeli®:

- Hasta el 2006 han madurado y dejado las incubadoras mas de 1.000
proyectos.

- De los graduados, un 57% ha levantado capital privado.

- 41% de los graduados contindan aun operando.

- A fines del 2006, el total acumulado de capital levantado por todas las
empresas incubadas sobrepas6 los $1.500 millones de ddlares ($1,5 millones
de ddlares por empresa).

- El programa es reconocido como el principal productor de start-ups de Israel,
creando en promedio 70 start-ups al afo.

El secreto del éxito de su sistema de incubacion, puede deberse a los siguientes
factores®:

- Solo pueden ingresar individuos con proyectos de |+D con alto potencial de
negocios de exportacion.
- El proceso de seleccion de emprendedores es muy exigente:

o Evaluacion por un cientifico experto en el tema.
o Evaluacion por un grupo de expertos en negocios en todos los aspectos
del negocio.

80 Technology Incubators in Israel. 2008. http://www.incubators.org.il/program.htm

81 Technology Incubators in Israel. 2008. http://www.incubators.org.il/program.htm

8 Ministerio de Comercio e Industria Israel. 2009. http://www.moital.gov.il/

8 Diaz, Sandra. 2008. “Propuesta de modelo de medicion de desempefio del sistema de incubadoras chilenas
para InnovaChile — Corfo”. Ematris Consultores Ltda, Consultores en Emprendimiento e Innovacion.
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o0 Extensas entrevistas para determinar si la personalidad del emprendedor
tiene lo necesario para ser exitoso.

o Finalmente, deben ser aprobados por los comités ejecutivos de la
incubadora y del Ministerio de Comercio e Industria.

- La aceptacion de la empresa es por dos afios, prorrogable a 3 afios en casos
justificados con metas obligatorias y exigentes comunes para todas las
empresas.

- El modelo es una adaptacion del modelo de incubacion norteamericano.

Las principales conclusiones que se pueden obtener del sistema de incubacion
israeli y que tiene relevancia para esta propuesta de redisefio son:

- El proceso de seleccion es exigente, contando con varias etapas de
validacion con expertos, tanto en temas de negocios como en la parte
técnica.

- Se incorpora una etapa de extensas entrevistas psicolégicas donde se
evalla si el emprendedor cuenta con las competencias necesarias para ser
un emprendedor exitoso.

- Dentro del panel de seleccion se incorporan a ejecutivos del organismo

superior a la incubadora, que en este caso viene a ser el Ministerio de
Comercio e Industria.
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8. PERFIL DEL EMPRENDEDOR

8.1. Hipotesis posible solucion

Siempre es importante antes de comenzar un redisefio tener una hipoétesis de
posibles soluciones al problema. A continuacion se expone una posible solucion al
problema del proceso de captacién, el cual deberd ser estudiado en profundidad
durante la investigaciéon y enfrentado a otras soluciones alternativas.

El profesor de negocios de la Universidad de Columbia y destacado investigador
sobre el emprendimiento durante mas de 20 afios, Amar V. Bhide, plantea en sus
postulados® que:

“Es mas probable que logre el éxito una idea de negocio mediocre con
un buen equipo emprendedor, que una brillante idea de negocio a
cargo de equipo emprendedor deficiente.”

Por su parte, Steve Jobs como miembro del directorio de los estudios de
animacion Pixar sefiala que:

“En Pixar las buenas ideas no tienen ningan valor, el valor lo tiene el
equipo que las desarrolla™

Algo similar postula Jeffry A. Timmons® al decir que una vez descartadas las
ideas que no cumplen los requisitos basicos para un emprendimiento, el foco ya no
deberia estar tanto en la idea sino que en la calidad del emprendedor. Esto porque
la idea no vale nada si detras no hay un equipo comprometido en llevar esa idea a
la realidad. Es importante la idea, el mercado, la tecnologia, el momento de
emprender, la competencia, etc., pero lo mas importante son las personas detras
del emprendimiento, el equipo. Un buen equipo con una mala idea sera capaz de
dar vuelta la situacién, mientras que un equipo disfuncional con una idea brillante
fracasara a pesar de las buenas condiciones. El fracaso de una empresa se puede
explicar basicamente por dos razones basicas: que se acabe el dinero o que se
acabe el compromiso. Por esto resulta importante elegir el emprendedor que tenga
un compromiso serio con su idea.

Por lo anteriormente mencionado es que se tiene la hipotesis de que
actualmente el proceso de captacion de la incubadora OCTANTIS estd mas
enfocado en la blusqueda de buenas ideas, que en la busqueda de buenos
emprendedores. El proceso esta actualmente estructurado de forma tal que el 70%
del foco del proceso de captacién esta puesto en la idea y sélo un 30% en la calidad
del equipo emprendedor. Por los argumentos planteados de que para que un

8 Bhide, Amar V. 1999. “El origen y la evolucion de los nuevos negocios”. Oxford University Press, USA. ISBN-
10: 0195131444.

8 Jobs, Steve. 2007. Documental “The Pixar Story”.

8 Timmons, Jeffry A. 2004. “New Venture Creation: Entrepreneurship for the 21% Century”. 6ta edicion. McGraw
Hill; Irwin, USA. ISBN-10: 0005394066.
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proyecto resulte exitoso es mas importante contar con un buen equipo de trabajo es
gue se plantea redisefiar el proceso de captacion para que tenga como pilar
fundamental la busqueda de buenos emprendedores, mas que de buenas ideas.

Figura 8.1: Foco del proceso de captacion

FOCO HOY ¢SOLUCION FUTURA?

# 50% 0
o by
P oM ow

Esta tesis plantea entonces proponer un cambio en el foco del proceso de
captacion donde el 50% esté centrado en la busqueda de un buen equipo
emprendedor y un 50% en la idea de negocio.

8.2. Perfil del emprendedor modelo

La opinion de que los emprendedores son especiales posee un enorme
atractivo, pero es dificil especificar los rasgos y las habilidades distintivas de
aguellos. La tradicion popular atribuye muchas cualidades al emprendedor:
poderosa energia, vision, habilidades de liderazgo y un animo indeclinable, por citar
s6lo algunas. En su libro “El origen y la evolucion de los nuevos negocios”, Amar V.
Bhide®” sefiala que en ciertas investigaciones formales sobre la capacidad
emprendedora también se parte del supuesto de individuos con rasgos Yy
habilidades distintivos. Sin embargo el autor sefiala que en el mejor de los casos los
estudios empiricos aportan un débil sustento a estas impresiones, dado que
presentan ciertos problemas metodolégicos basicos. Para comenzar, muchos
investigadores han pretendido identificar una personalidad emprendedora universal.
Implicitamente han dado por sentado que los propietarios de una tienda de
automoviles, los contadores que se emplean a si mismos y los fundadores de
compafias desarrolladoras de software comparten rasgos que los distingue de la
poblacion en general. Pero esto parece improbable, por la amplia variedad de los
problemas y tareas a los que esos individuos se enfrentan.

87 Bhide, Amar V. 1999. “El origen y la evolucion de los nuevos negocios”. Oxford University Press, USA. ISBN-
10: 0195131444,
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Un problema adicional que plantea Amar V. Bhide se deriva de la arbitraria
seleccion de rasgos. Ciertos investigadores han estudiado si los emprendedores
poseen una personalidad de un cierto tipo, pero sin especificar el motivo por el cual
esas cualidades son importantes.

Los investigadores han sometido a prueba una amplia variedad de atributos. En
el estudio de Hornaday®, por ejemplo, se listan 42, acerca de las cuales se ha
teorizado en una o varias posteriores investigaciones. Entre estos atributos estan
los siguientes:

- Necesidad de obtener logros. Un individuo con intensa necesidad de
obtener logros prefiere asumir una responsabilidad personal sobre las
decisiones, desea alcanzar altos niveles definidos por el mismo, gusta de
medios claros para evaluar el cumplimiento de metas y se empefia en
superar a los demaés.

- Propension a correr riesgos.  Disposicion a acometer una empresa pese a
ciertas probabilidades calculables de fracaso.

- Sede interna del control . La conviccion de que el esfuerzo personal es la
principal determinante de los resultados. Esta conviccion se asocia a su vez
con la seguridad en si mismo, la inclinacion a actuar, la orientacion a tareas y
la flexibilidad.

- Tolerancia a la ambigledad . Disposicion a actuar en una situacion incierta.

- Conducta de tipo A. Pugna incesante por lograr cada vez mas en cada vez
menos tiempo y ser en general competitivo.

Estos estudios aun no han producido resultados convincentes, de hecho Kelly
Shaver y Linda Scott®® consideran que la busqueda del perfil de personalidad
distintivo del emprendedor ha sido en gran medida “infructuosa”. El sustento de la
inusual incidencia de ciertos rasgos entre emprendedores ha sido débil o nulo,
segun estos autores. Los contradictorios hallazgos de diversos estudios, llevaron
por ejemplo a Brockhaus y Horwitz?® a concluir que la propensién a correr riesgos
“no es un medio preciso para distinguir a los emprendedores”. De igual modo,
aungue en algunos de estos estudios se indica que las caracteristicas de “sede
interna del control” y tendencia a la “conducta de tipo A” son mas observables en los
emprendedores que en la poblacién en general, estos atributos no distinguen a los
emprendedores de los administradores ni de miembros de otros grupos.

8 Hornaday, John A. 1982. “Research about a living Entrepreneurs”. Prentice-Hall. Englewood Cliffs.

8 Shaver, K. G. y Scott, L. R. 1991. “Person, Process, Choice: the psychology of new venture creation”.
Enterpreneurship Theory and Practice.

% Brockhaus, R. H. y Horwitz, P. 1986. “The Psychology if the Entrepreneur”. Ballinger, Cambridge, Mass. USA.
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Amar V. Bhide imputa a problemas de medicion los inconcluyentes resultados de
los estudios de perfilamiento de la personalidad del emprendedor; los estudiosos
carecen de instrumentos diseflados especificamente para medir los rasgos que los
emprendedores supuestamente poseen, lo que los obliga a emplear medidas
ideadas con otros propésitos. Otro factor que puede explicar esta serie de
contradicciones en los resultados a los que se ha llegado en distintos estudios, se
debe a diferencias en la definicion de emprendedor. En algunos estudios se los
define como fundadores de pequefias empresas con alto indice de crecimiento.
Otros investigadores estudian a aspirantes a emprendedores, con frecuencia a
alumnos de cursos de negocios que manifiestan la firme intencion de iniciar una
empresa. En otros estudios se considera a emprendedores a los fundadores o
propietarios de cualquier tipo de empresas que hayan sobrevivido durante un
periodo de tiempo especificado. De acuerdo con Brockhaus, estas diferencias
generan “ruido” y dificultan por lo tanto, la identificacion de un perfil irrefutable.

Estos problemas impulsaron a algunos investigadores a abandonar la busqueda
de un perfil emprendedor Unico a favor de la identificacion de multiples tipos. Karl
Vesper®, por ejemplo, identifico 11 tipos basicos y varios subtipos. Esta
investigacion, segun Hornaday ha provocado una “desquiciante” proliferacion de
“tipos” en diversos estudios, con hallazgos tan poco concluyentes como los
resultados de los estudios en los que se pretendio identificar un perfil emprendedor
anico.

Tomando en cuenta estas conclusiones, es que se plantea que no existe un
perfil de emprendedor modelo y que identificar distintos tipos de perfiles de
emprendedores también lleva a ciertas inconsistencias y problematicas aun no
resueltas en las investigaciones realizadas.

Por ello es que este trabajo a continuacion presentara una serie de atributos,
competencias y capacidades que han identificado distintos autores especialistas en
la investigacion del emprendimiento. Mediante esta tabla es posible identificar
aguellas competencias en que coinciden la mayoria, las que se pueden tomar como
referentes validos para distinguir mediante competencias a los emprendedores de la
poblacion en general, teniendo en cuenta los alcances mencionados anteriormente.

Al observar detenidamente las distintas competencias y capacidades planteadas
en la tabla 8.1.a y 8.1.b por los diferentes investigadores, resalta a la vista que
existen atributos en los que muchos coinciden pero que son planteados de distinta
manera. Un claro ejemplo es que Bhide menciona que el emprendedor debe tener
“Tolerancia a la ambigiiedad”, algo que Varela® y MacClelland®® denominan
“Aceptacion y propension al cambio”, que en el fondo también se puede entender

o1 Vesper, Kart. 1980. “New Venture Strategies”. Prentice-Hall. Englewood Cliffs, N.J.

% varela, R.2001. “Innovacion Empresarial: Arte y Ciencia de la Creacion de Nuevas Empresas”. Pearson
Educacion, Bogota, Colombia.

% McClelland, D. 1961. “The Achieving Society”, MacMillan, Nueva York, USA.
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como que un emprendedor debe ser “flexible” (Barros) o contar la “plasticidad”
suficiente de poder adaptarse a los cambios producidos por hecho ambiguos

(Vignolo).

Tabla 8.1.a: Competencias y capacidades del perfil del emprendedor segln diversos autores

Bhide Varela, MacClelland Barros
Tolerancia a la Fuerza vital Coraje para enfrentar | Integridad y Ser humildes
ambiguedad situaciones inciertas y | Honestidad

para correr riesgos
Determinacion Deseo de Capacidad de Tenacidad Paciencia
superacion y realizacion
progreso
Mente abierta Capacidad de Capacidad de Actuar con Generosidad
identificar administrar recursos sentido comun

oportunidades

Manejo de Visién de futuro Practicabilidad y Disfrutar con lo | Ser optimista y

conflictos internos productividad gque se hace alegre

Ingenio tactico Habilidad creadora e | Capacidad de control | Ser Ser sinceros
innovadora apasionado

Autocontrol Aceptacion y Inconformismo positivo | Tener ganas Ser sobrios
propensién al de servir una
cambio necesidad

Perceptividad Iniciativa Soluciones y no Tener una idea | Iniciativa

problemas

clara

Habilidades de

Libertad / Autonomia

Responsabilidad /

Motivacion

Capacidad de

negociacién / Autogobierno Solidaridad / Etica. aprendizaje

Gran ambicion Capacidad de toma | Capacidad de integrar | Estar dispuesto | Fuerza de
de decisiones con hechos y a arriesgar voluntad
informacién circunstancias
incompleta

Disposicién a Conviccion de Ser capaz de Flexibilidad

correr riesgos confianza en sus superar
facultades fracasos

Imaginacion, Actitud mental Tener Creatividad

sintesis creativa y | positiva hacia el autonomia

abstraccién éxito

Constancia Compromiso / Generar Curiosidad
Constancia / confianza y ser
Perseverancia confiados

Adquisicion de Liderazgo Ser Autoconfianza

nuevas
habilidades

responsable

Fuente: Bhide™; Varela™, Aspero y MacClelland™®; Barros®”

% Bhide, Amar V. 1999. “El origen y la evolucion de los nuevos negocios”. Oxford University Press, USA. ISBN-

10: 0195131444,

% varela, R.2001. “Innovacion Empresarial: Arte y Ciencia de la Creacién de Nuevas Empresas”. Pearson
Educacion, Bogota, Colombia.
% McClelland, D. 1961. “The Achieving Society”, MacMillan, Nueva York, USA.
% Barros, A. G. 2008. “Claves para ser un buen emprendedor”. Grupo Intercom. Barcelona, Espafia.
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Tabla 8.1.b: Competencias y capacidades del perfil del emprendedor segln diversos autores
Stevensons,
Incubadora Salhamay
Vignolo Wills CreaMe Hornaday Timmons Roberts
Pasién Integridad Pensamiento Necesidad Tomar riesgos Identificar
sistémico de obtener calculados oportunidades.
logros
Propdsito Pensamiento | Empatia Propensién a | Adquirir y Reunir los
planificador correr complementar recursos
riesgos habilidades requeridos.
Perseverancia | Tomador de | Trabajo en Sede interna | Crear y construir | Implementar un
riesgos equipo del control algo a partir de | plan de accién
practicamente practico.
nada.
Paciencia Redes de Comunicaciéon | Tolerancia a |Disefar Cosechar las
contacto la estrategias recompensas en
ambigledad. |ingeniosas para |una forma
reunir y flexible y
administrar oportuna.
recursos
limitados
Prudencia Pensamiento | Abierto a Conducta de | Percibir una

(tener pocal)

estratégico

vincular nuevos
S0cios

"tipo A"

oportunidad

Planes Aptitudes Expectativas Conocimientos
comerciales |alineadas a la para identificar y
vision de alto controlar los
crecimiento recursos
Plasticidad Poder de
decisién
Précticas Optimismo
Priorizar Sensibilidad
por los
clientes
Poder Foco en las
personas

Fuente: Vignoloeﬂg

: Wills”™: Incubadora CreaMe™™:

100,

101,

Hornaday'®"; Timmons™*; Stevensons, Salhama y Roberts.

103

Recopilando entonces las competencias que mas se repiten entre los distintos
investigadores se obtienen las 13 competencias mas relevantes que diferencian al

9 Vignolo, Carlos. 2008. “Emprendiendo e innovando por la vida: hacia empresas y sociedades centradas en el
amor”. Programa de Innovacién y Tecnologias de Construccion de Capital Social. Universidad de Chile.

Santiago, Chile.

9 Wills, Ana Maria. 2009. http://wiki.answers.com/g/what_are ten _competencies_of an_entrepreneur

100
101

Incubadora CreaMe de Colombia. 2009. https://www.creame.com.co

Hornaday, John A. 1982. “Research about a living Entrepreneurs”. Prentice-Hall. Englewood Cliffs.

192 Timmons, Jeffry A. 1999. “New Venture Creation Entrepreneurship for the 21st. Century”, Irwin Mc Graw Hill,

Boston, USA.

193 salhman, W.A., Stevenson, H.H., Roberts, M.J., Bhider, A. 1999. “The Entrepreneurial Venture”. Harvard
Business School Press. Boston, USA.
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emprendedor de la poblacion en general. Esto no significa de ninguna manera que
todo emprendedor deba contar siempre con todas estas capacidades, sin embargo
la presencia de estas competencias en la evaluacion de una persona puede dar
sefales de que se esta en frente de un potencial emprendedor.

A continuacion en la tabla 8.2 se presentan las “13 Competencias del
Emprendedor” , mencionando ademas los distintos nombres y caracteristicas que

cada investigador le asigno a cada competencia identificada.

Tabla 8.2: Las 13 competencias del emprendedor

PROPOSITO

Contar con una mision, una ideologia central que mueve a la persona a hacer cosas, que tienen un
sentido y una motivacién. Entendida también como energia, fuerza, coraje, dedicacién, emocién para

sacar adelante sus ideas.

Gran ambicion

Bhide

Fuerza Vital Varela, Aspero y MacClelland
Motivacion Barros

Necesidad de obtener logros Hornaday

Proposito Vignolo

Expectativas alineadas a la vision de alto crecimiento

Incubadora CreaMe

DISPOSICION A CORRER RIESGOS

Entendido como el valor y el arrojo necesario para atreverse, para osar, para jugar en escenarios
riesgosos. En el camino del emprendedor se deben asumir muchos riesgos, con lo cual, se debe ser

ambicioso y salir adelante teniéndolo en cuenta.

Disposicién a correr riesgos Bhide

Coraje para enfrentar situaciones inciertas y para correr riesgos | Varela, Aspero y MacClelland

Estar dispuesto a arriesgar Barros

Propension a correr riesgos Hornaday

Tomador de riesgos Wills

Tomar riesgos calculados Timmons
PERSEVERANCIA

Entendidos como la dedicacién y el esfuerzo continuo hacia el logro de los obijetivos.

Constancia Bhide
Compromiso / Constancia / Perseverancia Varela, Aspero y MacClelland
Tenacidad Barros

Perseverancia

Vignolo
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PODER DE DECISION

Entendido como la habilidad de aceptar que en la vida casi nunca se tienen a mano todos los datos,
y que especialmente el cambio exige decisiones bajo incertidumbre. Distinguir entre lo relevante y lo
superficial, centrarse en los hechos, ser objetivo y no precipitarse en los juicios, razonando. Todo ello
permite tomar las decisiones acertadas.

Mente abierta Bhide

Capacidad de toma de decisiones con informacion incompleta Varela, Aspero y MacClelland
Actuar con sentido comun Barros

Sede interna del control Hornaday

Poder Vignolo

Poder de decision Wills

TOLERANCIA A LA AMBIGUEDAD

Disposicién a actuar en una situacion incierta. Entendido también como la capacidad de reaccionar
en forma flexible, oportuna y acorde con los nuevos requerimientos que el entorno dispone.

Tolerancia a la ambigledad Bhide

Aceptacién y propension al cambio Varela, Aspero y MacClelland
Flexibilidad Barros

Tolerancia a la ambigliedad Hornaday

Plasticidad Vignolo

CAPACIDAD DE APRENDIZAJE

Se entiende como la capacidad de aprender, tener practicas de aprendizaje constante y adquirir
habilidades. Para aprender hay que hacer cosas, perseguir objetivos, equivocarse y reflexionar, pero
sobre todo hay que ser capaces de desaprender y mirar desde otra perspectiva lo que se
consideraba como seguro. Aqui también se puede incluir la capacidad de poder complementar las
habilidades mediante terceros.

Adquisicién de nuevas habilidades Bhide

Deseo de superacion y progreso Varela, Aspero y MacClelland
Capacidad de aprendizaje Barros

Practicas Vignolo

Adquirir y complementar habilidades Timmons

CAPACIDAD DE IDENTIFICAR OPORTUNIDADES

Entendido como la capacidad de leer el entorno social, econémico, politico, cultural, comercial,
tecnolégico, etc. para poder encontrar nuevas oportunidades.

Perceptividad Bhide

Capacidad de identificar oportunidades Varela, Aspero y MacClelland
Curiosidad Barros

Percibir una oportunidad Timmons

Capacidad de identificar oportunidades Stevensons, Salhama y Roberts
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CAPACIDAD DE TRABAJAR EN EQUIPO

Un emprendedor requiere no sélo contar con el liderazgo necesario para guiar un equipo de trabajo,
sino que ademas requiere enfocarse en las personas con las que trabaja, generar un ambiente grato
y de confianza. Por otra parte la mayoria de los emprendimientos se constituyen con mas de un
socio, por lo que la capacidad de trabajo en equipo resulta clave.

Manejo de conflictos internos Bhide

Generar confianza y ser confiados Varela, Aspero y MacClelland
Poder Vignolo

Foco en las personas Wills

Trabajo en equipo Incubadora CreaMe

CAPACIDAD DE ADMINISTRAR RECURSOS

Entendida como la habilidad de hacer un uso eficiente de los diversos recursos de que se disponga.

Ingenio tactico Bhide

Capacidad de administrar recursos y de control Varela, Aspero y MacClelland
Sobriedad Barros

Pensamiento estratégico Wills

Disefiar e;trgtegias ingeniosas para reunir y administrar Timmons

recursos limitados

Capacidad de reunir los recursos requeridos Stevensons, Salhama y Roberts

PLANIFICAR Y SISTEMATIZAR

Ser una persona planificada y sistematica. Ademas de contar con la capacidad de percibir y asimilar
los diversos elementos que se dan alrededor de una situacién, es ser capaz de armar el
rompecabezas.

Capacidad de integrar hechos y circunstancias Varela, Aspero y MacClelland
Planes Vignolo

Pensamiento planificador Wills

Pensamiento sistémico Incubadora CreaMe

Capacidad de implementar un plan de accion practico Stevensons, Salhama y Roberts

HABILIDAD CREADORA E INNOVADORA

Entendida como la habilidad de encontrar multiples formas de solucion a los problemas. Tener la
habilidad de ver algo que nadie habia visto antes. Las personas creativas son observadoras,
investigan nuevas ideas, son intuitivas a la vez que analiticas y ven conexiones aparentemente
inexistentes o imposibles.

Imaginacion, sintesis creativa y abtraccion Bhide

Habilidad creadora e innovadora Varela, Aspero y MacClelland
Creatividad Barros

Crear y construir algo a partir de practicamente nada Timmons
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CAPACIDAD DE COMUNICAR

Contar con las habilidades de comunicaciéon y competencias conversacionales es vital a la hora de
presentar un negocio ante inversionistas, clientes, proveedores y redes de contacto. Saber
comunicar y presentar una idea de manera clara y convencida es fundamental para cualquier
emprendedor.

Habilidades de negociacion Bhide

Aptitudes comerciales Wills

Comunicacion Incubadora CreaMe

Competencias conversacionales Vignolo
AUTONOMIA

Entendidos como la posibilidad de tomar sus propias decisiones y asumir la responsabilidad de los
resultados logrados, sean ellos favorables o desfavorables. Es el no estar pensando en culpables o
en benefactores.

Autocontrol Bhide
Libertad / Autonomia / Autogobierno Varela, Aspero y MacClelland
Tener autonomia Barros

Fuente: Elaboracién propia

De ahora en adelante se tomaran entonces estas 13 como las competencias que
ayudan a identificar a un emprendedor. Sin embargo hay que mencionar ciertos
alcances con respecto a este punto. Primero que todo, no se esta haciendo ninguna
diferencia entre un emprendedor y un emprendedor dindmico, dado que las
competencias anteriormente mencionadas se presentan en ambos tipos de
emprendedores. Por otra parte, las competencias identificadas son de autores de
distintos origenes por lo cual puede haber un sesgo cultural y coyuntural al ser
aplicados en nuestro pais. Solamente los postulados de Carlos Vignolo pueden
tomarse como referencias mas cercanas a la identificacibn de un emprendedor
chileno.

Por esta razon seria recomendable realizar un levantamiento del perfil del
emprendedor dinamico chileno, lo cual sin embargo escapa de los alcances de esta
tesis. Para realizar este levantamiento del perfil es necesario incorporar a
psicologos especialistas en levantamiento de perfiles, que estudien casos chilenos
de emprendedores dinamicos y de emprendedores no dindmicos, de manera tal de
poder identificar cuales son las competencias que diferencian a un tipo de
emprendedor de otro.**

104 A raiz de lo eshozado en este trabajo de titulo es que se planteé a la profesora Lorna Cortes del

departamento de psicologia de la Universidad Adolfo Ibafiez, sugerir este “Levantamiento del perfil del
emprendedor dinamico chileno” como una posibilidad de trabajo de titulacion para estudiantes de psicologia. La
buena recepcién de esta sugerencia provocd que cuatro alumnas del MPO (Magister de Psicologia
Organizacional) tomaran el tema para el desarrollo de su tesina, a entregarse en Diciembre del 2009.
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8.2.1. ¢Quiénes son los emprendedores innovadores ¢ hilenos?

Si bien se pueden identificar a los emprendedores por las competencias que
presentan, resulta también interesante conocer cuales son las caracteristicas del
emprendedor dinamico chileno. Un buen estudio que se realizé en este ambito fue
desarrollado por Hugo Kantis y Sandra Diaz (2008)'%, donde se encuestaron a 109
emprendedores de empresas dinamicas y no dindmicas para obtener conclusiones
interesantes con respecto a las distintas caracteristicas de cada grupo.

La investigacion aporta una primera radiografia de los emprendedores
innovadores chilenos y de sus empresas, identificando ademas las diferencias de
perfil y comportamiento entre aquellas que lograron crecer y las que no lo hicieron.
A continuacion se mencionan las principales conclusiones de este estudio:

- Las nuevas empresas innovadoras son por lo general fundadas por equipos de
hombres jévenes con una edad promedio de 40 afios, aunque también existe un
segmento relevante en el cual participan en forma conjunta hombres y mujeres;
en ambos casos con alto nivel de instruccion. Los emprendedores dinamicos
suelen ser hijos de empleados y, en menor medida, de profesionales, es decir
gue en su mayoria no provienen de hogares de empresarios y su contacto
temprano con el mundo empresarial es poco frecuente. Estas caracteristicas
permiten distinguirlos respecto del resto de los emprendedores tradicionales
chilenos, entre los cuales es mas frecuente encontrar hijos de empresarios,
socios familiares y niveles de educacion no tan elevados.

- El perfil predominante es el del graduado universitario, mucho mas caracteristico
aun en el caso de los dinamicos (92% con nivel de grado versus el 76% de los
no dinamicos). De éstos, el grupo mas numeroso proviene de las ingenierias o
de carreras informaticas.

- La mayoria trabajé antes de emprender en alguna empresa, llegando a ocupar
posiciones jerarquicas de jefatura o incluso de gerencia antes de crear la
empresa. Es menos frecuente el estereotipo del emprendedor innovador salido
de un laboratorio o centro de investigacion universitario. La experiencia en
compafias es significativamente mas frecuente entre los dindmicos, quienes
tuvieron mas experiencia laboral en firmas pertenecientes al mismo sector o en
areas funcionales relacionadas con la actividad de la firma que luego fundaron
(51% vs 25% en el caso de los no dinamicos). Estas cifras revelan que antes de
emprender pudieron vivenciar el mundo empresarial, acumular conocimientos y
experiencia en una mayor proporcion que el resto de los emprendedores no
dinamicos.

105 Hugo Kantis y Sandra Diaz. Abril 2008. Estudio de Buenas Practicas “Innovacion y Emprendimiento:

resultados de la encuesta a fundadores de nuevas empresas innovadoras chilenas”. Endeavor Chile.
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Los emprendedores innovadores dindmicos se distinguen de los no dinamicos
en el grado de acumulacion de experiencias y capacidades. Es decir, que existe
un contraste inicial en términos de capital humano. En primer lugar porque
forman equipos emprendedores mas abiertos, con otros jovenes que conocieron
en trabajos previos o en las casas de estudio, a diferencia de los no dindmicos,
entre quienes es mucho mas frecuente el caso de los socios familiares o
parientes.

Por otra parte, su acumulacion de experiencia laboral relevante en empresas es
mayor y comienzan su propia vida como empresarios desde mas temprano. Son
jovenes que luego de estudiar y trabajar buscan aplicar esos conocimientos,
realizarse a nivel personal y mejorar sus ingresos y se inspiran en mayor medida
gue los no dinamicos en modelos de rol basados, en muchos casos, en
empresarios innovadores del exterior.

Las motivaciones principales para crear su empresa son por lo general similares
entre los innovadores, predominando factores positivos tales como el deseo de
poner en practica sus conocimientos (alrededor del 80%), mejorar su nivel de
ingresos (poco mas del 70%), contribuir a la sociedad (73% y 64%) y realizarse
como personas (76% y 70%). En un segundo rango de importancia, se ubica el
deseo de ser su propio jefe (55 y 60%). El detalle de las principales motivaciones
se puede observar en la figura 8.2.

Figura 8.2: Principales motivaciones para crear una empresa

|

Deseaba ser su propio jefe

Realizacién personal M 76

41

Modelos de rol 26

Contribuir a la sociedad 64

Obtener status social = 36

Seguir la tradicion familiar I 19

76

Mejorar el nivel de ingresos 76

Poner en préctica sus conocimientos _&‘ %

Estaba desempleado

No pudo estudiar
Temia perder su empleo
Insatisfaccion con el empleo que tenia

Intentd promover su proyecto sin éxito

0,
% 0 10 20 30 40 50 60 70 8 90 100

‘ O No Dinamicos B Dinamicos ‘

Fuente: “Innovacién y Emprendimiento: resultados de la encuesta a fundadores de nuevas empresas
innovadoras chilenas”. Hugo Kantis y Sandra Diaz, Endeavor Chile.
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El perfil de comportamiento en materia de bdasqueda de informacion es algo
gue distingue en forma significativa a los innovadores, en general, respecto
de los emprendedores tradicionales, quienes suelen contar con fuentes
mucho menos numerosas. Por ejemplo Internet, los medios de comunicacion,
los trabajos académicos, muy frecuentes entre los innovadores no son
relevantes para los no innovadores.

Ademas, el 50% de los emprendedores dindmicos ya habian fundado otra
empresa con anterioridad, principalmente PYME en el mismo rubro que la
empresa actual. Es mas, en promedio habian creado 3 empresas antes de
fundar la que resultaria exitosa y con altas tazas de crecimiento.

Para identificar la idea de negocios sobre la cual los emprendedores
dinamicos elaboran su proyecto, realizan una busqueda de fuentes de
informacion y conocimientos mucho mas abierta e intensiva que los no
dinamicos, explotando en mayor medida las redes de contacto con otros
empresarios y con académicos.

La gran mayoria de las nuevas empresas innovadoras estan compuestas por
equipos de emprendedores (tres de cada cuatro) que trabajan activamente
en el dia a dia de la empresa. La gran mayoria (75%) tenian al comenzar al
menos dos socios dedicados full time a la empresa, un perfil que es
minoritario entre los no dindmicos (47%). Este resultado es interesante para
concluir que los emprendimientos dinamicos exitosos estan compuestos por
equipos emprendedores donde los socios integrantes complementan sus
habilidades, mas que de un emprendedor solitario.

En el plano organizacional interno los emprendimientos dinamicos chilenos
se distinguen por llevar adelante en forma mucho més activa, intensa y
efectiva la gestion de proyectos innovadores, lo que les permite competir
agilmente con nuevos productos y construir una imagen en el mercado, algo
gue es fundamental para una empresa innovadora que debe ganar
reputacion.

Ya desde los inicios del proceso emprendedor cuentan con una mayor
orientacion hacia el crecimiento, una inclinacion superior hacia la demanda y
una evaluacion mas racional del riesgo que no es comun entre los no
dinamicos. Estos ultimos son, por el contrario, menos ambiciosos, mas
orientados a lo técnico e intuitivos.

A lo largo de los afios, los innovadores dinamicos se destacan por su
capacidad para desarrollar redes colaborativas con clientes y/o proveedores,
especialmente del exterior, y con universidades. Ademas establecen en
forma mas generalizada alianzas de negocios con grandes empresas Yy
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firmas del exterior. Se trata a todas luces de empresas con un perfil mas
abierto, ambicioso y sofisticado.

Tomando en cuenta todas estas caracteristicas, ademas de las 13 competencias
del perfil del emprendedor mencionadas en el capitulo anterior, se puede vislumbrar
una especie de fotografia de como es el emprendedor dinamico que debe ser
seleccionado en el proceso de captacion de la incubadora OCTANTIS. La propuesta
de redisefio debe tomar estas competencias y caracteristicas para entregar un
proceso que logre atraer y escoger a este tipo de emprendedores.

8.3. Elementos de psicologia

Si el objetivo del proceso se convierte en seleccionar buenos emprendedores,
mas que buenas ideas, es entonces necesario incorporar elementos de psicologia
en el proceso. El espiritu es poder escoger y detectar emprendedores dinamicos
gue presenten las 13 competencias del emprendedor, por lo cual resulta importante
poder incorporar herramientas psicologicas de identificacion de perfiles.

Hoy en dia las grandes empresas presentan un proceso de seleccion de
personal que incorpora una evaluacion psicologica donde se estudia el
comportamiento, las capacidades y las motivaciones de los postulantes, para
descubrir si el individuo tiene un perfil de acuerdo al buscado por la empresa.

Para el caso de la incubadora y el proceso de seleccion de emprendedores
ocurre exactamente o mismo, ya que se desea aceptar solo a aquellos que cuenten
con el perfil del emprendedor dinamico.

En seguida se enumeran algunas de las herramientas mas utilizadas por
psicélogos profesionales en areas de recursos humanos para la seleccion de
personal, que pueden ser incorporados en la propuesta de redisefio.

a) Formulario, Ficha y Curriculum Vitae: Consiste en que el postulante
complete un formulario tipo con preguntas relacionadas a su persona,
experiencia personal, hobbies y otros aspectos relevantes para categorizar al
individuo. Si bien esta herramienta es poco efectiva para identificar
capacidades, sirve para recopilar ciertos antecedentes que pueden ser Utiles
para un posterior estudio con mas profundidad sobre la persona.

b) Autobiografia: Consiste en una biografia de no mas de tres paginas escrita
por el propio postulante. Esto ya permite identificar ciertas competencias,
ademas de poder descubrir aspectos personales del postulante que no
logran ser abarcadas en una ficha cerrada de preguntas y respuestas. Sin
embargo esta herramienta tampoco es lo suficientemente sélida para poder
identificar perfiles de competencias, por lo que se usa mas bien como
método complementario a las entrevistas en profundidad.
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c) Entrevista en profundidad: Es una entrevista personal que utiliza la
indagacion exhaustiva para lograr que un solo encuestado hable libremente y
exprese en detalle sus creencias y sentimientos sobre un tema. El propadsito
de esta técnica es llegar mas alld de las reacciones superficiales del
entrevistado y descubrir las razones fundamentales implicitas en sus
actitudes y comportamiento.’® Las mas comunes son del tipo
semiestructurada donde existe libertad para que el entrevistador introduzca
ciertas preguntas a partir de la naturaleza del entrevistado. Generalmente es
llevada a cabo por un psicologo y se emplea en procesos como la seleccion
de personal, para conocer las competencias y caracteristicas personales de
los postulantes a un puesto laboral.

d) Técnicas de simulacion (juego de roles) : Se aplicaban Unicamente a la
formacion, pero ultimamente han pasado con gran éxito al terreno de la
seleccion de personal. De entre las més utilizadas destacan el tratamiento y
solucion de casos, dindmica de grupos, psicodrama y el juego de roles o
representacion teatral de un problema de negocio. Se basan en la idea de
gue las personas no tienen todos sus papeles bien desarrollados en las
relaciones con los demas: algunos de ellos se proyectan en su ambiente y
otros no. Al representar un papel, cada individuo pone en marcha los
aspectos mas relevantes de su comportamiento, tanto individual como en
interaccion con otros. El andlisis queda a cargo de psicologos especialistas,
gue evaltan las competencias de cada individuo y de qué manera se
desenvolvieron en la simulacion, para definir si el participante cuenta con los
requerimientos de personalidad y capacidad buscados.

Las primeras dos herramientas son relativamente economicas de implementar y
tampoco requieren un mayor redisefio del proceso actual de captacion. Sin embargo
éstas no aportan un mayor conocimiento sobre las capacidades del emprendedor,
por lo cual es recomendable incorporar al proceso entrevistas en profundidad o
técnicas de simulacion, tomando en cuenta que ambas alternativas tienen distintos
costos y capacidades asociadas. En las técnicas de simulacion pueden ser incluidas
varias personas en una sola actividad, que conlleva un costo fijo por actividad,;
mientras que en las entrevistas en profundidad es posible entrar en ambitos mas
detallados de la personalidad del postulante, lo que sin embargo significa un costo
de al menos una hora hombre de psicélogo evaluador por cada postulante.

Por ende la solucion debe tomar en cuenta este trade-off para incorporar en el
proceso de captacion la herramienta que de mejores resultados al menor costo
posible.

1% Carrete, Lorna. 2007. “La entrevista psicoldgica en la seleccion de personal”. ITESM. Monterrey, México.
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9. PROPUESTA DE REDISENO

La propuesta de redisefio toma en parte lo descubierto en el estudio de la
situacion actual y el analisis de las causas del problema central, para incorporar
ademas mejores practicas utilizadas en otras incubadoras. Al agregar algunos
elementos del campo de la psicologia se llega a un nuevo proceso de captacion de
emprendimientos dindmicos, con objeto de aumentar el flujo de proyectos entrantes
tanto en volumen como en potencial.

A continuacion se presentara la propuesta del nuevo proceso de seleccion,
enfatizando los elementos incorporados que dan solucidbn a la probleméatica
principal. Luego se detalla el modelamiento del nuevo proceso desde el punto de
vista de las operaciones internas y del cliente, para finalmente plantear los
beneficios y costos que implican esta propuesta de redisefio.
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9.1. El nuevo proceso: Seleccion de Nuevos Emprendi  mientos Dinamicos
(SNED): Transparencia - de Seleccion Activa - Prese  ncial - En busca de
emprendedores

Tal como lo sefiala su nombre, el nuevo proceso pone especial énfasis en la
seleccién de equipos emprendedores y en la seleccion de nuevos emprendimientos
que cuenten con caracteristicas dinamicas.'®’

Los principios que busca el nuevo proceso de captacién son:
 Brindar un proceso transparente %, que se refiere a que los participantes
tienen que tener las reglas del juego claras sobre lo que se espera de ellos, junto
con la posibilidad de ser apoyados debidamente para completar los requisitos que
les permitan equiparse con los elementos de valor buscados. En caso de ser
eliminados deben ser muy claras las razones, con participacion de terceros,
retroalimentado e idealmente con opciones de volver a intentarlo o tomar un rumbo
alternativo mas adecuado. El espiritu es que el proceso tenga transparencia para
todos los involucrados y que los postulantes perciban esta transparencia durante
todo el proceso.

+ La seleccién activa '° supone no descartar a los participantes cuando no
presentan todos los elementos necesarios para la carrera final, sino mas bien
imaginar su potencial y establecer los elementos que deben ser corregidos para que
los emprendedores puedan completarlos debidamente y tener la posibilidad de
lograr la seleccion y el apoyo de las siguientes fases.

» La busqueda de equipos emprendedores sefiala que debe haber claridad
gue el proceso no busca solamente ideas de negocios, sino que gran parte de la
evaluacion va en funcién de las capacidades del equipo emprendedor™®.

» Por lo anterior resulta vital que gran parte del proceso sea de caracter
presencial , de manera tal de poder ver la persona que estd detrdas de cada
emprendimiento (cara a cara). La justificacion del porqué es importante conocer al
emprendedor que esta detrds de cada idea de negocio se plantea en el capitulo 8.
Perfil del Emprendedor. Contar con un proceso presencial permite no sélo conocer

107 gy antiguo proceso denominado “Proceso justo de seleccién activa de emprendedores (PSE)” no distingue

entre emprendimientos tradicionales y dinamicos, ademas de no poner énfasis en la busqueda de equipos con
caracteristicas y competencias emprendedoras.

108 3 idea de proceso justo esta tomada de Chan Kim y Rene Moulbourge HBR 2002.

199 a nocién de “seleccion activa” se inspir6 en Gary Hammel y otros, sobre como innovar con pocos recursos
HBR 2005.

110 | 3 evaluacion de estas capacidades podria eventualmente ser realizada por la Universidad Adolfo Ibafiez.
Asi mismo existen posibilidades de formar cursos de fortalecimiento al equipo emprendedor. Sin embargo estos
aspectos escapan de los alcances de este trabajo, por lo cual quedan planteados para una eventual
implementacion.
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mejor al postulante, sino que ademdas produce una sensacibn de mayor
preocupacion y atencion personalizada al cliente (emprendedor).

Ademés se debe ver a los emprendimientos como “experimentos” que tienen
gue avanzar el proceso emprendedor cursando acciones que vayan validando o
rectificando las ideas que tienen sobre el negocio. La nocién de experimentacion
baja el estrés sobre cada proyecto y sobre el emprendedor, ayuda a éste a tomarse
el proceso como un proceso de descubrimiento donde avanza de manera flexible a
medida que va alcanzando una mayor validacibn y por ende compromiso,

financiero, personal, entre otros™**.

De esta forma se forja el concepto denominado Seleccion de Nuevos
Emprendimientos Dinamicos (SNED): Transparencia - d e Seleccion Activa -
Presencial - En busca de emprendedores , que se ilustra en la siguiente figura.

Figura 9.1: Seleccién de Nuevos Emprendimientos Dindmicos: Transparencia, de Seleccién
Activa, Presencial y en busca de emprendedores (SNED)

Experimentos |- T T T T T T T T T T E s s T s T =
emprendedores

4

Seleccion Activa

Fuente: Elaboracién propia

Este nuevo proceso comienza con el mensaje de invitacion a participar en las
actividades planteadas para luego postular a la incubadora, y termina en el
momento que el postulante firma el contrato de prestacion de servicios.

Un aspecto importante a sefialar es que el cambio de nombre del proceso tiene
una explicacion que se debe no sdlo a la incorporacién de nuevos procesos, Sino
que también desde el punto de vista del marketing y del mensaje comunicacional
que se desea entregar'*?. Debido a esto es que también se plantea cambiar el

11| aidea de “experimento” se inspira en varias fuentes a la vez, desde Stefan Tomke, Shomeaker hasta Rita

Gunter HBR 2007 (reciente).
112 Mmas detalles del plan de marketing y el mensaje comunicacional en 9.1.5. Plan de marketing
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nombre del cargo de la persona encomendada de este proceso, denominandose el
entonces “Encargado de Captacion” ahora “Coordinador de Nuevos
Emprendimientos”. Este nuevo nombre del cargo plantea hacia los clientes no solo
un mensaje positivo hacia la busqueda de nuevos emprendimientos, sino que
también deja atrds esa sensacion de que estan solo siendo “captados”, lo cual es
planteado por los emprendedores como algo negativo.™*?

El siguiente diagrama ilustra la propuesta de redisefio para el nuevo proceso
general de Seleccién de Nuevos Emprendimientos Dinamicos (SNED).

Figura 9.2: Redisefio del proceso de captacion de emprendimientos dinamicos de OCTANTIS

ChileEmpresarios

Charla de
Pre-Venta

Atraer Interesado
Emprendedores postula en
(Eventos + MKT) pagina Web

Pre-
Evaluacion

Pre-Panel

Solicitud de

ENO evidencia

Comienza Postulante

Proceso de firma Panel de
Disefio de f contrato con f Seleccion
Negocio Octantis

Entrevista

@ Nuevos procesos
@ Procesos antiguos sin modificacién

@ Procesos antiguos con modificaciones

Fuente: Elaboracién propia

Tal como se aprecia en la figura 9.2 se afiadieron una serie de nuevos procesos,
modificando sustancialmente la actual estructura. A continuacion se detalla cada
uno de estos nuevos procesos con el fin de clarificar la propuesta de redisefio y
destacar los nuevos atributos.

113 gensacion de que estan siendo “captados” fue declarado por la emprendedora Maria José Vargas (Proyecto

ECCO) en el capitulo 6.5.3.
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Tabla 9.1: Etapas del nuevo proceso Seleccién de Nuevos Emprendimientos Dinamicos (SNED)

Transparencia — Seleccion Activa — Presencial — En

SELECCION DE NUEVOS EMPRENDIMIENTOS DINAMICOS

busca de emprendedores

Etapa Descripcién Involucrados
1 Atraer La primera etapa consiste en lograr atraer
Emprendedores emprendedores para que participen del proceso de
captacion.
La propuesta plantea que existan distintos canales
por el cual el emprendedor pueda ingresar al proceso
de postulacién. A continuacion se detallan las tres
distintas alternativas.
A) Esta etapa consiste en la realizacion de eventos y | - Emprendedor
Eventos de actividades de captacibn para cada segmento

captacion y Plan
de Marketing

identificado en el plan de marketing. Este plan indica
que se deben realizar al menos siete eventos de
captacion anualmente (1 por cluster), lo que significa
contar con un considerable flujo de nuevos proyectos
cada dos meses.

Para llegar al publico objetivo de cada evento se
realizan acciones  promocionales  especificas
dependiendo del rubro y del segmento al que se
quiere llegar. Mas adelante se plantean los detalles™**
sobre como llegar a cada segmento en particular.

Estos eventos se realizan en asociacién con aliados
estratégicos previamente definidos para cada cluster.

Indicadores tentativos

- N° de eventos realizados al afio

- Ne total de inscritos en cada evento (A)

- N° de postulantes a OCTANTIS provenientes del evento
(B)

- % de efectividad de captacién del evento = B/A*100

- % de satisfaccion del aliado estratégico con la actividad
realizada

- % de satisfaccion del cliente con la actividad realizada.

Estandares de calidad

- Eventos deben ser realizados proporcionando el minimo
de estandares de calidad definidos previamente. Ej. Salon
de eventos de calidad, tipo de céctel, tipo de convocatoria,
ndamero de personas trabajando en el evento, tipo de
material audiovisual de apoyo, nivel de los charlistas y de
los talleres prometidos, etc.

- Cada evento debe contar con al menos un aliado
estratégico.

- Coordinador de
eventos

- Coordinador de
nuevos
emprendimientos

- Aliado
estratégico

114

Ver 9.1.5. Plan de marketing.
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- Convocatoria debe ser realizado de acorde a lo planteado
en el manual de procedimientos de realizacion de eventos.

- % de satisfaccion de cliente y de aliado estratégico debe
dar un resultado > 90% para considerarse un evento de
calidad.

- % de efectividad de captacion del evento debe ser > a un
30%.M°

B)
ChileEmpresario

El concurso de planes de negocio “ChileEmpresarios”
pertenece al Centro de Emprendimiento de la UAI y
realiza anualmente un concurso de planes de
negocio.™®

Dada la evidente vinculaciéon con la incubadora, es
gue se propone realizar una asociacién de forma tal
que el concurso pueda proveer de proyectos de
manera continua y planificada al proceso de seleccion
de nuevos emprendimientos.

La manera de incorporar los proyectos de
ChileEmpresarios al proceso de seleccion, es
mediante una invitacidbn personal realizada por el
Coordinador de eventos a los proyectos finalistas del
concurso.

Indicadores tentativos

- N° de invitaciones realizadas a finalistas del concurso. (C)
- N° de postulantes a OCTANTIS provenientes de
ChileEmpresario (D)

- % de efectividad de captacién = D/C*100

- Evaluacion anual rector de ChileEmpresarios sobre la
asociacion y el trabajo conjunto realizado.

- Evaluacion anual del Coordinador de eventos sobre la
asociacion y el trabajo conjunto realizado.

Estandares de calidad

- % de efectividad de captacién debe ser > a un 40%.

- Las evaluaciones deben anuales deben arrojar un
resultado positivo, de lo contrario se deben mejorar los
aspectos sefialados en estas evaluaciones.

- Invitacion a participar en el proceso OCTANTIS debe ser
realizada mediante una invitacién fisica y enviada de
manera certificada al domicilio de los finalistas, ademas de
ser comunicado verbalmente por el Coordinador en una
reunion con cada uno de los finalistas.

- Emprendedor

- Director
ChileEmpresarios

- Coordinador de
eventos
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1

emprendimientos en 9.1.1. Eventos y alianza ChileEmpresarios.
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Los porcentajes de estandares de calidad fueron elegidos arbitrariamente por el alumno. Al momento de la
implementacién de la propuesta, estos estandares deben quedar definidos por los directivos de la institucion.
* Mas informacion sobre ChileEmpresarios y su rol propuesto para el proceso de seleccion de nuevos




c)
Interesado
postula en

pagina Web

La realizacién de eventos de captaciéon no implica que
este sea el Unico canal por el cual los postulantes
puedan ingresar al proceso, dado que se mantiene la
posibilidad de ingresar al proceso durante todo el afio
mediante la ficha de postulacién en la pagina Web
oficial.

Los postulantes que provienen de las actividades de
captacion son ingresados autométicamente al sistema
online para continuar con el proceso regular de
seleccion.

Esta ficha de postulacion®’ es una modificacion de la
gque se presenta actualmente, incorporando
elementos de la evaluacion del perfil del
emprendedor. Entre estos elementos estad la
realizaciéon de una pequefia auto biografia por parte
del emprendedor, como también la incorporacion de
preguntas para conocer aspectos mas personales del
postulante.

Indicadores tentativos

- N° de postulantes a OCTANTIS provenientes desde el sitio
web. (E)

- N° de visitas Unicas al mes en el sitio web. (F)

- % de efectividad de captacion = E/F*100

Estandares de calidad

- % de efectividad de captacion debe ser > a un 5%."*

- Sitio web debe estar constantemente actualizado, con
noticias relevantes, casos de éxitos que inviten a participar
de la incubadora y secciones que presenten la oferta de
valor de manera de incentivar la postulacion al sistema.

- Emprendedor

2 Pre - Evaluacion

Consiste en la etapa donde se realiza la primera
evaluacion de la idea de negocio y del equipo
emprendedor, mediante un analisis de la ficha de
postulacion.

Las Unicas postulaciones que no contintan el proceso
son aquellas que fueron mal ingresadas o aquellas
donde queda en absoluta evidencia que no se trata
de la postulacién de un emprendimiento™®. Estas
postulaciones reciben su respectivo feedback y son
eliminados del sistema. Todos los demas proyectos
contindan el proceso, dado que se trata de un
proceso justo que busca realizar la evaluacién en el
panel.

- Coordinador de
nuevos
emprendimientos
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Nueva ficha de postulacion disponible en Anexo 5.

18 ) os porcentajes de estandares de calidad fueron elegidos arbitrariamente por el alumno. Al momento de la
implementacién de la propuesta, estos estandares deben quedar definidos por los directivos de la institucion.
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financiamiento para comprar mercaderias o no presentan ninguna idea de negocio.

109

Se han dado casos donde postulan personas que desean por ejemplo ampliar su bodega, buscan




Estandares de calidad

- Todas las postulaciones recibidas deben ser evaluadas.

- Todos los postulantes deben recibir un correo de
respuesta con feedback sobre su  postulacion,
independiente de si sigue en el proceso o es eliminado.

- El feedback a los proyectos eliminados debe dejar
absolutamente claro la razén del por qué no continda en el

proceso.
3 Charla de Consiste en una actividad presencial, donde el | - Emprendedores
Pre - Venta Coordinador de nuevos emprendimientos realiza una

charla a todos los emprendedores que postularon ese | - Coordinador de
mes. Aqui clarifica cual es el servicio que entrega la | nuevos
incubadora, cuales son los costos asociados, en que | emprendimientos
consiste el concepto de opcion de compra, que es lo
gue busca OCTANTIS y cuéles son los criterios de
seleccion.

El propdsito de esta Pre Venta es aclarar la oferta y
las condiciones de la incubadora, de manera tal de
evitar futuros malos entendidos.

Autoseleccién: La charla producira que
probablemente algunos postulantes opten por no
continuar en el proceso, por no estar de acuerdo con
las condiciones planteadas o por encontrar la oferta
poco atractiva.

Indicadores tentativos

- N° de postulantes invitados a la charla, es decir que
pasaron la pre-evaluacion. (A)

- N° de postulantes que asisten a la charla. (B)

- N° de postulantes que deciden continuar en el proceso.
©

- % de efectividad de convocatoria a charla = B/A*100

- % de efectividad de venta = C/B*100

Estandares de calidad

- % de efectividad de venta debe ser > 50%."%°

- Se debe informar toda la oferta de valor de OCTANTIS.

- Se debe informar el cobro de servicios de OCTANTIS.

- Se debe informar de que manera participa OCTANTIS en
el emprendimiento mediante la opcién de compra.

- Se debe informar cuales son las etapas del proceso que
continda.

- Se deben informar los criterios de seleccién y el tipo de
emprendimiento que busca la instituciéon (dindmico).

- Deben ser aclaradas ante toda la audiencia todas las
dudas que puedan surgir sobre los puntos anteriores.

120 | os porcentajes de estandares de calidad fueron elegidos arbitrariamente por el alumno. Al momento de la

implementacion de la propuesta, estos estandares deben quedar definidos por los directivos de la institucion.
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Solicitud de
Evidencia

Con el fin de preparar al postulante para el panel de
seleccién es que se le solicita recopilar evidencias de
consumo relacionadas a su idea de negocio. La idea
es que desde el primer momento los emprendedores
tomen contacto directo con sus potenciales
consumidores y clientes.

Si bien es cierto que muchos emprendedores llegan
con una idea de quién serd su cliente, consumidor
final o usuario de su producto, muchas veces esta
idea est4 basada en conversaciones sostenidas con
amigos cercanos, familiares, colegas o en un entorno
poco objetivo, que puede sesgar al emprendedor. Por
lo que se sugiere llevar a cabo entrevistas con
desconocidos y resolver si la idea emprendedora
realmente satisface una necesidad de manera
innovadora.

Indicadores tentativos

- N° de evidencias presentadas por el emprendedor.
- N° de emprendedores que presentaron evidencias.
- % de emprendedores que presentaron evidencias.

Estandares de calidad

- Bajo evidencias se entienden: contacto con clientes,
proveedores, usuarios, consumidores, redes de contacto
relevantes, etc.

- Las evidencias presentadas deben contar con cierto
respaldo de informacion: tarjetas de visita, fuente, minuta de
entrevista, etc.

- Coordinador de nuevos emprendimientos recopila las
evidencias proporcionadas por el emprendedor para
validarlas.

- Emprendedor

- Coordinador de
nuevos
emprendimientos

Pre - Panel

Consiste en un panel de seleccién preparatorio donde
los emprendedores deben realizar su Elevator Pitch
ante un panel de ejecutivos de la incubadora.

El objetivo es que estos ejecutivos puedan entregar
valiosos consejos a los emprendedores sobre su
presentacion y su idea de negocio.

Ademas cuenta con la participacion del psicélogo que
ya puede durante la actividad vislumbrar e identificar
ciertas capacidades de los postulantes.

Antes de comenzar el Pre Panel, el Coordinador de
nuevos emprendimientos segmenta por cluster cada
uno de los proyectos que se presentaran y asigna la
elaboracion del feedback para cada postulante al
ejecutivo especializado en cada rubro.

En esta etapa se produce el primer filtro de seleccion,

- Emprendedores
- Coordinador de
nuevos

emprendimientos

- Ejecutivos

- Psicélogo
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donde los ejecutivos, el coordinador de nuevos
emprendimientos y el psicélogo definen cuales son
los proyectos que definitivamente estan muy
inmaduros, que practicamente no cuenten con
potencial o donde la presentaciébn contaba con
demasiadas deficiencias. Los proyectos escogidos y
que deben abandonar el proceso, reciben una
retroalimentacion personalizada con las razones de
su eliminacion y la opcién de volver a participar del
proceso una vez solucionados los puntos indicados
en el feedback.

Por otra parte, aquellos proyectos que deberian
abandonar el proceso en esta instancia, pero donde
el psicologo logré vislumbrar ciertas capacidades
pertenecientes al perfil del emprendedor, continuara
el proceso a pesar de contar con las deficiencias
mencionadas. Esto dado que el objetivo es
justamente buscar buenos emprendedores a pesar de
gue sus proyectos sean considerados deficientes. De
esta manera se posterga esta decision dando una
oportunidad a un potencial emprendedor, dejando el
criterio en manos del panel de seleccién final.

Indicadores tentativos

- N° de postulantes que se presentan al pre panel. (A)
- N° de postulantes que aprueban el pre panel. (B)

- N° de emprendimientos por cluster.

- % de aprobacion del Pre Panel = B/A*100

Estandares de calidad

- % de aprobacion del Pre Panel > 75%."%

- El elevator pitch en el Pre Panel solo puede durar 5 mins.
por cada postulante.

- Las preguntas y el feedback de los ejecutivos no puede
demorar més de 5 mins. por postulante.

- Todo postulante debe recibir al menos dos
recomendaciones y feedback con respecto a su
presentacion de manera oral por parte de los ejecutivos.

- Todo postulante debe recibir en forma posterior un
feedback escrito y enviado al correo electronico sobre lo
que fue su presentacion con sugerencias y alcances
especializados del ejecutivo de cada cluster.

- Los postulantes eliminados de esta etapa deben recibir
ademas del feedback las razones del por qué no contintdan
en el proceso, con las recomendaciones y tareas como para
ser invitados nuevamente a participar del proceso.

121 | os porcentajes de estandares de calidad fueron elegidos arbitrariamente por el alumno. Al momento de la

implementacion de la propuesta, estos estandares deben quedar definidos por los directivos de la institucion.
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Entrevista en
profundidad de
evaluacion de
fortalezas y
debilidades

Los emprendedores que aprobaron el Pre Panel
pasaran a ser entrevistados en profundidad por el
psicélogo, quién realizard la identificacién del perfil
del postulante y ocupando también parte de la
informacion obtenida en la segunda etapa (auto
biografia y ficha personal) determinara si posee parte

de las 13 competencias del perfil del emprendedor*?.

Por otra parte el psicélogo realiza la segmentacion
por perfil para obtener asi la individualizaciéon de cada
postulante en las dos dimensiones relevantes: perfil y
cluster.'?®

El resultado de esta etapa es la identificacién del
perfil del postulante, sus competencias, fortalezas y
debilidades, el que sera entregado a los panelistas de
seleccién con el objetivo de que éstos cuentan con la
mayor cantidad de antecedentes al momento de
tomar la decision.

Ademas se entregard a cada entrevistado las
conclusiones generales de la evaluacion, con el fin de
realizar recomendaciones de habilidades a mejorar o
de posibles roles a cumplir en la futura empresa
(lider, administrativo, comercial, etc.). La idea detras
de esto es que los postulantes no vean esta iniciativa
como algo invasivo y perciban que les genera utilidad
participar de esta parte de proceso, donde ganan una
recomendacién profesional acerca de las
competencias que poseen y aquellas que deberian
fortalecer. Ademas se plantea la posibilidad de que el
postulante interesado puede solicitar una sesién de
devolucion o retroalimentacién con el psicélogo, si
desea conocer mas aspectos acerca de su
evaluacion.

A pesar de lo anterior se debe considerar que puede
haber un porcentaje de postulantes que no deseen
participar de esta entrevista. Dado que uno de los
atributos del proceso es que sea transparente para
todos y que los postulantes conocen el detalle de éste
desde un inicio, es que se plantea que ningun
emprendedor pueda continuar el proceso de
seleccién sin participar de esta etapa.

Indicadores tentativos

- N° de postulantes entrevistados. (A)

- N° de postulantes que se niegan a ser entrevistado.

- N° de postulantes que resultan evaluados como “con perfil
de emprendedor”. (B)

- Emprendedor

- Psicélogo

12
12

2

Ver 8.2. Perfil del emprendedor modelo.

® Mas informacion en 9.1.3 Doble segmentacion: por perfiles y area industrial.
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- % de postulantes “emprendedores” = B/A*100
Estandares de calidad

- Todo postulante entrevistado recibe un documento de
evaluacién generado por el psicologo que indica sus
principales competencias, fortalezas y debilidades, con las
sugerencias especificas caso a caso.

- La entrevista debe ser presentada ante los clientes como
una instancia que agrega valor al postulante y le da a
conocer aspectos y habilidades de su persona.

- Una oferta de valor es poder utilizar esta informacién para
posteriormente  fortalecer las competencias  del
emprendedor en el proceso de incubacién OCTANTIS.

- El documento de la identificacién del perfil del postulante
debe entregar de manera resumida el perfil y las
competencias del emprendedor con las principales
conclusiones y alcances.

- La entrevista debe ser realizada en un ambiente grato
para el postulante y de manera privada.

- Se le debe comunicar al postulante que la informacion
recopilada se mantendra de manera confidencial y que sélo
sera utilizada para el proceso de seleccién e incubacion
OCTANTIS.

- Posibilidad de contactar el psicélogo para una sesion de
retroalimentacién con respecto la evaluacion de su perfil.

6 Panel de
Seleccion

El panel de selecciéon consiste en una actividad
presencial donde el postulante debe presentar en 5
mins. su Elevator Pitch sefialando la idea de negocio,
el potencial asociado, la innovacién, evidencia de
consumo recogida, cual es el equipo emprendedor y
que es lo que busca en OCTANTIS. Luego los
panelistas de seleccién pueden realizar preguntas al
emprendedor durante otros 5 mins.

El panel de seleccion estd compuesto por al menos
tres directores de la incubadora, que representan a la
UAI, IGT o CEO. Ademas se incorporan panelistas
invitados, con el fin de aportar nuevas visiones en
cada panel y afiadir especialistas de ciertas industrias
gue puedan aportar valor no sélo en la seleccién de
proyectos, sino que también en el feedback que
recibe cada postulante.

Al finalizar cada presentacién los panelistas deben
evaluar al postulante y su idea de negocio en un
nuevo documento de evaluacién.”** A este documento
se le adjunta la evaluacién psicolégica de
competencias, fortalezas y debilidades realizada en la
etapa anterior.

Una vez que presentaron todos los postulantes, el

- Emprendedores

- Coordinador de
nuevos
emprendimientos

- Panelistas de
Seleccion
(Directores +
Invitados)

- Ejecutivos
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Nuevo documento de evaluacion para los panelistas disponible en el Anexo 5.

125 Mas informacién en 9.1.4 Un nuevo criterio de seleccion (50% idea — 50% perfil).
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panel de seleccién realiza una sesion interna para
elegir los proyectos que tendran el derecho de
ingresar a la incubadora. La decision la toman en
forma conjunta los panelistas en base a los
documentos de evaluacion realizados y la posterior
discusién interna, tomando en cuenta que el criterio
de seleccién es en parte la idea de negocio (50%) y el
perfil del emprendedor (50%).'*°

Al término de la actividad cada emprendedor recibira
un feedback formal via e-mail sobre su presentacion y
su idea de negocios, sefialando -si corresponde- los
pasos a seguir, en caso que su proyecto sea
aprobado.

Indicadores tentativos

- N° de postulantes que presentan en el Panel de Seleccion.
(A)

- N° de postulantes que aprueban el Panel de Seleccion y
son invitados a participar del proceso de incubacion. (B)

- % de aprobacion del Panel de Seleccion = B/A*100.

- N° de directores e invitados que participan en cada Panel
de Seleccion.

Estandares de calidad

- El Panel de Seleccion debe realizarse en un auditorio
frente a los panelistas y los demas emprendedores. No
existen paneles de seleccién privados o cerrados, esto con
la finalidad de brindar un proceso transparente.

- El Elevator Pitch de cada postulante no debe demorar méas
de 5 mins., por lo cual el moderador (coordinador de nuevos
emprendimientos) debe dar por finalizada una vez cumplido
el tiempo aunque el emprendedor no haya terminado
completamente su presentacion.

- De la misma manera, las preguntas de los panelistas no
pueden exceder los 5 mins., de manera tal de brindar un
proceso justo y transparente a todos los postulantes.

- Para que un Elevator Pitch este de acorde a los
estandares de calidad exigidos debe responder al menos
las siguientes preguntas:

» (;Cual es laidea de negocio?

=  (Cual es su potencial y oportunidad?

=  ¢Cual es la innovacion y diferenciacion?

= ;Cual es la evidencia de consumo?

= (;Cual es el equipo emprendedor?

»  ;/Qué necesitan de OCTANTIS y cuales son
los elementos que faltan para llevar a cabo el
proyecto?

- Los criterios de seleccion estan estandarizados de acorde
al listado anterior y se encuentran especificados en el
“Nuevo documento de evaluacion para los panelistas”,
disponible en el Anexo 5.

- Para garantizar un Panel de Seleccion de calidad se
requiere la presencia de al menos tres directores de la
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incubadora y de un minimo de dos especialistas invitados.
Los directores provienen de las instituciones fundadoras de
la incubadora, es decir la UAI, IGT y CEO. Los panelistas
invitados deben contar con experiencia en temas de
emprendimiento e innovacion, tener un amplio conocimiento
sobre negocios y haber sido previamente informado y
capacitado sobre lo que es OCTANTIS y sus criterios de
seleccion.

- Todo postulante debe recibir en forma posterior un
feedback escrito y enviado al correo electronico sobre lo
que fue su presentacion, los motivos de su aprobaciéon o
eliminacion y sugerencias que puedan fortalecer la idea de
negocio o al equipo emprendedor. Este feedback debe ser
enviado por el Coordinador de nuevos emprendimientos a
mas tardar 5 dias después de la presentacion.

Postulante firma
contrato con
OCTANTIS

Cada equipo emprendedor seleccionado recibe via
correo electrénico la Propuesta del Programa de
Disefio de Negocios y Programa de Aceleracion
OCTANTIS la que, de ser aceptada por el equipo
emprendedor, se formalizara a través de un contrato
de prestacion de servicios el cual también es enviado
al equipo emprendedor.

La propuesta puede contener diferentes elementos
ad-hoc a las necesidades de cada emprendimiento en
particular, que fueron estipuladas por el panel de
selecciébn y entregadas al emprendedor en la
respectiva retroalimentacion.

Una vez enviado esta informacién al equipo
emprendedor, se cita a una reunibn de
retroalimentacion donde ademéas de analizar el
feedback del panel de seleccién, el Coordinador de
nuevos emprendimientos y el Ejecutivo aclaran todas
las posibles dudas sobre la propuesta y el contrato.

Si el equipo emprendedor toma finalmente la decisién
de adquirir los servicios de OCTANTIS se realiza una
segunda reunién, donde el emprendedor firma junto al
Coordinador de nuevos emprendimientos el contrato
de prestacion de servicios OCTANTIS, aceptando con
ello la propuesta realizada. En esta reunion se
encuentra presente el futuro ejecutivo al que se le
asignara el proyecto, con el fin de que se encuentre
informado de todas las condiciones iniciales del
proyecto desde el momento en que firma.

Si un equipo emprendedor decide no aceptar la
propuesta y el contrato, existe la posibilidad de que el
Coordinador de nuevos emprendimientos fije una
nueva reuniéon con ellos, con el fin de conocer
personalmente los motivos y evaluar posibles
mecanismos de negociacion.

- Emprendedor

- Coordinador de
nuevos
emprendimientos

- Ejecutivo
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Con este hito finaliza el proceso de seleccion de
nuevos emprendimientos dinamicos.

Indicadores tentativos

- N° de postulantes aprobado en el Panel de Seleccion. (A)
- N° de postulantes que finalmente firman el contrato. (B)

- % de pérdida de clientes = (1 — B/A)*100

- N° de reuniones realizadas por proyecto aceptado.

Estandares de calidad

- Todos los postulantes aprobados por el Panel deben
recibir las propuestas y el contrato dentro de 5 dias habiles
posteriores al panel.

- Las reuniones de retroalimentacion deben ser realizadas
dentro de los siguientes 5 dias héabiles, una vez enviado las
propuestas y el contrato.

- En las reuniones de retroalimentacién y de firma de
contrato debe estar presente el futuro ejecutivo asignado al
proyecto.

- El proceso de retroalimentacion y de firma de contrato no
puede extenderse mas de tres semanas con ningln
proyecto. Finalizado este plazo, se elimina al proyecto del
proceso de seleccion. La justificacion de establecer este
plazo se basa en generar presion para darle mas agilidad y
rapidez al proceso de firma de contrato.

8 Comienza
proceso Disefio
de Negocio

Comienza el proceso Disefio de Negocio donde se
comienza a elaborar conjuntamente el plan de
trabajo.

- Emprendedor

- Coordinador de
Disefio de
Negocio

- Ejecutivo

Fuente: Elaboracién propia

El nuevo proceso propone una serie de nuevos elementos que buscan lograr el
objetivo principal de esta propuesta que es mejorar el flujo en términos de volumen
y potencial. A continuacién se detalla en qué consiste cada uno de estos nuevos
elementos y el como influyen en el cumplimiento de éste objetivo.
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9.1.1. Eventos y alianza ChileEmpresario

Una de las conclusiones del Benchmark'?® realizado es que las incubadoras que

presentan las mejores practicas en sus procesos de captacidon, realizan las
convocatorias mediante concursos o eventos especificos para cada area industrial.
La incubadora CreaMe deja esta responsabilidad a cada nodo, que justamente se
especializa en un cluster y que capta los nuevos proyectos mediante un concurso.

Asi mismo se descubrié en la investigacion sobre las actividades dentro del
estudio de la situacion actual, que realizar eventos 0 concursos especiales de
convocatoria aumenta notablemente el nimero de postulantes y el nidmero de
proyectos que firman con la incubadora.

Por otra parte se concluydé que el externalizar la convocatoria en un aliado
estratégico tiene la gran ventaja de poder llegar de manera rapida con la invitacion a
participantes del segmento de emprendedores que se desean convocar. Con
externalizar la convocatoria en un aliado estratégico se hace referencia al proceso
de difusion de la actividad, como el envidé de invitaciones a las bases de datos,
promocionar la actividad en medios de prensa, medios especializados en cada
cluster, afiches publicitarios, etc.

Por este motivo se propone realizar actividades, eventos o concursos de
captacion con la intencion de atraer nuevos emprendedores. La propuesta es
realizar para cada uno de los clusters*?” al menos un evento de captacion al afio, de
la mano de un aliado estratégico para esa area especifica y bajo un esquema
similar.

Los clusters seleccionados en esta propuesta son los que actualmente presentan
la mayor cantidad de emprendimientos en la cartera de proyectos de la incubadora,
por lo cual ya existe un cierto expertise y ejecutivos especializados en cada uno de
estos clusters: TIC’s, Retail / Alimentos, Servicios, Commodities (Mineria / Energia),
Salud y Ciencias de la vida, Industrias Culturales, Disefio y Construccion. Sin
embargo no se puede descartar agregar en un futuro nuevos clusters como
acuicultura, turismo u otros, siempre y cuando se cuento con un buen aliado
estratégico y la capacidad interna de realizar este tipo de ampliacion.

126 \ser 7.4. Benchmark de mejores practicas: Incubadora CreaMe de Colombia.

127 Cluster: Un cluster industrial (o rubro o area industrial) es una concentracién de empresas relacionadas entre
si, de modo de conformar en si misma un polo productivo especializado con ventajas competitivas. Existen
diversos clusters de industrias como la automotriz, tecnologias de la informacién, turismo, servicios de negocios,
mineria, petréleo y gas, productos agricolas, entre otros.
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La idea es que estos eventos no presenten filtros de seleccion, dado que los
proyectos que participan en estos concursos terminan luego ingresando al proceso
normal de seleccién de nuevos emprendedores, tal como se observa en la figura
9.3.

Figura 9.3: Eventos de captacién por cluster industrial

[

Retail /
Alimentos

Atraer Commodities

i 1 Pre-
Emprendedores (Mineria / -
(Eventos + MKT) Energia) Evaluacion

Salud y
Ciencias de la
vida

Industrias
Culturales

Diseiio y
Construccion

N J

~

Eventos / Concursos de
captacién por Cluster

Fuente: Elaboracién propia

La figura anterior ilustra el detalle del nuevo proceso “Atraer emprendedores”,
mientras que la tabla 9.2 delinea los aspectos mas importantes a definir para cada
uno de estos eventos.
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Tabla 9.2: Eventos de captacién por cluster

Fecha Etapas / Etapas /
Fecha de Aliado Resultados | Talleres del Talleres
convocatoria | cierre | estratégico | esperados evento especiales
CLUSTER (a modo de ejemplo) (tentativos) (ejemplos) (tentativos) (tentativos)
. . ChileAlimentos, | 50 postulantes
Retail / Alimentos 01-Ene 30-Ene | PROCHILE, 3 nuevos
Expotrade proyectos
Webprendedor, | 80 postulantes Taller de
TIC's 01-Mar 30-Mar Pais Digital, 7 nuevos rotofing
IAB, Movistar proyectos P P
Taller de
Commodities CODELCO, | 40 postulantes desf’s_“?f la
Mineria / E . 01-May 30-May | Innova Minera, 3 nuevos ambicion
(Mineria nergia) Portal Minero proyectos
Taller de redes
100 Taller de
.- ACHAP, CSS, | postulantes | fortalecimiento
Servicios 01-Jul 30-Jul iR & nUoVOS de equipos
royectos
Broy Taller de
modelos de
| ienci CORFO, Neos, | 90 postulantes negocios
Sa l‘éd 3{ Cie : clas 01-Ago 30-Ago CNICT, 6 nuevos a;i't's;?sm .
€ laviaa FONDEF proyectos Charlas de p
casos de éxito
Ministerio de
R 30 postulantes Taller de
In?tu Str;as 01-Oct 30-Oct Orcglrglijsﬁos 2 nuevos enfoque
Culturales cgltu rales proyectos empresarial
Disefio _ _ Escuelas de 80 postulantes
c t y 01-Dic 30-Dic disefio, Chile 5 nuevos
onstruccion Pais de Disefio proyectos

Fuente: Elaboracién propia

Los detalles de cada evento sefialado en la tabla superior estan a modo de
ejemplo ya que deben ser definidos al momento de la implementacion por el
ejecutivo especialista en cada area, el Coordinador de Nuevos Emprendimientos y
el Coordinador de Eventos. Este Ultimo es un nuevo cargo que se incorpora en el
proceso, cuyo rol es articular, gestionar y producir los eventos de captacion. Su
objetivo es tener una coordinacion global y anual de todos los eventos que se
realizan, ademas de trabajar de manera conjunta con el ejecutivo especialista de
cada cluster en cada evento en particular. La creacién del nuevo cargo se justifica
por el enorme trabajo que toda esta coordinacién significa a lo largo del afio®?®,
horas hombre que no estan disponibles por parte del Coordinador de Nuevos
Emprendimientos, ya que debe enfocarse en la coordinacion general del proceso de
seleccion de nuevos emprendimientos.

128 £ autor estimé gue esta labor requiere una dedicacion de jornada completa. Esto debido a que entre las

funciones del Coordinador de evento esta producir y organizar mas de 7 eventos al afio y encargarse de las
relaciones con los diversos aliados estratégicos para estos fines.
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Dado que parte fundamental del plan de atraccion de nuevos emprendedores es
externalizar la convocatoria en un aliado estratégico, resulta importante definir
ciertos criterios, indicadores y estrategias para contar con alianzas sostenibles a

largo plazo.

Tabla 9.3: Definiciones importantes para las alianzas estratégicas

Busqueda y definicion de aliado
estratégico

Ante la busqueda de un aliado estratégico por cluster se
debe prospectar al menos a tres posibles candidatos.
La definicion del aliado estratégico seleccionado se
toma en parte por la disposicion y entusiasmo del
mismo, como también por sus capacidades de
convocatoria y compromiso hacia la actividad.

Caracteristicas necesarias del aliado
estratégico

- Institucién lider o de referencia para el cluster.

- Tener incorporado dentro de su visién y estrategia,
fomentar el crecimiento del cluster y el apoyo a la
generacion de innovacién y emprendimientos en su
sector.

- Debe contar con una amplia base de datos de
posibles emprendedores y/o proyectos.

- Capacidad de convocatoria y presupuesto para
promocionar la actividad.

Beneficios para aliado estratégico

- Asociar su imagen al fomento de innovacién y
emprendimiento.

- Entregar apoyo a proyectos pertenecientes a su
cluster.

- Beneficios especificos, dependiendo del cluster.

Requerimientos al aliado estratégico

- Realizar la convocatoria (mailings, afiches
publicitarios, publicacion en medios de prensa,
presupuesto para promocion, etc.).

- Ser patrocinador del evento (imagen, posible
financiamiento).

- Facilitar la colaboracion de especialistas para la
realizacion de talleres y posibles evaluaciones
técnicas que resulten necesarias.

- Otros requerimientos especificos dependiendo del
cluster.

Duracion de la alianza

Establecer alianza por al menos un afio, con el objetivo
de extender la asociacion por mas afios en caso de una
evaluacion final positiva y asi establecer una alianza
estratégico a largo plazo.

Indicadores de evaluacién y mejora

- NOtotal de inscritos en cada evento (A).

- N° de postulantes a OCTANTIS provenientes del
evento (B)

- % de efectividad de captacion del evento = B/A*100

- % de satisfaccion del aliado estratégico con la
actividad realizada

- 9% de satisfaccion del cliente con la actividad
realizada.

- Extender a clientes herramientas de evaluacion y
mejoras
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Estas actividades intentan cumplir con el objetivo de aumentar el flujo de
proyectos en términos de volumen, con la intencion de al menos doblar el flujo
actual'®.

Por otra parte se puede observar en el redisefio del proceso de captacion (figura
9.2) la incorporacion de un proceso paralelo denominado ChileEmpresario , que se
afiade como una nueva fuente de proyectos para alimentar el flujo de la incubadora.

ChileEmpresario **° es el principal
concurso de Planes de Negocios del

1 pais, organizado por el Centro de
ILE Innovacién y Emprendimiento de la
EMPRESARIO Universidad Adolfo Ibafiez. Su

objetivo clave es ser una instancia de
apoyo real para la creacion de
negocios innovadores con alto potencial de generar impacto econémico y social en
Chile y el mundo. ChileEmpresario se ha convertido, gracias a sus emprendedores,
auspiciadores, premios, cobertura, tutores y colaboradores, en la principal iniciativa
gue promueve el desarrollo e implementacidon de proyectos de calidad con
capacidad para convertirse en empresas globales. Al ser un proceso de formacion
emprendedora, mas que una simple competencia, ha llegado a ser la Unica iniciativa
disponible en el mercado que congrega a la totalidad de los agentes que conforman
el ecosistema del emprendimiento nacional, creando un espacio de oportunidades
reales para emprender, por lo cual su slogan es: "Tu tienes tu idea, nosotros tu
Oportunidad”. ChileEmpresario a través de sus 6 afios de vida, ha sido capaz de
convertirse en el instrumento de soporte a emprendedores mas concreto y difundido
a nivel pais, contando con mas de 1.800 emprendedores, 690 proyectos y una
cartera cercana a los 5.000 emprendedores activos en red.

TU TIENES TU IDEA, NOSOTROS TU OPORTUNIDAD

El concurso se lleva a cabo mediante ocho distintos tracks®!, cada uno enfocado

en un area industrial distinta de manera tal de agrupar los emprendimientos
postulantes en diferentes categorias de competencia. En Anexo 9 se encuentran
todos los detalles sobre ChileEmpresario, su oferta de valor, el detalle de cada track
y las etapas del concurso.

La alianza que se propone realizar consiste en que todos los equipos finalistas
del concurso tengan una inmediata invitacion a participar del proceso de seleccion
de emprendimientos dindmicos de OCTANTIS. Incorporando ademas activamente

129 pado que los eventos investigados en la situacién actual lograron aumentar al doble el nimero de proyectos

que firmaron mensualmente, lo minimo que se puede esperar con el redisefio es que estas actividades logren
doblar el nimero anual de emprendimientos que firman con la incubadora. Ver 6.3. Investigacion sobre
actividades.

%0 Eyente: Sitio Web ChileEmpresario. 2009. www.Chileempresario.cl . Santiago, Chile.

131 Track: con el fin de que los planes de negocios compitan en distintas categorias, se crearon los Tracks 6
categorias de competencia. Cada track estd enfocado en un é&rea industrial (retail, innovacion tecnolégica,
energia, etc.)
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al Coordinador de Eventos y a personal de la incubadora en las etapas finales de
ChileEmpresario se lograria poder identificar a potenciales proyectos postulantes a
la incubadora, las que pueden ser invitadas de manera personal a participar del
proceso de seleccion, independiente del resultado que obtengan en el concurso.

Los beneficios mutuos de esta asociacidon son evidentes: ChileEmpresario
incorpora una nueva oferta de valor a su concurso y a personal experto en disefio
de negocios, mientras que OCTANTIS logra acceder a un importante numero de
potenciales nuevos emprendimientos. El expertise de OCTANTIS estd en la
incubacién de negocios, mientras que el de ChileEmpresario consiste justamente en
convocar. Por lo cual las sinergias de esta alianza son mas que evidentes.

Tanto la propuesta de la realizacién planificada de eventos por cluster como la
alianza con ChileEmpresario buscan aumentar el flujo de proyectos entrantes en
términos de nuamero, uno de los objetivos especificos planteados inicialmente en
este trabajo.

9.1.2. Un proceso presencial (cara a cara)

Una de las principales diferencias de la propuesta de redisefio con la situacion
actual es que se trata de un proceso mas presencial y de interaccion de la
incubadora con los postulantes. El objetivo es que la postulacion sea de forma tal
gue la incubadora se enfoque en las personas, mas que en las ideas de negocio; y
gue también pueda comunicar su oferta y las condiciones de manera personal. De
esta forma se pueden evitar las actuales deficiencias que existen en el conocimiento
de la oferta y del contrato por parte del postulante y evitar que exista una alta tasa
de proyectos aceptados que finalmente no firman el contrato, lo cual sin duda afecta
la variable del volumen. Esto quedd en evidencia en las entrevistas realizadas a
clientes sobre el proceso de captacion.**?

Si bien las informaciones y la coordinacion del proceso se continuara realizando
por un sistema digital, se afladen tres nuevos procesos que permiten una mayor
interaccion personal con los emprendedores postulantes: la Charla de Pre - Venta,
el Pre - Panel y la entrevista psicologica. La idea es que estos procesos también
ayuden a resolver insatisfacciones que presentan los clientes que postulan, como lo
mencionado por Bernardita Pascual (Proyecto Backmedia) en el estudio a los
clientes’®. La emprendedora plantea que el proceso es poco personal, que
practicamente no existe preparacion para el Elevator Pitch donde el emprendimiento
se juega su postulacion, que el feedback es muy lento y que ademas nunca existio
una real preocupacion por la persona que esta detras del emprendimiento, si no que
solamente en la idea de negocio.

132
133

Ver 6.5 Estudio a los clientes
Ver 6.5.2. Entrevista a proyecto BackMedia.
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La Charla de Pre — Venta tiene como objeto el poder clarificar la oferta de
servicios de OCTANTIS, realizando una charla donde se vende las distintas ofertas
de valor que tiene la incubadora. Ademas se plantea cual es el proceso de
seleccion y cual es el futuro proceso de Disefio de Negocios al que estan
postulando los emprendedores. El valor de que esto se realice en una charla
personal esta en que se pueden resolver las dudas de manera directa y ante todos
los postulantes al mismo tiempo. Esto permite economias de escala dado que
anteriormente estas dudas se resolvian de manera telefébnica o via correo
electrdnico, lo que ahora puede ser resuelto en una o dos horas y frente a todos, lo
gue ademas lo convierte en un proceso justo y de igualdad de condiciones para
todos los postulantes. El resultado esperado es que continden en el proceso de
seleccion aquellos emprendedores que estan interesados en la oferta de valor y que
no tienen mayores problemas con las condiciones contractuales de OCTANTIS,
fillrAndose automaticamente aquellos que no desean seguir con el proceso y
permitiendo conocer ya personalmente a aquellos que si desean seguir en carrera.

Luego los postulantes realizan su primer Elevator Pitch en el Pre — Panel, ante
los ejecutivos de la incubadora de negocios. Esta actividad en vivo resulta ser la
primera evaluacion de la idea de negocio y del emprendedor, donde el objetivo es
poder entregar en persona todo el feedback necesario sobre su idea de negocio y
presentacion al postulante. Al ser efectuado este feedback en persona se reduce el
tiempo de la entrega de la retroalimentacion, que ahora es inmediato, ademas de
ser de mayor valor agregado que solamente un correo electronico con puntos a
mejorar. La actividad ademas permite conocer mejor al postulante, el cdmo se
desenvuelve y si presenta ciertas competencias de comunicacion y propésito*3*. Por
ultimo este Pre Panel permite filtrar aquellos proyectos que no estan lo
suficientemente maduros, cuenten con serias deficiencias en su postulacién y/o con
un equipo emprendedor notoriamente deficiente, de manera tal de que al panel de
seleccién pasen los proyectos que realmente estan en condiciones de presentar.
Estos requerimientos son: Elevator Pitch lo suficientemente claro, idea de negocios
con rasgos 0 minimos elementos de un emprendimiento dindmico, equipo
emprendedor comprometido y que realmente desea llevar a cabo el negocio, y una
madurez suficiente como para poder ser evaluados por el panel de seleccion. El
criterio en este Pre Panel no va de ninguna manera a la identificacion de
emprendimientos dindmicos o a la eliminacién temprana de proyectos, que es el rol
del panel de seleccion, sino que a identificar tempranamente los proyectos que
presenten serias deficiencias en los puntos anteriormente mencionados, para
entregarles a estos la retroalimentacion respectiva y dar a todos la posibilidad de
volver a presentar al mes siguiente con un mayor grado de madurez. Este proceso
pretende mejorar el potencial de los proyectos que finalmente ingresan a la
incubadora.

Finalmente la Entrevista en profundidad de evaluacién de fortalez as y
debilidades tiene como objetivo conocer al emprendedor postulante, saber acerca

134 ver 8.2. Perfil del emprendedor modelo.
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de sus competencias, capacidades, habilidades y motivaciones. Ademas de
segmentar a los postulantes de acuerdo a los perfiles de emprendedores™®. Esta
actividad también se realiza en persona y esta completamente enfocada en el
emprendedor, lo que pretende mejorar el potencial de los emprendedores que
eventualmente ingresen a OCTANTIS.

Todos estos procesos pretenden que en general el nuevo proceso de seleccion
de nuevos emprendimientos dinamicos (SNED) esté mas enfocado en el
emprendedor, mediante actividades presenciales y cara a cara.

9.1.3. Doble segmentacion: por perfiles y area indu  strial

Con el fin de poder enfocar eficazmente el plan de marketing al publico objetivo
relevante para la incubadora es necesario poder realizar una segmentacién en dos
dimensiones: por perfiles de emprendedores y por area industrial (cluster) en el cual
se desenvuelve el emprendimiento.

Ademas esta doble segmentacion juega un rol fundamental en el nuevo proceso,
dado que permite identificar las necesidades de cada proyecto postulante lo cual
sirve para elaborar una propuesta ad-hoc y de valor para cada emprendedor en
particular. Cada segmento de emprendimientos enfrenta situaciones que lo hacen
diferente a los otros segmentos, por lo cual también tiene necesidades distintas.

Por ejemplo un emprendedor novato en el rubro del retail puede necesitar
muchas redes de contacto para obtener nuevos canales de distribucion o para
entender a los consumidores, mientras que un ex ejecutivo senior del area
tecnologica puede requerir un proceso mas bien enfocado en la busqueda de
inversionistas, dado que ya cuenta con la experiencia y las redes de contacto
necesarias para llevar adelante su emprendimiento.

Utilizando los segmentos identificados actualmente por la incubadora, a pesar de
las debilidades presentadas'®®, y afiadiendo las areas industriales (o clusters) que
tienen mayor presencia en el portafolio de proyectos, da como resultado una matriz
de doble segmentacion que se presenta en la tabla 9.3.

Cabe destacar que tal como se planteé en el capitulo relacionado al perfil del
emprendedor modelo™’, resulta necesario realizar un levantamiento profesional del
perfil del emprendedor por competencias y motivaciones con lo cual se logra una
mejor segmentaciéon de perfiles que la presentada en este trabajo. El levantamiento
profesional del perfil del emprendedor escapa sin embargo de los alcances de esta
memoria por lo que se deja propuesto esta actividad para el momento de la
implementacion.

135
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Ver 9.1.3. Doble segmentacion: por perfiles y area industrial.
Ver 6.5.1 Estudio de segmentacion de emprendedores
Ver 8.2. Perfil del emprendedor modelo
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De esta manera tal como se ilustra en la tabla 9.4 el plan de marketing para cada
area industrial (cluster) debe ir enfocado al perfil que presenta mayor correlacion

con el rubro.

Tabla 9.4: Matriz de doble segmentacion (perfil v/s area industrial)

PERFIL DEL EMPRENDEDOR

Novato

Ejecutivos

Académico
/
Cientifico

Creativos

Técnicos
o)
profesio-
nales

Con alto
conocimiento
(MBA'’s, etc)

Senior

Artista | Practico

Retail /
Alimentos

Industria
alimentaria

Tecnologia
alimentaria

TIC's

Comunica-
ciones
personales y
entretenimien-
to

Aplicaciones
industriales

Commo-
dities

Mineria -

Energia

AREA INDUSTRIAL

Servicios

Reciclaje y
Medio
Ambiente

Publicidad y
marketing

Servicios
empresariales

Ciencia

Salud y
Ciencias de la
vida

Cultura

Industrias
Culturales

Disefio

Disefio y
construccién

(Cuadros verdes: alta probabilidad de correlacion — Cuadros rojos: baja probabilidad de correlacion)

Fuente: Elaboracién propia
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de ejemplificar.
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Esta correlacién se puede obtener mediante un estudio de los proyectos en el
portafolio y la informacion histérica de las postulaciones, lo cual entregaria la
informacion de cuales son los perfiles mas exitosos por cluster y cuales son los
rubros con la mayor cantidad de postulaciones de un cierto perfil.

Por ejemplo es altamente probable que la mayor cantidad de postulaciones en el
area de TIC’s para las comunicaciones personales y entretenimiento sea realizado
por novatos, es decir jovenes Yy talentosos tecnologos sin experiencia
emprendedora. (Ver cuadro (1) de color verde en tabla 9.4).

De la misma manera es poco probable que existan casos de éxito o un nimero
significativo de postulaciones en el cluster de energia efectuados por creativos
artistas. (Ver cuadro (2) de color rojo en tabla 9.4).

Sin embargo este estudio escapa de los alcances de este trabajo, ademas de ser
necesario que previamente se obtenga el levantamiento del perfil del emprendedor,
por lo cual se deja propuesta esta tarea para una futura implementacion.

De esta manera la matriz de segmentacion de emprendedores se utiliza para
orientar el disefio de una estrategia de marketing de captacion de nuevos clientes,
ademas de servir de guia en la elaboracién de una oferta focalizada de servicios.

9.1.4. Un nuevo criterio de seleccion (50% idea—5 0% perfil)

Uno de los principales redisefos tiene relacion con el criterio de seleccion y la
incorporacion de procesos como la entrevista psicologica para justamente fortalecer
la toma de decision al momento de aceptar o rechazar un emprendimiento
postulante. Parte de la decision de re plantear el criterio de seleccion, tiene relacion
con las conclusiones del benchmark®*®, del estudio de la situacién actual® y de la
importancia del perfil del emprendedor***.

Resulta trascendental recalcar que si bien se desea modificar el criterio de
seleccidén, no se modificara la instancia ni el momento en que esta se tome, que es
inmediatamente posterior al Elevator Pitch del Panel de Seleccion. Tampoco se
realizara modificacién alguna a las personas que toman esta decisién, que son los
panelistas de seleccion, compuesto por los directores de OCTANTIS y panelistas
invitados. El que no se modifique ninguno de estos aspectos tiene relacion con que
la decision debe ser realizada por personas externas al proceso, para evitar que el
personal sea juez y parte. Ademas que justamente una de las virtudes que perciben
los panelistas de la instancia del Elevator Pitch, es que ellos puedan ser los
tomadores de decision. Tomando en cuenta que realizan esta funcion de manera
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Ver 7. Benchmark de las mejores practicas en procesos de captacion.
Ver 6. Andlisis y modelamiento de la situacién actual.
Ver 8. Perfil del emprendedor modelo.
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gratuita (ad-honorem) podria afectar su entusiasmo hacia el proceso si se les quita
la facultad de elegir.

Por lo tanto la propuesta va en pos de mejorar los criterios que ocupan
actualmente los 2panelistas para seleccionar los proyectos. En el estudio de la
situacion actual** se comprobé que el proceso y el criterio de seleccién estan muy
enfocados a la idea de negocio, dado principalmente por el hecho que los panelistas
son expertos en negocio y que la instancia del Elevator Pitch conlleva
automaticamente a comenzar a evaluar la idea, mas que el emprendedor que esta
detras. La hipétesis de la posible solucién* plantea que entonces el foco deberia
estar mas centrado hacia el perfil del emprendedor y sus competencias. Por ende
se presenta un nuevo criterio de seleccion que evalla de igual manera la idea de
negocio como el perfil del emprendedor.

Esto se logra entregando méas herramientas, informacion y conocimiento al
panelista de seleccidn, para fortalecer y enfocar su toma de decisiones. Para ello se
incorporan los siguientes elementos:

1) Documento de evaluacion psicolégica del emprendedor y la
identificacion del perfil emprendedor.  ** Esta evaluacién es entregada
previamente a cada panelista por parte del psicologo, de manera tal que
el panelista conozca méas de cerca al emprendedor al momento de
observar su Elevator Pitch.

2) Documento de evaluacion de proyectos y emprendedore S
Octantis. *** Es la herramienta de evaluacién que cada panelista tiene en
sus manos al momento del Elevator Pitch. Este nuevo documento
incorpora aspectos de las competencias del emprendedor. Si bien es muy
dificil observar e identificar las competencias en un Elevator Pitch, la
evaluacion sirve para dar indicios de la percepcion del panel sobre el
emprendedor y tomar notas con respecto a observaciones particulares
para su posterior discusion.

3) Sesion interna de toma de decisiones. En la sesién interna de los
panelistas de seleccion, posterior a la exposicion del Elevator Pitch de
todos los postulantes, se toma la decisibn de cuales proyectos son
aceptados. En esta sesidn interna se incorpora la presencia del psicologo
gue entrevisto a los emprendedores, de manera tal de que los panelistas
puedan realizar consultas mas especificas sobre las competencias y la
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Ver 6. Analisis y modelamiento de la situacion actual.

Ver 8.1. Hipétesis posible solucion.

Este documento es preparado por el psicologo de acorde a las evaluaciones y competencias que resultan del
resultado del levantamiento del perfil del emprendedor. Sin embargo debe contener al menos informacién sobre:
fortalezas y debilidades del emprendedor, perfil psicolégico, cudles de las 13 competencias del emprendedor
fueron identificadas, posibles observaciones relevantes e interesantes para el panelista, etc.

145 Nuevo documento de evaluacion disponible en Anexo 5.
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personalidad de alguno de los postulantes. La funcion del psicélogo en
esta instancia es entregar antecedentes y evitar que la discusion interna
se centre solamente en la idea de negocio. Esta es la instancia clave del
criterio de seleccién, por lo cual se debe enfatizar este nuevo
razonamiento a los panelistas.

4) Capacitacién en evaluacion de competencias a paneli  stas. Con el fin
de preparar de mejor manera a los panelistas en lo que se refiere a la
evaluacion de competencias y de encaminar el criterio de seleccibn mas
hacia la evaluacion del emprendedor, es que se plantea realizar una
capacitacion previa a los panelistas por parte de psicologos expertos en el
tema. Esta capacitacion tendria que ser realizado al momento de la
implementacién a todos los directores y potenciales panelistas invitados,
de manera de poder ser llevado a la practica en posteriores paneles de
seleccion.

Mediante la incorporacion de estas herramientas y procesos se pretende dar
rumbo a este nuevo criterio de seleccion, clave para mejorar el potencial del flujo de
proyectos entrantes. Esto por el postulado que menciona que un proyecto a cargo
de un buen emprendedor tiene mas probabilidades de éxito que uno a cargo de un
equipo emprendedor deficiente.**°

9.1.5. Plan de marketing

Como todas las empresas, una incubadora de empresas debe guiarse por el
mercado y enfocarse en el publico al que quiere llegar con el fin de satisfacer las
necesidades especificas de ese mercado. La planificacion de la promocion, por
medio de la cual se decide cual es la mejor estrategia para promover el programa,
es fundamental para integrar a nuevos socios y retener a los actuales, asi como
para atraer a candidatos para la incubacion y lograr el reconocimiento de la
sociedad.

El éxito de la incubadora depende cada vez mas de su capacidad para llamar la
atencion positivamente hacia ella, ademas de las acciones de apoyo y buena
voluntad de todos los segmentos con los cuales interactia. Para lograr esto, las
actividades de relaciones publicas son de méaxima importancia. Como herramienta
de promocion, las relaciones publicas constituyen una de las principales estrategias
para saber lo que la gente quiere y cdmo acercarse al concepto de estos deseos.

La funcion de la gestion de promocién por parte de la incubadora esta
relacionada con la realizacion de actividades esenciales, tales como**’:

146

. Ver 8.1. Hipétesis de posible solucién.

4" Fuente: infoDev, Abril 2008. “Buenas practicas en gestion del marketing y de las relaciones publicas”.
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Especificar la cartera de servicios ofrecidos a los emprendimientos.

Tomar decisiones sobre los precios de los servicios ofrecidos a los
emprendedores (cuales se cobrardn y como).

Seleccionar como se ofreceran los productos.

Desarrollar sistemas de comunicaciones de mercado (publico objetivo de
la incubadora, socios, inversores, consultores, etc.).

Realizar esfuerzos en promocién y bisqueda de nuevos posibles clientes.

Steven Giddings'*®, facilitador regional de infoDev, menciona en su paper
“Marketing para incubadoras dinamicas” que una adecuada estrategia de marketing
para incubadoras debe contar con las siguientes “7P":

NogrwbhPE

Ofrecer el Producto y servicio correcto

al Precio justo

en la mejor Plaza

informando a las personas adecuadas mediante una buena Promocion
con la participacion de las Personas adecuadas en la prestacion de
los Procesos correctos

gue cuenten con todos los Principios fisicos que soporte a la marca.

Por ende se elaborara el bosquejo del plan de marketing para OCTANTIS en
base a las 7P planteadas por Giddings. Cabe sefialar que esta propuesta solo
plantea un bosquejo de un tentativo plan de marketing, dado que para su
implementacién requiere de la participacion de los directivos y del gerente comercial
de la incubadora, lo cual esta fuera del alcance de este trabajo.

Producto

El producto que entrega OCTANTIS consiste en el servicio de pre incubacion
(Disefio de Negocio) e incubacién de negocios (Aceleracion). Las principales ofertas
de valor de ambos servicios son:

Disefio de Negocio (Pre Incubacién): Durante ésta se ayuda a
desarrollar la idea de negocios, y a potenciarla hasta formalizar la idea en
una empresa, mediante:
» Actividades etnograficas en terreno para descubrimiento
comercial.
= Acceso a una potente red de contactos y aliados.
» Actividades P2P.
» Fortalecimiento del Plan de Negocio.
» Talleres de fortalecimiento del equipo emprendedor y de la idea
de negocios.
» Incorporacion de un Tutor empresarial.

8 Giddins, Steven. Sin Afio. Paper “Marketing for dynamic incubators”. Facilitador regional para infoDev.
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=  Paneles de evaluacion.
= Acceso a capital semilla L1

- Aceleracion (Incubacion): La propuesta de valor de esta etapa es
acelerar el despegue comercial y escalamiento para lograr la
consolidacion de la empresa, mediante:

» Elaboracion de un mapa y una agenda estratégica

» Fortalecimiento del equipo emprendedor

» Redes de contacto comerciales

= Creacion de un Gobierno Corporativo (Advisory Board)
» Financiamiento de la expansion

» Redes de aliados institucionales

* Internacionalizacion

Ademés dada la segmentacion por cluster y por perfil de emprendedores, es
posible realizar una oferta focalizada para cada cluster y tipo de emprendedor,
dependiendo de las necesidades que detecte el panel de seleccion y que mencione
en el feedback. De esta manera se pueden incorporar elementos de alto valor para
cada uno de los postulantes en la propuesta de servicio. Por ejemplo es altamente
probable que un emprendedor en el cluster de “Salud y Ciencias de la Vida”
requiera un fuerte respaldo en el patentamiento de su producto. Mientras que por
ejemplo un emprendedor del perfil creativo artista requiera la busqueda de un socio
con aptitudes mas comerciales. Estas necesidades particulares de cada proyecto y
gue se pueden incorporar a la propuesta solo pueden surgir mediante la doble
segmentacion y el analisis de los panelistas.

Esta es la oferta de valor que propone la incubadora OCTANTIS y que debe ser
comunicado eficazmente a los potenciales clientes. Si la oferta de cada proceso
(Disefio de Negocio y Aceleracién) es o no de valor para los clientes, escapa los
alcances de este trabajo, dado que tiene relacion con cada proceso en particular.

Precio

El valor del programa es de $1.200.000.- para los proyectos que ingresan a la
fase de disefio de negocios y de $3.900.000.- al pasar a la fase de aceleracion.

Ademéas OCTANTIS establece un modelo de sociedad con sus emprendedores,
tomando una opcién de participacion en la compafia. La modalidad de tomar
participacion accionaria por parte de OCTANTIS en las empresas, se realiza a
traveés del instrumento de opcidn de participacion, que tiene un vencimiento a tres
afios, una vez firmado el pacto accionario entre las partes bajo el siguiente
esquema: 10% fijo para OCTANTIS, 3% para repartir a los directores designados
para la empresa, 4% del total de inversiones levantadas gracias a OCTANTIS y 4%
por cumplimiento de ventas en un afio (metas fijadas al inicio de aceleracion).
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Al igual que para el producto, esta propuesta no pondra en discusion el precio
fijado, dado que tiene relacion con la valorizacion del servicio de cada proceso en
particular. Tanto el producto como el precio deben quedar claros para los
emprendedores postulantes durante la Charla de Pre Venta del proceso de
seleccion de nuevos emprendimientos dinamicos.

Plaza

Si bien gran parte de las incubadoras del mundo ofrecen oficinas y un lugar fisico
para el desarrollo de su emprendimiento, son cada vez mas las incubadoras
virtuales que privilegian mas bien un proceso puertas afuera, conectando a los
emprendedores con agentes claves, mediante reuniones o videoconferencias. Este
es el caso de OCTANTIS, donde si bien hay oficinas definidas con disponibilidad de
salas para la realizacion de talleres, charlas y reuniones, no es la plaza un factor
relevante dentro de la oferta de valor. Sin embargo el estar ubicado en
dependencias de la Universidad Adolfo Ibafiez entrega un enorme beneficio en
términos de imagen.

Promocioén

La promocion es el elemento mas importante del plan de marketing para esta
propuesta, dado que la manera de promover la incubadora y sus actividades
influyen directamente en el nimero de nuevos postulantes.

Para poder generar cantidades considerables de postulantes para cada
segmento en particular, es necesario considerar que los canales de promocion
deben ser elegidos de forma que el mensaje tenga un efecto viral en el segmento
buscado.

Segln se definié anteriormente en la doble segmentacion'* y en la realizacién
planificada de eventos de captacion™®, la estrategia de promocién debe ir
segmentada por cluster y luego por el perfil de emprendedor que presenta mayor
correlacion con ese cluster. Resulta bastante I6gico que por ejemplo las actividades
de promocién y eventos de captacion para el cluster “Salud y Ciencias de la Vida”
vayan enfocado al perfil de los cientificos y académicos. Por lo cual se deben
diseflar acciones de mercadeo eficaces, entendiendo bien al segmento de
emprendedores potenciales, en sentido de responder preguntas como:

- Medios. ¢Qué revistas y diarios lee? ¢Qué sitios Web visita? ¢Qué
canales de TV mira?

- Referentes. ¢A que seminarios asiste? ¢Cuales son sus referentes
empresariales? ¢Qué marcas valora? ¢Quiénes son los lideres

149

150 Ver 9.1.3. Doble segmentacion: por perfiles y area industrial.

Ver 9.1.1. Eventos y alianza ChileEmpresario.
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nacionales del segmento? ¢Qué organismos O grupos organizados
agrupa a este segmento?

- Adyacencias.

sus Hobbies?

¢ Qué temas adyacentes son de su interés? ¢ Cuales son

Para obtener esta informacion, es importante conocer y conversar abiertamente
con emprendedores pertenecientes al segmento respecto a como es su estilo de
vida. Esto es algo que deberia ser realizado al momento de la implementacién en el
levantamiento del perfil de emprendedores, enfocado en cada cluster en particular.

A continuacion un ejemplo de las variables a considerar y de las acciones de
marketing que se pueden tomar para algunos segmentos en particular.

Tabla 9.5: Acciones de marketing por cluster y perfil

Perfil del Acciones de
Cluster Emprendedor | Variables de mercadeo marketing
TIC's, Novato Medios: Aliado estratégico:
comunicacion- Youtube, Facebook, Twitter, | Algin referente 6 organismo
es personales FayerWayer, Blogs de | para el segmento, como
y tecnologia. Webprendedor, Pais digital,
entretenimien- etc.
to Referentes:
Mark Zuckerberg (creador de | Promocion implicita:
Facebook), Sergei Brin y | Que un caso TIC de éxito de
Larry Page (fundadores de | la incubadora promocione
Google), Silicon  Valley, | indirectamente la incubadora
Skype, Webprendedor. mediante su testimonio.
Adyacencias: Promocién explicita:
Leer comics, jugar | Publicitar el evento de
videojuegos, ir a Lan Party’s, | captacion en Facebook,
participar en foros online. Twitter y  comunidades
online.
Salud y Académicos Medios: Aliado estratégico:
Ciencias de la Cientificos Scientific American, Natgeo, | FONDEF, Neos, agrupacion

Vida

revistas especializadas.

Referentes:

Craig Venture (quien
completo la blsqueda del
genoma humano),
seminarios del sector, 3M,
Universidades y laboratorios.

Adyacencias:
Patentamiento, jugar ajedrez,
realizar clases.

de cientificos aficionados.

Promocién implicita:

Realizar seminarios y charlas
sobre emprendimientos
cientificos.

Promocién explicita

Ir a universidades vy
laboratorios a presentar la
incubadora, afiches en
universidades.
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Servicios Ejecutivo con alto | Medios: Aliado estratégico:

empresariales conocimiento América Economia, El | CSS, CPC.
(MBA's, etc.) Mercurio, The Economist,
revistas del sector, Harvard | Promocion implicita:
Business Review. Publicaciones en prensa
sobre las actividades de la
Referentes: incubadora y sus casos de

UAI, ICARE, eventos de | éxito.
marketing, Banco Santander,

LAN, Steve Jobs. Promocién explicita:
Realizar difusién en eventos
Adyacencias: sociales, de marketing o de

Gimnasio, After Office, | negocios.
juegos de Golf, eventos
sociales.

Fuente: Elaboracién propia y elementos de Guia de aprendizaje™"
Ya se analizé anteriormente®? que externalizar parte de la convocatoria en un
aliado estratégico para cada segmento ayuda enormemente en la promocion de los
eventos 0 actividades que se realizaran para atraer los emprendedores del sector
especifico.

Por lo cual las acciones de marketing y promocién a realizarse para cada cluster
deben ser definidos conjuntamente por el Ejecutivo especialista del cluster, el
Coordinador de eventos y el Aliado estratégico.

Otro elemento que es importante mencionar dentro de la promocion es el
marketing de relaciones publicas. La aparicion en prensa escrita, television y blogs,
como también la participacion de gerentes de la incubadora y emprendedores
exitosos en eventos, logra generar una mayor exposicion de la marca y genera
ruido en el ambiente.

Esto ultimo tiene relevancia dado que el principal método de promocién de las
incubadoras es el “boca a boca”, es decir la recomendacion personal de una
persona a un potencial futuro cliente. Por ello es que para que se logre un buen
resultado en la promocion, resulta vital que se encuentren alineadas todas las otras
“6P” en una estrategia de marketing integral, dado que cada uno de los elementos
terminan influyendo de cierta manera en la imagen que proyecta la incubadora.

Personas
Para el cliente un factor importante al momento de tomar la decision de ingresar

a una incubadora es conocer el staff, las caracteristicas y las competencias del
personal que le brindar4 el servicio. Contar con personal de experiencia en

151 Aspilcueta, Aldo. 2007. “Guia de Aprendizaje FOMIN sobre Emprendimientos Dindmicos”. Octantis,
Universidad Adolfo Ibafiez. Santiago, Chile.
152 \/er 9.1.1. Eventos y alianza ChileEmpresario.
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incubacién de negocios y areas especificas, resulta ser un aspecto a tomar en
cuenta al momento de seleccionar el recurso humano, dado que esto influye
directamente en la decision de adquirir el servicio por parte del cliente.

En OCTANTIS ayuda bastante el hecho de estar bajo el alero de la Universidad
Adolfo Ibafiez, lo que de cierto modo proyecta al cliente una imagen de
profesionales expertos en negocios. Asi mismo colaboran las alianzas estratégicas
suscritas por la incubadora con otros organismos, lo que refleja para los clientes la
posible asistencia de especialistas de distintos sectores para su emprendimiento.

Por otra parte el como se contrata al personal y el como se brinda el servicio,
gueda fuera del alcance de este trabajo, pero que no se debe dejar de tomar en
cuenta dado que afecta directamente la satisfaccion del usuario, lo que puede llegar
a influenciar la decisidon de potenciales nuevos clientes.

Procesos

El detalle de los procesos que se ofrecen en la prestacion de servicio escapan
los alcances de este trabajo, salvo el proceso relacionado a la captacion de
emprendimientos dindmicos cuyo redisefio se esta tratando ampliamente en el
presente documento. Lo importante que se debe recalcar es que para el buen
cumplimiento del plan de marketing todos estos procesos deben ser eficaces,
eficientes y sobre todo enfocados en el cliente y su satisfaccién con el servicio
recibido, de modo tal de que éstos puedan influenciar positivamente la llegada de
nuevos emprendedores (promocién boca a boca).

Principios (elementos) fisicos

Con los principios fisicos se hace referencia a todos aquellos elementos que
puedan influenciar la imagen de la marca de la incubadora. Brochures, correos
electronicos, comunicados de prensa, manuales de procedimientos, material
publicitario en eventos e incluso la formalidad y vestimenta de los empleados caen
bajo esta categoria. Los elementos fisicos del plan de marketing son todos aquellos
aspectos que influencian la “imagen” o “cara” de la incubadora hacia los potenciales
clientes y que deben estar de acuerdo a la identidad que la institucion desea
proyectar. La identidad o imagen corporativa que OCTANTIS desee proyectar hacia
sus clientes y socios es algo que debe definir la estrategia corporativa, para luego
ser plasmado en la implementacion del plan de marketing.

Este plan de marketing se engrana dentro del proceso de captacion en lo
relacionado a los tres sub procesos que buscan atraer nuevos emprendedores
hacia la incubadora: Eventos de captacion y Plan de Marketing, ChileEmpresarios y
Postulacion en el sitio web. Si bien es bastante complejo medir efectividad del plan
de marketing, sus resultados deberian poder traducirse en una mayor cantidad de
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postulaciones provenientes de cada uno de los tres canales anteriormente
mencionados.

Si bien el plan de marketing tiene costos asociados, principalmente en lo
relacionado a la Promocidn, estos no implican un costo adicional a considerarse en
esta propuesta de redisefio dado que actualmente ya existe un presupuesto de
marketing para estos fines. Esto incluye el financiamiento de material promocional
(afiches, brochures, etc.) y las horas hombre dedicadas a esta actividad (gerente
comercial). Lo que se propone en este plan de marketing es mas bien una
planificacion estratégica del donde y como utilizar estos recursos que ya estan
disponible.

El beneficio de implementar este plan de marketing y sus “7P” es atraer a mas
emprendedores a postular a la incubadora, para asi aumentar el flujo de proyectos
entrantes en términos de volumen. Si bien esta iniciativa puede aumentar el nimero
de proyectos que postulen al proceso, nada garantiza que con ello se aumente el
numero de proyectos aceptados que finalmente firmen el contrato de prestacion de
servicios. Sin embargo, la evidencia empirica presentada en el andlisis del flujo
histérico de proyectos entrantes™® demuestra que mientras mas aumenta el nimero
de postulantes, mas aumenta la probabilidad de que postulen buenos proyectos, lo
cual lleva a un mayor niumero de emprendimientos que terminan firmando con la
incubadora.

153 yer 3.2.1. Flujo de proyectos en término de niimeros.
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9.2. Modelamiento del redisefio de los procesos

Al igual que en el modelamiento de la situacién actual del proceso de captacion, se
expone a continuacion el modelamiento del redisefio desde el punto de vista de las
operaciones internas y desde el punto de vista de los clientes, de manera tal de
poder realizar comparaciones que dejen en evidencia los cambios propuestos.

9.2.1. Modelamiento de los nuevos procesos desde el punto de vista de
las operaciones internas

Antes de enumerar los pasos del modelamiento del nuevo proceso de captacion,
ahora denominado “proceso de seleccion de nuevos emprendimientos”, resulta
importante mencionar los cambios efectuados en los roles de las personas
involucradas en el proceso. Observando los roles del modelamiento del redisefio
(figura 9.4) y comparandolos con los de la situacién actual** salta a la vista que ya
no participa del proceso el Gerente Comercial ni el Coordinador de Disefio de
Negocio. Esto se debe a que las funciones de sus cargos no se involucran con los
procesos considerados en el redisefio.

A cambio de esto se incorporan dos nuevos cargos: El Coordinador de eventos y
el Psicélogo. La funcién del primero es articular, gestionar y producir los eventos de
captacion; mientras que la del Psicélogo es realizar la evaluacion del perfil del
emprendedor postulante. Por otra parte el antes llamado “Encargado de Captacion”
pasa ahora a denominarse “Coordinador de Nuevos Emprendimientos”, funcion
clave en el desarrollo del nuevo proceso.

El modelamiento de las operaciones internas del redisefio del proceso de
captacion propuesto se observa en las figuras 9.4.a 'y 9.4.b, cuyos pasos principales
se describen a continuacion.

154 ver 6.2.1 Modelamiento de los proceso desde el punto de las operaciones internas (situacién actual).
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Figura 9.4.a: Diagrama de roles del redisefio desde el punto de vista de las operaciones internas
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Figura 9.4.b: Diagrama de roles del redisefio desde el punto de vista de las operaciones internas
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1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

El Coordinador de eventos esta encargado de coordinar los eventos de
captacion para cada cluster en particular. Estos clusters fueron previamente
caracterizados, identificando los segmentos del publico objetivo al que se
desea llegar con cada evento en especifico. La planificacion de la actividad
la realiza el ejecutivo especialista en cada cluster, conjuntamente con el
Coordinador de eventos y el aliado estratégico definido.

El lanzamiento del evento lo realiza el Coordinador de eventos, produciendo
conjuntamente con el aliado estratégico todas las acciones de promocion y
convocatoria pertinentes.

Los emprendedores interesados en participar del evento realizan su
inscripcion para luego participar del evento en las fechas sefialadas. La
organizacion, los talleres y las actividades especificas que se realizan en el
evento son de responsabilidad del Coordinador de eventos.

Durante o una vez finalizado el evento, los emprendedores interesados
llenan la nueva Ficha de Postulacién'>®, que ademés de preguntar sobre el
emprendimiento incorpora preguntas relacionadas al perfil del emprendedor.

De manera paralela existe la posibilidad de captar emprendimientos del
concurso ChileEmpresarios. El trabajo conjunto con este organismo es
responsabilidad del Coordinador de eventos, cuya funcion es no so6lo apoyar
el desarrollo del concurso, sino que ademas extender a los proyectos
finalistas la invitacion a postular a la incubadora. Si el emprendedor decide
postular debe también llenar la Ficha de Postulacion.

Ademas de las dos posibilidades anteriores (eventos de captacion y
ChileEmpresarios) existe la alternativa de postular en todo momento a
OCTANTIS mediante la Ficha de Postulacion Online en el sitio Web de la
incubadora. Estos son los tres canales por los cuales un emprendedor puede
llegar a participar del proceso de seleccién de nuevos emprendimientos. De
esta manera todos convergen en la Ficha de Postulacion, que almacena la
informacion en la base de datos del sistema de Tickets.

A partir de este momento comienza la labor del Coordinador de Nuevos
Emprendimientos, que realiza una Pre Evaluacion de las Fichas de
Postulacion. Las postulaciones que no contintan el proceso son aquellas
gue fueron mal ingresadas o aquellas donde queda en absoluta evidencia
gue no se trata de la postulacion de un emprendimiento. Estas postulaciones
reciben su respectivo feedback y son eliminados del sistema.

155

Esta nueva ficha de postulacion incluye preguntas elaboradas por el psicélogo, para identificar en parte el

perfil del emprendedor. Puede incluir por ejemplo la elaboracién de una pequefia autobiografia.
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8) A todos los demés postulantes se les envia informacion de importancia,
como las fechas y las etapas siguientes del proceso de seleccion. Ademas
se entregan documentos de relevancia®™®, como por ejemplo el PPT tipo
para el Elevator Pitch. Por ultimo se les solicita salir a terreno a recopilar
evidencias de consumo. La idea es que desde el primer momento los
emprendedores tomen contacto directo con sus potenciales consumidores y
clientes.

9) La siguiente actividad del proceso es la realizacion de la Charla de Pre
Venta, llevada a cabo por el Coordinador de Nuevos Emprendimientos y
donde explica en una reunion grupal con todos los postulantes de ese mes
cual es el servicio que ofrece OCTANTIS y cuales son las condiciones
contractuales que establece. Terminada esta presentacion, se da la
posibilidad de responder dudas y observaciones por parte de los
postulantes. Los postulantes que estan de acuerdo con el posible contrato y
gue les resulta interesante la oferta de valor que la incubadora ofrece,
confirman su asistencia a la siguiente etapa del proceso.

10) Con esta confirmacion el Coordinador de Nuevos Emprendimientos genera
la lista de los participantes del Pre Panel, asignando a cada ejecutivo los
proyectos relacionados a su cluster especifico.

11) EI emprendedor expone su Elevator Pitch en el Pre Panel, que esta
compuesto por los ejecutivos que evallan la presentacion y que entregan
recomendaciones generales para que el emprendedor mejore los aspectos
gue presentan debilidad. Ademas cada ejecutivo realiza un feedback
especializado sobre los proyectos que le fueron asignados, entregando esta
retroalimentacion verbalmente al postulante y de forma escrita al
Coordinador de Nuevos Emprendimientos.

12) EI Pre Panel cuenta ademas con la presencia del Psicologo, que
previamente ha analizado las Fichas de Postulacion. La participacion del
psicologo pretende que durante la actividad ya pueda vislumbrar e identificar
ciertas capacidades de los postulantes.

13) En esta etapa se produce el primer filtro de seleccion, donde los ejecutivos,
el coordinador de nuevos emprendimientos y el psicologo definen cuales son
los proyectos que definitivamente estan muy inmaduros, que practicamente
no cuenten con potencial o donde la presentacion contaba con demasiadas
deficiencias. Los proyectos escogidos y que deben abandonar el proceso,
reciben una retroalimentacion personalizada con las razones de su
eliminacion y la opcion de volver a participar del proceso una vez

1%6 | os documentos son: Presentacién Corporativa OCTANTIS, HBR: Desarrollo de un “Elevator Pitch” para su

empresa, La estrategia del Océano Azul, Resumen de los “Seis grados de separacion”, Evidencia de Consuma:
Un desafio OCTANTIS y PPT tipo de Elevator Pitch OCTANTIS.
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14)

15)

16)

17)

18)

solucionados los puntos indicados en el feedback. Por otra parte, aquellos
proyectos que deberian abandonar el proceso en esta instancia, pero donde
el psicélogo logré vislumbrar ciertas capacidades pertenecientes al perfil del
emprendedor, continuara el proceso a pesar de contar con las deficiencias
sefialadas. Esto dado que el objetivo es justamente buscar buenos
emprendedores a pesar de que sus proyectos sean considerados
deficientes. De esta manera se posterga esta decision dando una
oportunidad a un potencial emprendedor, y dejando el criterio en manos del
panel de seleccion final.

Los postulantes que contintan el proceso reciben el feedback del Pre Panel
y una fecha para entrevistarse con el psicélogo. Durante esta entrevista en
profundidad el psicélogo analiza las competencias del postulante para
entrever si cuenta con parte de las 13 competencias del perfil del
emprendedor™’, realiza la evaluacion del perfil del emprendedor e identifica
a que segmento de emprendedores pertenece. Ademas establece las
fortalezas y debilidades del emprendedor, con el fin de poder entregar una
retroalimentacion de valor al cliente. El resultado del trabajo del psicélogo es
un documento de identificacién del perfil del emprendedor que luego es
enviado a los panelistas de seleccion.

Simultdneamente el Coordinador de Nuevos Emprendimientos genera la lista
de los proyectos que presentaran en el panel de seleccion y prepara el Brief
(resumen ejecutivo) de cada proyecto que luego es enviado a los panelistas
de seleccion.

Los panelistas de seleccién, que esta compuesto por al menos tres
directores de la incubadora y dos especialistas invitados, reciben la
informacion de los proyectos que presentaran en el panel con al menos 5
dias de anticipacion. Esta informacién es el brief del proyecto y la
identificacion del perfil.

En el panel de seleccion los emprendedores exponen su Elevator Pitch
durante 5 min., para que luego durante otros 5 min. se realice una sesion de
preguntas por parte del panel. Durante la actividad todos los panelistas
contaran con el documento de evaluaciéon™®, donde deben evaluar tanto la
idea de negocio como al emprendedor.

Una vez finalizadas todas las presentaciones, se procede a una sesion
interna de los panelistas, donde se discute en base a toda la informacion
obtenida cuales son los proyectos elegidos. Para facilitar esta toma de
decisiones es que se le entreg0 a cada panelista informacion previa sobre la
idea de negocio, sobre el emprendedor, la presentacion en vivo del Elevator

157

Ver 8.2. Perfil del emprendedor modelo.

158 Nuevo documento de evaluacién disponible en Anexo 5.

142



Pitch y el resultado conjunto del documento de evaluacion. En esta sesion
interna se incorpora la presencia del psicélogo que entrevisto a los
emprendedores, de manera tal que los panelistas puedan realizar consultas
mas especificas sobre las competencias y la personalidad de alguno de los
postulantes. La funcidn del psicblogo en esta instancia es entregar
antecedentes y evitar que la discusion interna se centre solamente en la idea
de negocio. El hito final de esta sesidon interna es la seleccion de los
emprendimientos que son aceptados por la incubadora, ademas de la
elaboracion del feedback para cada proyecto que presento.

19) Al término de la actividad cada emprendedor recibe un feedback formal via

e-mail sobre su presentacion y su idea de negocios, sefialando -si
corresponde- los pasos a seguir, en caso que su proyecto sea aprobado.

20) El Coordinador de Nuevos Emprendimientos envia a los proyectos

aceptados el contrato de prestacion de servicios y la Propuesta del
Programa de Disefio de Negocios y Programa de Aceleracion OCTANTIS.
Esta propuesta puede contener diferentes elementos ad-hoc a las
necesidades de cada emprendimiento en particular, que fueron estipuladas
por el panel de seleccion y entregadas al emprendedor en la respectiva
retroalimentacion.

21) Si el emprendedor decide finalmente aceptar las condiciones de la

incubadora y esta interesado en la propuesta, se realiza una reunion donde
el emprendedor firma junto al coordinador de nuevos emprendimientos el
contrato. En esta reunion se encuentra presente el futuro ejecutivo al que se
le asignara el proyecto, con el fin de que se encuentre informado de todas
las condiciones iniciales del proyecto desde el momento en que firma. Con
este hito finaliza el proceso de seleccion de nuevos emprendimientos
dinamicos.

A continuacion se presenta la comparacion entre las deficiencias detectadas en
la situacion actual™® y como la propuesta del nuevo proceso las resuelve, desde el
punto de vista de las operaciones internas.

Tabla 9.6: Comparacion: Deficiencias actuales y propuestas de solucion mediante el redisefio

COMPARACION: Deficiencias actuales y propuestas de  solucion

Situacion Actual Nuevo Proceso

Poca interaccion cara a cara Emprendedor — | Proceso con muchas etapas que presentan
OCTANTIS. una interaccion en persona con el

emprendedor: Charla Pre Venta, Pre Panel y
Entrevista Psicoldgica.

159

actual).

Ver 6.2.1 Modelamiento de los procesos desde el punto de vista de las operaciones internas (situacion
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No se realiza una segmentacion por perfiles. | Se realiza una doble segmentacion: por cluster
(area industrial) y por perfil del emprendedor
(entrevista psicoldgica)

Emprendedor conoce el contrato y las | Mediante la Charla de Pre Venta el
condiciones OCTANTIS recién al final del | emprendedor conoce el contrato y las
proceso. condiciones al inicio del proceso.

Lentitud e ineficacia en el feedback. Gracias al Pre Panel, el emprendedor obtiene
un feedback instantaneo y en persona.

Fuente: Elaboracién propia

9.2.2. Modelamiento de los nuevos procesos desde el punto de vista del
cliente

La figura 9.5 expone los ciclos de trabajo de la propuesta de redisefio del
proceso de captacion, entre el cliente (emprendedor) y el realizador (OCTANTIS).

Figura 9.5: Ciclo de Trabajo del redisefio desde el punto de vista del cliente
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Fuente: Elaboracién propia

En la curva de preparacion se ha incorporado el sub-ciclo “Eventos /
ChileEmpresarios” que forman parte de la estrategia para aumentar el volumen de
proyectos. Luego vienen los sub-ciclos “Postulacion sitio Web” y “Pre Evaluacion”,
donde este ultimo tiene serias modificaciones al compararlo con la situacion actual.
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Principalmente dado que en este nuevo esquema solo se filtran las postulaciones
mal efectuadas, dejando la declaracién de satisfaccion para el ciclo siguiente.

Esta curva finaliza con el pedido u oferta , la cual se deja en claridad
inmediatamente durante el sub-ciclo “Charla de Pre Venta” que ya forma parte de la
curva de negociacion del ciclo OCTANTIS. Practicamente todo el proceso de
captacion se lleva a cabo en esta curva, dado que los procesos tienen relacion con
una negociacion que realiza OCTANTIS con el emprendedor y el emprendedor con
OCTANTIS. Asi es como durante los sub-ciclos “Solicitud de evidencia”, “Pre
Panel”, “Entrevista” y “Panel de Seleccion” se dan vuelta los papeles, siendo el
cliente OCTANTIS y el oferente el emprendedor. Esto se explica por el hecho de
gue durante estas instancias es el emprendedor que debe convencer a OCTANTIS
de que tanto su idea de negocio como sus capacidades personales son una oferta
atractiva para la incubadora.

Esta curva finaliza con el sub-ciclo de la firma de contrato, donde el cliente
vuelve a ser el emprendedor, en cuyas manos queda finalmente la decision de
ingresar o no.

Resulta importante recalcar que en el proceso general OCTANTIS no esta
presente la curva que asegura la satisfaccion del cliente . Sin embargo esta
problemética no tiene relacion con el proceso de captacién, que solo abarca las
curvas de preparacion y negociacion, por lo cual queda fuera del alcance de esta
propuesta.

Asi es posible elaborar una tabla comparativa de las deficiencias, desde el punto
de vista del cliente, de la situacion actual y de que manera el nuevo proceso
pretende enmendarlas.

Tabla 9.7: Comparacion: Deficiencias actuales y propuestas de solucion mediante el redisefio

COMPARACION: Deficiencias actuales y propuestas de solucion

Situacion Actual Nuevo Proceso
Poca claridad en el producto (oferta) que | La Charla de Pre Venta ayuda en aclarar al
adquiere el emprendedor. emprendedor cual es la oferta de valor de
OCTANTIS.

Condiciones de OCTANTIS se conocen | Mediante la Charla de Pre Venta el
recién en la firma del contrato. emprendedor conoce el contrato y las
condiciones al inicio del proceso.

Inexistencia de Evidencia de Consumo. En la instancia del Pre Panel es posible
observar si el emprendedor cumplié 0 no con
la solicitud de obtener evidencias de consumo.

Fuente: Elaboracién propia
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9.3. Factibilidad de la solucién

El redisefio propuesto cuenta con la incorporacion de una serie de nuevos
procesos que no tienen mayores problemas de factibilidad para ser implementados.
Los eventos, la Charla de Pre Venta, el Pre Panel y las entrevistas psicologicas
requieren principalmente de la dedicacion de horas hombre, dado que la
infraestructura para llevar a cabo estas actividades se encuentra completamente
disponible por parte de la Universidad Adolfo Ibafiez.

Sin embargo hay una serie de factores externos que pueden influenciar el
cumplimiento de los objetivos de la propuesta y que deben ser tomados en cuenta
al momento de la implementacion:

El compromiso del personal con la implementacion de la propuesta. El
proceso es ejecutado integramente por personas, debido a lo cual el éxito de
la propuesta y cumplimiento de los objetivos radica finalmente en el personal
gue lo lleva a cabo.

Continuando la idea anterior puede ser también de gran influencia la alta
rotacion de personal, dado que el correcto funcionamiento de los procesos
depende bastante de la experiencia adquirida por las personas que estan
involucradas en estos procesos.

Un factor importante para aumentar el volumen del flujo de proyectos
entrantes tiene relacion con la suscripcidén de alianzas estratégicos para cada
cluster en particular. Si bien por experiencias anteriores se sabe que estas
instituciones tienen interés en realizar este tipo alianzas'®, puede darse el
caso contrario, lo cual afecta bastante la viabilidad de la propuesta en lo que
se refiere a la realizacién de eventos.

En esta propuesta se pone especial énfasis en el criterio de seleccion y que
éste debe estar mas enfocado en el emprendedor que en la idea de negocio.
Sin embargo este criterio es aplicado por los panelistas de seleccién, por lo
cual debe haber una cierta disposicion por parte de ellos a incorporar esta
variable dentro de sus decisiones. Por [o mismo es que se entregan una serie
de herramientas para lograr alinear este criterio'®, pero nada asegura que
finalmente los panelistas igual terminen tomando la decisién analizando el
emprendimiento so6lo desde el punto de vista de la idea de negocio.

160
161

Ver 6.3. Investigacion sobre actividades.
Ver 9.1.4. Un nuevo criterio de seleccion (50% idea — 50% perfil).
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9.4. Consideraciones importantes antes de implement  ar la propuesta

A continuacidn se presentan una serie de puntos relevantes a considerar antes
de implementar esta propuesta, dado que pueden influir significativamente en los
resultados que se desean obtener.

v Levantamiento del perfil del emprendedor

Tal como se plantea en el capitulo 8, es altamente recomendable realizar un
levantamiento del perfil del emprendedor dinamico chileno, lo cual sin embargo
escapa de los alcances de esta tesis. Para realizar este levantamiento del perfil es
necesario incorporar a psicologos especialistas en levantamiento de perfiles, que
estudien casos chilenos de emprendedores dinamicos y de emprendedores no
dinamicos, de manera tal de poder identificar cuales son las competencias que
diferencian a un tipo de emprendedor de otro.'®* Con esto es no sélo posible
realizar una segmentacion por perfiles mas adecuada, sino que ademas permite
construir las herramientas de evaluacién de competencias, fortalezas y debilidades
del emprendedor. Por ende se recomienda realizar este estudio antes de
implementar esta propuesta.

v Validacién de propuesta con clientes

La justificacion de los cambios planteados en esta propuesta se basa en la
informacion obtenida del Benchmark, del estudio de la situacion actual y de
entrevistas con clientes. Sin embargo no se ha realizado una validacion de los
cambios propuestos con los clientes, proceso que se recomienda realizar antes de
implementar las modificaciones. Esto dado que aspectos como la entrevista
personal con un psicologo podria producir cierto rechazo en la participacion de los
postulantes, por lo cudl resulta recomendable validar previamente con clientes los
cambios propuestos. Uno de los mecanismos de validacién podria ser la realizacion
de pilotos.

v Realizacion de Pilotos

Dado lo expuestos en el punto anterior, el autor recomienda realizar una serie de
pilotos con los cambios propuestos, antes de implementar completamente el
redisefio. El pilotear una Charla de Pre Venta y un Pre Panel no tiene mayores
costos asociados y puede entregar importantes conclusiones sobre la ejecucion y
los resultados de estos procesos. Realizar un piloto con entrevistas de evaluacion
de competencias si significa una inversién en horas hombre del psicélogo, lo cual

%2 A raiz de lo eshozado en este trabajo de titulo es que se planteé a la profesora Lorna Cortes del

departamento de psicologia de la Universidad Adolfo Ibafiez, sugerir este “Levantamiento del perfil del
emprendedor dinamico chileno” como una posibilidad de trabajo de titulacion para estudiantes de psicologia. La
buena recepcién de esta sugerencia provocd que cuatro alumnas del MPO (Magister de Psicologia
Organizacional) tomaran el tema para el desarrollo de su tesina, a entregarse en Diciembre del 2009.
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sin embargo produciria interesantes resultados a tomar en cuenta para la posterior
implementacion. ¢Como reaccionan los clientes ante una entrevista de evaluacion
de competencias? ¢COmo reaccionan los panelistas ante la incorporacion de
elementos de evaluacion del perfil del emprendedor en el criterio de seleccion?
¢,Como agiliza o retarda el proceso completo la incorporacion de estas entrevistas?,
serian solo algunas de las preguntas que se podrian responder con la realizacion de
un piloto.

v Dificultad de implementar en organizacion que esta en marcha

Antes de implementar la propuesta se debe tomar en cuenta las dificultades que
se presentan al momento de realizar cambios en una organizacibn que esta
marchando y que cuenta con un proceso establecido que esta funcionando. Como
primer factor de esta consideracion se debe tener en cuenta que realizar el cambio
del proceso de un mes a otro podria significar serios problemas y confusiones, tanto
a nivel organizacional interno como con los clientes. Una recomendacion para
aminorar este punto seria ir realizando los cambios paulatinamente y no todos de
una sola vez. Otro factor importante es el compromiso, entusiasmo y la disposicion
del personal de la incubadora con la propuesta y su implementacién. Si ésta sélo es
implementada y llevada a cabo por un nimero minoritario de personas, puede
complicarse aun mas la ejecucion y producir dificultad o rechazo por parte del resto
del personal. Por lo mismo es importante involucrar a toda la organizacion en la
implementacion y recalcar los aspectos positivos que conlleva una exitosa
ejecucion.

En relacion a este ultimo punto es importante mencionar lo dificil que puede
resultar implementar una modificacion de procesos en una organizacion
relativamente pequefia y muy flexible, donde practicamente todo el personal lleva a
cabo sus funciones de acuerdo a su propio criterio. El ya establecer procesos y
procedimientos en una organizacion de este tipo puede resultar costoso y causar
rechazo por parte del personal, con mayor razéon aun posibles modificaciones a
procesos que ya estan establecidos con anterioridad.

Es importante tener en cuenta estos factores al momento de implementar y

tomar medidas para aminorarlos, ya que pueden significar el éxito o fracaso de la
propuesta de redisefio.
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9.5. Beneficios de la solucién propuesta

En la tabla 9.8 se presentan las estimaciones de los principales beneficios
asociados a la implementacion de la propuesta, enfocados principalmente en el
aumento del flujo de proyectos entrantes en términos de volumen y potencial.

Tabla 9.8: Beneficios de la solucién propuesta

BENEFICIOS
Concepto Descripcion Célculo Monto aprox.
(anual, en pesos CLP)

Con la propuesta de redisefio se | > N° proyectos que Total anual =
pretende al menos doblar el nimero | firmaron el 2008 = 22 $ 52.800.000.-
de proyectos que firman anualmente
con la incubadora®®. Esto gracias a la | © Propuesta es Ingreso extra
organizacién de eventos de captacion | aumentar este nimero gracias a la

INGRESOS | Y la alianza con ChileEmpresarios. al doble =44 propuesta =
Cada proyecto que firma con la | > Cada proyecto paga | $26.400.000.-
incubadora, significa un ingreso | $1.200.000.- al firmar.
inmediato de $1.200.000.-'**

- 44 * $1.200.000.- =
$52.800.000.-

La tasa de pérdida en OCTANTIS es | > N° proyectos que | Costo de
actualmente de un 22%, siendo el | firmaron el 2008 = 22 oportunidad
estandar mundial menor al 15%. Dado ganado  (ahorro
gue la propuesta pretende mejorar el | - Reduccion de tasa de | de costos mal
fluyp en términos de potencial, | pérdida = 22% - 15% = | invertidos) gracias
mediante medidas como el estudio del | 7% a la reduccion de
perfil de los emprendedores, es que la tasa de pérdida

AHORRO | S€ puede poner como objetivo de la 9 Recursos que se | =

DE implementacién reducir esta tasa a un | invierten mensualrﬂgnte
RECUR- 15%. en cada proyecto >, = | $1.570.800.-
SOS $170.000.-

Existe un costo de oportunidad
asociado a los recursos que se | = Tpo. del proyecto en

invierten en cada proyecto. Estos
recursos se pierden en el caso de los
proyectos que terminan abandonando
el proceso (tasa de pérdida).

proceso DN = 6 meses

-> Costo de oportunidad
= 22 * 7% * 6 *
$170.000.- =
$1.570.800.-

163

Dado que los eventos investigados en la situacion actual lograron aumentar al doble el nimero de proyectos

que firmaron mensualmente, lo minimo que se puede esperar con el redisefio es que estas actividades logren
doblar el nimero anual de emprendimientos que firman con la incubadora.
164 ver “Precio” en 9.1.5. Plan de marketing.

165

Estos recursos solamente corresponden a costos fijos y variables del proceso Disefio de Negocio, que

incluye entre otras variables el pago del ejecutivo, comisiéon Coordinador de Disefio de Negocios, gastos
administrativos y legales, etc.

149




El principal negocio de OCTANTIS es
apostar al valor futuro de los
emprendimientos que incuba. Por
esto es que al momento de firmar el

-> N° proyectos que
firmaron el 2008 = 22

- Reducciéon tasa de

Valor futuro de la
opcién de compra
asociado a la
reduccién del 7%

contrato, se procede a suscribir una | pérdida = 7% de la tasa de
opcién de compra por el 10% del valor pérdida =
futuro de la compafiia, a ejercer en 5 | > Opcion de compra
anos. para OCTANTIS =10% | $83.160.000.-
APUESTA
FUTURA | Al ingresar nuevos proyectos se | = Valor aprox. empresa | Valor futuro de la
apuesta al potencial de éstos, | dindmica en 5 afios™® opcién de compra
actualmente deficiente comparado | = USD 1.000.000.- de los 22 nuevos
con los indices internacionales. La | = $ 540.000.000.-*’ proyectos gracias
propuesta pretende reducir esta tasa a la propuesta =
de pérdida asociada al potencial en
un 7%, lo cual influye directamente en $1.188.000.000.-
la apuesta futura de la opcién de
compra.
Al aumentar el numero de proyectos | La entrega de capitales Sin valorizacion
que firman con la incubadora, | semilla depende
aumenta también la posibilidad de | también de otras
INGRESO | postular un mayor numero de | variables (CORFO), por
CAPITAL emprendimientos a capitales semillas | lo cual se excluird de
SEMILLA L1 y L2, donde la incubadora recibe | este calculo los posibles
ingresos por el concepto de | beneficios que podria
patrocinador. generar la propuesta en
este item.
Tal como se explic6 en el | Se excluye del andlisis Sin valorizacion
planteamiento del problema, | el célculo de este
aumentar el flujo de proyectos en | beneficio, dado que es
términos de numero Yy potencial | bastante complejo
influye positivamente en la imagen de | valorizar el impacto del
la incubadora. Esto permite no sélo | mejoramiento de la
captar aln mas proyectos, sino que | imagen en las lineas de
IMAGEN ademas encamina a OCTANTIS hacia | negocio.

su estrategia corporativa de LP, que
es convertirse en la incubadora lider
de América Latina. Contar con una
mejor imagen internacional ayuda
ademas al crecimiento de las otras
lineas de negocio: la contratacion de
consultorias internacionales y la
obtencidén de proyectos estratégicos.

Fuente: Elaboracién propia

166 Considerando que un start up dinamico parte con ventas de $ 100.000 délares al primer afio y crece a una
tasa del 35%, se obtiene un nivel de ventas de $ 332.000 ddlares al quinto afio. Sin embargo, resulta bastante
engorroso determinar el valor de la empresa sélo conociendo su nivel de ventas, dado que influyen diversos
factores como el tipo de emprendimiento y las circunstancias. Expertos en el tema de valorizacion de empresas
tecnolégicas, como Olav Carlsen (Ex CFO y responsable del disefio de OPA'’s de diversos start ups en Silicon
Valley) han estimado que un emprendimiento dinamico deberia alcanzar al quinto afio un valor de un millén de
ddlares. Gabriel Hidalgo, Gerente General de OCTANTIS, coincide con esta estimacion.
167 Considerando el délar a $540 pesos chilenos.
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9.6. Costos de la solucion propuesta

Los costos de la implementacion de esta propuesta de redisefio son
principalmente de recursos humanos, ya que no hay costos asociados a
infraestructura y/o herramientas. Esto se debe a que se tiene completa
disponibilidad de salas y recursos de la Universidad Adolfo Ibafiez. Por otra parte
los costos asociados a la promocion y difusion de los eventos de captacion son
externalizados en el aliado estratégico respectivo.

La tabla 9.9 resume las principales diferencias de costos de RRHH que se
producen con la implementacion del nuevo proceso de seleccion de
emprendimientos dinamicos.

Tabla 9.9: Costos de Recursos humanos asociados a la solucién propuesta

COSTOS
HH total mensual '*®

Cargo N° | Situacién Actual Nuevo Proceso Balance
Coordinador de Nuevos 1 160 hh 160 hh -
Emprendimientos
Ejecutivos 6 36 hh 30 hh'® -6 hh
Gerente Comercial 1 10 hh 0 hh -10 hh
Coordinador de DN 1 3 hh 0 hh -3 hh
Panelistas de Seleccién 5 15 hh'"® 15 hh -
Coordinador de eventos 1 - 160 hh + 160 hh
Psicélogo 1 - 80 hh + 80 hh

Fuente: Elaboracion propia en base a analisis mensual de recursos humanos
HH = Horas Hombre

Al realizar un célculo mas detallado con los costos asociados a cada HH por
cargo'™, se obtiene que el costo mensual extra en el que se incurre por la
implementacion de la propuesta asciende a $ 939.000.- pesos chilenos. Es decir un
costo total adicional de $ 11.265.000.- pesos al afio.

188 | as horas hombre (HH) individuales fueron tomadas de manera aproximada. Esto se realiz6 revisando el

tiempo que ocupo el personal en las actividades de captacion durante varios meses, para finalmente llegar a un
promedio mensual aproximado. Con respecto al redisefio, las HH planteadas son una aproximacién en base al
modelamiento de las operaciones internas.

%9 para los ejecutivos se produjo una reduccion de HH, dado que el nuevo proceso sélo requiere mensualmente
su presencia en el Pre Panel. El resto de las horas consideradas las dedican en la planificacion del evento de
captacién de su respectivo cluster.

7% 5i pien es importante mencionar las horas hombre de los panelistas de seleccién, estas no se deben
contabilizar dentro de los recursos utilizados, ya que realizan esta actividad de manera gratuita y ad-honorem.
171 Este céalculo considero los sueldos brutos actuales del personal que participa en el proceso. Los honorarios
para los cargos nuevos, Coordinador de eventos y Psicélogo, se establecieron de acuerdo al precio de mercado
($700.000.- bruto para ambos cargo).
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9.7.Utilidades de la propuesta de redisefio

Esta seccidn responderd la pregunta ¢Qué gana OCTANTIS con la
implementacion de esta propuesta de redisefio? A continuacion se presentan 7
razones del por qué esta propuesta es de utilidad para la institucion.

Desde el punto de vista cuantitativo:

1.

Mediante la implementacion de la propuesta se logra aumentar la facturacion
anual en $26.400.000.- de pesos chilenos. Para ello se debe incurrir en un
costo adicional de $11.265.000.- pesos al afio.

Dado que se aumenta el potencial de los proyectos que ingresan, es que se
ahorran $1.570.800.- pesos en recursos que se destinaban a proyectos que
finalmente abandonaban el proceso. Estos recursos presentan el costo de
oportunidad de poder ser invertidos en proyectos con mayor potencial.

La gran apuesta de la incubadora esta en el valor futuro de su portafolio.
Con esta propuesta logra aumentar el valor futuro del portafolio en
$1.188.000.000.- pesos por el aumento del volumen de nuevos proyectos y
en $83.160.000.- por la reduccién de la tasa de pérdida, en un afo.

Ademas la institucibn obtiene una serie de beneficios, que si bien no son
cuantificables, logran agregar un enorme valor a OCTANTIS:

4.

Al contar con un aumento de nuevos proyectos es posible postular mas
emprendimientos a capitales semillas, con lo cual se pueden aumentar los
ingresos por el concepto de patrocinador.

El aumento del tamafio y del potencial del portafolio de proyectos incide
positivamente en la imagen de la incubadora, importante para la estrategia
corporativa de largo plazo que es convertirse en la incubadora lider de
América Latina.

Un nuevo proceso de seleccidn con estandares internacionales, enfocado en
la busqueda de buenos emprendedores y que da solucién a una serie de
deficiencias del proceso actual, alcanzando una mejor interaccion con el
cliente.

Una exitosa implementacion de este novedoso proceso de seleccion de
emprendimientos dinamicos puede significar un futuro negocio para la
incubadora, ofreciendo el know-how mediante consultorias a otras
incubadoras que desean mejorar su flujo de proyectos.
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10.RESULTADOS, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES FINA LES

A continuacion se presentan los principales resultados y las conclusiones mas
relevantes de esta propuesta de redisefio del proceso de captacion de
emprendimientos dindmicos para OCTANTIS. Al finalizar se sefialan una serie de
recomendaciones que el autor sugiere tomar en cuenta.

El principal resultado de este trabajo de titulo es la propuesta de un nuevo
proceso de captacion para la potenciadora de negocios OCTANTIS. La necesidad
de un redisefio se justifica debido a que el proceso actual cuenta con un serio
problema en el flujo de proyectos entrantes, que actualmente esta siendo deficiente
en términos de numero y potencial. El afio 2008 ingresaron sélo 22 nuevos
proyectos, cifra que esta muy por debajo de los 100 proyectos planteados como
meta anual. En lo referente al potencial de los proyectos que ingresan, resulta
también preocupante que la tasa de pérdida sea de un 22%, bastante superior al
15% del promedio mundial. La investigacion realizada entregd como principales
causas de esta problematica la falta de un plan de marketing, la deficiencia en
comunicar correctamente cual es la oferta y el contrato y serias insuficiencias en el
criterio de seleccion.

El nuevo proceso, ahora denominado “Seleccion de nuevos emprendimientos
dinamicos”, busca justamente hacerse cargo de las causas mencionadas para
lograr el cumplimiento del objetivo de este trabajo: realizar una propuesta que
mejore el flujo de proyectos entrantes en términos de nimero y potencial.

La solucion propuesta recoge elementos de varias fuentes, como las mejores
practicas internacionales, un analisis del proceso desde el punto de vista del cliente,
postulados tedricos por expertos del emprendimiento y elementos de la psicologia.

Para aumentar el flujo en términos de nimero se plantea un plan de marketing
gue considera una doble segmentacion (por perfil de emprendedor y por cluster
industrial) lo que permite focalizar la busqueda de emprendedores y entregar una
oferta ad-hoc a las necesidades de cada emprendimiento. Ademas se plantea la
realizacion planificada de eventos de captacion, externalizando la convocatoria en
un aliado estratégico para cada cluster en particular. No se debe dejar de mencionar
una posible alianza con el concurso de planes de negocios ChileEmpresarios, el
cual puede aumentar considerablemente el flujo de proyectos entrantes.

Otro elemento que se incorpora para aumentar el flujo en términos de numero,
es dar solucion a las deficiencias en la explicacién de la oferta y del contrato,
mediante la incorporacion de una charla de pre venta y la proposicion de un proceso
de caracter presencial que incorpore interacciones entre los potenciales clientes y la
incubadora como eje central.

Un resultado importante obtenido en este trabajo tiene relacién con que no se
puede evaluar el potencial de un proyecto concentrandose solamente en la idea de
negocios, sino que es necesario poner énfasis en el equipo que llevara a cabo esta
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idea. Es mas probable que logre el éxito una mala idea a cargo de un buen equipo,
gue una buena idea a cargo de un equipo deficiente.

Debido a esto Ultimo es que se plantea mejorar el potencial del flujo de proyectos
entrantes con un nuevo criterio de seleccion, que tome en cuenta tanto la idea de
negocio como el perfil del equipo emprendedor (50% idea de negocio / 50% perfil).

La implementaciéon de la solucibn propuesta requiere solamente de un
financiamiento adicional por concepto de RRHH, que asciende a $11.265.000.-
pesos al afio. Este costo es minoritario al compararlo con sélo algunos de lo
beneficios: se aumenta la facturacion anual en $26.400.000.- de pesos, se ahorran
$1.570.800.- pesos en recursos que se destinaban a proyectos que finalmente
abandonaban el proceso y lo mas importante es que se aumenta
considerablemente el valor futuro del portafolio de proyectos. Esto sin mencionar las
consecuencias positivas que genera en la imagen de la incubadora, lo cual puede
repercutir favorablemente en sus otras lineas de negocios y en su estrategia
corporativa de largo plazo.

Un aspecto relevante que no se puede dejar de lado es que una exitosa
implementacion de la propuesta y la obtencién de resultados satisfactorios, podrian
resultar en un valioso producto para ser vendido mediante consultorias a otras
incubadoras.

Una de las conclusiones y descubrimientos de éste trabajo es que el proceso de
seleccion de emprendedores es muy similar al proceso de seleccion de personal en
una empresa. Por lo mismo es que tiene especial importancia la persona que esta
detrds de cada emprendimiento, sobre todo sus capacidades, competencias,
habilidades y motivaciones. Lo que el autor plantea es que la rentabilidad
econOomica de la incubadora se obtiene al estar su cartera de proyectos compuesta
por buenos emprendedores, mas que de buenas ideas.

Evaluar el perfil del emprendedor es un mecanismo que esta dando resultados
en las incubadoras que presentan las mejores practicas a nivel mundial, por lo cual
se recomienda a la institucién no quedar ajena a esta nueva tendencia.

Ademas, es importante mencionar que si bien el autor propone un redisefio,
existen bastantes alternativas a la solucion propuesta, como por ejemplo, la
utilizacion de un “Project Hunter” que busque aumentar y alimentar el flujo de
buenos proyectos, tal como se hace en la incubadora tecnologica de Shangai. O la
incorporacion de “técnicas de simulacion” dentro del proceso de seleccién, con el fin
de evaluar las capacidades de los emprendedores postulantes. Nada garantiza que
no exista una mejor solucién a la propuesta, sin embargo el autor sostiene que la
planteada es la mas efectiva al menor costo (costo-eficiente).

Una recomendacion que surge a raiz de este trabajo es la realizacion del
levantamiento del perfil del emprendedor chileno y un estudio mas profundo por
psicologos expertos sobre las competencias con que debe contar un emprendedor
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en nuestro pais. Resulta importante conocer no solo las caracteristicas socio-
demogréficas de los emprendedores nacionales, como el promedio de edad o sus
estudios profesionales, sino que también es vital poder saber con que competencias
deben contar a la hora de querer emprender su propio negocio.

Con respecto a este tema, resulta elemental que si bien la propuesta plantea un
mecanismo de identificacion de emprendedores, no esboza ninguna solucion a la
creacion de éstos. La recomendacion es que desde el colegio los alumnos
comiencen a adquirir habilidades y competencias de un emprendedor, tomando el
emprendimiento como una opcion vélida para su futuro desarrollo profesional. Mas
aun si se sefala que el emprendimiento es el motor de crecimiento de nuestra
economia. Aqui claramente hay una tarea pendiente por parte de las politicas
publicas en materia de educacion.

El incorporar elementos de psicologia en las instituciones de apoyo al
emprendimiento es una propuesta y recomendacion que puede dar directrices de
caminos a seguir para las demas instituciones dedicadas a fortalecer la actividad
emprendedora en nuestro pais.

Para finalizar, no se debe dejar de mencionar que el cumplimiento de los
objetivos de este trabajo persiguen un objetivo mayor, enfocado en lograr cumplir la
estrategia corporativa a largo plazo de la institucion: encaminar a OCTANTIS hacia
la rentabilidad econdémica y la auto sustentabilidad.
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Ecosistema de negocios

Emprendimiento dinamico

Emprendedor

Start up

Incubadora de Negocios

Potenciadora de Neqgocios

Proceso de Captacion

Proceso de Disefio de
Negocios

11.GLOSARIO

Es una comunidad de negocios soportada por una base
de organizaciones e individuos interactuantes que
producen bienes o servicios de valor para clientes que son
a su vez parte del mismo ecosistema. Las partes del
ecosistema incluyen proveedores, productores lideres,
competidores, entre otros.

También conocidas como “gacelas”. Es una empresa que
después de facturar alrededor de $100.000 dolares el
primer afio de operacion, logra alcanzar tasas de
crecimiento sostenidas de un 35% (como minimo) en la
facturacion anual durante los primeros 5-6 afos.

Se denomina emprendedor a aquella persona que
identifica una oportunidad y organiza los recursos
necesarios para ponerla en marcha. Es habitual emplear
este término para designar a una “persona que crea una
empresa”’, 0 a alguien quien empieza un proyecto por su
propia iniciativa.

Compainiia de reciente creacion, de entre 1y 12 meses de
existencia.

Organizacion que apoya el proceso emprendedor
ayudando a incrementar las tasas de supervivencia de
compafias de reciente creacidon a través de un menu
especializado de servicios tales como espacios de oficina,
consultoria en planes de negocios, entre otros. Existen
incubadoras de diversos propésitos: incubadoras
culturales o de artes, incubadoras de microempresas,
incubadoras de género, incubadoras de tecnologia, etc.

Término inventado por los fundadores de OCTANTIS.
También llamada aceleradora de negocios. Organizacién
cuyo foco es incrementar significativamente (potenciar) el
valor de una compafiia o start up para convertirla en una
empresa de alto crecimiento (empresa dinamica).

Proceso que consiste en la blusqueda y seleccién de los
nuevos emprendimientos que apoyara la organizacion.

Proceso de experimentacion con la industria mediante el

cual un equipo emprendedor disefia el plan de negocios
de su compafiia.
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Proceso de Aceleracion

empresarial

Deal Flow

Cartera / Portafolio de
proyectos

Cluster

Potencial

Elevator Pitch

Panel de seleccion

Proceso inducido por una o varias entidades externas
mediante el cual una compafiia o emprendimiento en
etapas iniciales o hasta 42 meses de vida (estandar GEM)
multiplica su valor empresarial en un periodo de tiempo de
1-2 afios.

También denominado flujo de proyectos entrantes. Es la
cantidad de iniciativas de negocios que firman con la
incubadora en un mes.

Es el conjunto de iniciativas emprendedoras que estan
siendo apoyadas por la incubadora de negocios.

Un cluster industrial (o rubro o area industrial) es una
concentracion de empresas relacionadas entre si, de
modo de conformar en si misma un polo productivo
especializado con ventajas competitivas. Existen diversos
clusters de industrias como la automotriz, tecnologias de
la informacién, turismo, servicios de negocios, mineria,
petroleo y gas, productos agricolas, entre otros.

Para que un proyecto se considere con el potencial de
convertirse en un emprendimiento dinamico, debe cumplir
con al menos cuatro de las siguientes caracteristicas: 1)
Potencial de tasas de crecimiento de al menos un 35%
durante los primeros 5 afios. 2) Contar con elementos
innovadores. 3) Alto grado de diferenciacion, que otorguen
ventajas comparativas Unicas. 4) Que muestre un
potencial de escalabilidad. 5) Que apunte a una necesidad
clara por cuya soluciéon hayan clientes identificables vy
dispuestos a pagar. 6) Potencial de ser al menos una
mediana empresa. 7) Que cuente con equipos de
caracteristicas emprendedoras.

El “Elevator Pitch” es una descripcién rapida de una
empresa y de por qué se diferencia de las demas. Se
llama asi porque el discurso debe ser lo suficientemente
breve para que pueda reproducirse en lo que dura un
trayecto en ascensor. Se trata de responder a la pregunta
de “por qué deberia interesarme en tu empresa” en un
minuto.

Instancia donde los emprendedores presentan su
“Elevator Pitch” y donde las ideas de negocio y los
emprendedores son evaluados por una comision o
“panelistas”, que deciden si este emprendimiento es 0 no
aceptado para ingresar a la incubadora. En OCTANTIS el
panel de seleccion esta constituido por sus directores y
especialistas en negocios invitados para cada ocasion.
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Segmentacion

Feedback

Perfil del emprendedor

Competencias

Encargado de captacion
(Coordinador de nuevos
emprendimientos)

Ejecutivo de proyectos

Coordinador de Disefo de

Negocios

La segmentacion es el proceso de dividir un mercado en
grupos uniformes mas pequefios que tengan
caracteristicas y necesidades semejantes.

Es un documento de una pagina que contiene el resumen
ejecutivo de la idea de negocio con sus principales
caracteristicas.

Es una retroalimentacion donde un emprendedor luego de
exponer recibe las principales observaciones 'y
sugerencias con respecto a su presentacion e idea. Un
feedback puede ser entregado tanto de manera verbal
como escrita.

Conjunto de competencias, habilidades y caracteristicas
que presentan los denominados emprendedores, y que lo
distinguen del resto de la poblacion.

Una competencia (en el sentido técnico del capital
humano organizativo) es un conjunto de atributos que una
persona posee y le permiten desarrollar accién efectiva en
un determinado &mbito.

El encargado de captacion pertenece al staff de la
incubadora y su funcién es coordinar todo el proceso de
captacién. Cumple el rol de gestionar el correcto
funcionamiento del proceso e interactuar con los
emprendedores postulantes. En el redisefio queda
bautizado como Coordinador de nuevos emprendimientos.

Es un miembro del staff de una incubadora, que esta
asignado para relacionarse directamente con un
emprendimiento que esta siendo apoyado por la
institucion. De esta forma el ejecutivo es la cara visible o
representante de la incubadora ante los emprendedores.
Un ejecutivo puede estar especializado en cierto cluster y
tener varios emprendimientos asignados.

Coordina todos los servicios tanto basicos, como de valor
agregado, que se entregan a los emprendedores desde
gue ingresan al proceso hasta la elaboracién del plan de
negocios. Su responsabilidad es velar por el correcto
funcionamiento del proceso y supervisar que cada
emprendimiento cumpla correctamente cada etapa.
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13.ANEXOS

13.1. Anexo 1: Conceptos de Innovaciéon e Innovacion Abierta

Innovacion

Innovar proviene del latin innovare, que significa acto o efecto de innovar,
tornarse nuevo o renovar, introducir una novedad. Diversos autores, expertos en la
materia, han definido el concepto de innovacion y existen multiples definiciones
acerca de un concepto que en apariencia es simple pero a la vez es ambiguo. La
gran mayoria de las definiciones provienen de la definicion citada por el
economista austriaco Schumpeter'’® en la cual la innovacién abarca los cinco
casos siguientes:

1. Introduccion en el mercado de un nuevo bien o servicio, al cual los
consumidores no estan aun familiarizados.

2. Introduccion de un nuevo método de produccidbn o metodologia
organizativa.

3. Creacion de una nueva fuente de suministro de materia prima o
productos semi elaborados.

4. Apertura de un nuevo mercado en un pais.

5. Implantacion de una nueva estructura en un mercado.

Ahora bien existen dos puntos en el cual todos los autores convergen:

1. Silos nuevos productos, procesos o0 servicios no son aceptados por el
mercado, no existe innovacion.
2. Lainnovacion es el elemento clave de la competitividad.

Por lo tanto se concluye que innovar es crear o modificar un producto,
proceso o servicio e introducirlo en el mercado. Sobre el segundo punto Michael
Porter afirma que "la competitividad de una nacion depende de la capacidad de su
industria para innovar y mejorar. Las empresas consiguen ventajas competitivas si
consiguen innovar”.

Sin embargo segun Henry Chesbrough, la innovacion y el como se
desarrolla dentro de las organizaciones ha cambiado a través del tiempo,
rompiendo los paradigmas establecidos y dando origen al concepto de innovacion
abierta.

172 Schumpeter, Joseph. 1911. “The Theory of Economic Development: An Inquiry Into Profits, Capital, Credit,

Interest, and the Business Cycle”. Transaction Publishing. USA. ISBN 0878556982.
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Innovacién Cerrada v/s Innovacién Abierta

El término “Open Innovation” (Innovacion Abierta) se refiere a la innovacion que
se genera y evoluciona a través del aporte externo. En estos tiempos, muchos
expertos aseguran que el modelo tradicional de innovacion, enfocado hacia
adentro y cerrado a las ideas y tecnologias que vengan de “afuera”, esta
convirtiéndose en obsoleto.

El nuevo paradigma es el de la innovaciéon abierta, que incentiva y pro
activamente solicita aportes del mundo exterior.

Este concepto’” fue introducido por Henry Chesbrough, modificando el
tradicional embudo de la innovacién donde las ideas e innovaciones surgen solo
dentro de la organizacion sin una mayor colaboracién externa, por el embudo de
desarrollo de productos desde el paradigma de la innovacion abierta.

Figura 13.1.1: Diagrama del concepto Open Innovation
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Fuente: Henry Chesbrough, 2006

Bajo este nuevo concepto se considera que las ideas pueden venir desde
fuera de la organizacion y que dependiendo de la cultura organizacional, pueden
recibir cierta resistencia. El incorporar ideas desde fuente externas parte de la
I6gica de buscar las ideas desde las mejores fuentes, asumiendo que estas ideas
no necesariamente se encuentran dentro de la organizacion.

173 Chesbrough, Henry. 2006. “Open Innovation: Research in New Paradigm”. New Ed edition. OUP Oxford.

ISBN-10: 0199290725.
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En esta nueva teoria se argumenta que incluso puede ser que algunas de
las ideas descartadas dentro del proceso del embudo, puedan crear valor bajo otro
modelo de negocio distinto al de la organizacion y que es posible capturar dicho
valor. Esta creacion de valor puede ser capturada mediante un “spin off” o
licenciamiento.

Estos conceptos de innovacion son trascendentales para la creacion de
nuevos negocios con alto potencial de crecimiento, dado que la innovacion es
considerada esencial para lograr la diferenciacién, ventajas comparativas y
satisfacer nuevas oportunidades de mercado.'™

174 Kim, W. Chan. Mauborgne, Renée. 2005. “Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested Market Space
and Make Competition Irrelevant”. Harvard Business School Press. ISBN 1591396190.
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13.4. Anexo 4: Documento de evaluacion de proyectos en Panel de
Seleccion

EVALUACION DE PROYECTOS OCTANTIS

PROYECTO:

Nota (1 a 5)

Problema
¢Los emprendedores solucionan un problema real? ¢Existe un mercado
potencial?

Solucién
¢ Existe una propuesta de valor que sea consistente con la oportunidad?
¢, Considera que tienen evidencia de consumo de su oferta?

Modelo de negocio
¢, Se presentan alternativas factibles para capturar el valor generado? ¢ Es
escalable y sustentable?

Marketing y estrategia
¢ Existe una estrategia clara para atraer y fidelizar clientes y/o usuarios?

Competencia
¢Los emprendedores conocen la competencia y los sustitutos?
¢Presentan una ventaja o diferenciacion?

Equipo
¢El equipo emprendedor tiene las habilidades para desarrollar la
comparfiia? Si no es asi, ¢estan conscientes de ello?

Comentarios
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13.5. Anexo 5: Nuevo documento de evaluacion de pro  yectos en Panel de

Seleccion

EVALUACION DE PROYECTOS Y EMPRENDEDORES OCTANTIS

PROYECTO:
EQUIPO EMPRENDEDOR:

IDEA DE NEGOCIO (50%) Nota (1 a 5)

Modelo de negocio
SApunta a una necesidad clara por cuya solucién hayan clientes identificables
y dispuestos a pagar?
Diferenciacion y ventajas competitivas
¢Cuenta con un alto grado de diferenciacion, que otorguen ventajas
comparativas Unicas?
Innovacion
¢,Cuenta con elementos innovadores?
Escalabilidad
¢Muestra potencial de escalabilidad?
Potencial
¢ Tiene el potencial de ser al menos una mediana empresa?
Dinamico
¢ Potencial de tasas de crecimiento de al menos un 35% durante los primeros
5 afios?
Comentarios

EQUIPO EMPRENDEDOR (50%) Nota (1 a 5)

¢, Cuenta el equipo con la motivacién y ambicion necesaria?

¢ Calidad de presentacién, expresion y comunicacion del equipo?

¢ Esta dispuesto a correr riesgos y es tolerante a la ambigliedad?

¢, Se percibe que cuenta con el poder de decision?

¢,Capacidad de aprendizaje? ¢ Abierto a adquirir y complementar habilidades?

¢, Se nota autonomia y perseverancia?

¢, Cuenta con la experiencia previa necesaria para llevar a cabo la idea?

Comentarios
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13.6. Anexo 6: Estadistica mensual del flujo de pro

yectos entrantes

Ene-08
N° Tickets N° Evaluacion N° Panel de Seleccion N° Aceptados N° Firmados N° K-Semilla L1
14 3 2 2 2
Lista Aceptados Lista Firmados Lista K-Semilla L1
LUF LUF LUF
Emporio Nacional Emporio Nacional Emporio Nacional
Feb-08
N° Tickets N° Evaluacion N° Panel de Seleccion N° Aceptados N° Firmados N° K-Semilla L1
88 27 20 1 1 1
Lista Aceptados Lista Firmados Lista K-Semilla L1
Dentoxol Dentoxol Dentoxol
Mar-08
N° Tickets N° Evaluacion N° Panel de Seleccion N° Aceptados N° Firmados N° K-Semilla L1
50 17 0 0 0 0
Lista Aceptados Lista Firmados Lista K-Semilla L1
Abr-08
N° Tickets N° Evaluacion N° Panel de Seleccion N° Aceptados N° Firmados N° K-Semilla L1
60 16 9 2 2 1
Lista Aceptados Lista Firmados Lista K-Semilla L1
Joyas de Barro Joyas de Barro Natura Nativa
Natura Nativa Natura Nativa
May-08
N° Tickets N° Evaluacion N° Panel de Seleccion N° Aceptados N° Firmados N° K-Semilla L1
50 8 7 1 0 0

Lista Aceptados
LoudWords

Lista Firmados

Lista K-Semilla L1
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Jun-08

Ne° Tickets N° Evaluacion N° Panel de Seleccion N° Aceptados N° Firmados N° K-Semilla L1
30 7 4 0 0 0
Lista Aceptados Lista Firmados Lista K-Semilla L1
Jul-08
N° Tickets N° Evaluacion ~ N° Panel de Seleccion  N° Aceptados N° Firmados N° K-Semilla L1
47 13 7 5 2 1
Lista Aceptados Lista Firmados Lista K-Semilla L1
Barrios Sustentables Infofondos Infofondos
Sistema captura MonsterTruck
Infofondos
MonsterTruck
Alimentos para caracoles
Ago-08
Ne° Tickets N° Evaluacion N° Panel de Seleccion N° Aceptados ~ N° Firmados N° K-Semilla L1
88 6 4 2 1 1
Lista Aceptados Lista Firmados Lista K-Semilla L1
Audio Tour Empresa Backmedia Backmedia
Backmedia
Sep-08
N° Tickets N° Evaluacion N° Panel de Seleccion N° Aceptados  N° Firmados  N° K-Semilla L1
65 35 16 6 4 4

Lista Aceptados
Impacto Verde
Descuento Express

Lista Firmados
Descuento Express
Mi Estilo

Lista K-Semilla L1
Descuento Express
Mi Estilo

Tu doctor amor Redgol Redgol
Mi estilo Pelotea Pelotea
Pelotea
Redgol

EVENTO ENGINE UP 2008
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Oct-08

Ne° Tickets N° Evaluacion N° Panel de Seleccion N° Aceptados N° Firmados N° K-Semilla L1
30 14 0 0 0 0
Lista Aceptados Lista Firmados Lista K-Semilla L1
Nov-08
N° Tickets N° Evaluacion N° Panel de Seleccion N° Aceptados  N° Firmados  N° K-Semilla L1
144 36 20 4 4 2
Lista Aceptados Lista Firmados Lista K-Semilla L1
Mineria sustentable Mineria sustentable =~ TermitaScan
TermitaScan TermitaScan Agroils
Imagina Retail Imagina Retail
Agroils Agroils
Dic-08
N° Tickets N° Evaluacion N° Panel de Seleccion N° Aceptados N° Firmados N° K-Semilla L1
188 129 15 7 6 4
Lista Aceptados Lista Firmados Lista K-Semilla L1
Flautas Flautas Flautas
Extra Virgin Extra Virgin Extra Virgin EVENTO EMPRENDIMIENTO FEMENINO
Refill Refill Loft Japones
Loft Japones Loft Japones Divinas
Kahi Tuna Kahi Tuna
Ecco Divinas
Divinas
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13.7. Anexo 7: Preguntas y criterios para la evalua

cion de cada ambito
considerado en el Benchmark

ITEM | - ENFOQUE A LA CREACION DE EMPRESAS DE ALTO CRECIMIENTO

Algunos atributos a considerar en este punto son:

El perfil de los emprendedores de empresas dinamicas o de alto potencial de
crecimiento, de acuerdo al estudio de Benavente 2004'", indica que los
emprendedores dindmicos son con mayor probabilidad personas mayores de
30 afios, con estudios universitarios completos en areas de la ingenieria, un
porcentaje importante de éstos tienen postgrado, y la mayoria ha tenido
experiencia emprendedora anterior.

Ademas, estos emprendimientos desde su inicio tienen altas expectativas de
crecimiento, lo que se ve reflejado en un plan de negocios ambicioso, equipo
de emprendedores solido y con dedicacion exclusiva al proyecto, y un
compromiso importante de capital propio involucrado.

Los emprendimientos que tienen desde su concepcion la introduccién a
mercados extranjeros en forma temprana, o mejor aun, que consideran
desde un inicio la penetracibn a mercados extranjeros, tienden a ser
empresas de alto potencial de crecimiento.

Pregunta 1: La organizacién emplea como criterio de
emprendedores que apoya, la orientacion de éstas a

seleccién de los emprendimientos o
mercados de alto potencial de crecimiento y/o

mercados internacionales.

Evaluacion

1 — Capacidad
Inexistente

2 - Incipiente

Menos de 3 afios

No se cuenta con criterios
definidos ni escritos

Se tienen criterios de
seleccion pero no se
aplican de manera regular
ni hay documentacion

Antigliedad de la Incubadora

Mas de 3 afios — menos
de 6 afos

Se tienen criterios de

seleccion pero no se

aplican de manera regular

ni hay documentacion

Se tienen criterios de
seleccion y uno de ellos
esti claramente orientado
a seleccionar este tipo de
empresas, pero en la
realidad no se cumple a
cabalidad y la mayoria de
las empresas

Mas de 6 afios

Se tienen criterios de
seleccion y uno de ellos
esta claramente orientado
a seleccionar este tipo de
empresas, pero en la
realidad no se cumple a
cabalidad y la mayoria de
las empresas
seleccionadas no o
cumple.

Es un criterio importante
de seleccion de empresas
y cada vez se estan
haciendo mayores
esfuerzos para
seleccionar mas
empresas de este tipo.
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3 - Bueno
4 — Muy Bueno
5 — Modelo

Se tienen criterios de
seleccién y uno de ellos
esti claramente orientado
a seleccionar este tipo de
empresas, pero en la
realidad no se cumple a
cabalidad y la mayoria de
las empresas
seleccionadas no lo
cumple.

Es un criterio importante
de seleccién de empresas
y cada vez se estan
haciendo mayores
esfuerzos para
seleccionar mas empresas
de este tipo.

Es un criterio clave para
seleccionar empresas y lo
cumple mas del 50% de
las empresas
seleccionadas a la fecha.

seleccionadas no lo
cumple.

Es un criterio importante
de seleccién de empresas
y cada vez se estan
haciendo mayores
esfuerzos para
seleccionar mas empresas
de este tipo.

Es un criterio clave para
seleccionar empresas y lo
cumple méas del 50% de
las empresas
seleccionadas a la fecha.

Este criterio es central en
la seleccion de empresas
y mas del 75% de la
cartera de empresas
incubadas lo cumple.

Es un criterio clave para
seleccionar empresas y lo
cumple mas del 50% de
las empresas
seleccionadas a la fecha.

Este criterio es central en
la seleccion de empresas
y mas del 75% de la
cartera de empresas
incubadas lo cumple.

La mayoria de |las
empresas seleccionadas
(mas del 90%) lo cumple
y las que no lo cumplen

son rapidamente
apoyadas para cumplir
este criterio 0

desvinculadas por la
incubadora.

Pregunta 2: ¢ En qué % los negocios seleccionados y
sus ventas por sobre el 30% anual y cuanto facturan

Evaluacion

1 — Capacidad
Inexistente

2 - Incipiente

3 - Bueno

Menos de 3 afios

Muy pocas empresas
apoyadas estan
vendiendo

Las empresas incubadas
estan vendiendo pero en
niveles 50% menores a
las indicadas por el BID.
Es decir, menos de 40.000
USD en el ler afo, asi
sucesivamente.

Menos de la mitad de las
empresas en el portafolio
venden aprox. 100.000

apoyados a la fecha muestran un crecimiento en

durante el primer afio?.

Antigliedad de la Incubadora

Més de 3 afios — menos
de 6 afios

Las empresas incubadas
estan vendiendo pero en
niveles 50% menores a
las indicadas por el BID.
Es decir, menos de 40.000
USD en el ler afo, asi
sucesivamente.

Menos de la mitad de las
empresas en el portafolio
venden aprox. 100.000
USD en el ler afio.

Més del 50% de las
empresas apoyadas
venden igual o mas que
100.000 USD en el ler

Mas de 6 afnos

Menos de la mitad de las
empresas en el portafolio
venden aprox. 100.000
USD en el ler afio.

Mas del 50% de Ilas
empresas apoyadas
venden igual o mas que
100.000 USD en el 1ler
afio.

Mas del 75% de las
empresas apoyadas
venden igual o mas de lo
recomendado por el BID,
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4 — Muy Bueno

5 — Modelo

USD en el ler afio.

Mas del 50% de las
empresas apoyadas
venden igual o mas que
100.000 USD en el 1ler
afio.

Més del 75% de las
empresas apoyadas
venden igual o mas de lo
recomendado por el BID,
es decir igual o mas que
100.000 USD en el ler
afio.

afio.

Més del 75% de las
empresas apoyadas
venden igual o mas de lo
recomendado por el BID,
es decir igual 0 mas que
100.000 USD en el ler
afo.

Més del 90% de las
empresas apoyadas
venden igual o mas de
100.000 USD en el primer
afio.

es decir igual o0 méas que
100.000 USD en el 1ler
afio.

Més del 90% de Ilas
empresas apoyadas
venden igual o mas de
100.000 USD en el
primer afio.

Mas del 90% de Ilas
empresas apoyadas
venden igual o mas de
100.000 USD; y la
incubadora tiene al
menos 3 casos de
empresas que venden
mas de $1 millon de
délares anuales.

Pregunta 3: ¢ Indique en qué grado las empresas que
fecha, poseen tecnologias y modelos de negocios inn

diferenciacion?.

Evaluacion
1 — Capacidad
Inexistente
2 - Incipiente
3 - Bueno
4 — Muy Bueno

componen la cartera de clientes atendidos a la
ovadores y/o que se basan en un alto grado de

Antigliedad de la Incubadora

Menos de 3 afios

Casi la totalidad de los
negocios apoyados
provienen de sectores
tradicionales, o son
proyectos con poca
diferenciacion de lo
existente en el mercado.

Menos del 25% de los

proyectos podrian
considerarse altamente
innovadores, con

tecnologias, productos o
modelos de negocios
propietarios.

Menos del 50% de los

proyectos podrian
considerarse altamente
innovadores, con

tecnologias, productos o
modelos de negocios
propietarios.

Menos del 75% de los

proyectos podrian
considerarse altamente
innovadores, con

tecnologias, productos o

Mas de 3 aflos — menos

de 6 afios
Casi la totalidad de los
negocios apoyados

provienen de sectores
tradicionales, 0 son
proyectos con poca
diferenciacién de lo
existente en el mercado.

Menos del 25% de los

proyectos podrian
considerarse altamente
innovadores, con

tecnologias, productos o
modelos de negocios
propietarios.

Menos del 50% de los

proyectos podrian
considerarse altamente
innovadores, con

tecnologias, productos o
modelos de negocios
propietarios.

Menos del 75% de los

proyectos podrian
considerarse altamente
innovadores, con

tecnologias, productos o

Mas de 6 afnos

Casi la totalidad de los
negocios apoyados
provienen de sectores
tradicionales, 0 son
proyectos con poca
diferenciacién de lo
existente en el mercado.

Menos del 25% de los

proyectos podrian
considerarse altamente
innovadores, con

tecnologias, productos o
modelos de negocios
propietarios.

Menos del 50% de los

proyectos podrian
considerarse altamente
innovadores, con

tecnologias, productos o
modelos de negocios
propietarios.

Menos del 75% de los

proyectos podrian
considerarse altamente
innovadores, con

tecnologias, productos o

176




5 — Modelo

modelos de
propietarios.

negocios

Mas del 90% de los
proyectos incubados se
han adjudicado algun tipo
de Capital Semilla o
inversion privada, 0
provienen de proyectos de
investigacion de punta, o
tienen involucrados a
emprendedores con PhD
0 se basan en desarrollos
de alto nivel de innovacion
(patentes).

modelos de
propietarios.

negocios

Més del 90% de los
proyectos incubados se
han adjudicado algun tipo
de Capital Semilla o
inversion privada, 0
provienen de proyectos de
investigacion de punta, o
tienen involucrados a
emprendedores con PhD
0 se basan en desarrollos
de alto nivel de innovacion
(patentes).

modelos de negocios
propietarios.
Més del 90% de los

proyectos incubados se
han adjudicado algun tipo
de Capital Semilla o
inversion privada, 0
provienen de proyectos de
investigacion de punta, o
tienen involucrados a
emprendedores con PhD
0 se basan en desarrollos
de alto nivel de innovacion
(patentes).

Pregunta 4: Indique el total de las ventas de las e

Evaluacion

1 — Capacidad Inexistente

2 - Incipiente

3 - Bueno

4 — Muy Bueno

5 — Modelo

Menos de 3 afios

Sin ventas

Ventas menores a
$80.000 délares

Ventas totales entre
$80.000 y $160.000
délares

Ventas totales entre

$160.000 y $320.000
délares

Ventas totales mayores a
$320.000 ddlares

Antigliedad de la Incubadora

Mas de 3 afios — menos

de 6 afios
Ventas totales entre
$80.000 y  $160.000
délares
Ventas totales entre

$160.000 y $320.000
délares

Ventas totales entre
$320.00 y $800.00
délares

Ventas totales entre

$800.000 y $2 millones
de délares

Ventas totales mayores a
$2 millones de doélares

mpresas de su cartera de clientes del afio 2008.

Mas de 6 afnos

Ventas totales entre
$320.00 y $800.00
délares

Ventas totales entre

$800.000 y $2 millones
de délares

Ventas totales entre $2
millones y $5 millones de
délares

Ventas totales entre $5
millones y $10 millones
de délares

Ventas totales mayores a
$10 millones de ddlares

ITEM Il: PROCESO DE ATRACCION Y SELECCION DE EMPREN DIMIENTOS /
EMPRENDEDORES

En esta area se evalla si el proceso de seleccién involucra entrevistas y
evaluaciones formales tanto del negocio como de las caracteristicas personales del
equipo emprendedor. Por ejemplo, se considera que tener 3 filtros de seleccién es
mejor que tener un solo filtro realizado por una Unica persona. Ademas, se evalla
si la incubadora selecciona a los emprendedores de acuerdo a las metas acordadas
en su plan estratégico y modelo de negocios, por ejemplo: si se busca tomar
participacion en la empresa incubada, entonces dentro del proceso de seleccion se
considera la evaluacion de las condiciones necesarias para una asociacion futura.
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También, se evalla las buenas practicas para la atraccién y captacion de
demanda. Por ejemplo: si hay un ejecutivo encargado de buscar emprendedores
por distintas fuentes, si se realizan apariciones en ferias y seminarios donde se
concentra el segmento objetivo que se desea atraer a la incubadora, la realizacion
de concursos de planes de negocios que entregue una fuente importante de
proyectos, entre otras practicas para aumentar el Deal Flow de proyectos. Ademas,
se considera cual es la tasa de proyectos seleccionados del total que postula a la

incubadora.

Pregunta 5: ¢ La organizacion tiene definido un sect
las empresas? ¢ La organizacién cuenta con capacidad
sectores de especialidad definidos? Evalle el grado
organizacion en el o los sectores en los que se foc

Evaluacioén

1 — Capacidad

Inexistente

2 - Incipiente

3 - Bueno

4 — Muy Bueno

Menos de 3 afios

No tiene especialidad ni
especialistas en la
incubadora.

La incubadora ha declarado
areas de especialidad en su
mision y objetivos
estratégicos pero éstos no
se han traducido en la
seleccién de este tipo de
proyectos ni en la
especializacion de  sus
ejecutivos.

La incubadora ha declarado
area de especializacion y

mas del 50% de los
proyectos apoyados estan
en estas areas de
especialidad.

La incubadora ha declarado
area de especializacion y

méas del 75% de los
proyectos apoyados estan
en estas areas de
especialidad.

or o sectores de especialidad para la seleccion de

aliza.

Antigtiedad de la Incubadora
Mas de 3 afios — menos de
6 afios
La incubadora ha declarado
areas de especialidad en su
mision y objetivos
estratégicos pero éstos no
se han traducido en la
seleccién de este tipo de
proyectos ni en la
especializacion de  sus

ejecutivos.

La incubadora ha declarado
area de especializacion y

mas del 50% de los
proyectos apoyados estan
en estas areas de
especialidad

La incubadora ha declarado
area de especializacion y

mas del 75% de los
proyectos apoyados estan
en estas areas de
especialidad.

La incubadora es

reconocida en la industria
en el cual se especializa,
sus emprendimientos estan
en su mayoria en el area de
interés y el
staff/mentores/directores

tiene algin grado de
experiencia en el sector

es técnico profesionales y experiencia en el o los
de competencia y experiencia con que cuenta la

Mas de 6 afnos

La incubadora ha declarado
area de especializacion y

mas del 50% de los
proyectos apoyados estan
en estas areas de
especialidad

La incubadora ha declarado
area de especializacion y

mas del 75% de los
proyectos apoyados estan
en estas areas de
especialidad.

La incubadora es

reconocida en la industria
en el cual se especializa,
sus emprendimientos estan
en su mayoria en el area de
interés y el
staff/mentores/directores
tiene algin grado de
experiencia en el sector
mencionado.

Tiene un foco especifico
reconocido y valorado en la
industria. Hay al menos
tres expertos reconocidos
en el area o 4reas de
interés que trabaja
directamente apoyando a
los emprendimientos.
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mencionado.

5 — Modelo a Nivel La incubadora es Tiene un foco especifico

Nacional reconocida de la industria reconocido y valorado en la
en el cual se especializa, industria. Hay al menos
sus emprendimientos estdn tres expertos reconocidos
en su mayoriaenelareade en el area o areas de
interés y el interés que trabaja
staff/mentores/directores directamente apoyando a
tiene algin grado de los emprendimientos.
experiencia en el sector
mencionado.

Es un referente en la
industria especifica. Cuenta
con especialistas en toda la
red de la incubadora
apoyando a los
emprendedores en el area
especifica (staff, asesores,
mentores, directores).

Pregunta 6: Evalle el grado de formalizacion, estru  cturacion y definicion de filtros que presenta la

organizacion para la seleccion de los emprendimient  os.

Antigliedad de la Incubadora

Evaluacion Menos de 3 afios Mas de 3 afios — menos
de 6 afios
1 — Capacidad No hay proceso formal de Se tiene un disefio inicial
Inexistente seleccion. de proceso de seleccion

pero no ha sido
implementado en forma

sistematica ni hay
documentacion al
respecto.

2 - Incipiente Se tiene un disefio inicial Se cuenta con un sistema

de proceso de seleccion simple de proceso de
pero no ha sido seleccion de uno o dos
implementado en forma etapas, y que esta

sistematica ni hay documentado.
documentacion al
respecto.

3 - Bueno Se cuenta con un sistema La incubadora ha
simple de proceso de desarrollado un proceso
selecciébn de uno o dos de seleccion mas
etapas, y que estd sofisticado en base a su
documentado. experiencia 'y modelos

revisados de otras
incubadoras que involucra
al menos dos etapas.

4 — Muy Bueno La incubadora ha Hay un sistema de
desarrollado un proceso seleccion de
de seleccién mas emprendedores con filtros

sofisticado en base a su definidos y documentado
experiencia y modelos que involucra dos a tres
revisados de otras etapas. Sin embargo, no
incubadoras que involucra hay manuales ni formas

al menos dos etapas. de asegurar que se
realizan de manera
sistematica y

Mas de 6 afnos

Se cuenta con un sistema
simple de proceso de
seleccion de uno o dos
etapas, y que esta

documentado.

La incubadora ha
desarrollado un proceso
de seleccion mas

sofisticado en base a su
experiencia y modelos
revisados de otras
incubadoras que involucra
al menos dos etapas.

Hay un sistema de
seleccion de
emprendedores con filtros
definidos y documentado
que involucra dos a tres
etapas. Sin embargo, no
hay manuales ni formas
de asegurar que se
realizan de manera
sistematica y
estandarizada.

Hay un sistema de
selecciébn que involucra
dos a tres etapas, que se
realiza de manera
sistematica y
documentada gracias a
manuales y/o sistema de
calidad implementado
para este proceso.
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5 — Modelo

Hay un sistema de
seleccién de
emprendedores con filtros
definidos y documentado
gue involucra dos a tres
etapas. Sin embargo, no
hay manuales ni formas
de asegurar que se
realizan de manera

estandarizada.

Hay un sistema de
seleccion que involucra
dos a tres etapas, que se
realiza de manera
sistematica y
documentada gracias a
manuales y/o sistema de
calidad implementado
para este proceso.

sistemética y
estandarizada.

Proceso formal y
documentado, con al
menos 3 filtros de
seleccion, realizado en

forma sistemética y que
es revisado
periddicamente a la luz de
los resultados obtenidos.
Manuales y/o sistema de
calidad en este proceso.

Pregunta 7: Para la evaluacion y seleccion de los e
especialistas segun el area del negocio, herramient
proceso asesores externos y miembros del Directorio

Antigiedad de la Incubadora

Evaluacion Menos de 3 afios Mas de 3 afios — menos
de 6 afos

1 — Capacidad La seleccién consiste en La seleccion la realiza el

Inexistente una conversacion con el ejecutivo de incubacién o
emprendedor, sin que gerente de incubacién
exista un proceso de (una sola persona) en
seleccibn con hitos y base a una conversacion
criterios definidos. de seleccion.

2 - Incipiente La seleccion la realiza el Al menos estan
ejecutivo de incubaciéon o involucradas dos
gerente de incubacion personas en el proceso de
(una sola persona) en seleccién de
base a una conversacion emprendedores, ya sea
de seleccion. en una Unica

conversacion o en dos
etapas sucesivas de
seleccion.

3 - Bueno Al menos estdn La incubadora cuenta con
involucradas dos dos etapas de
personas en el proceso de conversacion con los
seleccién de emprendedores, que
emprendedores, ya sea involucra la presentacion
en una Unica a un panel, ylo
conversacion o en dos conversaciones con
etapas sucesivas de ejecutivos de la
seleccion. incubadora, y/o chequeo

de la tecnologia con
expertos, etc.

4 — Muy Bueno La incubadora cuenta con La incubadora tiene un

sistema de dos a tres
etapas donde involucra a

dos etapas de
conversaciéon con los

mprendimientos la organizacion cuenta con
as técnicas tipo software y participan en este

Mas de 6 afios

Al menos estan
involucradas dos
personas en el proceso de
seleccién de
emprendedores, ya sea
en una Unica

conversacion o en dos
etapas sucesivas de
seleccion.

La incubadora cuenta con

dos etapas de
conversacion con los
emprendedores, que
involucra la presentacion
a un panel, ylo
conversaciones con
ejecutivos de la

incubadora, y/o chequeo
de la tecnologia con
expertos, etc.

La incubadora tiene un
sistema de dos a tres
etapas donde involucra a
personas externas de la
organizacion para evaluar
a los equipos
emprendedores, en
ciertas areas de
especialidad, y que esta
documentado.

La incubadora cuenta con
un proceso de seleccion
gue involucra a expertos
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5 — Modelo

emprendedores, que
involucra la presentacion
a un panel, ylo
conversaciones con
ejecutivos de la

incubadora, y/o chequeo
de la tecnologia con
expertos, etc.

La incubadora tiene un
sistema de dos a tres
etapas donde involucra a
personas externas de la
organizacion para evaluar
a los equipos
emprendedores, en
ciertas areas de
especialidad, y que esta
documentado.

personas externas de la
organizacion para evaluar
a los equipos
emprendedores, en
ciertas areas de
especialidad, y que esta
documentado.

La incubadora cuenta con
un proceso de seleccion
gue involucra a expertos
en varias &reas: actitud
emprendedora,

tecnologia, negocios,
propiedad intelectual, que
entregan evaluaciones
formales para la toma final
de decisién de aceptacion
de un incubado.

en varias &reas: actitud
emprendedora,

tecnologia, negocios,
propiedad intelectual, que
entregan evaluaciones
formales para la toma final
de decision de aceptacion
de un incubado.

La incubadora no tan sélo
involucra expertos en
cada area y el proceso
estd documentado, sino
gue considera la opinion
de directores de Ila
organizacion, tiene
herramientas de apoyo
como software, y entrega
evaluaciones formales a
sus equipos luego del
proceso que justifique la
decision final de
aceptacion o rechazo del
proyecto emprendedor.

encia entre los criterios de seleccion de los
os actual de la organizacion.

Pregunta 8: Evalte en qué medida Ud. reconoce coher
emprendedores, con la estrategia y modelo de negoci

Antigliedad de la Incubadora

Evaluacién Menos de 3 afios Mas de 3 afios — menos Mas de 6 afios
de 6 afios

1 — Capacidad La incubadora no cuenta La incubadora no cuenta La incubadora no cuenta

Inexistente con una estrategia ni con una estrategia ni con una estrategia ni
modelo de negocios modelo de negocios modelo de  negocios
definida definida definida

2 - Incipiente La incubadora tiene una La incubadora tiene una La incubadora tiene una
estrategia pero no se estrategia pero no se estrategia pero no se
traduce en acciones traduce en acciones traduce en  acciones
concretas como  por concretas como  por concretas como  por
ejemplo la selecciébn de ejemplo la seleccibn de ejemplo la seleccién de
emprendedores. emprendedores. emprendedores.

3 - Bueno Se cuenta con wuna Se cuenta con una Se cuenta con una
estrategia y modelo de estrategia y modelo de estrategia y modelo de
negocios definida para la negocios definida para la negocios definida para la
incubadora, pero hay poca incubadora, pero hay poca incubadora, pero hay poca
coherencia con el tipo de coherencia con el tipo de coherencia con el tipo de
proyectos y proyectos y proyectos y
emprendedores emprendedores emprendedores
seleccionados, aspecto seleccionados, aspecto seleccionados, aspecto
gue es reconocido por la que es reconocido por la que es reconocido por la
incubadora y que estd en incubadora y que esta en incubadora y que esta en
proceso de mejorarse. proceso de mejorarse. proceso de mejorarse.

4 — Muy Bueno Hay alineacion entre la Hay alineacion entre la Hay alineacion entre la
estrategia, modelo de estrategia, modelo de estrategia, modelo de
negocios Yy negocios y negocios y
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5 — Modelo

emprendedores
seleccionado.

No tan sélo hay alineacion
entre estos aspectos, sino
gue se cuenta con un
instrumento  como el
Balanced Score Card u
otro equivalente donde
estos aspectos son
monitoreados con
regularidad para evitar la
desfocalizacion de la
incubadora.

emprendedores
seleccionado.

No tan sélo hay alineacion
entre estos aspectos, sino
gue se cuenta con un
instrumento  como el
Balanced Score Card u
otro equivalente donde
estos aspectos son
monitoreados con
regularidad para evitar la
desfocalizacion de la
incubadora.

emprendedores
seleccionado.

No tan sélo hay alineacion
entre estos aspectos, sino
gue se cuenta con un
instrumento como el
Balanced Score Card u
otro equivalente donde
estos aspectos son
monitoreados con
regularidad para evitar la
desfocalizacion de la
incubadora.

Pregunta 9: Porcentaje de emprendimientos aceptados
respecto del total de emprendimientos que postulan

en cualquiera de los programas de la incubadora
a la organizacion durante el 2008.

Antigiiedad de la Incubadora

Evaluacion Menos de 3 afios Mas de 3 afios — Mas de 6 afos
menos de 6 afios
1 — Capacidad Todos los proyectos que Se tiene un proceso de Se tiene un sistema para
Inexistente postulan son aceptados seleccion donde no todos monitorear
en la incubadora. son aceptados, pero no se emprendedores
conoce el porcentaje ya interesados, por ejemplo,
que no se ha que llaman o toman algin
documentado aun. contacto con nosotros.
Respecto a este total se
estima un porcentaje de
aceptacion, menor al 75%.
2 - Incipiente Se tiene un proceso de Se tiene un sistema para Se tiene un sistema para
seleccién donde no todos monitorear monitorear
son aceptados, pero no emprendedores emprendedores
se conoce el porcentaje interesados, por ejemplo, interesados, por ejemplo,
ya que no se ha quellaman otoman algin que llaman o toman algin
documentado adn. contacto con nosotros. contacto con  NOSOtros.
Respecto a este total se Respecto a este total se
estima un porcentaje de estima un porcentaje de
aceptacion, menor al 75%. aceptacion menor al 50%.
3 - Bueno Se tiene un sistema para Se tiene un sistema para Se tiene un sistema mas
monitorear monitorear estricto donde so6lo se
emprendedores emprendedores consideran aquellos que
interesados, por ejemplo, interesados, por ejemplo, efectivamente postulan a
que llaman o toman algian que llaman o toman algin la incubadora y que pasan
contacto con nosotros. contacto con nosotros. un proceso de selecciéon
Respecto a este total se Respecto a este total se documentado. Respecto
estima un porcentaje de estima un porcentaje de de este total el porcentaje
aceptacion menor al 75%. aceptacion menor al 50%. de aceptacién es menor al
75%
4 — Muy Bueno Se tiene un sistema para Se tiene un sistema mas La organizacion es

monitorear
emprendedores
interesados, por ejemplo,
que llaman o toman alguin
contacto con nosotros.

exigente donde solo se
consideran aquellos que
efectivamente postulan a
la incubadora y que pasan
un proceso de seleccion

exigente en la seleccién
de emprendedores, donde
el porcentaje aceptado del
total que efectivamente
postula y pasa por todos
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5 — Modelo

Respecto a este total se
estima un porcentaje de
aceptacion menor al 50%.

Se tiene un sistema mas
exigente donde sélo se
consideran aquellos que
efectivamente postulan a
la incubadora y que pasan
un proceso de seleccion
documentado. Respecto
de este total el porcentaje
de aceptacion es menor al
75%.

documentado. Respecto
de este total el porcentaje
de aceptacion es menor al
75%.

La organizacion es
exigente en la seleccion
de emprendedores, donde
el porcentaje aceptado del
total que efectivamente
postula y pasa por todos
los filtros es menos del
50% de los casos. Esto
no considera a aquellos
que preguntan, se
muestran interesados, o
no pasan por el proceso
de postulacién.

los filtros es menos del
50% de los casos. Esto
no considera a aquellos
que preguntan, se
muestran interesados, 0
no pasan por el proceso
de postulacion.

Se acepta s6lo al 25%
superior de los
postulantes en un proceso
estricto de seleccion de
los emprendedores.

Pregunta 10: Evalle las acciones y esfuerzos que ha
aumentar el flujo de proyectos y asi contar con mej

Evaluacioén

1 — Capacidad
Inexistente

2 - Incipiente

3 - Bueno

Menos de 3 afios

No hay estrategia ni
acciones para aumentar el
flujo de proyectos.
Simplemente se espera
que lleguen los
emprendedores.

Se realizan acciones
puntuales pero  poco
sistematicas para
publicitar la incubadora,
como un evento por
semestre o el ocasional
aviso en el diario, etc.

La incubadora ha
realizado al menos una
accion en forma
sistematica y comprobable
que indica que los
resultados en Deal Flow
han mejorado en los

realizado la organizacion con la finalidad de

ores proyectos seleccionados.

Antigiedad de la Incubadora

Mas de 3 afios — menos
de 6 afios

Se realizan acciones
puntuales pero  poco
sistematicas para
publicitar la incubadora,
como un evento por
semestre o el ocasional
aviso en el diario, etc.

La incubadora ha
realizado al menos una
accion en forma
sistematica y comprobable
que indica que los
resultados en Deal Flow
han mejorado en los

Gltimos afios
(comprobable).
La incubadora ha

realizado al menos dos
tipos de acciones en
forma sistematica (por
ejemplo: concurso de
planes de negocios Yy
eventos mensuales de

Mas de 6 afios

La incubadora ha
realizado al menos una
accion en forma
sistematica y comprobable
gue indica que los
resultados en Deal Flow
han mejorado en los

tltimos afios
(comprobable).
La incubadora ha

realizado al menos dos
tipos de acciones en
forma sistematica (por
ejemplo: concurso de
planes de negocios vy
eventos mensuales de
difusion) para  atraer
emprendedores,

mostrando resultados
comprobables de aumento
en Deal Flow.

Se cuenta con una

estrategia completa de
atraccion de
emprendedores que

involucra al menos tres
acciones complementarias
sistematicas y
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4 — Muy Bueno

5 — Modelo

Ultimos afios
(comprobable).

La incubadora ha
realizado al menos dos
tipos de acciones en
forma sistematica (por
ejemplo: concurso de
planes de negocios Yy
eventos mensuales de
difusion) para  atraer
emprendedores,
mostrando resultados
comprobables de aumento
en Deal Flow.

Se cuenta con una
estrategia completa de
atraccion de
emprendedores que
involucra al menos tres
acciones complementarias
sisteméaticas y
comprobables.

difusion) para  atraer
emprendedores,
mostrando resultados

comprobables de aumento
en Deal Flow.

Se cuenta con una
estrategia completa de
atraccion de
emprendedores que
involucra al menos tres
acciones complementarias
sistematicas y
comprobables.

No tan sélo se tienen una
estrategia de atraccion de
emprendedores con 3

acciones comprobables,
sino que esta es
complementada con
acciones de captura
proactiva de
emprendedores como por
ejemplo: llamadas
regulares a
emprendedores para
conocer el programa,
convenio con
organizaciones para la
atraccion de
emprendedores, entre

otras acciones.

comprobables.

No tan sélo se tienen una
estrategia de atraccion de
emprendedores con 3

acciones comprobables,
sino que esta es
complementada con
acciones de captura
proactiva de
emprendedores, como
llamadas regulares a
emprendedores para
conocer el programa,
convenio con
organizaciones para la
atraccion de
emprendedores, entre

otras acciones.

Ademéas de lo anterior, la
incubadora tiene asignado
al menos un ejecutivo que
se encarga
completamente a buscar y
atraer emprendedores de
alto potencial de
crecimiento. Este
ejecutivo se encarga de
reunirse con potenciales
clientes, enviar
informacién y propuestas
de trabajo de manera
oportuna y rapida.
Sistema de Customer
Relationship Management
(CRM) para el manejo de
prospectos y clientes.
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13.8. Anexo 8: Informacion sobre las incubadoras pa
Benchmark

rticipantes del

Tabla 13.8.1: Principales informaciones sobre lasi  ncubadoras participantes

. Anp S Sec}tor'es Financiamiento Financiamiento
Incubadora Pais Inicio de econdémicos g .
L - . publico privado
Operacion | Profesionales incubados
Tigﬁgg:;a' Uso mixto,
| ogy CN 1988 20 TICS, 2,8 millones US$ No
nnovation . .
biotecnologia
Center
Uso mixto,
TICS,
55 blqtecnqlogla,
directamente lggﬁ::;?j!a
Crea-Me CO 1996 P ’ Autosustentada
75 alimentos,
indirectamente agroindustria,
tha textiles,
construccion,
energia
Uso mixto,
TICS, Incubadora de
CIETEC CR 1994 5 biotecnologia, universidad
farmacologia, nacional
electrénica
ST PK 2006 20 Agroindustria 50% 50% postulantes
Support Fund
Ingenieria en
aﬁzcgl?gilr?ggs construccion,
RU 1992 8 TICS, 61% 39%
TEloEiiET automatizaci6
e n, vestuario
Subsidio
Timisoara fundadores
Software (192.000 Euros
Business RU 2004 2 Tics para 2004-2007 y
Incubator 107.000 Euros en
2008)
St. Vincent &
the
Grenadines
National SV 2008 4 TICS 400.000 Euros
Business
Incubator
Centre
The Palestine
Information
and
. 225.000 US$
Communicati PL 2004 3 TICS acumulados
ons
Technology
Incubator
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Ayala TBI

PH 2000

sli

Ciencia y
tecnologia

sli

sfi

Octantis

CL 2003

25

Uso mixto

+1 MM US$
capital semilla

1,2US$

Fuente: Elaboracion propia en base a informacion entregada por las propias incubadoras

Tabla 13.8.2: N° de Proyectos en cada etapa (total y afio 2008)
Pre incubados Incubados Graduados SIS
creadas
Total 2008 Total 2008 Total 2008 Total 2008
China 92 26 5 60
Colombia 379 75 208 28 116 80 206 42
Costa Rica 94 0 92 7 72 7 92 5
Pakistan sfi sli sli sli sli sli sli sfi
A 357 4 136 11 68 10 85 4
(CITAF)
(T?%?;sgirz\) 35 8 23 14 7 3 0 0
Vifsl:te 6 3
Palestina 50 8 5 3 0 11
Filipinas sfi sfi sfi sfi sfi sfi sfi sfi
Chile 300 35 25 0 0 108

Fuente: Elaboracion propia en base a informacion entregada por las propias incubadoras
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13.9. Anexo 9. Concurso de Planes de Negocio ChileE  mpresario

1ILE

EMPRESARIO
TU TIENES TU IDEA, NOSOTROS TU OPORTUNIDAD

ChileEmpresario es el principal concurso de Planes de Negocios del pais,
organizado por el Centro de Innovacion y Emprendimiento de la Universidad Adolfo
Ibafiez. Su objetivo clave es ser una instancia de apoyo real para la creacién de
negocios innovadores con alto potencial de generar impacto econémico y social en
Chile y el Mundo. ChileEmpresario se ha convertido, gracias a sus emprendedores,
auspiciadores, premios, cobertura, tutores y colaboradores, en la principal iniciativa
gue promueve el desarrollo e implementacidon de proyectos de calidad con
capacidad para convertirse en empresas globales. Al ser un proceso de formacion
emprendedora, mas que una simple competencia, ha llegado a ser la Unica iniciativa
disponible en el mercado que congrega a la totalidad de los agentes que conforman
el ecosistema del emprendimiento nacional, creando un espacio de oportunidades
reales para emprender, por lo cual su slogan es: "Tu tienes tu idea, nosotros tu
Oportunidad”. ChileEmpresario a través de sus 6 afios de vida, ha sido capaz de
convertirse en el instrumento de soporte a emprendedores mas concreto y difundido
a nivel pais, contando con mas de 1.800 emprendedores, 690 proyectos y una
cartera cercana a los 5.000 emprendedores activos en red.

¢ Por qué participar?

Los emprendedores se muestran muy interesados en participar de este concurso
dado que es un proceso en red que permite formar al emprendedor y su proyecto a
través de herramientas Unicas en el mercado:

- Red de Tutores Expertos gratuitos, disponibles para asesorar los proyectos

- Talleres de formacion en emprendimiento, con teméticas Uutiles vy
contingentes.

- Certificacion de proyectos, basado en el prestigio de ChileEmpresario.

- Redes de contacto efectivas y tangibles a disposicion de los emprendedores.

- Material de trabajo practico para desarrollar un acabado plan de negocios.

- Conexion online a través de la pagina web, permitiendo la cobertura nacional
e internacional.

- Premios en dinero en efectivo y servicios valorizados por mas de $150
millones de pesos.

- Acceso a un Fast Track para Capital Semilla Innova Chile CORFO e
incubacién de negocios.
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- Acceso a financiamiento a través de inversionistas angeles, CORFO, Banca e
instituciones asociadas.

¢, Cuales son las Etapas?

Etapa Ideas de Negocio: La primera etapa tiene como objetivo crear un
contexto en el cual se testean las ideas de negocios. Por ello, todos los equipos
recibiran feedback de sus ideas para continuar a la etapa Planes de Negocios.

Etapa Planes de Negocios: La segunda etapa tiene como proposito que cada
equipo logre elaborar el mejor Plan de Negocios posible. Ambas etapas no son
excluyentes entre si. Ideas conducen a Planes y el objetivo es que los proyectos
mejoren de una etapa a otra y que ninguno sea eliminado del proceso.

Etapa Financiamiento y Ejecucion:  En la tercera etapa, los mejores Planes de
Negocio tendran oportunidad de acceder a: Foro de inversionistas Southern Angels,
Fast Track Capital Semilla CORFO de ChileEmpresario y acceso al Banco BCI, con
los programas Nace y Renace. Finalmente todos los ganadores reciben los premios
estipulados para cada Track en particular.

¢, Cudles son los Tracks (categorias)?

TRACK DESCRIPCION AUSPICIADOR
Este track esta orientado a descubrir proyectos
Track Digevo asociados a telefonia moévil de gran impacto,
. cuyos equipos emprendedores sean de alto H
Mobile BP rendimiento y cuenten con al menos un Dlgﬂvu
Challenge profesional técnico y otro comercial que aporten

conocimientos y experiencia.

Este track busca desarrollar empresas rentables

Track de con alto impacto social bajo el formato de

Provectos Negocios Inclusivos. Los ) proyec?o_s que ﬂ

| |y : postulen a este track deberan beneficiar a la F‘
NCIUSIVOS base de la piramide socioeconémica (sectores TE EH"_'IEIFEIERf_vE
Technoserve de menores ingresos) en al menos uno de los

siguientes ejes: Mercado y Cadena de valor.

Este track esta dirigido a todo tipo de
Track Innovacion emprendimiento basado en el desarrollo,
Tecnoldgica escalamiento o transferencia de una innovacién
tecnolégica.

Este track esta orientado a captar nuevos
proveedores para la Cadena de Supermercados
Track Retail LIDER. Se buscan productos de calidad,
innovadores, diferenciados y comercialmente
atractivos para los clientes.
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El Track Internacional "Disruption Coming from
the South" tiene como objetivo descubrir y

Track preparar a los siguientes tres candidatos que

Internacional presentaran en la \_/ersién diciembre 2003 del )

"Disruption evento. Concebido para  ejecutivos, A ADOLFO [BANEZ
. empresarios, emprendedores e inversionistas School of Managemen

Coming from the interesados en tener acceso a los mejores tres

South (DCS)" emprendimientos emergentes con alto potencial

de crecimiento provenientes de Latinoamérica y
gue buscan comenzar su expansion a EEUU.

Este track estd orientado a personas o

instituciones con propuestas en el ambito de la
Track de Energia energia. Su objetivo principal es generar

soluciones innovadoras en el é&rea de las
energias limpias y la eficiencia energética.

Nuevas Oportunidades de Negocio usando
; Tecnologias Emergentes. o
Track Microsoft Este track estd destinado a potenciar los Mmosoﬂ
Challenge -

proyectos que utilicen de forma novedosa las
nuevas tecnologias Microsoft.

Este track agrupara a los emprendimientos que .
no pueden ser clasificados dentro de los tracks }} B

anteriormente nombrados, pero que tienen igual 3 CI
potencialidad de éxito y proyeccion.

Track Emprende!

soutiond o ims

Fuente: ChileEmpresario

¢ cuanto cuesta participar?
El valor de inscripcion general por proyecto es de $100.000.-
¢,Cuales son las fechas?

El afio 2008 el concurso se lanz6 durante el mes de junio, para finalizar con la
premiacion a fines de diciembre.
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