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Los avances que ha realizado el ser humano en multiples areas del conocimiento y que ha permitido
tener un mundo de mayor bienestar, de mas complejidad e hiperconectado, ha generado también
un grave impacto en los ecosistemas medioambientales, sociales y econdmicos, afectando asi, la
sustentabilidad de nuestro planeta.

El aumento progresivo de temperatura de la tierra y de los mares y su grave impacto medioam-
biental, obliga a que todos los agentes de la sociedad civil y gubernamental hagan frente mancomu-
nadamente a los desafios para frenar e idealmente revertir, estos efectos.

La Organizacion Naciones Unidas (ONU) ha empujado por décadas iniciativas para que los lideres
mundiales pongan sobre la mesa estos desafios, tanto los presentes como los futuros, tratando
de generar consensos y COmMpromisos que permitan asegurar la continuidad y supervivencia de las
especies sobre la tierra.

Luego de grandes acuerdos, en 2015 se traza una nueva hoja de ruta, donde se proponen 17 desa-
fios de orden mundial para avanzar y promover una sociedad mas sustentable, en materia econo-
mica, social y medioambiental.

Asi, los Objetivos del Desarrollo Sostenible, marcan una agenda de compromisos, avances, metas e
indicadores que evaluaran el desempefio local y global de los paises en el afio 2030.

Las acciones que podamos realizar para seguir garantizando la sostenibilidad del planeta han ido
cobrando cada vez mas relevancia y protagonismo en la Facultad de Economia y Negocios de la
Universidad de Chile.

Aspiramos a ser parte del cambio, contribuyendo desde nuestro quehacer universitario desde la
docencia, la investigacién, la vinculacién con el medio, y la gestion organizacional; y sin lugar a duda,
la certificacion como Campus Sustentable, es un reconocimiento multidimensional que reconoce
nuestros avances en la incorporacion de la sustentabilidad en nuestro quehacer.

Necesitamos profesionales con altas capacidades de adaptacion, flexibilidad, busqueda de oportuni-
dades, excelencia y vision global. Que tomen decisiones que impacten el desarrollo de nuestro pais
y el mundo.



La versatilidad de nuestras carreras permite ademas que quienes se forman en la FEN puedan
emprender, tanto de manera independiente o desde las organizaciones en las que se encuentran,
liderar equipos con ideas innovadoras que movilicen cambios en el mercado y permitan avanzar
hacia un desarrollo sostenible.

Nuestra propuesta de valor desde la FEN Uchile, es dar a sus estudiantes una formacién en empren-
dimiento e innovacién que aporte valor y con ello, impacten de manera a positiva su entorno y el
espacio en el que se insertan.

La interdisciplinaridad es clave. Tanto de docentes como de estudiantes que deben trabajar en coor-
dinacion aportando desde sus disciplinas diversas miradas y soluciones creativas a los desafios que
enfrentan, y creando asi, emprendimientos e ideas mas robustas y contundentes.

El Programa de Innovacion y Emprendimiento Sostenible (i+E) Uchile (PIES) en conjunto con el curso
“De la Innovacién al emprendimiento sostenible”, dictado en nuestra Universidad, es una de las
muchas acciones para contribuir al desarrollo de estas habilidades tan necesarias para avanzar hacia
un desarrollo sostenible y sustentable.

Este libro aborda diferentes aristas del emprendimiento, sistematiza la experiencia formativa del
curso b-learning “De la Innovacion al Emprendimiento Sostenible” y expone casos de emprende-
dores estudiantes y egresados de la Universidad de Chile.

Esperamos contribuir con este trabajo, desde una mirada amplia a la formacién de estudiantes que
estan o quieren emprender, con un sello de innovacion y sustentabilidad; el que contd con la colabo-
racion de las Escuelas de Pregrado de la FEN, el Centro de Ensefianza y Aprendizaje (CEA), Nexo de
Responsabilidad Social Universitaria, el cuerpo académico y estudiantil de las facultades X,Y,Z, entre
otros.

Jose de Gregorio
Decano FEN Uchile



Joseph Schumpeter hizo famosa la idea de “destruccion creativa”, que realza la figura del empren-
dedor que innova y saca del mercado a los productores menos eficientes y a aquellos que ofrecen
bienes y servicios menos atractivos para los consumidores. Este proceso, de acuerdo al economista
austriaco, es el responsable del crecimiento de la productividad y el progreso de las sociedades.
Estas y otras ideas han sido abordadas en un reciente libro titulado “El poder de la destruccion crea-
tiva. ¢Qué impulsa el crecimiento econémico?”, de Philippe Aghion, Céline Antonin y Simon Bunel. Se
puede concluir que la falta de emprendedores creativos es lo que impide el desarrollo econémico.

La FEN ha estado empefiada, durante los Ultimos afios, en profundizar y mejorar su desempefio en
la formacion de futuros emprendedores, de modo que contribuyan a la “destruccién creativa” con
proyectos innovadores y sustentables. Consideramos que es un imperativo para la economia chilena
entrar en un circulo virtuoso de emprendimiento, innovacién y crecimiento de la productividad. Para
avanzar en esa direcciony, desde lo que nos corresponde, se han creado nuevos cursos y programas,
se han hecho cambios en la malla curricular y se continda articulando los esfuerzos que realizan los
profesores en diferentes areas vinculadas con el emprendimiento y la innovacion.

Un ejemplo notable de ello es el PIES, cuyo fundamento, experiencia y resultados se plasman en este
libro, que consolida el esfuerzo y el trabajo de mucha gente. El pais necesita emprendedores Schum-
peterianos, que remuevan paradigmas, que generen nuevos productos y procesos, y que salgan a
conquistar los mercados internacionales. Algunas de esas experiencias se encuentran aca y se podra
aprender de ellas. Nuestro desafio es entregarles herramientas a nuestros estudiantes FEN vy los
de otras carreras de la Universidad, para que sean quienes impulsen el crecimiento del pais. Segui-
remos trabajando para ello. Queremos que otro de nuestros sellos sea la generacion de emprende-
dores creativos e innovadores, respetuosos del medio ambiente y con un fuerte compromiso ético.

Roberto Alvarez Espinoza
Director de Pregrado FEN Uchile



Los materiales educativos siempre son claves al momento de promover experiencias de aprendizaje
de alto impacto. De ahi la relevancia de generar y desarrollar este tipo de recursos, y por el cual, el
Centro de Ensefianza y Aprendizaje de la Facultad de Economia y Negocios, de la Universidad de
Chile ha dedicado tantos afios y esfuerzo en llevar adelante éste tipo de iniciativas.

“Emprendedores y emprendedoras de la Chile para Chile: Experiencias, Reflexiones y Desafios” no
solo un material relevante, sino que sobre todo, un esfuerzo conjunto por relevar la importancia del
emprendimiento al interior de la formacion universitaria.

Quiero agradecer la confianza del Departamento de Pregrado de la Vicerrectoria Académica de la
Universidad de Chile, por confiar y financiar esta iniciativa del PIES, que ha logrado instalarse como
un espacio al interior de la Universidad. No puedo dejar de mencionar el trabajo mancomunado con
las Facultades de Arquitectura, Ciencias y de Economia y Negocios. Y especialmente, a todo el equipo
que ha estado involucrado, pues bien sabemos del tremendo esfuerzo que significa este tipo de
iniciativa. Pero también sabemos de los grandes impactos que se generan con ello.

En la medida que promovamos con mayor fuerza el emprendimiento sostenible al interior del curri-
culum formativo en la educacién superior, cada vez mas seremos capaces de generar mejores condi-
ciones para el desarrollo desde un enfoque humano.

Espero que este material sea un sencillo aporte en la formacién de los ciudadanos del siglo XXI,
desde la Universidad de Chile.

Fraternalmente.

Oscar Jerez Yafez
Doctor en Psicologia y Educacion
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M. Soledad Etchebarne, Docente Facultad de Economia y Negocios, Universidad de Chile

Contexto

El emprendimiento y la innovacion son pilares fundamentales para el desarrollo econémico y social
de los paises, lo cual ha sido avalado por numerosos estudios y organizaciones a nivel global. Ya en
el afio 2009, la Organizacién para la Cooperacién y el Desarrollo Econémico (OCDE) declaraba la rele-
vancia del espiritu emprendedor para el crecimiento econémico, el incremento de la productividad,
la innovacion y el empleo. Por tanto, muchos paises miembros de la OCDE han hecho del emprendi-
miento una politica publica prioritaria y lo han potenciado en las Ultimas décadas.

En el escenario global actual, donde la innovacion y el conocimiento son clave para el crecimiento y
desarrollo productivo de un pais, surgen los emprendimientos dinamicos como factores relevantes
del impulso econdémico dada su capacidad de generar innovacion y su rapidez para adaptarse a los
cambios de los mercados, en comparacion a emprendimientos tradicionales y grandes empresas
(Nightingale & Coad, 2013). En este marco, la educacién es una de las variables criticas para explicar
el proceso de surgimiento y las perspectivas de desarrollo de los nuevos emprendimientos, por o
cuallas universidades deben ser parte fundamental de los sistemas nacionales de ciencia, tecnologia,
innovacion y transferencia tecnolégica. A inicios de la década del 2000 ya se sefialaba que las univer-
sidades, como centros de formacion por excelencia y generadoras de nuevos conocimientos, no sélo
son espacios de ensefianza y de investigacion basica, sino que también cumplen el rol de incuba-
doras de nuevas industrias en una economia dominada por la ciencia y la tecnologfa (Cuervo, 2003).

En el caso de Chile, desde fines de la década del 90 se han generado diversas estrategias, principal-
mente desde el sector publico, para promover y potenciar el emprendimiento y la innovacion. Es
asf como se desarrollaron instrumentos y fondos publicos para potenciar la creacion de emprendi-
mientos, se gestaron las primeras incubadoras de empresas bajo el alero de universidades, surgieron
programas de formacion de capacidades emprendedoras, aceleradoras de emprendimientos con
financiamiento publico y privado, el programa internacional Startup Chile, entre otras multiples
acciones que se podrfan mencionar. La Universidad de Chile no ha estado ajena a esta estrategia y
es asfi como a finales de los 90 se crea de forma pionera en el pafs la incubadora Access Nova, cuya
mision era formar emprendimientos de base tecnoldgica y promover el espiritu emprendedor entre
estudiantes y académicos. Posteriormente, han surgido numerosas iniciativas tanto desde nivel
central como desde diversas facultades, destacandose la creaciéon el afilo 2012 de la Direccién de
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Innovacion dependiente de Vicerrectoria de Investigacion, y la recientemente aprobada Politica de
Investigacion, Creacidn Artistica e Innovacion (2022) de la Universidad de Chile.

La estrategia de nuestro pals, en innovacion y emprendimiento, iniciada hace mas de 20 afios, ha
sido un gran esfuerzo pals en el que han participado diversos actores y que ha dado a la luz un
sinndmero de emprendimientos, algunos mas exitosos que otros, pero detras de cada uno de ellos
hay una experiencia, un aprendizaje y una historia que vale la pena conocer y destacar. Por otro lado,
esta estrategia conjunta ha llevado a que el ecosistema de emprendimiento e innovacion chileno se
posicione como lider en Latinoamérica en estas materias. Es asf como en el Ultimo indice DPE (Digital
Platform Economy Index 2020, ex -Global Entrepreneurship Index 2019) Chile se ubica en el lugar 38
de 116 paises, siendo el pafs latinoamericano mejor posicionado, seguido de Costa Rica en el lugar
46y Brasil en el 51.

No obstante estos resultados, hay multiples brechas, debilidades y desafios (por ejemplo en materia
de formacion, digitalizacién y sostenibilidad) que son necesarios de abordar desde los diferentes
participantes y componentes del ecosistema emprendedor. Lederman et al. ( 2014) en su libro titu-
lado “Emprendedores latinoamericanos: muchas empresas pero poca innovacion”, sefialan que si bien
los paises de Latinoamérica tienen una gran cantidad de emprendedores, las empresas de la Region,
en comparacion con las de otras regiones, son pequefias y tienen menos probabilidades de crecer o
innovar, planteando que para fomentar la creacién de buenos empleos y acelerar el crecimiento de
la productividad en la Regidn se requerird potenciar empresarios dinamicos. Para incentivar la crea-
cion de mayores emprendimientos de base cientifica y tecnoldgica, entre otras iniciativas, es impres-
cindible el incremento de recursos destinados a Investigacion y Desarrollo (I1+D), que actualmente en
Chile es de solo un 0,36% del Producto Interno Bruto (Ministerio de Economia 2019), cifra muy baja
en comparacién con otros paises de la OCDE, recursos de los cuales dos tercios son aportados por
el estado y solo un tercio es aportado por el sector privado.

En el ambito educacional, que nos compete en este documento, vale la pena destacar lo sefialado por
expertos (GEM Chile, 2019), quienes recomiendan que para fortalecer el ecosistema emprendedor
chileno, un factor importante es fortalecer transversalmente la educacién en emprendimiento a
nivel universitario e implementar masivamente metodologias y cursos de emprendimiento. El mismo
informe sefiala que es muy necesario contar con un ecosistema que apoye el transito de una idea
a un proyecto y fundamentalmente convertir esos proyectos en empresas sostenibles. Asimismo,
resulta interesante el planteamiento de abordar los desafios sociales a través de politicas de innova-
cién orientadas por misiones (POM), y no solo basadas en la oferta (Mazzucato & Penna, 2016), que
permitan lograr un desarrollo econdémico y social a largo plazo y que asegure mejorar el nivel de vida
de las personas.
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Sumado a lo anterior, es importante mencionar los efectos de dos eventos inesperados en los
ultimos afios que han afectado fuertemente el entorno emprendedor y la economia en general: el
estallido social en Chile el afio 2019 y la pandemia por Covid-19 el afio 2020. Ambos fenédmenos han
significado segun el informe GEM (2020) una disminucion del nivel de actividad emprendedora en el
pals, tanto en emprendimientos nacientes, como en nuevos y establecidos, lo cual trae amenazas y
desafios para los diferentes actores.

Objetivos

En este contexto pafs, este documento tiene dos objetivos generales. El primero es contribuir a la
reflexion acerca del rol de las universidades en la formacion de potenciales profesionales empren-
dedores, analizando aspectos del contexto o ecosistema en el cual se desarrollan y/o potencian, en
particular desde la experiencia de la Universidad de Chile. En segundo lugar, relevar historias de
emprendedores y emprendedoras que tienen como factor comun haber cursado parte de su forma-
cion profesional en aulas de la Universidad de Chile, y que aportaron con su talento y competencias
a crear emprendimientos (nacientes, en desarrollo y/o consolidados) desde distintas disciplinas y en
diversos rubros, generando valor para la sociedad y el pais en su conjunto.

A través de estos obijetivos, se invita a estudiar y reflexionar en torno al fendmeno del proceso
emprendedor, desde la etapa universitaria y su posterior desarrollo empresarial, analizando las
distintas variables que se conjugan a la hora de generar nuevos emprendedores y emprendedoras.
Este texto rescata detalles de la motivacion, aprendizajes, desafios que han tenido que enfrentar
egresados de la universidad para salir adelante con sus emprendimientos, asi como también se
observan cuales han sido los aportes, y desafios que quedan por mejorar por parte de la universidad
en estos procesos.

Estructura y Contenidos

Para comprender de mejor manera cémo los casos que se recopilan en este libro interactlan con
su entorno, se ha dividido el texto en dos partes. La Parte | del documento se denomina Ecosistema
Emprendedor: reflexionesy desafios, la cual se compone de tres capitulos. En el Capitulo 1, se exponen
aspectos generales y cifras relacionadas con el desarrollo del ecosistema emprendedor chileno y
algunos detalles de acciones en el ecosistema Universidad de Chile. En el Capitulo 2, se aborda un
analisis de la intencién y actividad emprendedora de estudiantes de la Facultad de Economia y Nego-
cios de la Universidad de Chile, en base a resultados del estudio longitudinal GUESSS. En el Capitulo
3, a modo de experiencia innovadora de ensefianza aprendizaje, se presenta un resumen del disefio
e implementacién de un curso: Programa de la Innovacién al Emprendimiento Sostenible, apoyado
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por fondos FADOP, orientado a motivar y potenciar el desarrollo iniciativas emprendedoras en los
estudiantes de diversas facultades, contribuyendo al ecosistema emprendedor de la Universidad de
Chile.

En la Parte Il del documento se analizan 36 casos de emprendimientos, liderados por profesionales
que tienen como factor comun el haber pasado por las aulas de la Universidad de Chile. Se incluyen
desde emprendimientos pequefios que no han logrado superar el “valle de la muerte”, hasta empren-
dimientos que han alcanzado un nivel de consolidacion y escalamiento global. El Capitulo 4 presenta
una breve caracterizacién de los emprendedores y sus emprendimientos, construyendo ademas un
mapa de redes que entrega luces del ecosistema emprendedor en el cual estos emprendedores han
estado insertos en sus procesos. El Capftulo 5, incluye una caracterizacién de los 36 casos de empren-
dedores, los cuales se espera que sean un estimulo y un modelo a seguir para estudiantes, docentes
y profesionales que estén motivados por incursionar en el camino emprendedor. Se describe indivi-
dualmente su historia, modelo de negocios, principales resultados obtenidos y reflexiones sobre el
proceso emprendedor personal. Por Ultimo, en el Capitulo 7 se presentan reflexiones, conclusiones
y desafios que son necesarios de abordar desde los distintos niveles del ecosisterma emprendedor a
nivel universitario y nacional.
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Capitulo 1.

Hacia un ecosistema
de emprendimiento
Innovador y sostenible
chileno

M. Soledad Etchebarne, docente Facultad de Economia y Negocios, Universidad de Chile

El emprendimiento es un proceso complejo y que implica riesgos para quien los asume, dedicando
tiempo, esfuerzos y recursos tanto en el proceso de gestacion de la idea como en el sorteo de las
primeras fases, el posterior crecimiento y la escalabilidad. La generacién de emprendimientos dina-
micos e innovadores, que sean capaces de generar valor social y econémico, requieren de un ecosis-
tema que los incentive y potencie, ya sea a través de la formacion, recursos y redes para su creci-
miento y consolidacién. El éxito de estos procesos no ocurre de forma espontaneay aislada, sino que
se propicia en un contexto de “ecosistema” donde participan diversos actores que cumplen funciones
y se relacionan entre si, generando un ambiente facilitador para su desarrollo. En las Ultimas décadas
Chile se ha destacado por desarrollar un atractivo modelo de ecosistema de innovacién y empren-
dimiento, donde el estado ha jugado un rol relevante junto a otros actores. En este apartado, a
modo de contexto, se analizan algunas cifras que dan luces del ecosistema emprendedor chileno, la
evolucion que éste ha tenido y sus principales actores y estrategias. Ademas, se mencionan algunas
iniciativas que han surgido desde la Universidad de Chile y sus facultades, orientadas a incentivar la
innovacion y el emprendimiento desde sus aulas.
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Algunas cifras en I+D+i+e

En la dltima década, Chile ha sido reconocido internacionalmente como un pais lider en Latinoamé-
rica en el desarrollo de politicas publicas que promueven y potencian la innovacion y el emprendi-
miento, destacandose entre los paises con mejores ecosistemas para emprender. El pais ocupo el
lugar 19 de 147 paises en Global Entrepreneurship and Development Index GEDI (2019), uno de
los indices mas reconocidos a nivel global. Asimismo, en el Digital Platform Economy Index 2020 (ex
GEDI), Chile se encuentra en el lugar 38 de 116 paises, siendo el mejor pais Latinoamericano posi-
cionado, seguido de Costa Rica en el lugar 46 y Brasil en el 51. Sin duda que estos destacados logros
a nivel global en materia de innovacion y emprendimiento son el resultado de una estrategia pais
y diversas acciones que han potenciado la generacion de nuevos emprendimientos tradicionales e
innovadores en los ultimos 20 afios.

Complementando lo anterior, el Gltimo estudio (pre-pandemia Covid- 19) del indice de Condiciones
Sistémicas para el Emprendimiento Dinamico (ICSED, 2020) muestra a Chile liderando el ranking
latinoamericano y posicionado en el nimero 37 a nivel mundial de un total del 64 paises. Este indice
esta construido a partir de 10 dimensiones clave que inciden tanto en la cantidad como en el perfil
de las empresas que naceny que se pueden agrupar en tres ejes: (i) el capital humano emprendedor
y sus ambitos formativos, (i) el espacio de oportunidades y sus determinantes, y (iii) los factores que
pueden promover o inhibir la creacion y crecimiento de las empresas. Cabe destacar que actual-
mente en las economias en crecimiento se busca potenciar los emprendimientos dinamicos, que
son los que tienen mayor capacidad para crear empleos de calidad y ayudar a diversificar la estruc-
tura productiva de la regién y se definen como aquellos emprendimientos que logran convertirse
en Pymes competitivas con potencial de seguir creciendo en base a la diferenciacion y la innovacion
(Kantis et al. 2020)

Sin embargo, si bien Chile figura liderando en materia de innovacion en Latinoamérica, es una realidad
que ha ido perdiendo competitividad a nivel global. A modo de ejemplo, en el Global Innovation Index
(Gll, 2020), el pals paso del lugar 42 el 2016 al lugar 53 el 2021, de un total de 132 paises, seguido de
México, Costa Rica y Brasil. Otro indice reconocido a nivel mundial es el Reporte Anual de Competiti-
vidad del World Economics Forum (WEF, 2019), posicionando a Chile en un lugar destacado (33 de 141
paises), seguido de México en el lugar 48, Uruguay en el lugar 54 y Colombia en el lugar 57. No obstante,
al observar un poco mas en detalle este indice vemos que Chile se encuentra débil comparativamente
en materia de capacidad de innovacion. Es asi como en uno de los 12 pilares que componen el indice, el
Ecosistema de Innovacion (Capacidad de innovacion), el pafs presenta sus indicadores mas bajos (lugar
53). Las principales debilidades se observan en la diversidad de la fuerza de trabajo para innovar (lugar
88), desarrollo de clusters (lugar 78), co-invenciones o patentes internacionales (lugar 70), colaboracién
entre los stakeholders (lugar 72), y la inversion en Investigacion y Desarrollo (1+D) (lugar 74).
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La baja cifra de inversion en 1+D ha sido cuestionada por todos los sectores del ecosistema, conside-
rando que el nivel de innovacion de una industria o un pafs, se puede relacionar directamente con
la inversion en este item, la cual es comparativamente baja en Chile. El Ultimo dato entregado por
el Ministerio de Economfa (2019) sefiala que esa cifra es de un 0,36% del Producto Interno Bruto
(PIB), valor muy bajo si se compara con el promedio de los paises de la OECD que es de un 2,34% y
los pafses de Latinoamérica que es de un 0,69%. Ademas las cifras sefialan que dos tercios de este
monto son aportados por el estado y sélo un tercio por el sector privado, siendo ademas ejecutado
principalmente por universidades y entidades del estado, contrario a lo que sucede en paises lideres
como Japon, Corea o Israel donde el sector privado es un actor relevante.

Otro indicador del nivel de innovacién de una economia y el reflejo del ecosistema es el nimero de
solicitudes de patentes de parte de empresas, instituciones y personas residentes, asf como las soli-
citudes de patentes en el extranjero. Si se analizan las solicitudes de patentes en Chile en los Ultimos
10 afios (INAPI, 2022), se han solicitado alrededor de 30.478, sin embargo soélo el 12,3% han sido de
residentes locales y el 87,7% por no residentes, siendo los principales rubros la ingenieria quimica y
los productos farmacéuticos. Un dato que resulta interesante se relaciona con las empresas o insti-
tuciones chilenas que han salido de las fronteras a solicitar patentes chilenas publicadas en el extran-
jero. Segun cifras de INAPI (2022), entre los afios 2000 y 2019 se solicitaron 3.943 patentes chilenas
en el extranjero, de las cuales el 61,79 % corresponde a empresas, el 21,13% personas naturales y
el 17,8% universidades, siendo los principales destinos Estados Unidos, la Unién Europea y Australia.
Las instituciones con mayor numero de solicitudes son Vulvo S.A, Pontificia Universidad Catdlica,
Crystal Lagoons Corp, Bio Sigma SA, Universidad de Santiago, CMPC y la Universidad de Chile.

Esta posicion de liderazgo de Chile en materia de innovacion y emprendimiento, que muestran
algunas de las cifras anteriores, ha sido posible gracias a una estrategia pafs que se ha desarrollado
desde hace décadas, incluyendo el rol activo que han asumido los diferentes actores del ecosistema,
incluyendo la motivacion y persistencia de muchos emprendedores y emprendedoras que asumen
riesgos en busca de crear valor para la sociedad en su conjunto a través de sus innovaciones y
propuestas.

Ecosistema en Chile

El Consejo Nacional para la Innovacién en Chile identifica en el ecosistema de innovacién cinco
actores claves directos (el mercado, empresas y emprendedores, sistema de ciencia y tecnologia,
sistema educativo y el gobierno) y otros componentes del entorno que entregan soporte base para
el funcionamiento del ecosistema (infraestructura tecnoldgica, sistema cultural, sistema financiero
y estructura productiva). Llegar a tener un ecosistema que incentive y facilite los procesos de inno-
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vacion y emprendimiento es un proceso de largo aliento y que en el caso de Chile lleva mas de 25
afios potenciandose desde los diferentes actores claves y su entorno, estrategias y acciones. En este
periodo, el ecosistema chileno ha desarrollado un completo sistema de apoyo al emprendimiento
dinamico donde se pueden destacar la existencia de fondos para capital semilla y escalabilidad, incu-
badoras de negocios, aceleradoras de negocios, espacios de cowork, redes de inversionistas angeles,
redes de mentores, fondos de venture capital, entre otros.

Una mencion espacial es la accion desarrollada por el estado a través de CORFO, entidad que ha
jugado un rol relevante en el desarrollo de este ecosistema chileno. Eso se plasma en su declaracion
de misién y propdsito respectivamente: “Fomentar la inversion, la innovacion y el emprendimiento,
fortaleciendo, ademds, el capital humano y el desarrollo tecnoldgico para mejorar la productividad del
pais y alcanzar posiciones de liderazgo mundial en materia de competitividad”; "Trabajamos de manera
articulada y colaborativa, fomentando el desarrollo y apoyando a los sectores de alto potencial, proyec-
tando a Chile hacia una economia sostenible, socialmente responsable con los recursos naturales y
comprometida con la calidad de vida de las personas” (CORFO, 2022). Para cumplir con estos propo-
sitos, Corfo han desarrollado una serie de programas e iniciativas entre las que se pueden destacar:
Ley de incentivo tributario a 1+D, programas de apoyo al emprendimiento (Semilla Inicia, Semilla
Expande, Escalamiento, Goglobal), programas de incentivo al innovacion (Innova Crea y Valida,
Innova alta Tecnologfa, Consolida y Expande), Programa de Inversiones y Financiamiento (Capital de
Riesgo, Fondo Crece, Fondos de Garantia Estatal, Programa Redes y Territorios (Red Proveedores,
Red Mercados), Programa de Capacidades Tecnoldgicas (Centros Tecnolégicos y Consorcios) y su
Programa estrella de StartUp Chile, donde se potencian y aceleran startup locales y extranjeras para
que utilicen Chile como plataforma para escalar sus negocios.

Uno de los hitos mas recientes, que se espera tenga un impacto positivo en el mejoramiento del
ecosistema, es la creacion el afio 2020 del Ministerio de Ciencia, Tecnologfa e Innovacion, definiendo
una politica de Innovacién, y tomando en considerando que “/a investigacion de excelencia en todas
las dreas del saber, asi como el desarrollo tecnoldgico, la innovacion y el emprendimiento son compo-
nentes fundamentales para Chile. Ellos nos dotan del acervo cultural, favorecen el ejercicio de la libertad,
multiplican las oportunidades de crecimiento, siendo aliados claves para enfrentar un futuro incierto
y complejo” (Ministerio de Ciencia y Tecnologfa, Politica Nacional de Innovacion, 2020). Uno de los
cuatro ejes de la politica es el Fortalecimiento del Ecosistema, que permita crear espacios que favo-
rezcan diversas combinaciones entre la investigacién de excelencia, la tecnologfa, la innovacion vy el
emprendimiento de base cientifica y tecnoldgica, abriendo nuevas rutas para la creacion de valor. El
mismo documento enfatiza en que: “La innovacion es una herramienta poderosa, no solo para incre-
mentar el crecimiento econdmico de los paises, sino también, para disefiar e implementar nuevas solu-
ciones a los grandes problemas sociales y estratégicos”. En este mismo marco, se destaca la reciente
creacion en el afio 2021 del nuevo Programa Startup Ciencia, bajo el alero de este nuevo ministerio,
disefiado para impulsar a las empresas de base cientifico-tecnoldgicas con financiamiento, acceso a

20



Casos de emprendedores y emprendedoras | Universidad de Chile

redes y acompafiamiento. La creacion de este ministerio es un gran avance que se espera potencie
el desarrollo de la ciencia, la tecnologfa y la innovacion en Chile y ojala se traduzca en mas y mejores
empresas dinamicas que generen valor social y desarrollo sostenible.

Actualmente, se plantea como desafio, y demanda de la sociedad, lograr ecosistemas de innova-
cion sostenibles, donde surge la denominada innovacion por misiones e innovacion abierta, término
acufiado por Chesbrought el afio 2006. Es una vision moderna de la innovacioén, donde se crea
valor en la interaccion de un modelo tradicional basado en ciencia y tecnologia donde las universi-
dades y Centros de I+D (push) crean capacidades y conocimiento para responder a los desafios de
la industria y la sociedad, versus una estrategia donde las empresas y el estado requieren resolver
problemas complejos de la sociedad que se transforman en requerimientos de investigacion y desa-
fios para la ciencia fundamental (pull). Como sefialan Mazzucato y Penna en su libro “La Era de las
Misiones” (2020), las politicas orientadas por misiones (POM) pueden ser fundamentales para dirigir
la inversion en innovacion hacia la solucion de los principales desafios que enfrentan los paises Lati-
noamericanos, planteando que el desarrollo social no buscar el crecer por crecer, sino que lograr un
crecimiento que asegure el nivel y calidad de vida de las personas.

Finalmente, resulta de interés revisar un analisis del ecosistema emprendedor, que se realiza hace
més de 20 affos en Chile, el informe del Global Entrepreneurship Monitor (GEM). Este se basa en una
encuesta de percepcion del ecosistema chileno realizada a un grupo de expertos locales, quienes
analizan las principales fortalezas y debilidades del ecosistema. Los resultados del Ultimo informe
GEM (2020) dan cuenta que las tres condiciones principales del ecosistema emprendedor nacional
que favorecen a la actividad emprendedora son: (a) la infraestructura fisica, (b) los programas de
gobierno, y (¢) las normas sociales y culturales. En contraste, las tres principales brechas del ecosis-
tema emprendedor nacional se concentran en: (a) la educacion emprendedora en primaria y secun-
daria, (b) la transferencia de 1+D entre los diversos agentes, y (c) el apoyo financiero en las diversas
etapas del proceso emprendedor. Dado el rol formador y generador de ciencia y tecnologfa de las
universidades, tienen un gran desaffo en los items by ¢ sefialados.

Como se observa en este breve analisis de algunas cifras y datos resultados del ecosistema de
innovacion y emprendimiento, hay indicadores muy favorables para el pals comparativamente en
términos de los incentivos y entorno para el emprendimiento, sin embargo hay brechas y debilidades
que son necesarias de abordar y persistir.
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Ecosistema de Emprendimiento Universitario
La Universidad de Chile en el proceso

La Universidad de Chile fue fundada hace 180 afios y es la institucion de educacion superior mas
antigua de Chile y una de las de mayor prestigio en Latinoamérica. Dado su caracter nacional y
publico, la Universidad ha estado siempre conectada con los grandes desafios del pais y el mundo,
aportando desde sus distintas areas disciplinares a la estrategia nacional, siendo lider en contribuir
con el desarrollo de ciencia y tecnologia. Su compromiso con la calidad y la excelencia se refleja
en la posicién de liderazgo que se observa en los diferentes ranking globales en sus diversas disci-
plinas: Quacquerelli Symonds Ranking QS, Academic Ranking of World Universities ARWU, University
Ranking by Academic Performance, entre otros.

Sin duda que en el proceso de creacion y desarrollo de un ecosistema para innovar y emprender en
Chile, las universidades han cumplido un rol relevante y la Universidad de Chile ha estado presente
en forma permanente. Es asi como finales de los afios 90 se marca un hito relevante con la creacion
de la primera incubadora universitaria en Chile, bajo el alero de la Facultad de Ciencias Fisicas y Mate-
maticas de la Universidad de Chile (Access Nova), la cual tenfa por misién formar emprendimientos
de base tecnoldgica y promover el espiritu emprendedor entre estudiantes y académicos. De ello
han pasado mas de 25 afios y numerosas iniciativas han sido gestadas desde distintas facultades,
asf como desde el nivel central de la Universidad. Otro hito relevante en materia de innovacion fue
la creacion en agosto de 2003 de la Comision Central de Propiedad Industrial de la Universidad de
Chile que tiene dentro de sus funciones proponer politicas universitarias en materia de Propiedad
Industrial; asi como recomendar la procedencia y conveniencia de solicitar una patente de invencion
o un modelo de utilidad para proteger las tecnologias sometidas a su conocimiento.

En la Ultima década surgieron iniciativas como la creacion el afio 2012 de la Direccion de Innovacion
dependiente de la Vicerrectoria de Investigacion y Desarrollo, que busca potenciar la innovacion
basada en ciencia. Algunos resultados obtenidos como universidad en estas materias: “se han impul-
sado normativas, protocolos e iniciativas que han fomentado un cambio cultural para institucionalizar
procesos de innovacion hacia el medio interno y externo lo cual ha permitido que en los ultimos 5 afios
se hayan tramitado mds de 150 patentes de invencion y logrado mds de 70 patentes concedidas en
la oficina de Chile y el extranjero. Asimismo, durante el mismo periodo, se han firmado mds de 140
contratos de licencia, representando el 45% de la transferencia tecnoldgica realizada por las universi-
dades del pais. Las dreas que destacan se relacionan principalmente con la ingenieria y las ciencias de
la vida (medicina, nutricidn, agronomia, veterinaria y biofarmacéutica” (Direccion de Innovacion, 2022).

Relevante también ha sido el nuevo Reglamento de Innovacion lanzado oficialmente en julio de 2015,
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que pretende promover y facilitar la transferencia tecnoldgica en la Universidad de Chile y asf posi-
cionarla como un referente nacional en esta materia. Su objetivo es “la generacion, gestion y transfe-
rencia de tecnologfas, a través del licenciamiento o la creacion de spin offs”, instaurando una nueva
institucionalidad que promueva y facilite la innovacion en la Universidad de Chile.

Asimismo, desde las Facultades surgen instancias organizacionales o unidades formales en diversas
disciplinas ligadas a la ciencia, que muestran el compromiso con estimular y potenciar un ecosistema
universitario orientado a la innovacién, articulando y promoviendo iniciativas existentes y potenciales:
Direccion de Innovacion en la Facultad de Medicina el afio 2018, Direccion de Innovacién y Transfe-
rencia Tecnolodgica de la Facultad de Ciencias Quimicas y Farmacéuticas, la Direccion de Innovacion,
Desarrollo y Asuntos Internacionales creada recientemente el afio 2021 por la Facultad de Ciencias.
Se destacan también algunos programas orientados a estimular la innovacién y emprendimiento
desde la formacién universitaria en pregrado y postgrado: Open Beauchefy FablLAb bajo el alero de
la Facultad de Ciencias Fisicas y Matematicas de la Universidad de Chile, Emprende FEN y el Programa
PIES desde la Facultad de Economia y Negocios, por mencionar algunos.

A nivel de redes colaborativas, la Universidad de Chile participa activamente con otras universidades
y empresas nacionales y extranjeras en el Programa Know Hub Chile cuyo objetivo es transformar
la ciencia en innovacién, colaborando con todos quienes participan en la larga cadena de valor que
va desde el laboratorio al mercado. Know Hub es una corporacion sin fines de lucro, financiada
con recursos CORFO, cuyo objetivo principal es colaborar en la transformacion de resultados de
investigacion cientifica de sus socios -universidades y centros de investigacion- en bienes, servicios y
emprendimientos, disponibles en el mercado y para beneficio de la sociedad.

A lo anterior, se suma la reciente aprobacién de la Politica de Investigacion, Creacién Artistica e Inno-
vacion (2022) de la Universidad de Chile, que fue elaborada en una mesa de trabajo interfacultades
por mandato del Senado Universitario y que entrega un marco y hoja de ruta . Esta politica de inno-
vacion tiene un Principio Transversal que sefiala: “La Universidad de Chile reconoce el rol fundamental
de la generacidn de conocimiento y el emprendimiento en la sociedad y el beneficio que significa para el
pais y sus habitantes. En este sentido, en su calidad de la principal universidad publica al servicio del pais,
considera a la innovacion, a través de la labor integrada de sus miembros, facultades e institutos, como
una de sus misiones principales de su quehacer académico. Generard innovacion orientada por propo-
sitos trascendentes que generen soluciones a desafios estratégicos del pais y que busquen responder
a las necesidades de sus habitantes y de la sociedad"y en su Eje 1 se define que: “La Universidad de
Chile debe ser un lider en innovacidn, contribuyendo a la creacidn de valor en la sociedad, aportando al
desarrollo sostenible del pais, favoreciendo el desarrollo de soluciones para resolver necesidades de la
sociedad e influyendo en las politicas de innovacion a nivel nacional”.

Sin duda que la Universidad de Chile en las Ultimas décadas, a través de sus directivos, académicos
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y estudiantes, ha realizado permanente esfuerzos para potenciar la innovacion y el emprendimiento
en sus aulas y espacios universitarios, para ir creando un ecosistema que acoge y potencia estas
iniciativas, algunas mas exitosas que otras, pero siempre con un fin de crear valor para la sociedad en
su conjunto como lo define el propdsito de una universidad publica comprometida con su entorno.
No ha sido un proceso facil y seguro queda mucho camino por recorrer y mucho que mejorar. Esta
recopilacion de casos de Emprendedores de la Chile para Chile tiene por objeto dejar un testimonio
de esas historias y experiencias que puedan servir de motivacion y estimulo para los emprendi-
mientos innovadores y sostenibles del futuro.

Conclusiones
Los huevos emprendimientos post Covid-19

La pandemia del Covid-19 ha generado cambios drasticos en el desarrollo de las economias globales,
donde por ejemplo la transformacion digital se convirtio en la decision estratégica obligatoria para
todas aquellas empresas que quisieran sobrevivir o seguir creciendo desde ese momento en
adelante. También se observa un cambio de mentalidad con respecto a cémo la sociedad mundial
desarrolla sus economias, permitiendo una masificacién de iniciativas que promueven el dejar atras
la economia lineal para transitar hacia una economfa circular, favoreciendo de esta forma la creacion
de empresas con un triple beneficio: econémico, social y ambiental.

La cuarta revolucion industrial esta frente a nuestros ojos, por lo cual el desarrollo e incorporacion de
nuevas tecnologias como lo son la inteligencia artificial (IA), el Internet de las cosas (IoT), Biomedicina
y Big Data resultan clave para el desarrollo de cualquier pafs, sin dejar de lado que estos modelos de
negocios deben apuntar desde sus inicios a incorporar el uso eficiente de los recursos, permitiendo
extender o mantener el ciclo de vida de los productos de manera circular por medio de la reutiliza-
cion, reparacion y revalorizacion de éstos.

Estos cambios conllevan a diferentes consecuencias provocadas mayormente por la automatizacion,
donde uno de los factores mas sensibles en discusién es el empleo. Segun el estudio de ‘World Bank
Development Report' (2016), se prevé que las maquinas podrian reemplazar en promedio al 57% de
los puestos de trabajo en los pafses de la OCDE, un 69% en India y alcanzar hasta un 77% en China.

Una pieza clave para abordar esta transformacion es la adaptacion del capital humano a la constante
modificacion del escenario tecnoldgico. Las politicas publicas y programas de formacion desde los
centros de estudio y transferencia tecnoldgica deben estar alineados con el contexto tecnolégico
actual, pero mas importante con respecto a las tendencias tecnoldgicas a futuro, en miras de un
desarrollo complementario entre el capital fisico y humano en los procesos de produccién. Si no se
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cuenta con ese capital humano capacitado para el uso y adaptacién de nuevas tecnologfas, de poco
servira la adopcion de éstas en el pafs.

Los nuevos emprendedores y emprendedoras post Covid-19 deben formarse para enfrentar la
cuarta revolucion industrial y ademas deberan ser capaces de crear valor no sélo en lo econémico,
sino que también a nivel social y ambiental, entendiendo a la sociedad, la tecnologia y el medio
ambiente como parte fundamental de sus modelos de negocios.

El perfil de los emprendimientos nacionales y
de la region: los camellos

Segln sefiala Lazarow (2020)[3], a raiz del Covid-19 y la recesién global que la pandemia ha provo-
cado, las grandes empresas, innovadores e inversores se estan preparando para un largo periodo
de condiciones extremadamente desafiantes en el mercado global, presentando un escenario para
lo cual los startups de Silicon Valley no estan preparados. En este ecosistema predomina el criar
unicornios (emprendimientos dinamicos valorados por sobre los US $1.000 millones), sin embargo, el
problema ahora es que esta metodologia de crecimiento a toda costa solo funciona en los mercados
desarrollados mas fuertes, y por supuesto en las condiciones mas éptimas.

Los ecosistemas de negocios fuera de la burbuja de Silicon Valley, como los que encontramos en
regiones como Latinoamérica, presentan menos acceso a capital financiero y una menor variedad de
capital humano capacitado disponible, y especialmente susceptibles a problemas macroeconémicos
severos e impredecibles. Y es ahi donde nos encontramos en Chile. Resulta entonces muy intere-
sante ver mas alla de los modelos de crecimiento acelerado basados en incontables valorizaciones,
en lugar de unicornios, los camellos son el animal mas adecuado para los tiempos actuales y por
lo cual a nivel Latinoamericano nos caracterizamos. Los camellos pueden sobrevivir durante largos
periodos sin sustento, soportar el calor candente del desierto y adaptarse a las variaciones extremas
del clima. Sobreviven y prosperan en algunas de las regiones mas duras de la Tierra.

Los startups camellos ofrecen a las empresas de todas las industrias y sectores lecciones valiosas
sobre cémo sobrevivir a una crisis, como mantenerse y crecer en condiciones adversas. El rigor de
los mercados en desarrollo nos ha hecho especialistas en resiliencia, lo cual a través de modelos de
negocios centrados en vender para sobrevivir y crecer, orden acérrimo de los costos, adaptacion a
los mercadosy estrategias de largo plazo permiten a los emprendimientos latinos enfrentar de mejor
manera las dificultades y generar alternativas reales para el crecimiento econémico del pafs tanto en
tiempos de crisis como en condiciones éptimas.

En resumen, los startups camellos convierten la adversidad en una ventaja. Los ecosistemas de
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emprendimiento latinoamericanos saben mucho de esto, tal como ha sido el caso de Chile. Se dej6
de imitar a Silicon Valley y se generd una cultura de emprendimiento dinamico acorde al contexto
socioecondémico y cultural de la region, por lo cual se cuenta con una camada de emprendimientos
muy bien preparados para la crisis actual, pero también especializados en crecer a tasas a veces no
muy répidas, pero seguras y constantes.

En el mundo de las nuevas empresas y empresas jovenes, los camellos estan caracterizados por tres
rasgos distintivos: (i) prefieren perseguir un patron de crecimiento balanceado en lugar del patron
de crecimiento rapido y exponencial de las gacelas o unicornios, (ii) estan creadas para sobrevivir
mas que para crecer, tiene un foco mas en el largo plazo, y (i) operan un mix de productos mas
diversificado y estan forzados a internalizar mas operaciones que las aconsejadas por las mismas
limitaciones de los ecosistemas y mercados en los que operan (Lazarow ,2020)[3].

Conclusiones

La empresa es un motor fundamental del crecimiento econémico. Sin empresas y empresarios,
habria poca innovacion, menor crecimiento de la productividad y menos puestos de trabajo nuevos.

El éxito empresarial no se produce en el vacio. Los emprendedores existen en el contexto de su
geograffa particular, ya sea su economia y sociedad local, nacional o incluso supranacional.

Esta combinacion de actitudes, recursos e infraestructura se conoce como el ‘ecosistema’ del espi-
ritu empresarial. El Global Entrepreneurship Index es un indice anual que mide la salud de los
ecosistemas de emprendimiento en cada uno de los 137 pafses. Luego clasifica el desempefio de
estos entre si. Esto proporciona una imagen de como se desempefia cada pafs tanto en el contexto
nacional como internacional.

La metodologfa GEDI recopila datos sobre las actitudes, habilidades y aspiraciones emprendedoras
de la poblacion local y luego las compara con la ‘infraestructura’ social y econdémica predominante;
estoincluye aspectos como la conectividad de banda anchay los enlaces de transporte a los mercados
externos. Este proceso crea 14 ‘pilares’ que GEDI utiliza para medir la salud del ecosistema regional.
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Capitulo 2

Intencion y Actividad
Emprendedora de
Estudiantes FEN-Uchile

Christian A. Cancino, Profesor Asociado, Facultad de Economia y Negocios, Universidad de Chile.
Bruce Lezana, Grupo de Investigacion DCS, Facultad de Economia y Negocios, Universidad de Chile.
Gianni Romani Chocce, Profesora Titular, Facultad de Economia y Administracion, Universidad Catdlica del Norte

Introduccion

Distintos estudios plantean que la intencién de emprender podria estar condicionada, no solo por
las caracteristicas propias de las personas y sus intereses particulares, sino también por el contexto
en que se desarrollan (familia, cultura, educacién, entre otros), donde la influencia de un ambiente
propicio pudiese ser el factor detonante de la promocién de un mayor espiritu emprendedor.

Debiese llamar la atencién que, principalmente en la Ultima década, las caracteristicas y habilidades
emprendedoras son cada vez mas preciadas por una sociedad globalizada y que cambia vertiginosa-
mente. De ahi que las propias universidades se preocupen por atender a este fenémeno, participar
activamente en la generacion de un contexto propicio, y en lo posible, apoyar toda intencién innova-
dora de los estudiantes, asi como fomentar su espiritu emprendedor.

De ahi que en muchas universidades chilenas se ha fomentado la promocién y ensefianza no solo
de las disciplinas tradicionales de las diferentes escuelas y especialidades respectivas (negocios,
economia, ingenierfa, medicina, leyes, urbanismo, ciencias, entre muchas otras) sino también, y de
forma transversal, en disciplinas ligadas a la creatividad y el disefio, la innovacién, el emprendimiento,
el impacto social, entre otras. Es asi como a principios del afio 2000 se crearon las primeras incuba-
doras universitarias como Access Nova en la Universidad de Chile e Incubatec en la Universidad de la
Frontera en Temuco. De acuerdo con lo anterior, desde todas las disciplinas, y en especial del trabajo
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interfacultades en estos ambitos, se espera contribuir con la produccién y el desarrollo de nuevos
productos, de nuevos procesos, de cambios organizativos o de nuevas formas de comercializacion
que nazcan desde el propio interés de los estudiantes. En todos estos casos, se evidencian ideas,
prototipos y soluciones para entregar propuestas innovadoras a problemas no explorados o desa-
tendidos que tengan cabida y valoracién en el mercado.

Es en este contexto que en la Universidad de Chile se ha avanzado de forma sostenida en materias
de promociony desarrollo de actividades emprendedoras. En particular, en la Facultad de Economia
y Negocios (FEN) se han evidenciado al menos cuatro elementos que permiten reconocer la preocu-
pacion por el fomento de un mayor espiritu emprendedor de los estudiantes.

Primero, afio a afio aumenta el volumen de produccion cientifica (articulos y casos de ensefianza) de los
profesores de la FEN publicando en revistas académicas internacionales en temas ligados con la innova-
ciény el emprendimiento. Actualmente, profesores de los tres departamentos académicos (Administracion,
Economia y Control de Gestion y Sistemas de Informacién) publican en estos temas, haciéndolo desde
enfoques diversos como la administracion, el control de gestion, la economiay los sistemas de informacion.

Segundo, las propias Escuelas de Pregrado de la FEN han ajustado sus curricula, permitiendo la
incorporacion de cursos, obligatorios y electivos, a las mallas académicas de estudiantes que antes
no recibian orientacion en cuanto a emprendimiento. Ademas, se estan abriendo espacios de planes
piloto para que los estudiantes que ya tienen su emprendimiento en etapa de desarrollo puedan
hacer su practica profesional en su propio emprendimiento.

Tercero, en lo que es posible llamar una integracion intra e inter facultades, se han creado cursos de
formacion emprendedora en la Universidad de Chile, donde los alumnos inscritos no sélo ven conte-
nidos propios de una facultad, sino también de un conjunto amplio de facultades de la universidad,
esto con el fin de que los estudiantes puedan tomar materias sobre disefio, arquitectura, urbanismo,
ciencias, ingenieria, derecho, entre otras, todos ellos contenidos habilitantes y necesarios para poder
emprender. A modo de ejemplo, en los afios 2019, 2020 y 2021 se dictd un Curso Electivo de Forma-
cion General (CFG) de la Innovacién al Emprendimiento Sostenible de forma transversal para todos
los estudiantes de la Universidad de Chile.

Adicionalmente, proyectos similares y que apuntan en la misma direccion han sido llevados a cabo por
otras facultades como la de Ingenieria, a través de su iniciativa OpenBeauchef, la cual busca promover la
actividad emprendedora tanto desde la investigacion como la formacién, capacitacion y financiamiento.

Cuarto, la propia FEN y OpenBeauchef han empezado a medir la intencién y actividad emprendedora

de sus estudiantes. “Lo que no se puede medir, dificiimente se puede mejorar” menciona una cita tipica
del area de negocios. Lo anterior, ha sido una tarea ardua de los Ultimos afios, en donde, siguiendo
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las mejores practicas para medir el espiritu emprendedor de los estudiantes universitarios, particular-
mente en lo relativo al uso del instrumento GUESSS (Global University Entrepreneurial Spirit Student”s
Survey), es posible mostrar cudl es la intencion y actividad emprendedora de nuestros estudiantes.

El propdsito del presente capitulo del libro es justamente mostrar los resultados de la encuesta
GUESSS realizada a los estudiantes FEN y de Ingenieria a través del centro OpenBeauchef en su
dltima edicion del afio 2021. Para ello, no sélo se mostraran los datos de las preguntas consideradas
fundamentales de la encuesta, sino que también se compararan sus resultados con el comporta-
miento promedio de los estudiantes de diversas universidades a nivel nacional que también hayan
contestado la encuesta GUESSS.

Sobre el Proyecto GUESSS

Es posible definir el proyecto GUESSS como un proyecto de investigacion internacional, donde se
comparan los resultados en paises de todo el mundo, principalmente en lo relativo al analisis de los
elementos para soportar nuevas iniciativas empresariales y maotivar la intencion emprendedora de los
estudiantes universitarios. El proyecto parte el afio 2003 a cargo de la Universidad de St. Gallen en Suiza
y posteriormente, en el afio 2016 se une a esta iniciativa la Universidad de Bern de ese mismo pais.
Fue desarrollado por un equipo de académicos liderado por el Dr. Philipp Sieger, del Swiss Research
Institute of Small Business and Entrepreneurship, de la Universidad de St. Gallen. En su novena edicion,
en el Informe Internacional GUESSS realizado en 2021, participaron 267 mil estudiantes de 58 paises,
de los cuales 10509 corresponden a estudiantes de Chile. La Universidad de Chile ha formado parte
del grupo de universidades chilenas coordinadas por la Universidad Catdlica del Norte a nivel nacional’.

De acuerdo con los propios principios del proyecto GUESSS, su objetivo es explorar cudles son las
actividades, aspiraciones y actitudes de los estudiantes universitarios en un determinado contexto y
en relacion con sus intenciones emprendedoras. Lo anterior resulta fundamental para las universi-
dades preocupadas del fenédmeno emprendedor, pues ayuda a tener una mejor comprension de los
avances e impacto de las actividades de promocion y apoyo a los estudiantes que desean emprender,
y de aquellos que, sin quererlo inicialmente, se dieron cuenta que el desarrollo de ideas, prototipos y
soluciones innovadoras son otro camino para aportar al pais y a nuestras sociedades.

Particularmente, en la Universidad de Chile se ha asignado un valor importante a los resultados

1 Agradecemos la invitacion de la Doctora Gianni Romani, de la Universidad Catdlica del Norte, a
participar del proyecto Global University Entrepreneurial Spirit Student s Survey (GUESSS). Los datos
utilizados en el capitulo fueron reunidos por los autores. Su analisis e interpretacion son de su exclu-
siva responsabilidad.

29



Casos de emprendedores y emprendedoras | Universidad de Chile

obtenidos desde 343 respuestas validas obtenidas de los estudiantes FEN y de ngenieria que
respondieron a la encuesta GUESSS en su versiéon 2021. A todos ellos se agradece infinitamente su
participacion. Desde ya se invita a todos los estudiantes a apoyar la proxima edicion de la encuesta
internacional, la cual deberia aplicarse el 2023.

En el siguiente apartado se presenta informacion con respecto a 10 preguntas que se han considerado
clave dentro del total de ftems de la encuesta, la cual totaliza mas de 40 preguntas. Todas estas fueron dise-
fladas en torno al contexto académico de los estudiantes, el contacto de los encuestados con el entorno
empresarial por parte de amigos y familiares, ademas de otra serie de preguntas creadas para entender la
intencion y actitud de los estudiantes por llevar a cabo un emprendimiento o proyecto empresarial propio.

Resultados en la FEN del Proyecto GUESSS

A continuacion, se presentaran los resultados con respecto a las preguntas que se han considerado
clave dentro de la encuesta. Todas estas fueron disefiadas en torno al contexto académico de los
estudiantes, el contacto de los encuestados con el entorno empresarial por parte de amigos y fami-
liares, ademas de otra serie de preguntas creadas para entender la intencion y actitud de los estu-
diantes por llevar a cabo un emprendimiento o proyecto empresarial propio.

La Figura 1 explica cual es el camino que quieren seguir los estudiantes de la FEN e Ingenierfa a cinco
afios de terminar la carrera. Se comparan estos resultados con las respuestas que dan los estu-

diantes en promedio a nivel nacional (Chile).

Figura 1. ;Emprender o ser empleado a cinco afios de terminar la carrera?

FEN - OpenBeauchef

46,94%

Chile

48,25%

®Empleado ® Emprendedor W Sucesor Todavia no Sabe

Fuente: Elaboracion propia en base a GUESSS 2021
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De acuerdo con los resultados de la Figura 1, los estudiantes FEN e Ingenierfa prefieren en mayor
porcentaje (46,94%) trabajar como empleados para una empresa que desarrollar una actividad
emprendedora (38,48%). Sin embargo, el porcentaje de estudiantes que se proyecta como empren-
dedor luego de cinco afios de haber terminado la carrera es ligeramente superior al conjunto del
pais (36,39%). Pese a que estos resultados hay que tomarlos con cautela, se podria inferir que el
estudiante FEN e Ingenieria tendria una mayor proyeccion a emprender que sus pares de otras
universidades en Chile.

La Figura 2 muestra la percepcion de los estudiantes con respecto a los cursos sobre emprendi-
miento que se dictan en su universidad. Nuevamente, se comparan los resultados FEN e Ingenierfa
con los resultados en promedio a nivel nacional (Chile). Segun la Figura 2, un 30,61% de los estu-
diantes FEN e Ingenieria declaran haber asistido al menos a un curso de emprendimiento como
parte obligatoria de sus cursos en la universidad. A nivel nacional, ese porcentaje supera por poco el
25%. De hecho, a nivel pais mas de un 51% declara no haber asistido a ningln curso sobre empren-
dimiento en su universidad. Este porcentaje representa un 52,48% en el caso de los estudiantes FEN
e Ingenieria. Los datos muestran que pese a no ser una universidad que declara una reputacion de
ensefianza sobre emprendimiento, un tercio de sus estudiantes, han asistido al menos a un curso
de emprendimiento como parte obligatoria de su formacion y la escogen por su reputacion en este
ambito, comparado esto al nivel pafs.

Figura 2. Afirmaciones de estudiantes sobre sus cursos de emprendimiento

0
No he asistido a un curso sobre emprendimiento 51.72%

hasta ahora. 52,48%

26,74%

He asistido al menos a un curso de emprendimiento

como parte obligatoria de mis estudios. 30,61%

0,
He asistido al menos a un curso optativo de 26,50%

emprendimiento. 1516%

He escogido esta universidad principalmente por su 15,04%

alta reputacion en emprendimiento. 32,36%

[v)
Estoy estudiando un programa especifico en 7.02%

emprendimiento. 466%

m Chile m FEN - OpenBeauchef

Fuente: Elaboracion propia en base a GUESSS 2021
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La Figura 3 analiza el entorno familiar de los estudiantes, para conocer si alguno de los padres de los
alumnos y alumnas ha tenido experiencia como emprendedor.

Figura 3. Cercania al Emprendimiento por parte de los Padres.

FEN

23,62% 9,33%

Chile

52,91% 18,91% 11,72%
mNo B S|, padre | Si, madre Si, ambos

Fuente: Elaboracion propia en base a GUESSS 2021

Segun la Figura 3, un 51,02% de los padres de estudiantes FEN e Ingenieria son trabajadores depen-
dientes, versus un 48,98% que son trabajadores de cuenta propia, donde al menos la madre o el padre
posee un negocio independiente. Con respecto al nivel nacional, el dato es levemente distinto. Un
52,91% de los estudiantes viene de padres que son trabajadores dependientes y un 47,09% de traba-
jadores por cuenta propia. Importante destacar que hay una proporcién mayor de estudiantes FEN e
Ingenierfa que tienen padre emprendedor, respecto al conjunto del pais. La Figura 4 analiza el porcen-
taje de estudiantes que actualmente esta evaluando iniciar su propio negocio o emprendimiento.

Figura 4. Iniciando un Negocio Propio en el Corto Plazo

FEN - OpenBeauchef

23,91% 76,09%

Chile
35,85% 64,15%
S mNo

Fuente: Elaboracion propia en base a GUESSS 2021
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La Figura 4 sefiala que el 76,09% no declara estar iniciando su negocio en el corto plazo. Esto es, no
existirfan intenciones de emprender inicialmente. En el caso del promedio a nivel nacional, un 64,15%
declara que no pretende emprender. Si se desea ver lo positivo de lo anterior, un 23,91% de los encues-
tados en la FEN sf esta evaluando el desarrollo de actividades de emprendimiento en el corto plazo.

La Figura 5 explica cual serfa la vocacion de los alumnos que contestaron la encuesta para trabajar
para grandes empresas, PYMEs, pequefias empresas o emprender.

Figura 5.Tipo de Empresa donde trabajar una vez terminada la carrera.

3528%

Un empleado en una gran empresa (250 o0 mas

empleados) 26.24%

17,49%
Otro / no lo sé todavia

1,37%

9
Un fundador (emprendedor) trabajando en mi 14,58%

propia empresa 38.48%

II

0,
Un empleado en una mediana empresa (50- 14:29%
249 empleados;
pleados) 5,83%
6,71%
Un empleado en el servicio publico
7,87%
0y
Un empleado en una pequefia empresa (1-49 437%
empleados
pleados) 058%
0y
Un empleado en una organizacion sin fines de 2,62%
lucro (ONG) 3.21%
Oy
Un empleado en la Academia (seguir una 233%
carrera académica
) 321%
0,
Un sucesor en la empresa de mis padres o de 1:46%
mi familia 2.04%
0,87%
Un sucesor en una empresa actualmente no
controlada por mifamilia
por mitami 117%
m Recien egresado m Cinco anos despues

Fuente: Elaboracion propia en base a GUESSS 2021
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La Figura 5 sefiala que el mayor porcentaje de alumnos y alumnas de la FEN (49,57%) prefieren ser
trabajadores dependientes en una empresa grande o mediana recién egresados. Caso contrario de
las respuestas promedio de los estudiantes a cinco afios de egresar, donde declaran por preferencia
ser emprendedores y trabajar por cuenta propia (38,48%).

Hasta ahora, los datos muestran que el alumno promedio de la FEN e Ingenieria de la Univer-
sidad de Chile prefiere trabajar como dependiente o empleado de empresas de tamafio grande
en sus primeros afios, por sobre ser emprendedores. Sin embargo, se evidencia una preferencia a
emprender luego de cinco afios de egresar, o que nos permite interpretar que el alumno promedio
de ambas facultades prefiere emprender luego de experimentar el trabajo de manera dependiente.
Con respecto a la percepcion de los estudiantes en cuanto al clima, entorno y la motivacion en que
cada universidad apoya a desarrollar un espiritu emprendedor, la Figura 6 muestra los resultados
comparativos entre el promedio a nivel nacional y la respuesta de los estudiantes FEN e Ingenierfa.

Figura 6. Clima, entorno y motivacion para emprender desde la universidad.

El entorno de mi Universidad me inspira a

desarrollar ideas para nuevos negocios. £E0
)

En mi Universidad, los estudiantes son motivados
para involucrarse en actividades emprendedoras.

En mi Universidad, existe un clima favorable para

convertirme en emprendedor.
P 582

m Calificacion Chile m Calificacion FEN - OpenBeauchef

Fuente: Elaboracion propia en base a GUESSS 2021 (la escalaesde 1 a 7)

Segun los resultados de la Figura 6, consultados los estudiantes en una escala de 1 a 7 donde 1 es
muy en desacuerdoy 7 muy de acuerdo, sobre los items de clima favorable para emprender, entorno
que inspira la universidad para emprender y motivacion para ello desde las aulas, los resultados
en promedio sefialan que en los tres niveles los estudiantes FEN y de Ingenieria perciben que la
universidad tiene con respecto al nivel nacional, un mejor clima, entorno y motivacién para promover
el emprendimiento en los estudiantes. De hecho, los puntajes asignados son bastantes altos, supe-
rando la nota 5,0 en las tres dimensiones analizadas.
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Con respecto a la percepcién de los estudiantes sobre el nivel de conocimientos y habilidades que
han obtenido en la universidad que les permita emprender y estar mejor preparados para la aven-
tura de crear nuevos negocios y ser independientes, la Figura 7 muestra los resultados de una serie
de preguntas relativas a esa valoracion de habilidades.

Figura 7. Habilidades desarrolladas para emprender aprendidas en la universidad.

Aumentaron mi entendimiento de las actitudes,
valores y motivaciones de los emprendedores.

Aumentaron mi entendimiento de las acciones que
una persona tiene que llevar a cabo para iniciar un
negocio.

Aumentaron mi habilidad para desarrollar redes.

Aumentaron mis habilidades practicas
administrativas/de gestion para poder iniciar un
negocio.

Aumentaron mi habilidad para identificar una
oportunidad.

m Calificacion Chile m Calificacion FEN - OpenBeauchef

Fuente: Elaboracion propia en base a GUESSS 2021 (la escalaesde 1 a 7)

En todas las dimensiones consultadas, los estudiantes FEN e Ingenierfa declaran que han adqui-
rido muchas habilidades y conocimientos que les permiten enfrentar de buena manera una opcion
de emprendimiento. Con respecto al nivel nacional, los estudiantes de la U. de Chile encuestados
perciben tener mas habilidades para identificar oportunidades de negocio. Conocen mejor las acti-
tudes, valores y motivaciones de los emprendedores. Dicen saber mejor de las actividades necesarias
para llevar a cabo y poder emprender. Asimismo, creen poder generar redes por sobre el promedio a
nivel nacional. Finalmente, creen haber mejorado sus habilidades de gestion para desarrollar nuevos
negocios.
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Con respecto a las aspiraciones de emprender y diferencias entre hombres y mujeres en la FEN e
Ingenierfa, la Figura 8 analiza el camino que piensan seguir los estudiantes, dependientes o indepen-
dientes, segln género, en el mismo momento que terminen sus estudios. Es decir, sin experiencia
laboral.

Figura 8. Aspiracion para emprender segun género.

Hombres

62,11% 16,32% 4,21%

Mujeres

69,54% 12,58%

m Empleado m Emprendedor B Sucesor Todavia no Sabe

Fuente: Elaboracion propia en base a GUESSS 2021

Segun la Figura 8, en ambos casos, hombres y mujeres, declaran en un alto porcentaje su prefe-
rencia por ser empleados cuando terminen sus estudios por sobre las opciones de emprendedor,
sucesor 0 no sabe. Algo leventemente superior, el grupo de estudiantes mujeres declara un porcen-
taje mayor de preferencia por ser dependiente (69,54% en el caso de mujeres, 62,11% en el caso de
los hombres). Destacar que en el caso de las estudiantes mujeres no se ha identificado la preferencia
de ser sucesor, mientras que en los estudiantes hombres si, en un 4,21%.

Con respecto a las aspiraciones de emprender y diferencias entre hombres y mujeres, pero una vez

transcurridos al menos cinco afios desde el egreso, la Figura 9 analiza el camino que piensan seguir
los estudiantes de la FEN e Ingenieria seglin género.
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Figura 9. Aspiracion para emprender segln género a los cinco afios de egreso.

Hombres

48,42% 38,42% 21%

Mujeres

44,.37% 39,07% 4,64%

B Empleado B Emprendedor B Sucesor Todavia no Sabe

Fuente: Elaboracion propia en base a GUESSS 2021

Segun la Figura 9, hombres y mujeres una vez transcurridos cinco afios desde el egreso declaran una
intencién por ser emprendedores, siendo la proporcion de mujeres (39,07%) ligeramente superior
al de los hombres (38,42%). Asimismo, la figura anterior muestra que las mujeres, en un 44,37%,
declaran su preferencia por ser empleados, en menor porcentaje que los hombres, que lo declaran
en un 48,42%.

Tanto las mujeres como los hombres al proyectarse cinco afios después de terminar la carrera,
consideran el emprendimiento y la sucesion de empresas como alternativas, luego de la experiencia
laboral. Sin embargo, destaca que, en el caso de las mujeres, la opcién de la sucesién aparece al
proyectarse cinco afios después de terminada la carrera, mientras que en el caso de los hombres,
esa proyeccion disminuye de un 4,21% al terminar la carrera a un 2,11% cinco afios después.

Finalmente, consultados los estudiantes con respecto a qué grupo de personas de su red son las que

mas apoyarian el desarrollar una actividad emprendedora, la Figura 10 muestra la reaccion y apoyo
de sus cercanos a promover el espiritu emprendedor.
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Figura 10. Reaccion de su Red ante un Emprendimiento.

6,06

Tu familia cercana
6,34

Tus amigos

tus compafieros de estudio
595

m Calificacion Chile m Calificacion FEN - OpenBeauchef

Fuente: Elaboracion propia en base a GUESSS 2021

La Figura 10 muestra que, tanto en la FEN e Ingenieria como a nivel nacional, es alta la valoracion
de la red de cercanos para los estudiantes en su afan de emprender. En tal sentido, no se observan
mayores diferencias entre la valoracion que se da al aporte de las familias, los amigos o los compa-
fieros de los estudiantes.

Conclusiones

En las Ultimas décadas, las universidades chilenas han tomado conciencia del papel que el emprendi-
miento juega en el desarrollo de los estudiantes, los diferentes sectores y la economia del pafs. Sobre
todo, en tiempos de permanente cambio como los que actualmente vivimos, son muchos los que ven
en el camino de emprender, una potencial opcién de desarrollo, lo que favorece la empleabilidad con
la creacion de puestos de trabajo, y aporta nuevas ideas que contribuyen al desarrollo de la innova-
cioén. Sin olvidar que la sostenibilidad es el camino que se debe mirar hacia el futuro.

A nivel universitario existe consenso que las tematicas de emprendimiento son variables clave para
fomentar, ensefiar y potenciar. No solo se trata de apoyar la creacion de nuevos negocios, sino de
modificar las opciones que tienen los estudiantes, ampliando las posibilidades para su desarrollo,
tanto fuera como dentro de las empresas, inclusive como intraemprendedores, los cuales buscan
nuevas oportunidades dentro del contexto de organizaciones ya existentes.

En el presente capitulo se evidenciaron algunos resultados de la encuesta de espiritu emprendedor
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de los estudiantes FEN e Ingenieria desarrollada en el marco del proyecto GUESSS 2021. Estos resul-
tados son interesantes, pues no sélo se logran comparar con los datos obtenidos por los estudiantes
a nivel nacional en el mismo afio, sino que son parte del reflejo de los esfuerzos que realiza la Univer-
sidad de Chile, y particularmente la FEN y la Facultad de Ciencias Fisicas y Matematicas, a través de
OpenBeauchef, para potenciar la innovacion y el espiritu emprendedor en sus estudiantes y futuros
profesionales, tema de interés actualmente tanto a nivel de politica publica como en el sector privado.

Los resultados muestran que los estudiantes FEN e Ingenieria han asistido a cursos, obligatorios y
electivos de ensefianza de emprendimiento, en un mayor porcentaje que a nivel nacional. Es decir,
la intervencion que hace la FEN para mostrar la opcion de emprender como un camino a seguir por
parte de los estudiantes es relevante y valorada por los mismos. Son ellos mismos los que declaran
que se sienten mas preparados, con respecto al promedio nacional, para emprender. Podria llamar
la atencién que los resultados también muestran que los estudiantes FEN e Ingenieria, pese a ser
intervenidos con mayor nimero de cursos y experiencias de emprendimiento, declaran en menor
porcentaje, que sus pares a nivel nacional, su intencién de emprender al egreso. Sin embargo, en su
proyeccion luego de cinco afios desde el egreso el porcentaje es ligeramente superior al conjunto
del pafs. En particular, las mujeres ademas de considerar la opcion de emprender, también consi-
deran la sucesion dentro de las alternativas en su proyeccion de carrera cinco afios después de
graduarse. Una potencial hipétesis para explorar es que los estudiantes Uchile encuestados, si bien
estan preparados para emprender, suelen tener muy buenas opciones a emplearse en empresas
grandes a nivel nacional, lo que genera un costo de oportunidad importante, y limita la decisién de
arriesgarse en etapas iniciales para emprender.

Por otro lado, estos resultados también invitan a la reflexion sobre las mallas curriculares y los cursos
que se ofrecen, dando espacio a la incorporacion de cursos sobre negocios familiares, por ejemplo,
considerando que un porcentaje importante de estudiantes de la FEN e Ingenieria tienen al padre,
madre o ambos emprendedores.

Los resultados de la encuesta y de este capitulo deben ser tomados con cautela. Cualquier extrapola-
cion de resultados en otras facultades de la Universidad de Chile solo corresponde en la medida que
los esfuerzos y recursos comprometidos en la ensefianza del emprendimiento vayan en la misma
direccion. Desde ya, invitamos a todos los estudiantes y académicos de la Universidad de Chile para
que apoyen la proxima encuesta del GUESSS.
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Capitulo 3:
Experiencia PIES:
de la Innovacion al
emprendimiento
Sostenible

Nicole Pinaud V., Facultad de Economia y Negocios, Universidad de Chile

M. Soledad Etchebarne, Facultad de Economia y Negocios, Universidad de Chile.
Reinalina Chavarri, Facultad de Economia y Negocios, Universidad de Chile.
Beatriz Maturana C. Facultad de Arquitectura, Universidad de Chile

Sergio Mufoz, Facultad de Ciencias, Universidad de Chile

Introduccion

El Programa de Innovacion y Emprendimiento Sostenible (PIES) de la Universidad de Chile surge
como una iniciativa académica de la FEN que busca contribuir a la formacién de capacidades de inno-
vacion y emprendimiento sostenible en los estudiantes de distintas facultades de la Universidad de
Chile a través del trabajo interdisciplinario. Su metodologia utiliza el aprendizaje basado en proyectos
mediante la herramienta del Design Thinking que permite la identificacién de problematicas sociales
y desafios del entorno actual donde cada participante incorpora su mirada disciplinar aportando con
ideas y soluciones co-creadas de forma colaborativa con una mirada transdisciplinaria e integrativa.

Su planificacion, desarrollo e implementacion contd con un amplio equipo académico interdiscipli-
nario y de apoyo profesional que logré disefiar e implementar el proyecto a través de una plataforma

tecnoldgica que permitiera el acceso a todos/as los/las estudiantes de la Universidad.

Se presenta a continuacion el diagndstico que dio origen al programa y las motivaciones para definir
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sus objetivos, su disefio, contenido e implementacion, asf como también resultados de la experiencia
del curso, sus aprendizajes y desafios.

Origen del programa

Como se analizé en el capitulo inicial una debilidad del ecosistema de emprendimiento e innovacion
en Chile es la formacién de capacidades emprendedoras tanto a nivel escolar como a nivel de educa-
cion superior (GEM, 2019). Numerosos autores y estudios sefialan que las universidades juegan
un rol relevante y tienen un importante desafio que cumplir en el desarrollo de las competencias
emprendedoras. Desde los afios setenta, la oferta de cursos y programas de emprendimiento han
presentado un incremento en las universidades a nivel mundial (Fayolle y Lifian, 2014). Asimismo,
Zhang, Duysters, y Cloodt (2014) confirman la influencia positiva de la educaciéon emprendedora en
la intencién de emprender y el aumento en la capacidad de reconocer oportunidades del entorno.
Por otra parte, Martin, McNally, y Kay (2013) realizaron un meta anélisis de 42 estudios desarrollados
entre 1979y 2011, en el cual evidencian que la educacién emprendedora se relaciona positivamente
con el conocimiento, habilidades, y una percepcion positiva de la iniciativa empresarial y las inten-
ciones de convertirse en empresario. Otro estudio utilizando datos del GUESSS de 25 paises, Morris,
Shirokova y Tsukanova (2017), demuestra que la participacion de los estudiantes en actividades
emprendedoras se relaciond positivamente con programas curriculares y actividades co-curriculares
en la universidad.

En Chile, desde fines de los 90 se han realizado iniciativas de formacién en emprendimiento a estu-
diantes universitarios, principalmente en escuelas de negocios, muchas veces impartidas por profe-
sionales y/o académicos principalmente preparados de forma autodidacta o en base a su experiencia
personal. Algunas iniciativas generales han surgido, como el programa de entrenamiento en empren-
dimiento a docentes de universidades chilenas organizado por Innova Chile- CORFO y la Univer-
sidad de Austin Texas el afio 2009 y el programa de Babson College y la Fundacién Luksic Scholars
que desde hace mas de una década, y anualmente, ha formado a profesores universitarios en su
programa Babson Chilean Symposium for Entrepreneurship Educators, un programa de una semana
con profesores de Babson que viajan a Chile para entregar metodologfas, dinamicas y herramientas
para la ensefianza del emprendimiento. Esto ha permitido que profesores de distintas universidades
chilenas se capaciten y ademas generen una red de apoyo tanto en investigacién como en docencia
universitaria en innovacién y emprendimiento. Las autoras impulsoras del Programa PIES tuvieron
participacion en ambos programas, en 2009 con Innova Chile y U. Austiny el 2011 con el programa
de Babson College, donde incluso una de ellas fue seleccionada como visiting scholar durante un
semestre en Babson College, Estados Unidos.
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Una educacion de calidad, como catalizadora de cambios en pos de la movilidad social, requiere
ser reflexionada permanentemente para ajustar su modelo, con enfoques multidisciplinares, a los
contextos y problematicas que plantea el pais, a sus demandas de informacién, cooperacion y cono-
cimiento avanzado para construir una sociedad mas justa considerando componentes sociolégicos,
culturales, politicos y econémicos (Julia, 2006; Baltar y Carrasco, 2013). El interés personal de las
autoras en la promocion del emprendimiento en el ambito académico, era compartido también por
un grupo de profesores y profesionales ligados a la Universidad de Chile, que a partir del afio 2014,
se reunian sistematicamente a plasmar sus inquietudes e ideas de proyectos que promovieran la
innovacion y el emprendimiento dentro de la Universidad en conexién con el ecosistema empren-
dedor chileno, y que permitieran contribuir desde su lugar en la universidad y la sociedad. Desde
este grupo, se elaboré un plan donde se desprendian actividades ligadas a la investigacion, docencia
y apoyo profesional a los emprendedores, teniendo a la Universidad como un ente articulador de
iniciativas de profesores y estudiantes con la sociedad; sus instituciones y comunidad.

Entendiendo la innovaciéon como la transformacién de conocimiento en valor, una de las principales
iniciativas se basaba en la idea de reconocer que habia conocimiento que se generaba en distintas
facultades de la universidad pero que no se aprovechaba su potencial. Se visualizé que aportar desde
la FEN la capacidad de buscar modelos de valor al conocimiento y tecnologias que se generaban en
otras facultades, podria ser valioso para todos y contribuir a generar las sinergias que incluso la lejania
fisica de las distintas facultades impedia que existieran. De esta manera, el afio 2016, las profesoras
Soledad Etchebarne y Nicole Pinaud de la FEN, impulsan la iniciativa docente del Programa de la
Innovacion al Emprendimiento Sostenible (PIES), como un programa interfacultades que permitiera
desarrollar un ecosistema emprendedor universitario que recogiera y diera valor al conocimiento
alojado en las distintas facultades. Para esto, era necesario integrar a otros académicos y se obtuvo
el apoyo y colaboracion de los profesores Beatriz Maturana de la Facultad de Arquitectura y Disefio,
Reinalina Chavarri de la FEN y Sergio Mufioz de la Facultad de Ciencias.

Debido a la complejidad logistica que implicaba la participacion de distintas facultades, en términos
de distancia fisica y calendarios académicos, se planific disefiar un programa b-learning, que combi-
nara instancias virtuales no sincrénicas con algunas instancias presenciales. Asi, con el apoyo del
Centro de Ensefianza y Aprendizaje (CEA) de la FEN, el programa fue presentado para su financia-
miento el afio 2017 y se adjudicé un FADoP (Fondo de Apoyo a la Docencia de Pregrado) de la Vice-
rrectoria de Asuntos Académicos de la UChile para su implementacién. EI 2018 se inicié su desarrollo,
que incluia la planificacion, el desarrollo del disefio instruccional y material docente. Se invito a cerca
de 10 profesores y profesionales especialistas en cada tema para grabar capsulas de contenido, se
buscd bibliografia y se desarrollaron las actividades virtuales y presenciales.

El curso fue lanzado el afio 2019, a modo piloto, como un curso semestral electivo o CFG, segln la
facultad, disponible para estudiantes de pregrado de distintas carreras y facultades de la Uchile. El
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curso ya lleva 3 afios de funcionamiento, e inicia su cuarta version este afio 2022.

En este apartado se detalla de forma resumida el disefio y la experiencia de este curso.

Diseno, Metodologia, Objetivo y Programa del
curso PIES

Tradicionalmente una de las formas de educar en emprendimiento ha sido elaborar un plan de
negocios, lo cual ha sido catalogado como un método estatico y lineal (Neck y Greene, 2011). Garcia
et al. (2016), citando a Chandler, DeTienne, McKelvie, y Mumford (2011) reiteran que en los Ultimos
afios ha surgido una nueva metodologia denominada ‘effectuation’, que entiende la tarea de un
emprendedor como el desarrollo de oportunidades a través de la experimentacion, estando abierto
al cambio en las decisiones en funcién de la nueva informacion que pueda estar disponible. Este
nuevo enfoque puede considerarse enmarcado en la perspectiva de la metodologfa del Design Thin-
king y el también ‘bricolaje empresarial’ (Baker y Nelson, 2005), en la medida en que trata de afrontar
entornos muy cambiantes a través de comportamientos intensivos en creatividad, improvisacion
y establecimiento de relaciones (Chandler et al,, 2011). Por Ultimo, y muy relevante, es que en un
contexto de globalizacion empresarial como el actual, la educacién en emprendimiento requiere
de una visién multidimensional e interdisciplinar, siendo una tendencia el desarrollo de programas
interdisciplinares para estudiantes de disciplinas diferentes a la de gestién econdémica y empresarial
(Kuratko, 2005).

El programa PIES busca ser una instancia integradora y colaborativa de los saberes e iniciativas que
surgen en las distintas facultades de la Universidad de Chile para que los estudiantes logren desa-
rrollar competencias de emprendimiento e innovacién y aprendan a trabajar inter y transdisciplina-
riamente frente a los desaffos que exige el entorno actual, generando un aporte significativo al pafs
a través de proyectos innovadores y con aporte social (PIES, 2017). Para esto, el programa busca
promover un ecosistema emprendedor que permita desarrollar y potenciar las habilidades empren-
dedoras en estudiantes de pregrado de distintas disciplinas de la Universidad de Chile en la genera-
cion de iniciativas innovadoras y sostenibles.

El curso tiene una visién sistémico constructivista que considera a todos los estudiantes en un
programa integrado que concibe el desarrollo académico profesional como un proceso autorrealiza-
cion con foco en el autoconocimiento, la flexibilidad, la capacidad de adaptacion e imaginacion desde
la construccién activa de interpretaciones de aquello que se vivencia, del entorno observadoy de las
dinamicas grupales que se generan en estos grupos interdisciplinarios, donde cada uno, desde su
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propia disciplina, aporta en construir una realidad, donde la interaccion o entramado social predis-
pone al aprendizaje, construyendo los saberes en lo sociocultural (Hernandez, 2018). Tanto el equipo
de profesores como los estudiantes, al provenir de diversas areas del conocimiento, fomentan el
trabajo interdisciplinario enriqueciendo la discusion en el disefio del programa, en el trabajo en aula,
y por sobretodo en las iniciativas que se buscan desarrollar, otorgando una mirada holistica a los
problemas sociales y entregando soluciones integrales y de alto impacto.

El curso, que integra estudiantes de diversas facultades, se enfoca principalmente al mejoramiento
de la calidad educativa a través del uso de TICs con un formato b-learning, que integra lo virtual no
sincrénico con hitos presenciales, y aplica metodologfas de aprendizaje por proyecto utilizando la
herramienta de Design Thinking (DT) para generar ideas de negocio innovadoras con foco en los
problemas de los usuarios. Esto permite el desarrollo de competencias de emprendimiento en
los estudiantes generando sinergias desde el trabajo en equipos interdisciplinarios con una vision
constructivista, cuya vivencia facilita el aprendizaje, el autoconocimiento, el desarrollo de aptitudes
y destrezas desde las propias experiencias e interrelacién con los equipos y el entorno con una
vision sostenible, en que cada individuo es afectado por las interacciones entre los miembros de los
sistemas a los que pertenece (Brofenbrenner, 1979).

Se plantearon tres objetivos generales que se esperaba cumplir a través de curso:

. Promover el desarrollo de habilidades para la innovacién y emprendimiento, por medio de
la generacion de propuestas de creacion y captura de valor en el ambito de ciencia y tecnologia.

. Desarrollar habilidades que permitan a los estudiantes contribuir a la comunidad y su
entorno, siendo capaces de analizar situaciones complejas, proponer soluciones y mejoras de forma
interdisciplinaria y sostenible.

. Promover la colaboraciéon entre estudiantes de distintas facultades.

En el disefio instruccional del curso participd un equipo interdisciplinario de académicos liderados
por las profesoras Etchebarne y Pinaud quienes invitaban a académicos y profesionales especialistas
para grabar cada capsula tematica segln su expertise, y posteriormente, en conjunto con el Centro
de Ensefianza y Aprendizaje y Nexo RSU de la Facultad de Economia y Negocios, se trabajé en su
ejecucion y difusion. El equipo estuvo conformado por 13 académicos de 3 facultades, 6 mentores y
7 profesionales de apoyo. En versiones posteriores, se incorporaron académicos y tutores de nuevas
facultades, aportando en la actualizacion y enriquecimiento del material docente.

El siguiente esquema detalla los contenidos mas relevantes del proceso emprendedor que se abordan
a través de 9 tematicas centrales del programa: emprendedor, entorno, sostenibilidad, idea, opor-
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tunidad, modelo de valor, evaluacion del proyecto, financiamiento y aspectos legales. Cada uno de
estos esté contenido en un marco de referencia denominado el proceso emprendedor, que permite
ir relacionando los conceptos y su aplicacion de forma mas logica y didactica. Cada mdédulo incor-
pora 3 0 4 capsulas de video-clase breves que entregan la introduccion y principales conceptos del
madulo, bibliograffa de apoyo y actividades online individuales que consisten en una autoevaluacion
del contenido y la participacion en un foro de clases. En forma paralela, los estudiantes, agrupados
en equipos de trabajo interfacultades, asignados al inicio del semestre, avanzan en la elaboracion de
un proceso de DT para un foco escogido, el cual se intenciona para que se enmargue en alguno/s de
los 17 objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) definidos por Naciones Unidas en su Agenda 2030.
Este proceso corresponde al principal proyecto del curso, cuyo avance se evidencia y evalla a través
de diversos hitos de entrega, sincrénicos online y presenciales.

Dentro de las actividades presenciales, se consideraron 5 instancias: un bootcamp inicial y cuatro
hitos de entrega del trabajo semestral. El bootcamp corresponde a la actividad de lanzamiento del
curso y tiene como propdsito reunir a todos los estudiantes, motivarlos en el emprendimiento y la
innovacion sustentables, armar los equipos de trabajo semestrales e introducirlos a la metodologia
de DT con una dinamica completa que se realizé durante una jornada. Los hitos de entrega del
trabajo buscaban otorgar feedback inmediato a los grupos de trabajo de parte del equipo docente
por lo que se planificaban como breves presentaciones o exhibiciones. De esta forma, el primer hito
correspondia a la problematica seleccionada proveniente de las observaciones donde se presen-
taba la relevancia del foco, el segundo hito correspondia a la presentacion de las ideas de soluciéon
para la problematica trabajada y la presentacion de la opcidn escogida por el equipo. En el hito 3
se esbozaba el modelo de valor (equivalente al modelo de negocios) que podria acompafiar a esta
propuesta. Finalmente, en el Ultimo hito se presentaba el prototipo elaborado y los resultados del
testeo y de todo el proceso llevado a cabo en una exhibicién y presentacién que fue evaluada por el
equipo docente e invitados externos. La presencialidad de los hitos fue reemplazada por actividades
virtuales sincrénicas durante la pandemia y debido a restricciones horarias de las distintas facul-
tades, se redujeron a 3.
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Hitos del proceso de ensenanza PIES -
aprendizaje en modalidad b-learning

Actividades y modulos

Entorno
Equipo Emprendedor

Gestacion del proceso empresarial Lanzamiento o start up

Sostenibilidad

ﬁ Empatiza } Idear } Prototipar } Modelar > Comunicar h
=

v v v
N it Prototipoy Modelo de FERIA DE
S 2 ks i3 14 :

probleméticas de ideas esteo negocio IDEAS
. CHARLA Feedback Feedback Feedback R, c

MOTIVCIONAL grupal grupal grupal eedback grupa
. PROCESO DESIGN -

THINKING Instrucciones Instrucciones Instrucciones Instrucciones
. DESAFIOS ODS Etapa Idear Etapa Prototipar Etapa Modelar Etapa Comunicar

CAMP 0 11

. DINAMICA

. FERIA
. PRESENTACION DEL
PROGRAMA

FUENTE: elaboracién propia

Resultados preliminares

El PIES ha mostrado resultados muy positivos por el alcance logrado, el valor que sus participantes
le han otorgado a su experiencia y su metodologia flexible (Pinaud, 2019). Desde su version piloto el
2019, hubo amplio interés de los estudiantes. En sus tres versiones, han participado un total de 266
estudiantes de 30 carreras distintas, generandose 45 proyectos con orientacion sustentable (econo-
mico, social y medioambiental). Varios estudiantes han continuado con sus ideas, mas alla del curso,
contando con el apoyo de profesores, redes de mentores, aceleradoras y organizaciones como Lab
(Laboratorio de Gobierno) que han potenciado su avance.

Se destaca el alto valor que han asignado los estudiantes a la metodologfa de DT que promueve la
conexion con el entorno y el trabajo colaborativo interdisciplinario, poder estrechar lazos y crear
redes con estudiantes de la misma universidad pero que, por distancia geografica de sus facultadesy
naturaleza de sus carreras, no tienen oportunidad de conocerse. Valoran el desarrollo de la empatia
y la vision ampliada de los problemas, que desde los conocimientos que aporta cada discipling, llegan
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a soluciones mucho mas ricas y valiosas (Pinaud, 2019). Para los profesores participantes, también ha
sido una experiencia valiosa que ha resignificado conceptos y visiones desde sus propias disciplinas,
permitiendo abrir espacios a nuevas colaboraciones conjuntas.

Desde el punto de vista del formato, el b-learning, ha desafiado los sistemas tecnolégicos con que
contaba la Universidad, exigiendo una plataforma Unica, que estudiantes y profesores han debido
aprender, pero ha facilitado la participacién de estudiantes en facultades geograficamente dispersas
dentro de Santiago, con horarios y calendarios académicos diversos, permitiendo que se conecteny
revisen el material a su propio ritmo pero manteniendo algunos hitos presenciales que les permiten,
a través de las dinamicas, obtener experiencias de aprendizaje significativas y desarrollar la convi-
vencia grupal. Adicionalmente, este formato permitié una rapida adaptacion a las exigencias deri-
vadas de la suspension de actividades presenciales durante la pandemia.

Conclusiones y Aprendizajes

La Universidad ha detectado la necesidad de desarrollar en los estudiantes la capacidad de trabajar
colaborativamente entre disciplinas y profesiones diversas, lo que se dificulta por las distancias entre
facultades, las diferencias en los estilos de gestion de las unidades académicas, y una débil cultura
colaborativa y sinergia al interior de la Universidad. El PIES considera un contexto socioeconémico
y global que demanda futuros profesionales con capacidad de enfrentar de forma innovadora y
proactiva los desaffos del entorno con habilidades de emprendimiento e innovacion, explicitadas
en los procesos de autoevaluacion de las carreras de pregrado, por grupos de interés e iniciativas
de vinculacion con el medio. Fomentar actitudes emprendedoras incide en la confianza, autoestima
y autonomia de los estudiantes, en su capacidad de reconocer oportunidades del entorno y en el
desarrollo de competencias de tipo ético, social, intelectual y emacional, que requieren establecerse
como disciplina académica desarrollando climas de aprendizaje propicios (Marina, 2010; Garcia-Ro-
driguez et al., 2016; Morris, Webb, Fu y Singhal, 2013, como se cité en PIES, 2017).

El PIES es una iniciativa innovadora que contribuye a la calidad educativa mediante el aprendizaje
significativo de los estudiantes que desarrollan competencias emprendedoras para la vida, utilizando
aprendizaje basado en proyectos con una estrategia didactica realista y profunda propia del proceso
de DT, haciéndolos protagonistas activos en la comprension del contexto y problematicas sociales,
vincularse colaborativamente con equipos interdisciplinarios y actores sociales, utilizando las TICs del
formato b-learning (Arellano, 2011; Lasnier, 2000; Bardisa, 1997).

El PIES, se presenta como una oferta educativa integrada con una vision sistémica constructivista,
que reconoce la necesidad de mayor sinergia dentro de la Universidad de Chile, que como sistema
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abierto y vivo, es influido e influye en el contexto nacional. La didactica de la metodologia de Design
Thinking permite interactuar con el entorno para nutrir y nutrirse de él. Conecta a los estudiantes con
los usuarios y sus necesidades a través de la observacion directa de sus problematicas y propone
soluciones creativas, con vision holistica y sustentable, que surgen de este proceso, y que los motiva
e implica activamente, promoviendo el conocimiento de sf mismos y el desarrollo de aptitudes y
destrezas que se complementan con las de sus compafieros de otras facultades, creando valiosas
redes y sustentando su capacidad reflexiva donde cada uno, desde su propia disciplina, aporta en
construir una realidad, desde las vivencias de su interaccion social que permiten co-construir sus
aprendizajes (Hernandez, 2018; Compafi, 2012).

Este programa representa un nuevo ambiente de aprendizaje, fuera de la sala de clases habitual
en cada facultad, es un espacio virtual de interaccion y donde los hitos presenciales representan
experiencias Unicas de disposicién espacial y dinamicas con actividades de roles entre estudiantes,
profesores, ayudantes y equipo de apoyo, que construyen la experiencia educativa y generan un
ambiente éptimo para la convivencia social y el aprendizaje con motivacion y compromiso (Mena 'y
Valdés, 2008). La naturaleza de las dinamicas de este curso han contribuido a la orientacién acadé-
mica y profesional de los estudiantes que ven en el emprendimiento una oportunidad real y atractiva
para sus carreras, que les permite aportar a la sociedad desde un lugar distinto al que su formacion
académica propone. Amplia las trayectorias estudiantiles entregando un entorno que permite conec-
tarse con la sociedad y con otras visiones complementarias que surgen de las interacciones que
favorecen el desarrollo de los individuos, de su identidad y sentido de vida, asf como la influencia de
la Universidad en la sociedad (Alvarez y Bisquerra, 2018; Krauskopf, 2001).

Para futuras versiones, se proyecta seguir teniendo alto interés de parte de los estudiantes, aumen-
tando los cupos asignados para cada carrera y facultad con el fin de tener una participaciéon mas
diversa. Los principales desafios son de tipo administrativo: la coordinacion de calendarios interfacul-
tadesy el manejo de presupuestos para el equipo de apoyo. El manejo de los calendarios académicos
de cada facultad que restringen las semanas y horarios en comun para poder realizar actividades
sincrénicas (hitos presenciales). El curso cuenta con un equipo de apoyo, que hasta el momento se
ha centralizado en la FEN y que ha ido integrando ayudantes de otras facultades para empoderarlos
y apoyar en la guia transdisciplinaria de los proyectos semestrales. Lamentablemente, las diversas
facultades tienen distintas politicas de disponibilidad y pago de ayudantes, lo que afecta la conforma-
cién de equipos diversos. Las principales mejoras estan dadas por la estandarizacion y simplificacion
de las herramientas de evaluacion educativa, el mejor manejo de la plataforma y la automatizacion
de los procesos de participacion e interaccion con los estudiantes que puedan ser gestionados por
cualquier equipo de apoyo docente y no requiera reinventarse cada vez.

De esta forma, el PIES se constituye como un espacio para la formacion personal, social, ética y ciuda-
dana de individuos y grupos. En el ambito de la educacion ciudadana se reconocen las dimensiones
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politica y de justicia asociada al ejercicio de derechosy a la asuncién de responsabilidades, al atender
necesidades sociales que se han identificado con una mirada sustentable. El programa logra el desa-
rrollo de competencias para la innovacion y el emprendimiento con una vision sostenible, holistica e
integrada de las problematicas y sus soluciones. Contribuye al desarrollo de competencias de trabajo
en equipo interdisciplinario y en su dimension psicoldgica, se vincula con el desarrollo identitario de
los estudiantes, como parte de un sentimiento de pertenencia construido en la convivencia a través
de la participacion, al hacerlos tomar conciencia de sus responsabilidades como ciudadanos proac-
tivos, desarrollando espacios y entregando herramientas que fomenten su participacién, motivacion
y compromiso con las necesidades de su entorno, permitiéndoles articular sus acciones con otros
actores de la universidad y la sociedad, con una vision ecoldgica que permite una mirada sistémica
ampliada y sustentable en cuanto a su impacto (Olivo, 2017; Woolfolk, 2006).
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Capitulo 4.
Introduccion a las
historias de
emprendedores y su
proceso emprendedor

Cristébal Matte, Ingeniero Comercial Fac. de Economia y Negocios, Universidad de Chile

Este libro cuenta con 36 historias de emprendedores y emprendedoras que pasaron por las aulas
de diferentes facultades de la Universidad de Chile. Dado que no fue posible identificar una base de
datos completa de emprendedores, la busqueda y seleccién de los presentados en este libro se ha
basado principalmente en consultas a académicos de diversas disciplinas de la Universidad, bases
de datos de start up Chile y otras fuentes secundarias. Luego, se contactd personalmente a cada uno
de ellos y fueron incorporados quienes accedieron a contestar un cuestionario y tener una breve
entrevista personal, desde donde fueron tomados principalmente los datos. Se agradece su buena
disposicion, generosidad y apertura para estar presente en este libro y relatar su experiencia como
emprendedores, la que se espera sea una fuente de motivacion para actuales y futuros emprende-
dores de la Universidad de Chile.

Cada egresado y egresada presente en este libro ha demostrado un espiritu emprendedor cargado
de pasion, esfuerzo y resiliencia, con lo cual han logrado levantar sus negocios en los mas variados
mercados, incluyendo algunas iniciativas que no han logrado sobrevivir este arduo camino, pero que
sin duda han sido aprendizajes del proceso emprendedor y sus desafios. Tal como se observa dia
a dia en las aulas de la universidad, la diversidad es un factor comun en los emprendimientos que
veremos en este libro, donde se dan a conocer variadas historias detrds de su proceso empren-
dedor, aprendizajes y desaffos de negocios en las distintas etapas del startup journey’.

1 Startup Journey se refiere al proceso que vive el emprendedor o el viaje del emprendedor. Surge
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Dos casos emblematicos

En los dltimos afios, en Chile han destacado tres emprendimientos dinamicos?, dos de los cuales
estan liderados por ex alumnos de la Universidad de Chile. Es el caso del Unico unicornio® con que
cuenta el pafs, Crystal Lagoons, fundada por Fernando Fischmann (Facultad de Ciencias Quimicas y
Farmaceéuticas)y el centauro* The Not Company, fundada por Matias Muchnick (Facultad de Economia
y Negocios).

Ambos casos de éxito presentes en este libro, tienen historias dispares en su génesis: el primero
surge en el aflo 2007, sin una conexion con el naciente ecosistema nacional de emprendimiento,
mientras que el segundo ha sido apoyado en sus etapas tempranas por los instrumentos de finan-
ciamiento que entrega Corfo. No obstante, ambos tienen en comun un factor clave en el ADN de su
empresa: el poder de la innovacion continua, lo que los ha llevado a la cima del éxito a nivel mundial
y sirven de ejemplo para los que siguen sus pasos.

A partir de esta muestra, se representa la forma en que el ecosistema ha apoyado al desarrollo de
nuevos negocios en Chile, en su mayorfa ligados a la innovacién en variadas industrias. Los casos
que se presentan cuentan las historias de emprendimientos que van desde avances tecnolégicos,
pasando por inteligencia artificial, logistica, educacién y viajes, como también en el desarrollo de
negocios tradicionales, pero que cuentan con todas las herramientas necesarias para destacar en
sus respectivos mercados.

Caracterizacion de los Emprendedores y sus
Emprendimientos

A continuacion se presenta una caracterizacion general de los emprendimientos destacados en este
libro, utilizando la informacién recopilada a través de las entrevistas con los propios emprendedores
y emprendedoras.

Se destaca que los emprendedores y emprendedoras encuestados son principalmente 80,56% de

de una metodologfa del mismo nombre cuyo objetivo es aportar un modelo o metodologia para
mejorar la supervivencia de los proyectos en economias emergentes, basado en identificar practicas
emprendedoras adaptadas.

2 Crystal Lagoons, Cornershop y The Not Company.

3 Unicornio: empresa que llega a tener una valorizacion de 1.000 millones de délares . Concepto
creado por Aileen Lee fundadora de Cowboy Ventures.

4 Centauro: empresa que llega a tener una valorizacion de 100 millones de ddlares.
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la generacion millennial (1981 - 1993) y de diversas profesiones. Los rubros son variados, con una
importante presencia de empresas de IT & Software. En relacion al tamafio de las empresas, se
destaca la presencia de dos denominadas “unicornios”, como ya fue mencionado. El mercado chileno
es pequefio, por lo que es muy relevante el nivel de internacionalizacion que tengan las empresas.
En el caso de estas empresas entrevistadas, se observa que el 15,4% de ellas tiene operaciones
en mercados internacionales. La mayoria de las empresas en este grupo son jovenes, lo cual era
esperable considerando que se trata de empresas que se han gestado principalmente en la Ultima
década, y estan en etapas iniciales de crecimiento.

CARACTERIZACION DEL EMPRENDEDOR

GENERO N %
Masculino 28 77.78%
Femenino 8 22.22%
GENERACION N %

Post guerra (1930- 1948) -

Baby boomers (1949-1968) -

Generacion X (1960-1980) 3 8.33%
Millennials (1981-1993) 29 80.56%
Zy Alpha (1994 en adelante) 4 11.11%
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PROFESION N %
Ingenieria Comercial 14 38.89%
Ingenieria Civil Industrial 5 13.89%
Ingenieria Civil Eléctrica 4 11.11%
Ingenieria en Informacioén y Control de Gestién 3 8.33%
Bioquimica 2 5.56%
Arquitectura 1 2.78%
Disefiador Industrial 1 2.78%
Gedgrafo 1 2.78%
Ingenieria Agrénoma 1 2.78%
Ingenieria Civil en Computacion 1 2.78%
Ingenieria Civil Matematica 1 2.78%
Quimica 1 2.78%
Sociologia 1 2.78%

POSTGRADO N %
No 21 58.33%
Si 15 41.67%

Fuente: Elaboracion propia en base a entrevistas a emprendedores.
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CARACTERIZACION DEL EMPRENDIMIENTO

RUBROS N %
IT & Software 6 17.14%
EdTech 3 8.57%
Foodtech 2 5.71%
Healthtech 2 5.71%
Greentech 2 5.71%
Fintech 2 5.71%
Hardware Tech 1 2.86%
Agrotech 1 2.86%
Audiovisual 1 2.86%
Educaciéon / Robotica 1 2.86%
Traveltech 1 2.86%
Turismo tech 1 2.86%
Marketplace 1 2.86%
Tecnologia 1 2.86%
Wellness / e-commerce 1 2.86%
Legaltech 1 2.86%
Mobiliario industrial 1 2.86%
Biotech 1 2.86%
Data Science / SaaS 1 2.86%
Videojuegos 1 2.86%
Reciclaje Industrial Vidrio 1 2.86%
[OT (Internet of things) / Smart city 1 2.86%
Innovacion 1 2.86%
HR tech 1 2.86%
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OPERACION EN EL EXTRANJERO N %
NO 20 57.14%
S| 15 42.86%
EDAD DE LA EMPRESA N %
Inactiva 2 5.71%
<2 afios 0 0.00%
EDAD DE LA EMPRESA N %
Inactiva 2 5.71%
<2 afios 0 0.00%
>2y <5 afios 12 34.29%
>5y <10 afios 12 34.29%
>10y <20 afios 9 25.71%
@ 20 afios 0 0.00%
ETAPA DE LA EMPRESA N %
Crecimiento 11 31.43%
Semilla 10 28.57%
Expansion/Scale up 10 28.57%
Etapa Temprana 2 5.71%
Madurez 2 5.71%

Fuente: Elaboracion propia en base a entrevistas a emprendedores.
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Mapa de Redes

Numerosos estudios y las mismas historias de emprendimientos exitosos, plantean que un aspecto
muy relevante a la hora de emprender es la capacidad que tiene el emprendedor de generar y
mantener una importante red de apoyo en las distintas etapas del proceso de emprender. A conti-
nuacion, se presenta la interaccién de los emprendimientos presentes en este libro con algunos
de los actores del ecosistema de emprendimiento nacional, informacion recopilada a través de las
entrevistas con los propios emprendedores y emprendedoras.
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Fuente: Elaboracién propia en base a entrevistas a emprendedores
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A pesar de que la grafica corresponde sélo a una pequefia muestra del ecosistema emprendedor
nacional, es posible advertir como los emprendimientos de los egresados de la universidad partici-
pantes de este libro dan cuenta del funcionamiento y uso de herramientas de apoyo para desarrollar
y potenciar los negocios a nivel nacional.

Por mencionar algunos ejemplos de interconexiones, se encontrd que 25 de estos emprendimientos
(68% de los casos) han obtenido financiamiento publico a través de algin instrumento otorgado por
Corfo, en sus distintas lineas de apoyo financiero. Dentro de esas lineas, se encuentra Start-Up Chile,
programa de aceleracién por el cual han pasado 12 de las empresas investigadas (32% de los casos).
También se identifican 19 emprendimientos (51% de los casos) que han tenido un paso o siguen
trabajando en conjunto con una incubadora o aceleradora de negocios (distinta a Start-Up Chile).

Sumado a esto, 19 negocios (51% de los casos) han logrado levantar capital privado, lo cual demuestra
el constante avance que se ha logrado en los Ultimos 10 afios con respecto a los fondos de inver-
siones de riesgo. Si bien esta area alin no se encuentra muy desarrollada en el pafs, existen casos
iconicos, como NotCo (presente en este libro) y Cornershop, los cuales han logrado levantar capital a
través de fondos de inversién de riesgo internacionales de renombre, pero cuentan con poca o nula
participacion de fondos de inversion nacionales.

Por otro lado, dentro de los casos entrevistados para este libro se encontraron 7 emprendimientos
(19% de los casos) que tuvieron una conexion con otro emprendimiento, ya sea por haber trabajado
en uno y luego crear una nueva empresa, como también haber sido participes de un emprendi-
miento anterior que no logré mantenerse con vida, pero que a partir del aprendizaje de ese fracaso
fueron capaces de levantar otros negocios, y esta vez con mucho éxito. En relacion con lo anterior, se
encontré que los egresados de 5 emprendimientos (14% de los casos) destacan su paso por el curso
de Emprendimiento y Negocios Digitales, desarrollado en la Facultad de Economia y Negocios, el cual
reconocen como una parte fundamental en su formacién como emprendedores y emprendedoras.

La “cofradia” de los profesores de
emprendimiento de la UChile

Era el afio 2002 cuando en Silicon Valley la prometedora billetera electrénica llamada Paypal fue
adquirida por el gigante del comercio electrénico eBay por una suma cercana a los US $1.500
millones. De esa venta se vieron beneficiados tanto sus fundadores como parte de los trabajadores
de la startup de pagos, quienes a partir de ese momento comenzaron a explorar nuevos negocios
provistos de una buena cantidad de dinero en sus bolsillos, ademas de una red de contacto con
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muchisimo talento. Entre éstos se encontraban Elon Musk (fundador de Tesla, SpaceX, SolarCity,
entre otros), Peter Thiel (Inversionista angel de Facebook, Linkedin, Yelp y otras startups tecnolo-
gicas), Max Lechvin (fundador de Yelp), Steve Chen y Chad Hurley (fundadores de Youtube) y Reid
Hoffman (fundador de Linkedin). A este grupo de emprendedores se les denomind “La mafia de
Paypal” y actualmente son duefios, inversionistas y miembros de los directorios de las empresas
tecnoldgicas mas importantes del mundo®.

Asfcomo en Silicon Valley se habla de esta red de emprendedores, en la Universidad de Chile también
se da un fendmeno protagonizado por la “cofradia” de los profesores de emprendimiento. Esto, ya
que durante la elaboracion de los casos de emprendedores y emprendedoras presentes en este
libro, un grupo de profesores de cursos electivos de las facultades de Ciencias Fisicas y Matematicas
y también de Economia y Negocios, han sido nombrados como clave en su formacion como empren-
dedores, ademas de participar como miembros de sus directorios.

Este es el caso de los docentes que, desde el 2012, han ensefiado en pregrado, y de algunos que
han seguido haciendo clases en postgrado: Tadashi Takaoka, quien fue Gerente de Emprendimiento
de Corfo y actualmente Gerente de Socialab; Felipe Rios, que cuenta con pasos por Rappi (growth
marketing Chile) y Sodimac (Subgerente SEO/SEM Corporativo); Daniel Pérez Rada, co-fundador de
Epistemonikos; Pedro Pineda, ex CEO de Pez Urbano y uno de los fundadores de Fintual, junto al
también docente Agustin Feuerhake (PUC), quien ademas es director del naciente fondo de inver-
siones Platanus; Roberto Ledn, co-fundador de Dentalink y miembro del directorio de Shipit; y Daniel
Guajardo (UTFSM), también co-fundador de Dentalink, entre otros emprendimientos. En el caso de
la FEN se destacan profesores como Nicole Pinaud, Christian Cancino, Soledad Etchebarne, entre
otros, que desde hace mas de una década han apoyado y estimulado el emprendimiento entre los
estudiantes de pregrado.

Esto demuestra empiricamente el efecto de la transferencia de conocimientos tecnoldgicos a través
del ecosistema universitario, y de como la misma universidad es capaz de nutrirse de sus propios
egresados para formar nuevos talentos con capacidades de crecimiento y generar un ciclo virtuoso.

5 BBC Mundo (2018). “Qué es la “mafia Paypal’, un grupo del que salieron algunos de los hombres
mas ricos de Silicon Valley” [https://www.bbc.com/mundo/noticias-42541920].
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Capitulo 5:

36 Casos de
Emprendimientos
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Emprendimientos en
Etapa Temprana
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Adolfo Gana L. &
Clemente Videla C.

-

Categorfa Emprendimiento Etapa

IT & Software Dinamico Temprana

Adolfo y Clemente se conocieron mientras estudiaban en la universidad. Al poco tiempo,
se aventuraron con Varus, un ERP para gestion de proyectos. En 2020, ambos acaban de
terminar su carrera universitaria, y aunque luego de 4 afios la empresa quebro, aprendieron
mucho sobre el mundo del emprendimiento y estan listos para su préoximo desafio laboral.
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¢cQue es Varus?

Varus es un ERP (por sus siglas en inglés, sistema de planificacién de recursos empre-
sariales), que permite gestionar proyectos y organizar efectivamente las finanzas de
una empresay a la vez medir la rentabilidad de cada una de sus actividades para tomar
mejores decisiones de negocios.

Los origenes de Varus

Adolfo y Clemente se conocieron en su primer afio de universidad en la Facultad de
Economfa y Negocios de la Universidad de Chile, especificamente en la catedra de Excel,
curso que a los dos les gustaba mucho.

En ese tiempo, Adolfo complementaba sus estudios asesorando a Pymes, y en sus ratos
libres los ayudaba a ordenar sus planillas de Excel. Durante esas experiencias labo-
rales se dio cuenta que muchas de las empresas que trabajan por proyectos, no tenian
claridad sobre cuanto ganaban con cada una de sus lineas de negocios, ni tampoco
conocfan la rentabilidad obtenida por tipo de proyecto. Por este tipo de problemas, las
empresas terminaban tomando decisiones que no estaban fundamentadas en datos
y por eso no le daban prioridad a los proyectos que obtenian una mayor rentabilidad.

Clemente, por su lado, ya era un emprendedor desde joven. En 2014, su Ultimo afio de
colegio, empezd a vender el juego Spikeball, el cual es una mezcla entre el voleibol y
el cuatro cuadras, y se puede practicar en cualquier parte. Clemente comenz¢ siendo
embajador de la marca en Chile, pero gracias al éxito que tuvo en el mercado, en 2018
obtuvo la licencia para operar exclusivamente y entrar al retail, importando el juego de
manera directa. Este emprendimiento sigue en pie y crece todos los afios.

A partir de la necesidad de las Pymes con que trabajaba Adolfo, desarrollaron una
solucién utilizando planillas de Excel programadas con macros' para que las empresas
pudieran ordenar sus finanzas, incorporando algunas especificaciones de acuerdo a
cada cliente. Cuando descubrieron que tenian un producto escalable, lo difundieron

1 Macros: conjunto de comandos que se guardan en la memoria del software Excel, lo
que permite a los usuarios poder ejecutarlos en otras instancias, facilitando la automa-
tizacion de las tareas.
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entre mas personas y empezaron a venderlo. En ese momento buscaron la ayuda de
un mentor, quien les dijo que si bien era una muy buena idea, no podian vender una
planilla de Excel, tenfan que crear una aplicacion web.

Y fue asf como, en diciembre de 2016, empezaron a trabajar en el desarrollo de esta
plataforma, lo que significo afinar el modelo de negocios, crear un plan financiero y la
buUsqueda de capital.

A partir de la necesidad de las Pymes con que trabajaba Adolfo, desarrollaron una
solucién utilizando planillas de Excel programadas con macros para que las em-
presas pudieran ordenar sus finanzas, incorporando algunas especificaciones de
acuerdo a cada cliente.

Un afio después, lograron levantar 27 millones de pesos, y conformaron su equipo de
trabajo, con Adolfo como gerente general, Clemente como gerente comercial y Matias
Andrade, su nuevo socio, como desarrollador. Para el 2019, el equipo habia crecido
hasta llegar a las 14 personas.

El modelo de negocios:
De Saa$S a Freemium

Originalmente, el modelo de negocios de Varus fue de Saas$, con un modelo de suscrip-
cién de licencias. Entregaban una prueba gratis y después empezaban a cobrar
mensualmente. En un inicio, la tarifa era de 1UF, luego 2UF y finalmente termind por
establecerse segln la cantidad de usuarios.

El modelo de negocios comenzd a mutar hacia uno del tipo Freemium. En este nuevo
modelo, la idea era entregar una version basica del servicio de manera gratuita y, si los
clientes querfan acceder a mas funcionalidades, debfan pagar la suscripcién.

En su momento, la solucién resultd bastante mas barata que la que ofrecia la compe-
tencia, por lo que era necesario llegar a muchos usuarios para tener éxito. La estrategia
que utilizaron fue la de difusion por parte de sus propios clientes, quienes los recomen-
daban entre sus contactos.
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El proceso emprendedor:
aprendizajes continuos

El desarrollo de software es muy caro. Por esto, uno de los aprendizajes de Adolfo y
Clemente, es aventurarse una vez que se identifiqgue una necesidad que nadie mas esté
cubriendo. Segiin mencionan, para lograrlo se debe desarrollar una version muy basica
y si es que los clientes estan dispuestos a pagar por esa version, a pesar de que tiene
muchos aspectos a mejorar, es un buen indicio que se ha detectado una oportunidad
de negocios real. Asi, con el tiempo la empresa podra ir realizando mejores versiones
hasta llegar al formato final. Esta metodologia se conoce como Lean Startup.

Adolfoy Clemente también destacan la importancia del equipo fundador. Al emprender
las cosas no siempre van a ser faciles, por lo que hay que saber con quién se esta
haciendo negocios. De esta forma, el éxito del emprendimiento no depende tanto del
producto o servicio (que puede ir mutando en el tiempo), sino del potencial del equipo
de trabajo.

Una pregunta que se plantean los socios respecto a emprender un negocio es: “;Hasta
qué punto tenemos que enfocarnos en lo administrativo, para eventualmente lograr
delegar estas tareas y dedicar mas tiempo a tomar decisiones estratégicas?”.

De acuerdo al relato de Adolfo y Clemente, si quien emprende siempre se encuentra

atrapado o atrapada en el dia a dfa, no se logrard nunca pensar en la estrategia de la

empresa, 10 cual es muy importante para crecer. En su caso, al menos, sienten que m
siempre les hizo falta “mas manos y tiempo”.

Desafios futuros

En diciembre de 2019, Varus tuvo que cerrar, ya que no tenfan capital ni ingresos sufi-
cientes para mantener el negocio a flote, en parte debido a la baja de clientes luego
del estallido social de octubre de ese mismo afio. Ante esto, ambos socios dejaron la
empresa con pena por el tremendo esfuerzo invertido, pero tremendamente agrade-
cidos con la experiencia y las puertas que les abrid para el futuro.

Su desafio actual es analizar y aprender de los errores cometidos con Varus, de modo
que, cuando decidan emprender nuevamente, puedan hacerlo con mucho camino
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avanzado debido a su experiencia.

Clemente y Adolfo acaban de egresar de la universidad, en diciembre del 2019. Clemente
fue recientemente contratado como e-commerce manager en una empresa de retail,
Adolfo obtuvo el cargo de director digital en una agencia de analitica y marketing digital
llamada Futurum y Matias, fue contratado como desarrollador en el primer equipo en
Chile de Evernote, un software de renombre mundial. A pesar de lo tremendamente
diffcil y las deudas que acarrea cerrar un emprendimiento, los tres socios encontraron
tremendas oportunidades laborales que lograron conseguir gracias a toda su expe-
riencia previa emprendiendo con Spikeball y Varus.

Segln cuentan, ambos emprendedores quieren continuar su futuro profesional traba-
jando en empresas grandes, para seguir aprendiendo y obtener una nueva perspectiva,
siempre con la ilusion de que a futuro volveran a emprender y, esta vez, a lo grande.
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Beléen Guede V.

Categorfa Emprendimiento Etapa
Educacion / Robdtica Tradicional Etapa temprana

A sus 22 afios y recién egresada de su carrera, Belén lleva consigo un sinnimero de galar-
dones. Con sélo 20 afios, ya habia sido elegida como una de las 100 jévenes y 100 mujeres
lideres chilenas que otorga el diario El Mercurio, se ha ganado becas y concursos organizados
por Microsoft, ha sido reconocida por Comunidad Mujer y fue Lider Nacional de la Delegacion
de Chile en el Barco Mundial de la Juventud 2019, conociendo al Primer Ministro de Japon,
entre otras autoridades.

Desde su etapa escolar se adentrd en el mundo de la robdtica y ocupd gran parte de su
tiempo promoviendo la tecnologia de manera voluntaria en colegios publicos. El tiempo la
llevo a asociarse con otros equipos, formalizar estas iniciativas y crear STEM Academy, una
organizacion sin fines de lucro que genera programas y redes de apoyo para impulsar estas
tematicas en los estudiantes chilenos de comunas vulnerables.
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¢Que es STEM Academy?

STEM Academy es una organizacion sin fines de lucro que busca entregar oportuni-
dades de desarrollo a estudiantes de educacion basica y media, a través del estable-
cimiento de programas y redes de apoyo que abordan tematicas relacionadas con las
ciencias, tecnologia, ingenieria y matematicas (de ahi el nombre, por el acrénimo en
inglés).

En especifico, la organizacion funciona como un medio para potenciar el trabajo de las
comunidades educativas, a través de equipos de robdtica competitiva, talleres e inter-
venciones diversas en colegios.

El proyecto esta enfocado en la educaciéon publica, especialmente en comunas vulne-
rables, ya que sus casos de éxito han mostrado que el programa actda como un facili-
tador para disminuir la desigualdad, fortalecer la inclusion social y promover la equidad
de género.

El proceso emprendedor

En 2020, Belén aun se encuentra cursando la carrera de Ingenieria en Informacion y
Control de Gestion en la Universidad de Chile. En paralelo a sus labores de estudiante,
desde el primer afio de universidad, estuvo trabajando con un equipo de voluntarios
para generar y promover programas sobre tecnologfa y robdtica en la comuna de La
Florida.

En el afio 2015, Belén conocid y colabord con dos de los Unicos 3 equipos de robdtica
que en ese entonces existfan en Chile, y que participaban en FIRST, la competencia
de robdtica mas grande del mundo para estudiantes de educacién secundaria, que
se realiza en Estados Unidos y es auspiciada por la NASA. Uno de esos equipos ya
venia haciendo trabajo comunitario sobre esta tematica desde el 2013, y decidieron
asociarse formalmente para crear la ONG STEM Academy.

En 2017, Belén, fue ganadora del concurso Challenge for Change del programa Youths-
park de Microsoft, el cual la ayudo a financiar la implementacion de talleres gratuitos
de STEM Academy en bibliotecas publicas, en un principio reclutando a voluntarios con

conocimientos de programacion para impartirlos.
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Un modelo de negocios virtuoso

El financiamiento de la ONG se realiza a través de alianzas y auspicios, en donde las
empresas pueden aportar econémicamente, pero también con otro tipo de recursos,
COMO COoN su apariencia y conocimiento en tematicas mas especificas. Muchos de los
fondos y financiamientos de la organizacion han sido entregados por la Municipalidad
de Recoleta y la Embajada de Estados Unidos. Estos auspicios son los que permiten
pagar a los profesores y tutores del programa.

Por otro lado, los estudiantes que participan en los talleres conforman equipos de
robdtica para participar en las competencias internacionales. En el caso de ser selec-
cionados, la organizacién se hace cargo de gran parte de los gastos, de modo que
al momento de volver al pais los estudiantes lo hagan con un gran aprendizaje en el
cuerpo que les permite orientar mejor su vocacion y acceder a buenas ofertas laborales
en el drea.

La organizacién funciona como un medio para potenciar el trabajo de las comuni-
dades educativas, a través de equipos de robética competitiva, talleres e interven-
ciones diversas en colegios.

Estos jovenes talentos quedan como miembros de la comunidad STEM Academy, por
lo cual trabajan como voluntarios, como una forma de retribuir y continuar el ciclo de
promocion de la robdtica en otros estudiantes.

Sus aprendizajes

Belén sefiala que su gran aprendizaje fue el haberse arriesgado a crear la ONG vy
tomarla como un trabajo profesional, ya que el proyecto en La Florida naci6 sélo como
un voluntariado, donde ninguno de los integrantes era mayor de 18 afios.

Estos jovenes tuvieron que salir de su zona de confort y sacrificar dias y noches para
poder llevar adelante los objetivos de la ONG. Sin embargo, el desafio les entregd
experiencias muy enriquecedoras, desde los trabajos en terreno y los talleres, hasta el
aprender como solventar una empresa sin fines de lucro.
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Sus ganas de aportar a la comunidad la ayudaron a darse cuenta de que no necesitaba
esperar a tener un titulo para hacerse valer. Estando en cuarto medio, o recién en el
primer afio de universidad, ella y sus amigos voluntarios salieron a convencer, trabajar
y negociar de igual a igual, frente a profesionales y autoridades, en la busqueda de
recursos para sacar adelante sus objetivos. Fue justamente esa actitud valiente la que
les permitio validar la ONG y generar grandes redes de apoyo a nivel publico y privado.

Al respecto, Belén hace énfasis en la importancia de rodearse de personas que estén
motivadasy que tengan ganas de generar un cambio, ademas la necesidad de promover
la diversidad dentro de los equipos para contar con distintas opiniones y areas de
experticia que aporten diferentes perspectivas a las problematicas que se presenten.

Desafios futuros

Actualmente, luego de un intercambio académico en Shanghai (China), Belén se desligd
de STEM Academy para enfocarse en lo que ella describe como el trabajo ideal, al que
le gustarfa dedicarse profesionalmente.

Por ello, comenz¢ a trabajar en la startup Zippedi, dedicada a crear soluciones de inte-
ligencia artificial para la industria del retail, y en la que busca aportar con su actitud
emprendedora y su gusto por el andlisis de datos. Debido a que otros miembros de la
ONG tomaron caminos similares, STEM Academy decidié continuar sélo con el taller de
robdtica que los viod surgir, y que se ha convertido en un curso permanente del equipo
de estudiantes de FIRST, bajo el alero de la Municipalidad de Recoleta.
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Xaviera Parrochia R.

ArchiMaker

Categorifa Emprendimiento Etapa
IT & Software / Proptech Dinamico Semilla

Xaviera dedicé los primeros afios de su carrera trabajando para estudios de arquitectura y
urbanismo, pero siempre tuvo la idea de formar algo propio. Este suefio se cumplié cuando
dos amigos la invitaron a participar de una idea de negocios que revolucionaria en la industria
de la construcciéon. Poco a poco lograron desarrollar ArchiMaker, una solucién digital frente a
la problematica de la planificacion, construccion y remodelacion de viviendas. De esta forma,
Xaviera se transformé en la CEO de una startup tecnoldgica, un destino que no se imaginaba
cuando pasaba 8 horas diarias frente al computador.
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cQue es ArchiMaker?

Es una plataforma digital e interactiva, que permite acceder facilmente a la informacion
necesaria para disefiar y construir un proyecto arquitecténico. Actualmente, al ingresar
una direccion, la plataforma notifica y asesora sobre el potencial constructivo real que
ésta tiene, en base a las normativas vigentes y la georreferenciacion del terreno.

A medida que se avanza en el uso de la plataforma, quien consulta puede visualizar el
terreno en 3D y desarrollar un modelo de construccién. Como se encuentra vinculada
con las normativas, la plataforma envia alertas en el caso de infringir alguna norma en
la proyeccion de este disefio.

Finalmente, se puede descargar el modelo en los formatos compatibles con los
programas mas utilizados en disefio. También se puede acceder a un panel de control
donde se asiste en la gestién de documentos y construccion de un expediente muni-
cipal, todo en linea.

De la oficina a liderar una startup

Xaviera egreso de la carrera de Arquitectura en la Facultad de Arquitectura y Urbanismo
a inicios de 2013y sus primeros afios como profesional los vivio entre oficinas de arqui-
tectos y consultoras urbanas.

La vida laboral de oficina, pasando horas frente al computador y sin mucha diversidad
de estimulos, la desilusiond rapidamente. Es por esto que tomd la decisién de buscar
un camino independiente, en donde pudiese aportar con mas ideas y llevarlas a la
realidad.

A mediados de 2019, sus amigos Diego Alarcon y Manuel Rubio le comentaron que
estaban desarrollando una idea innovadora relacionada con su expertiz: ambos venian
trabajando en regularizaciones de viviendas de estratos bajos, identificando los dolores
de cabeza que significan para las personas querer ampliar su domicilio, de forma
regulada, considerando los permisos de edificacion necesarios. Ante esto, la idea era
ofrecer una solucion de facil acceso a la informacion y a la ejecucion, disminuyendo el
tiempo de espera para estos procesos, a través de la digitalizacién de toda la norma-
tiva de construccion nacional, donde finalmente se espera democratizar la informacion
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para todas las partes. El hecho de automatizar la normativa abre también la solucién a
clientes profesionales, 0 arquitectos como ellos mismos, ya que simplifica las consultas
municipales y la burocracia del rubro.

Ante esto, la idea era ofrecer una solucién de facil acceso a la informacién y a la
ejecucion, disminuyendo el tiempo de espera para estos procesos, a través de la
digitalizacién de toda la normativa de construccién nacional, donde finalmente se
espera democratizar la informacién para todas las partes.

En ese momento, Diego y Manuel se encontraban en el inicio de una competicién por un
fondo de CORFO y MASISA Lab (aceleradoray venture capital corporativo de la empresa
MASISA), sélo con el concepto del negocio, por lo cual necesitaban consolidar el equipo
para lograr hacer de esa idea una solucion real y ademas un negocio sustentable. Es
asf como Xaviera termina integrandose al equipo durante el proceso de incubacion del
proyecto, y logran ganar el concurso para acceder a financiamiento y asi desarrollar un
Producto Minimo Viable (MVP).

Afinales de 2019, cuando ya contaban con parte de la tecnologia necesaria para ofrecer
los servicios de ArchiMaker, Xaviera recibi6 la invitacién, en nombre del equipo, para
participar en rondas de financiamiento en México, lo que le permiti¢ viajar a este pafs
y obtener muy buenos comentarios con respecto al emprendimiento. A la vuelta de
ese viaje, lograron adjudicarse financiamiento para escalar definitivamente el negocio,
a través de un fondo de desarrollo de innovacién de CORFO, junto a la aceleradora de
negocios Magical Startups.

A mediados de 2020, ArchiMaker se enfrentd al mercado para generar las primeras
ventas que los validen oficialmente, testear precios y recaudar el feedback de los usua-

rios, quienes han valorado la propuesta, pues se hace cargo de una problematica
tangible y entrega una solucion practica y tecnolégica.

El modelo de negocios

El modelo de negocios es B2C y B2B, pero apuntan a convertirse en un modelo inte-
grado (B2B2C) en el futuro.

Por el lado de los clientes-personas (B2C), la plataforma permite conocer la plusvalia del
terreno y las posibilidades de construir en éste. Ademas, en el corto plazo, se planifica
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integrar un marketplace de proveedores, una calculadora de costos y una red de profe-
sionales para llevar a cabo el proyecto arquitectdnico. Todos estos servicios estaran
disponibles a través de un pago on demand, o sea, por cada consulta.

Por el lado de los clientes-empresas, organismos publicos u oficinas de arquitectos
(B2B) ArchiMaker permite acceder a la normativa nacional de construccion de forma
online, ya que se han encargado de digitalizar los procesos burocraticos que se realizan
presencialmente en las municipalidades. Este servicio se entrega a través del pago de
una membresfa de acceso, por un tiempo determinado.

Ademas, existe otro tipo de cliente, que son las corredoras de propiedades, quienes
pueden ofrecer a sus propios clientes una informacién mucho mas detallada del estado
actual del inmueble o terreno que estan ofertando. De esta forma pueden agregar
informacién fidedigna con respecto al potencial de crecimiento que tendra la compra.

Aprendizajes en un mundo nuevo

Xaviera ha tenido que aprender a ser empresaria y liderar una empresa tecnoldgica en
muy poco tiempo, lo cual ha sido desafiante, pero le ha ayudado a crecer profesional-
mente y salir de la zona de confort. Durante este periodo, entre los socios han logrado
que el equipo funcione de manera organica, principalmente porque cada uno de los
fundadores cumple un rol especifico que les posibilita, a través de una buena gestion
de tareas, lograr resultados sinérgicos.

A pesar de ser tres arquitectos, cada uno se ha ido especializando segun las nece-
sidades de la empresa, abarcando las areas comerciales, de administracion, ventas,
operaciones y desarrollo tecnoldgico. La clave de este buen funcionamiento ha sido la
planificacion de funciones que se acordé desde un inicio, con lo cual se sentaron las
bases para los posibles caminos que tomarian las areas gestionadas por cada miembro
fundador. Ademas, estos lineamientos se traspasaron claramente a los nuevos inte-
grantes de la empresa.

Otro aspecto que destaca Xaviera es la importancia de las habilidades blandas a la hora
de liderar un emprendimiento, desde el buen trato que se debe tener entre los socios
y colaboradores, hasta el desarrollo de un pitch motivador para los inversionistas o
clientes.
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Segln Xaviera, el hecho de ser mujer podria jugarle en contra en un rubro dominado
por hombres, pero lo ha tomado como una oportunidad para destacar frente a sus
pares, lo que ha resultado muy bien para ella y para la empresa.

El futuro en un contexto indefinido

El objetivo principal de Xaviera y del equipo de ArchiMaker es democratizar la arquitec-
tura, digitalizar y automatizar el trabajo burocratico. Por esto, trabajan dia a dia para
lograr terminar todos los modulos de soluciones digitales que han planificado y asf
poder abarcar la mayor cantidad de datos a nivel nacional y nutrir la plataforma.

Por esta razon, les resulta imperativo lograr alianzas estratégicas con municipalidades y
con el gobierno, de modo de otorgar validez oficial a la informacion que proporcionan y
al servicio que ofrecen, el cual, basado en la normativa territorial presente, es capaz de
entregar un documento de manera instantanea, ahorrando los diez dias habiles apro-
ximados y la visita presencial que se requiere actualmente para realizar ese tramite.

Lograr esa certificacion es uno de los grandes desafios que enfrenta esta empresa, lo
gue generaria una revolucion en la automatizacion de procesos de construccion a nivel
nacional, y les permitiria marcar un precedente para luego escalar la solucién a otros
paises.
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Andrés Sanhueza G.

Categorfa Emprendimiento Etapa
Healthtech Dinamico Semilla

Andrés lidera el equipo de Calce, un emprendimiento de innovacion social, en el cual ayudan a
hacer mas rapido el trabajo de los protesistas en Chile, a través de la impresion 3D. Con cuatro
afios en funcionamiento, en Calce ya cuentan con mas de 350 pacientes utilizando sus piezas
de ajuste, que ayudan a un mejor confort para quienes caminan con protesis, a la vez que se
convierten en una alternativa mas rapida para el trabajo de los equipos médicos.
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cQue es Calce?

Calce es una startup que desarrolla e integra tecnologia, para aplicar en los procesos de
rehabilitacion de pacientes que requieren de algun tipo de prétesis. Esto se lleva a cabo
a través de la impresion 3D de cavidades para proétesis de extremidades, mascaras para
regeneracion cutanea y fundas anatomicas para protesis, de manera tal de hacer mas
facil el proceso de recuperacion de los pacientes y también el trabajo de los protesistas.

El origen de Calce

Andrés es Ingeniero Eléctrico de la Facultad de Ciencias Fisicas y Matematicas de la
Universidad de Chile. En 2015, el mismo afio que egresd de la carrera, participd en
Open Beauchef, un concurso organizado por su facultad para apoyar el emprendi-
miento tecnoldgico. El'y su equipo propusieron la idea de un brazo robético, pero no
ganaron el concurso, principalmente porgue la innovacién no estaba aterrizada a la
realidad del pais, en donde muchos de quienes carecen de una extremidad actual-
mente ni siquiera pueden acceder o costear lo necesario para una protesis tradicional.

En paralelo, Andrés entré a trabajar en una empresa privada, en la cual alcanzé a estar
solo dos meses, ya que personalmente tenia la conviccion de aportar a la sociedad con
soluciones que mejoraran la calidad de vida de quienes tienen menos oportunidades o
acceso a soluciones, y en ese puesto no lo lograrfa.

As{ fue como su pasion se orientd hacia el emprendimiento social, donde por lo menos
intentarfa en sus primeros afios profesionales generar valor donde mas se necesite.
Seglin menciona, la determinacion final fue: si resulta, serfa una excelente decision, si
no, por lo menos darfa todo para hacerlo funcionar.

A medida que fue conociendo la industria de las protesis en Chile, se enfrenté a grandes
problemas. En primer lugar, no existe suficiente stock de protesis en el pafs para cubrir
a quienes las necesitan. Y en segundo lugar, los protesistas son realmente escasos, lo
que hace aun mas dificil y costoso conseguir estos implementos y poder utilizarlos de
forma correcta.

Tras enfrentarse a esta realidad, Andrés decidié que era mas importante ayudar a
los protesistas existentes a hacer su trabajo de una forma mucho mas eficiente. Una
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prétesis de pierna “a grandes rasgos” cuenta con 3 partes: el pie, el tubo y la cavidad.
Esta tercera parte es Unica para cada paciente, y tradicionalmente se hace a través
de un molde de yeso de la extremidad residual de la persona. Para estos casos, Calce
realiza un escaner 3D de la zona afectada, la cual luego se lleva a un software que les
indica cémo avanzar en el desarrollo de una nueva pieza, que se adapte a la conexion
entre la extremidad del paciente y la protesis. De esta forma, se ahorran alrededor de
4 horas de trabajo del protesista a cargo, gracias a que el sistema no sélo analiza la
cavidad, si no que les entrega la pieza impresa y lista para usar.

Con el tiempo se ha dado cuenta que si bien en Chile hay escasez de protesistas,
esto se debe a un problema en la distribucién de recursos. Los principales usuarios
de las protesis son los adultos mayores afectados por diversas enfermedades (por
ejemplo, diabetes) no obstante, el sistema de salud del pais ha optado sélo por un
enfoque de supervivencia para este grupo etario y no destina mucho presupuesto
a la rehabilitacién. Por eso, en lugar de ponerle prétesis a estos pacientes, termi-
nan en sillas de ruedas. Si los recursos se enfocaran en la rehabilitacion, el pais
contaria con mas protesistas.

Es asi como la empresa empezd a trabajar inicialmente en la produccién de piezas
especificas y desde entonces ha ido desarrollado nuevos elementos adicionales al
trabajo de éstos profesionales, como lo son los dispositivos de compresion anatémico,
gue contribuye en la regeneracion cutanea de personas quemadas y/o con heridas
faciales, ademas de cubiertas cosméticas anatdémicas.

La empresa ha podido crecer gracias a financiamientos publicos como Capital Semilla'y
el Subsidio Semilla de asignacion flexible de innovacion, que en total han aportado a la
empresa $60 millones. Para este tipo de fondos, la empresa debe poner aproximada-
mente un 30% adicional como aporte propio.

También obtuvieron un fondo de Innovacién Social por otros $60 millones para desa-
rrollar la cavidad transfemoral (es decir, a la altura del muslo), lo que representa un gran
avance ya que hasta ese momento solo habfan trabajado con cavidades transtibiales
(para pacientes que preservan la articulacién de la rodilla). A inicios de 2020 se adjudi-
caron un fondo Innova Regidn por $50 millones, el cual fue suspendido hasta octubre
de ese afio por la pandemia causada por el COVID-19.
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El modelo de negocios

La empresa funciona bajo un modelo B2B, donde los clientes son las instituciones en
las que trabajan los protesistas y, por ende, atienden a los pacientes que requieren
protesis. Usar el servicio de Calce resulta mas costoso para las instituciones, pero les
genera un gran ahorro en tiempo, lo que les permite atender a mas pacientes.

Calce entrega un dispositivo de escanery lo instala en las instituciones con que trabajan,
el cual se utiliza junto con el software. Luego el equipo de Calce recibe esa informacion
e imprime la pieza. Este servicio se cobra por cada cavidad entregada.

El modelo de negocios es simple, en un momento lo intentaron complejizar, pero a los
hospitales les acomoda mas que les cobren por todo el servicio al final. Para ampliarse
internacionalmente, el modelo de negocios tendria que modificarse, ya que Calce no
puede tener impresoras 3D en todos los paises. En este caso, tendrian que cobrar por
el uso del software y que una empresa local realice la impresion.

Aprendizajes

El mayor aprendizaje de Andrés, a raiz de su experiencia emprendiendo, es la nece-
sidad de investigar a fondo el mercado y analizar todos sus matices y derivadas. El
entrd a esta industria queriendo fabricar un brazo robdtico, pero sin saber nada de las
necesidades reales de la industria.

Con el tiempo se ha dado cuenta que si bien en Chile hay escasez de protesistas, esto
se debe a un problema en la distribucién de recursos. Los principales usuarios de las
proétesis son los adultos mayores afectados por diversas enfermedades (por ejemplo,
diabetes) no obstante, el sistema de salud del pais ha optado soélo por un enfoque
de supervivencia para este grupo etario y no destina mucho presupuesto a la reha-

bilitacion. Por eso, en lugar de ponerle protesis a estos pacientes, terminan en sillas
de ruedas. Si los recursos se enfocaran en la rehabilitacién, el pais contaria con mas
protesistas.

Andrés no tenia esta comprension del problema cuando empez6 con Calce y si tuviera
que volver a emprender le gustarfa hacerlo con mayor énfasis en la investigacion,
teniendo mayores fundamentos, en lugar de perder tiempo y recursos con un enfoque
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erréneo con respecto a las necesidades del mercado al que se esta ingresando.

Con el tiempo, emprender también le permitié a Andrés madurar mucho, por las situa-
ciones alas que se hatenido que enfrentar al tratar con personas. Segun relata, despedir
a los colaboradores siempre es una experiencia dificil, pero lo ha tenido que llevar a
cabo porque es parte de cualquier emprendimiento. En este sentido, ha requerido del
uso de habilidades blandas, que adquirié posteriormente a sus estudios universitarios.

Desafios futuros

El negocio de Calce ya ha alcanzado una madurez con su producto principal, enfocado
en las cavidades de los pacientes, para lo que trabajan con instituciones privadas y
publicas. El desafio ahora es seguir avanzando, por lo que el equipo debe generar y
testear otros productos o servicios que puedan rentar mas, en base a su conocimiento
actual del mercado.

Los dos posibles nuevos productos que el equipo evalla son el desarrollo de proétesis
para animales y para manos y dedos.

El primer caso se justifica plenamente, ya que no existen en el mercado nacional y hay
un creciente numero de personas que estan dispuestas a invertir en entregar la mejor
calidad de vida a sus mascotas.

En el segundo caso, lo consideran a partir de su experiencia, pues la pérdida de dedos
es uno de los accidentes mas comunes a los que se enfrentan las mutuales. Actual-
mente, la mayorfa de las prétesis existentes de dedos son cosméticas, pero no articu-
ladas, por lo que se abre un nicho.

El desafio, entonces, es poder testear y validar estas posibles soluciones a problemas
en la sociedad, y a partir de ello generar estas nuevas lineas de negocio.
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Diego Ibieta R.
Cryptea

Categorfa Emprendimiento Etapa
EdTech Tradicional a Dinamico Semilla

Diego cofundd Cryptea en 2017, tras una intensa busqueda por encontrar alternativas que
le permitieran hacer negocios de forma remota. Actualmente, cuenta con esta empresa que
promueve la educacion financiera y busca ser el referente en cuanto a la formacion en herra-
mientas digitales como el blockchain y las criptomonedas.
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cQue es Cryptea?

Cryptea es una plataforma que entrega asesorias virtuales con el fin de ensefiar y
educar sobre el mercado de inversiones en divisas virtuales, como criptomonedas y
blockchain. Estas herramientas digitales permiten realizar transacciones en el mundo
digital, pues entregan acceso a bases de datos o documentos, utilizando criptografia o
cadenas de blogues.

La empresa esta compuesta por un equipo de cuatro ingenieros formados en distintas
disciplinas, como la industrial, eléctrica y comercial, que buscan romper la barrera de
la desinformacion y desconocimiento que aun existe en torno a las inversiones en
este tipo de divisas virtuales. Su tarea es educar e impactar positivamente en futuros
traders' e inversionistas.

Los origenes

En el afio 2016, Diego y uno de sus socios, Ignacio Lopez, cayeron en una estafa a través
de una plataforma de inversién en criptomonedas: Diego perdid 1 bitcoin (valorado en
ese tiempo en US$ 600) e Ignacio 10 unidades de la criptomoneda.

Cuando se dieron cuenta de esta estafa se propusieron que esta situacion no deberia
pasarle a nadie mas y fue asf que comenzaron a realizar charlas en la Facultad de Cien-
cias Fisicas y Matematicas de la Universidad de Chile, donde ambos estudiaban Inge-
nierfa. Su objetivo era simplemente informar a las personas sobre este tema, inminente
en el contexto de la época, pero poco a poco fueron creciendo, creando una comu-
nidad de alrededor de 200 personas en la facultad.

En 2017, un amigo de ambos se les acercd, para proponerles llevar estos conocimientos a
una plataforma online, por lo que constituyeron la empresa y empezaron a hacer talleres
bajo esta modalidad. Durante el afio 2018 tuvieron un curso muy solido, con un gran
numero de estudiantes, ademas de charlas con asistentes en distintas universidades.

1 Proviene del término anglosajon “trading”, que consiste en la compraventa de activos,
como acciones, divisas y futuros, con los que se obtiene mucha liquidez. En un mercado
financiero electronico, este ejercicio tiene por objetivo generar beneficios econdmicos.
A quien ejerce esta actividad se le denomina “trader”.
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Cryptea estaba logrando su principal objetivo: educar en gran escala sobre el trading? de
criptomonedas.

Afios después, en 2019 fueron invitados a exponer en un congreso en Perd para estu-
diantes de Ingenieria Industrial. Tuvieron mucho éxito y, a su regreso, decidieron crear
un curso de e-learning mas completo y personalizado, el cual se ha convertido en su
principal producto. Ademas, en paralelo, realizan asesorfas personalizadas.

El objetivo de los fundadores de Cryptea no es ganar dinero porque si. Buscan que
sus clientes realmente puedan aprender y ser exitosos, por lo que promueven una
educacion financiera que les permite a las personas administrar, rentabilizar y ob-
tener una estabilidad emocional ante las pérdidas y ganancias.

Actualmente, en 2020, Diego acaba de titularse de su carrera y se dedica tiempo
completo a Cryptea, cuyo equipo ha crecido hasta componerse por los cuatro socios y
ocho colaboradores.

El modelo de negocios

Segln muestran los datos recopilados por su plataforma, los clientes de Cryptea son en
un 90% hombres jévenes (entre los 25 y 30 afios), usualmente profesionales en busca
de un ingreso adicional, o personas que ya tienen dinero ahorrado, pero estan en la
busqueda de una inversion que les otorgue mayor rentabilidad.

La propuesta de valor para estos clientes son asesorias, acompafiamiento, seguridad
y educacion sobre este tipo de inversiones. Esta metodologia de trabajo, es personali-
zada y se ajusta a partir del perfil de riesgo de cada persona.

El curso de e-learning, por otra parte, esta disponible para su compra online en cual-
quier momento y representa a la fecha un 25% de las ventas totales de los distintos
cursos armados por el equipo. La otra fuente de ingresos de la empresa es a través de
las asesorias personalizadas, las cuales fluctian en su valor dependiendo de qué tan
sofisticadas sean las necesidades del cliente.

Gran parte de la propuesta de valor de Cryptea es la cercanfa, ya que cuentan con una

2 Consiste en la compraventa de activos, como acciones, divisas y futuros, con los que
se obtiene mucha liquidez. En un mercado financiero electrénico, este ejercicio tiene
por objetivo generar beneficios econémicos.
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comunidad en WhatsApp, donde las personas conversan sobre estos temas y todos
pueden ir aprendiendo. Ademas, la empresa se preocupa de todos sus clientes, comu-
nicandose constantemente con ellos para saber como les ha ido al aplicar sus nuevos
conocimientos.

Aprendizajes

El principal aprendizaje que han tenido Diego y sus socios, es la importancia de orga-
nizar y proyectar los equipos, teniendo claras las actividades, los tiempos y los plazos.
Segln esto, Diego tiene que velar constantemente por el cumplimiento de los plazos,
por una alineacion correcta en la vision de la empresa y por el respeto e integridad de
los participantes dentro de la misma comunidad creada.

El objetivo de los fundadores de Cryptea no es ganar dinero porque si. Buscan que sus
clientes realmente puedan aprender y ser exitosos, por lo que promueven una educa-
cion financiera que les permite a las personas administrar, rentabilizar y obtener una
estabilidad emocional ante las pérdidas y ganancias.

Basado en su propio proceso emprendedor, Diego rescata que lo mas importante es
entregar un servicio de calidad, por esto, se preocupa de llevar al cliente a través del
canal adecuado, haciéndole seguimiento durante su proceso de inversién, de manera
que los mismos clientes sean quienes validen el modelo propuesto.

Desafios futuros ﬂ

El desafio de Cryptea para fines de 2020 es alcanzar que mil personas se registren en
sus plataformas y comiencen a utilizar sus servicios, triplicando la cantidad de usuarios
registrados con que iniciaron el afio. Esto les significaria convertirse en referentes en
la formacién de blockchain 'y criptomonedas a nivel nacional, entregando a sus clientes
seguridad y estabilidad con respecto a la educacion que estan recibiendo, y a la estabi-
lidad de sus cripto-inversiones, para lo cual creen que es necesario usar la tecnologfa
en su maximo potencial.

Su otro gran desaffo es escalar el negocio a nivel internacional, por lo cual actualmente
se encuentran generando nuevos productos educativos genéricos, los que les permitira
crecer a medida que ingresan nuevos clientes, sin aumentar sus costos.
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Matias Sanchez C.

Datalized

Categorfa Emprendimiento Etapa
Data Science / SaaS Dinamico Semilla

Durante su carrera profesional, Matias, se ha especializado en el uso de datos y el machine
learning, dejando su huella en el desarrollo tecnolégico de empresas como ComparaOnline.
com y Cornershop, las que fueron grandes escuelas para que, posteriormente, en 2018, él
creara su propio emprendimiento especializado en la solucién de problemas a través del uso
de datos, Datalized.
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cQue es Datalized?

Datalized soluciona problemas de negocios complejos usando tecnologia, datos y
técnicas de machine learning y business intelligence (Bl). Tienen un area de consultoria
en donde acompafian a distintas empresas con problemas en el mundo de los datos
y, a la vez, estan desarrollando productos tecnoldgicos al servicio de los cientificos de
datos, aportando en resolver los nuevos problemas que se presenten en el dia a dia de
este rubro.

Los origenes de Datalized

Matias es Ingeniero en Informacién y Control de Gestion egresado de la Universidad de
Chile. Cuando finalizé sus estudios en 2010 se inclind a seguir una vida mas académica
en la Facultad de Economfa y Negocios de esta institucion, por lo que fue ayudante de
investigacion durante tres afios, hizo clases y aplicé a distintos programas de docto-
rados.

En un momento, postulé a una empresa de desarrollo de videojuegos en Los Angeles,
California (EEUU), y logré avanzar gran parte del proceso, pero finalmente no quedo
seleccionado. Esa experiencia le hizo darse cuenta que antes de quedarse de lleno en
la academia querfa tener una trayectoria en la industria.

Para esto comenzd con su pareja un emprendimiento muy simple, un e-commerce en el
que vendian luces tailandesas, el cual resultd ser un negocio exitoso, pero poco desa-
fiante intelectualmente, ya que se componia de muchas tareas repetitivas. Después
de un afio, podria haber continuado en este emprendimiento, pero decidi6 dejarlo y
buscar algo en la industria, relacionado con su especialidad.

Su primer trabajo fue en 2015, en ComparaOnline.com, una startup de tecnologia y
marketplace de productos financieros. Aqui ejercié como Analista de B, cargo que tenia
una mezcla muy interesante para Matias, pues le permitia combinar la dimensién de
datos con innovacion tecnoldgica. En esta empresa, se adentrd bastante en el desa-
rrollo de software y nuevas tecnologias; y con el tiempo paso por varias areas, partiendo
como analista, luego como product manager, liderando equipos de trabajo, y finalmente
trabajo desarrollando modelos de Machine Learning para predecir las opciones que
elegirian los clientes de acuerdo a su cotizacion.
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En 2016 decidié buscar nuevas oportunidades, y entré a trabajar en Cornershop como
Data Scientist. En ese momento, la empresa llevaba un afio de funcionamiento, habia
recopilado bastantes datos y estaba cambiando constantemente. El gran proyecto de
Matias fue un modelo de Machine Learning que predecia cuanto tiempo demorarfa un
shopper' en completar un pedido, dato que termind siendo clave para las operaciones
de esta empresa. Tras varios casos de éxito empezaron a utilizar datos para predecir
otras areas del negocio y asi optimizar sus procesos internos y los servicios que ofre-
cian a los clientes.

También ha sido importante en el proceso “no enamorarse tanto de los productos
e ideas”, y estar abiertos a aprender y cambiar de manera agil. Esto lo han aplicado
en Datalized, tanto en la forma en que han evolucionado su modelo de negocios,
como también cambiando los productos que lanzan, a medida que los van validan-
do con su publico objetivo.

Con su gran éxito en el manejo de datos de Cornershop, se dio cuenta que tenfa habi-
lidades que no eran tan comunes en el mercado, y empez0 a realizar consultorias por
su cuenta a distintas empresas que tenfan necesidades o curiosidad en esta materia
en especifico. Esto lo motivd a crear algo propio, asi que en 2018 lanzé Datalized, una
consultora que realiza asesorias en el manejo y uso de datos, ademas de otras activi-
dades relacionadas al Machine Learning.

Durante el primer afio aprendi6 todo el drea de negocios y de ventas, puesto que era
el Unico en la empresa. Una vez que empez0 a ver mas ingresos, agregd a un socio,
Roberto Arce, a quien habia conocido en ComparaOnline.com. A medida que la empresa
fue facturando mas y consiguiendo clientes mas grandes, fueron contratando nuevos
colaboradores; entre ellos a Francisco Calderdn, también egresado de la Universidad
de Chile, quien se integré como el tercer socio. Tres afios después de su fundacion, a
inicios de 2021, el equipo esta conformado por un total de nueve personas.

Las consultorfas que hace Datalized es lo que les permite mayores ingresos y les ensefia
sobre los problemas en la industria, pero su mayor foco e interés esta en el desarrollo
de software. De esta forma, todo lo que hacen tiene un giro hacia la tecnologfa, por
lo que constantemente destinan tiempo de su jornada para trabajar en sus proximos
desarrollos.

1 Shopper: en la empresa Cornershop se les denomina shopper a los miembros que
realizan el trabajo de comprar fisicamente los articulos que piden los clientes y luego
llevarlos a sus hogares.
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Para la administracion de Datalized no se ha utilizado financiamiento externo, como es
usual en el mundo de los startups. Por el momento, el crecimiento organico de la linea
de consultoria ha permitido financiar la empresa, y el remanente ha sido reinvertido en
los proyectos de desarrollo de software.

Hoy en dia han desarrollado dos productos en esta linea: el primero es Datalized
Connect, un software que automatiza la extraccion de informacion de servicios externos
que ocupa una empresa, como los bancos, el Servicio de Impuestos Internos, Trans-
bank, soluciones de RRHH o de gestion comercial (CRM), lo que permite centralizar la
informacién para poder conectarla entre sf.

El segundo producto es Human Power, que busca digitalizar desafios deportivos en
linea para que, a raiz de la pandemia, las marcas puedan organizar eventos depor-
tivos desde las casas. Este producto no tiene gran relacion con el giro de Datalized,
pero conlleva un gran componente de datos para enfrentar una problematica actual.
También les ha permitido recolectar mucha data deportiva, lo cual les puede ser muy
util a futuro.

El modelo de negocios

La principal linea de trabajo de Datalized (la consultorfa) funciona con una metodologfa
de proyectos, donde se cobra un fee por las horas invertidas y, en algunos casos, los
costos de mantencion.

(s
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El producto Datalized Connect funciona bajo el modelo de negocios de SaaS, con un
pago mensual que esta relacionado a cuantos extractores se usan mensualmente,
ademas de un costo de mantencion. El otro producto, Human Power, cobra por cada
evento deportivo que organiza una empresa.
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Aprendizajes

Matias destaca la importancia de elegir cuidadosamente con quienes emprender y
realmente no tomarse a la ligera con quien te rodeas. Su empresa es pequefia, basica-
mente porque ha seleccionado a las personas a medida que ha aparecido la necesidad.
A la hora de incorporar a los dos socios lo ha hecho bajo un modelo de vesting, en el
gue se van ganando su participacion en la empresa con el tiempo.

También ha sido importante en el proceso “no enamorarse tanto de los productos e
ideas”, y estar abiertos a aprender y cambiar de manera agil. Esto lo han aplicado en
Datalized, tanto en la forma en que han evolucionado su modelo de negocios, como
también cambiando los productos que lanzan, a medida que los van validando con su
publico objetivo.

Desafios futuros

Contrario a lo que suele pasar, el equipo de Datalized es mas técnico que comercial.
Por esto, sus mayores desafios aparecen a la hora de comunicar sus productos, los
cuales son muy especializados y no todos lo entienden. Con la consultorfa pasa algo
similar porque éstas son relativamente nuevas en la industria y ain queda mucho que
aprender.

Con la pandemia, también ha sido desafiante pasar a trabajar de manera remota v,
aungue ahora incluso lo estan considerando como una opcion a largo plazo, tiene
varias implicancias. Una de ellas es todo lo relacionado con las nuevas contrataciones e
inducciones, especialmente porque les ha sido dificil encontrar los talentos capacitados
gue buscan como empresa.
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Felipe Morande V.
Entrekids

Categorfa Emprendimiento Etapa
Marketplace Dinamico Semilla

Felipe siempre quiso emprender y tener algo propio, que le permitiera trabajar de manera
independiente. Cuando su hija cumplié dos afios, encontrd un vacio en el mercado de los
panoramas para nifios y familias, lo cual lo motivé a crear Entrekids, una plataforma que
promocionay ayuda a encontrar actividades para hacer en familia.
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cQue es Entrekids?

Entrekids es una plataforma web que dispone distintas actividades y panoramas
aptos para nifios y familias, las que van desde recomendaciones sobre dénde prac-
ticar deportes, experiencias outdoor que se pueden reservar y pagar directamente en
el sitio, hasta guias de las plazas y parques de la Region Metropolitana. También se
venden productos, como juguetes, implementos para distintos hobbies, articulos para
todas las etapas del proceso de maternidad y otros relacionados.

Los origenes de Entrekids

Felipe siempre ha tenido un gusto por el emprendimiento. En su adolescencia fue DJ
en matrimonios, negocio que empez6 con las herramientas que tenia a su disposicion
en el momento y que con el tiempo crecio hasta lograr una fuerte inversién en equipos
técnicos y humanos, llegando a tener 17 personas trabajando junto a él.

En 2010, egreso de la carrera de Ingenierfa Civil Industrial en la Universidad de Chiley se
dedico a trabajar en diversas empresas tradicionales, aunque manteniendo las ganas
de crear algo propio. La oportunidad aparecié cuando su hija mayor cumplié dos afios,
y él pudo identificar que existia un vacié en la industria de los servicios y actividades
orientadas a nifios y familias.

Junto a su socio, Diego Rios, analizaron alternativas similares existentes en el extran-
jero y se plantearon un modelo de negocios que se adaptara a Chile. En febrero de
2019, después de mucho trabajo de disefio y planificacién, lanzaron la plataforma web
Entrekids, la cual permite buscar panoramas de acuerdo a la edad de los nifios, ubica-
cién dentro de la ciudad de Santiago y otras categorfas, dependiendo de lo ofrecido
por sus proveedores. Asimismo, la plataforma esta programada para reservar o pagar
directamente la actividad, lo que también otorga puntos que se podrian traducir en
descuentos en la siguiente transaccion.

A los pocos meses de funcionamiento, en Entrekids se adjudicaron un fondo de Startup

Chile, y luego clasificaron para la extension del programa, lo cual les entregd un apoyo
financiero importante para el crecimiento del negocio.
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Sin embargo, a pesar del éxito inicial, la empresa ha tenido que ir reinventandose cons-
tantemente, ya que al poco tiempo del lanzamiento les toco vivir el estallido social de
octubre de 2019 en Chile y, posteriormente, la pandemia en 2020. Esto dificultd las rela-
ciones comerciales, puesto que muchas de las actividades ofrecidas en la plataforma
tuvieron que postergarse o ser canceladas debido a las nuevas regulaciones sanitarias.

Felipe destaca que uno de los atributos claves para cualquier emprendedor es la
capacidad de adaptacién, ya que constantemente se van cambiando las realidades
y generando nuevas oportunidades de negocios, lo que implica que los emprende-
dores aprendan a reinventarse cuantas veces sea necesario para seguir creciendo.

Ante esta situacion, tuvieron que buscar una nueva forma de vender, que excluyera
los panoramas al aire libre, por lo que la empresa se abri¢ al retail, vendiendo en el
mismo sitio web distintos tipos de productos para nifios y nifias de todas las edades,
y también para mujeres que estan en proceso de maternar. Felipe recalca que esto
siempre formd parte de su plan, pero se vio adelantado producto de la situacion.

Otra innovaciéon que propusieron dentro del contexto de la pandemia, fueron los ciclos
de charlas para padres o publico general, “Entrekids Talks”, donde una serie de expertos
en temas relacionados con la infancia conversaban via teleconferencia, siguiendo el
popular formato de los webinars.

El modelo de negocios

Entrekids es un marketplace, pero se diferencia de sus competidores, como Cuponatic
0 Peixe (ex Groupon), al no enfocarse sélo en la comercializaciéon, sino que también
trabajan para mejorar los procesos comerciales y operativos de los proveedores con
los que trabajan.

Esto los lleva de ser una simple plataforma de ventas, a transformarse en un espacio

integral que ayuda a los proveedores a operar de una manera mas optima, para luego
reunirlos con los clientes finales.
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Aprendizajes

Felipe destaca que uno de los atributos claves para cualquier emprendedor es la
capacidad de adaptacion, ya que constantemente se van cambiando las realidades y
generando nuevas oportunidades de negocios, lo que implica que los emprendedores
aprendan a reinventarse cuantas veces sea necesario para seguir creciendo. Ademas,
Felipe cree que las caracterfsticas de empuije, liderazgo y perseverancia también juegan
un papel fundamental para el éxito de un emprendedor.

Respecto a Entrekids, el gran aprendizaje de Felipe dice relacién con las contrata-
ciones, y en especial con los profesionales que formaron parte de su equipo inicial. Las
personas que participaron en un comienzo en el area comercial no cumplieron con sus
expectativas, y esto pudo haber resultado muy dafiino para una empresa nueva, por el
tiempo y los recursos invertidos. A medida que han tenido recursos para reclutar mejor
a su personal, sus equipos han ido mejorando, y con ello, también ha aumentado la
calidad del servicio que ofrecen.

Desafios futuros

A mediados de 2020, los socios se enfrentan a la incertidumbre econémica y social

producto del coronavirus, ya que a pesar de que confian en sus capacidades como

empresa, la situacién pais no les resulta muy esperanzadora. Debieron pivotar su ﬁ
propuesta de valor hacia un enfoque que considera ademas de los nifios, a jovenes y -
adultos que buscan distraerse estando en gran parte del dia dentro del hogar.

En este mismo contexto, han surgido varias oportunidades por parte del Estado y de
los bancos, quienes han ofrecido facilidades, como congelar contratos y nuevos prés-
tamos. A pesar de considerarlas muy buenas ayudas, la empresa aln se muestra reacia
a acudir a esos recursos, ya que quieren seguir funcionando a su completa capacidad.
Ademas tienen miedo de verse perjudicados por contar con esa deuda, en un futuro
que para todos aun es incierto.

El plan sigue siendo crecer con la plataforma, en donde la incorporacién acelerada de
nuevos productos y servicios aun deben ser evaluadas, pero el equipo conffa en que
esa rapida capacidad de adaptacién que tienen como startup, los ayudara para salir
fortalecidos luego de la crisis.
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Francois Pouzet G.

Float / Wino

Categorfa Emprendimiento Etapa
Wellness / e-commerce Tradicional Semilla

Francois siempre tuvo una gran admiracion por el mundo del emprendimiento y desde
pequefio supo que ese serfa su camino profesional. En 2018 introdujo un nuevo concepto a
Chile, Float, un centro de flotacion que promete relajar a sus clientes en piscinas individuales.
El negocio tuvo un éxito explosivo, sin embargo por el contexto del coronavirus, en 2020 debio
cerrar temporalmente. Ante esta situacion, Francois siguié demostrando su espiritu empren-
dedor, y a las pocas semanas lanzé Wino, un e-commerce que vende vinos de pequefios
productores, quienes también vieron caer sus ventas debido a la pandemia.
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cQue es Float? ;Que es Wino?

Float es un centro de flotacion, en formato spa, que consiste en piscinas individuales
donde sus clientes pueden flotar por largos periodos de tiempo, debido a la cantidad de
sal presente en el agua. Esto les permite tener una experiencia de relajacion profunda
y meditacion en completo silencio y oscuridad.

En 2020, durante la pandemia y la cuarentena que se vivid en Santiago, Float debid
paralizar sus funciones. Por esto, Francois cred Wino, un e-commerce que agrupa a
pequefios productores de vino chileno.

Esta dltima idea no es fortuita, ya que Francois proviene de una familia que produce
vino a baja escalay pasé gran parte de su carrera profesional en empresas vinculadas a
la exportacion de este producto. Wino nace como una reaccion rapida al mercado, pero
se fundamenta en su experiencia y conocimientos sobre el rubro.

El origen de Float

Desde temprana edad Francois se caracteriz6 por su mentalidad emprendedora, segun
él mismo cuenta, en el colegio solia vender las cosas que no usaba y armaba todo tipo
de negocios. Posteriormente, decidi¢ estudiar Ingenieria Comercial en la Universidad
de Chile, apuntando al mejor camino para lograr lo que queria para su vida: emprender
con un negocio innovador.

En su etapa universitaria, siguid intentando con distintos emprendimientos, los cuales
levantaba por momentos, ya que estaba mas enfocado en sus estudios y en el deporte.
AUn asi, pasaba largas horas aprendiendo sobre la vida de emprendedores y empren-
dedoras nacionales e internacionales. Incluso el ejercicio de buscar ideas de negocios
se convirtié en algo automatico y natural para él, por lo que desarrollé un proceso de
analisis y creacion muy rapido.

En el 2012, cuando egresd de la universidad, adn no tenfa una idea definitiva del empren-
dimiento que querfa concretar, por lo que decidi¢ entrar al mundo laboral de manera
dependiente. Ingreso a la industria vitivinicola, donde trabajé por siete afios en el area
de exportacion de dos importantes vifias chilenas. Su principal motivacion era su familia,
que también pertenecia al rubro, con un pequefio negocio que produce y vende vinos de
manera local. El suefio era ayudarlos a hacer crecer la vifiay lograr exportar sus productos.
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Durante esta etapa, sus ganas de emprender se mantuvieron constantes. Por un
tiempo, junto a un amigo, gestiond una empresa de entrenamiento deportivo, pero
rapidamente se dieron cuenta de que no funcionaria, ya que ambos estaban dedicados
totalmente a sus trabajos.

En el 2018, uno de sus mejores amigos, Vicente Villela, también egresado de la FEN, le
comento sobre su idea de instalar un centro de flotacion en Chile, concepto que habia
conocido sélo por internet y que comenzaba a ser bastante popular en Estados Unidos
y Europa. Desde un comienzo le parecié un buen proyecto, principalmente porque no
existia en Chile, sin embargo decidié no involucrarse, ya que era la idea de su amigo y
crefa que era él quien debia llevarla adelante. Al poco tiempo, Vicente lo volvio contactar
para invitarlo a ser su socio y que se lanzaran juntos en esta aventura.

El rapido éxito de Float se basa en que es un servicio innovador, que no existia en el
pais. Ademas entrega resultados fisicos comprobados y, una vez que las personas
lo prueban, se convierten en usuarios frecuentes.

Para Francois, dejar su trabajo era un gran riesgo, tenia estabilidad y un puesto con
proyeccion, pero en ningdn momento lo dudd. El proyecto tenfa un alto potencial,
contaba con el apoyo de un excelente socio y, ademas, hacia muchos afios que estaba
esperando el momento de emprender. Inmediatamente se pusieron a trabajar en ello:
buscaron locales en la ciudad de Santiago, se vincularon con proveedores para las
piscinas, armaron el modelo de negocios, disefiaron la marca y poco a poco la idea fue
transformandose en realidad.

En diciembre de 2018, Float comenzd a operar en la comuna de Vitacura con un gran
éxito en ventas. Tuvieron una muy buena estrategia de lanzamiento, pues decidieron
publicar notas de prensa en diversos medios e invertir en un fuerte trabajo con influen-
cers.

El rapido éxito de Float se basa en que es un servicio innovador, que no existia en el

pais. Ademas entrega resultados fisicos comprobados y, una vez que las personas lo
prueban, se convierten en usuarios frecuentes.
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El gran desafio: sobrevivir en medio de
las crisis

Desde su apertura las operaciones de Float estuvieron muy bien en términos de renta-
bilidad y sus posibilidades de seguir creciendo se mantenian constantes.

Todo esto se frend con el comienzo del estallido social en Chile, el 18 de octubre de
2019. Por razones de seguridad debieron cerrar el local por un tiempo y, aunque al
volver se recuperaron rapidamente, el servicio se vio interrumpido nuevamente de
manera indefinida. A mediados de marzo de 2020, llegd a Chile la pandemia del coro-
navirus, y ante los peligros a la salud que pudieran desencadenarse, decidieron cerrar
el negocio, incluso antes que fuera una orden sanitaria.

Al momento de esta entrevista, Float lleva dos meses cerrado y sus fundadores no
pueden hacer mucho al respecto, debido a la incertidumbre que existe sobre cémo
evolucionara la pandemia.

Ante esto, Frangois no quiso quedarse en pausa, sin generar ingresos. La vifia de su
familia también se vio muy afectada, pues sus principales clientes, que constituyen un
80% de las ventas, son restaurantes que igualmente debieron cerrar por la regulacion
sanitaria. Con este problema encimay el gran crecimiento de los e-commerce, Francois
decidié retomar el rubro de su familia, y abrié un nuevo emprendimiento en tiempo

récord: Wino. m

Armo este proyecto en una semana, estructurando el modelo de negociosy la propuesta
devalor, la cual trata de juntar a pequefios productores de vino en una iniciativa colabo-
rativa. Dentro de ese acelerado inicio, Francois logré cerrar acuerdos con 6 pequefias
vifias.

El nuevo proyecto le ensefid a lanzarse sin esperar a que todo estuviera perfecto. Cre6
él mismo la plataforma de e-commerce, el logo y la estrategia de difusién, sabiendo
que todo se puede ir cambiando y mejorando en el camino. Y los resultados le acom-
pafiaron, logrando aumentar las ventas mes a mes, fidelizando clientes y manteniendo
activas las vifias de menor tamafio, generando el interés de nuevos proveedores
durante el periodo de confinamiento.
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Los modelos de negocio

El modelo de negocios de Float es muy simple: el servicio cuenta con 3 piscinas indivi-
duales dentro de una camara privada aislada de sonidos y luz, las cuales pueden ser
reservadas a través de su web o redes sociales. Las sesiones de uso de piscina duran
una horay el costo varia entre los $30 mil y $40 mil pesos.

El modelo de negocios de Wino también es muy sencillo, de compray reventa. Frangois
compra los vinos a los productores y posteriormente los vende a sus clientes con un
margen por el servicioy el valor agregado.

Aprendizajes

El primer gran aprendizaje de Francois lo tuvo con su negocio de entrenamiento depor-
tivo, el cual lanzé mientras adn trabajaba a tiempo completo en una empresa, y que no
alcanzo el éxito esperado. Esto se debid a que ninguno de los socios estaba dedicado
Unicamente a este proyecto, por lo que existié un déficit de atencion a los problemas
clave que ocurrian al inicio y en el mantenimiento del negocio.

Ademas, Francois sefiala que sus experiencias previas no funcionaron, debido a que
nunca definieron los roles de cada uno de los socios en la empresa, y por lo tanto, las
tareas y responsabilidades no estaban repartidas. Destaca entonces la importancia de
la comunicacion en el equipo y el dejar las reglas claras desde un principio.

Gracias a estas experiencias, Francois se formd y comprendié que, cuando quisiera
formar una nueva empresa, y lograr resultados exitosos, tendrfa que dedicarse por
completo a ello, poniendo toda su atencion y promoviendo un mayor énfasis en la
comunicacion entre el equipo fundador.

Con uno de sus negocios paralizado por el contexto del coronavirus, Frangois también
recomienda a otros emprendedores tomar las decisiones precisas y llevarlas a cabo
rapidamente en caso que necesiten pivotar, especialmente cuando la situacion los
obliga a adaptarse para no dejar morir el negocio por factores externos que nadie
puede controlar.
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Cristina Acuna R. &
Constanza Cifuentes E.
|dea-Tec

v ﬂ
n “

Categoria Emprendimiento Etapa
Greentech Dinamico Semilla

A lo largo de sus carreras profesionales, Cristina y Constanza, se dieron cuenta de que su
area, la quimica, no era muy reconocida profesionalmente en el pais. Por esto, decidieron
reivindicarla, creando un emprendimiento que generara soluciones importantes utilizando
esta ciencia. Es asf como desarrollaron pinturas en base a plumavit (también conocido como

poliestireno expandido o EPS), una materia prima que hasta el momento no era reciclada en
Chile.
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cQue es ldea-Tec?

ldea-Tec es una empresa de upcycling que busca desarrollar procesos de reciclaje para
residuos que usualmente no los tienen, de modo de generar nuevos productos utili-
zando estos materiales, para darles un valor agregado, a través de la investigacion, el
desarrollo y uso de la quimica.

Los productos que comercializan hasta el momento son pinturas y sellos de piso de
uso industrial, y también pinturas de esmalte al agua, los que son producidos en base a
poliestireno expandido (EPS) o, como se conoce en Chile, “plumavit”.

Los origenes

Cristina y Constanza se conocieron en la Universidad de Chile, cuando estuvieron traba-
jando en el mismo grupo de investigacion para sus respectivas tesis (Cristina de docto-
rado y Constanza de pregrado). Al egresar, en el afio 2008, Constanza entro a trabajar
en la industria quimica, mientras Cristina sigui¢ trabajando en el drea de investigacion.

En sus diferentes caminos profesionales, ambas se dieron cuenta de que la quimica era
una ciencia muy poco valorada, tanto en el ambito laboral como en el social en Chile.
De igual forma, muchos de los productos de uso cotidiano tienen grandes desarrollos
quimicos por detras, pero no suelen recibir el reconocimiento que merecen.

Es por eso que en el afio 2013, formaron un colegio de quimicos profesionales con el
objetivo de dar a conocer el real aporte de su profesién a nivel nacional, y fomentar los
emprendimientos para reivindicar esta ciencia, solucionando algin problema impor-
tante con ella. La respuesta no fue tan favorable, ya que no encontraron colegas que
estuvieran tan motivados por emprender; asi que decidieron hacerlo ellas mismas.

Constanza se dio cuenta de que siempre vefa residuos en las plantas industriales que
visitaba, los cuales eran desechos limpios que se estaban desperdiciando, entonces
decidieron empezar su exploracion en la industria del reciclaje.

Comenzaron investigando sobre los distintos tipos de desechos, con la intencion de

profundizar en una categorfa poco conocida, algo que fuese diferente al PET, plastico
muy utilizado en varias industrias y que ya cuenta cadenas de reciclaje muy consolidadas.
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Investigando la industria descubrieron el plumavit, otro tipo de plastico que comun-
mente se ocupa para recipientes de un sélo uso, para evitar golpes en el almacena-
miento o transporte de objetos, y como material de aislacion en viviendas. Sus propie-
dades altamente higiénicas, que no generan moho, no se pudre, ni se descompone lo
hacen muy popular. Sin embargo es un gran problema en materia de residuos, ya que
se produce en grandes volimenes, es dificil de trasladar, compactar y no existe una
cadena de reciclaje debidamente implementada, de hecho, ésta era practicamente nula
en el pais.

Adentrandose en el mercado de las pinturas, descubrieron que existen tantos tipos
de este producto, como tipos de aplicaciones que podrian tener, por lo que de-
bian encontrar el mejor nicho para su invento. Se dieron cuenta de que su pintura
funcionaba particularmente bien para pisos, y comenzaron a buscar sus primeros
clientes en el area industrial. Incorporando el feedback que estos les otorgaron,
fueron perfeccionando cada vez mas el producto, para finalmente validar técnica-
mente su invencién.

Siguieron indagando mas detalles acerca de este material (técnicamente conocido
como poliestireno expandido), revisando un sinndmero de papers, patentes, y no encon-
traron mucha literatura referente a desarrollos tecnolégicos que trataran el material
para su reciclaje.

Sabian que se derrite cuando se le aflade un solvente, por lo que empezaron a probar
con distintas sustancias para ver coémo reaccionaba. Finalmente, llegaron a una mezcla
pegajosa, que servia para pegar ciertos materiales, por lo que decidieron testearla
como pegamento. Preguntaron a distintos quimicos de areas industriales relacionadas
con pegamentos sobre su opinion, y les dijeron que no servia, pero que podian usarlo
como barniz.

Al probarlo como barniz vieron que se comportaba muy bien, servia a su propdsito,
era brillante y otorgaba una buena terminacion. Pero con el tiempo vieron que esas
atractivas propiedades no duraban mucho, por lo que no era muy Util. Investigando
las normas quimicas de barnices, se percataron de que eran muy similares a las de la
pintura, por lo que decidieron probar su mezcla de esta forma.

Con la ayuda de una colega, formularon sus primeros prototipos, los cuales funcio-
naron perfectamente para su propésito, revelando el potencial del nuevo material que

habian creado a partir del reciclaje de plumavit.

Para desarrollar ain mas su descubrimiento, postularon a diversos fondos concursa-

111



Casos de emprendedores y emprendedoras | Universidad de Chile

bles de CORFO relacionados a innovacion, adjudicandose, en 2015, un fondo de Startup
Chile. Con este financiamiento temprano pudieron arrendar un espacio de trabajo
para perfeccionar su producto. Y a finales de ese afio, lograron que su primera pintura
cumpliera con todos los requerimientos y normativas correspondientes.

Ya teniendo un producto técnicamente validado y a la vez que Cristina finaliz su post-
doctorado pudo dedicarse a tiempo completo a este emprendimiento. Constanza la
siguid en 2016, haciéndose cargo del area de ventas, gracias a su experiencia como
vendedora especializada en productos quimicos para grandes empresas.

Adentrandose en el mercado de las pinturas, descubrieron que existen tantos tipos
de este producto, como tipos de aplicaciones que podrian tener, por lo que debian
encontrar el mejor nicho para su invento. Se dieron cuenta de que su pintura funcio-
naba particularmente bien para pisos, y comenzaron a buscar sus primeros clientes en
el area industrial. Incorporando el feedback que estos les otorgaron, fueron perfeccio-
nando cada vez mas el producto, para finalmente validar técnicamente su invencion.

En 2017, se adjudicaron nuevos fondos de innovacion de CORFO, con los que pudieron
desarrollar su primera maquina, la cual les permitié producir mayores volumenes de
pintura. A partir de ese momento iniciaron la validacion comercial del producto y, unos
meses después, algunas de las empresas con las que habian realizado pruebas previa-
mente, empezaron a comprarles.

A mediados de 2018, aparecieron en un reportaje televisivo dentro de un noticiero.

Este reportaje les ayudd enormemente debido a la exposicion y buena recepcion de

su invento en distintos tipos de clientes (personas y empresas). Luego vinieron mas ==
reportajes, alcanzando adn mas publico y clientes importantes, como puertos, centros

comerciales y plantas productivas.

En el 2019, gracias a otro fondo de innovacion CORFO, desarrollaron y lanzaron un
nuevo producto: pintura esmalte al agua, la cual les abre espacio en el mercado B2C
(hogares, clientes particulares), ya que sus otras pinturas eran solo de uso industrial.

Lamentablemente, el lanzamiento de este nuevo producto coincidié con el estallido
social en Chile, en octubre de 2019, lo cual afectd la velocidad en que podfan entrar a
tiendas especializadas que vendieran su producto. Con la pandemia del coronavirus, se
vieron frenadas nuevamente al querer posicionar la pintura en el mercado hogar, sin
embargo, esto no les ha impedido incursionar en el rubro, por medio de estrategias de

e-commerce.
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Modelo de Negocios

La propuesta de valor de Idea-Tec esta relacionada con el aporte a la sustentabilidad
medioambiental que hacen al desarrollar y comercializar estas pinturas. Para ello, tiene
dos formas de recibir el plumavit en sus plantas: la primera es directamente a través
de empresas con las que ha formado alianzas estratégicas; y la segunda es el plumavit
domiciliario, que rescatan utilizando los servicios de empresas intermediarias.

Una vez que tienen el plumavit en la planta, este material entra a la fabrica donde es
tratado y transformado en una resina que después usan como materia prima para
fabricar la pintura. Este es el producto final que comercializan por el canal B2B, enfo-
cado en pisos y otras superficies de uso industrial, para clientes de diversos rubros.

También tienen disponible el esmalte al agua, a través del canal B2C, con un incipiente
e-commerce propio, algunos marketplaces, pero mayormente enfocado a la venta en
tiendas especializadas en hogar.

Desde el 2017, ademas, tienen patentada la tecnologia de la pintura de piso en Chile,
y actualmente, estan esperando los estudios en otros pafses. En 2020, empezaron a
tramitar la patente de su pintura en base a agua, la cual esta en proceso en Chile, Brasil,
Estados Unidos y Europa.

Aprendizajes

A la hora de emprender, las socias se dieron cuenta de que, a pesar de sus cono-
cimientos y especializaciones en la industria quimica, no estaban preparadas para
manejar los desafios comerciales y administrativos que implican liderar una empresa

propia.

Cristina considera que es muy importante ser consciente de lo que les falta y no creer
que saben hacerlo todo. Al conocer y entender sus propias limitaciones, pueden pedir
ayuda en las areas especificas de la empresa que necesitan un mayor desarrollo y, de
esta manera, formar equipos a los cuales delegar el trabajo.
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También considera que, cuando se empieza a emprender, es importante tomar la decisién de dedi-
carse a ello a tiempo completo y darle una verdadera oportunidad, ya que ese riesgo simboliza que
realmente creen en su proyecto, y asi podran darlo todo para que salga adelante.

Otra recomendacién que entrega Cristina es no enamorarse tanto de las ideas propias ni los
productos, pues, para que éstos funcionen, siempre sera necesario incorporar cambios que impli-
quen mejoras al primer disefio.

En ese sentido, es necesario poder adaptarse rapido a los cambios, escuchando al cliente y enfo-
candose en lo que realmente quieren solucionar. Las emprendedoras pasaron por este proceso
al empezar con un pegamento, el cual luego se convirtié en barniz, y termind exitosamente como
pintura.

Desafios futuros

Afinales de 2020, la empresa desarrollo un plan de marketing en torno a su nueva pintura decorativa
Evol (esmalte al agua), con el objetivo de posicionarla como una opcién innovadora y sustentable en
el mercado. Para esto han trabajado por primera vez con una agencia de marketing, experiencia que
ha sido totalmente nueva para las emprendedoras. La puesta en marcha de la estrategia genero
bastante ruido en los medios, lo que es muy positivo para atraer nuevos clientes del mercado B2C.

Para el siguiente afio, las emprendedoras se han propuesto desarrollar nuevos productos que les
permitan aumentar la cantidad de opciones de su invento en el mercado, a las vez que les permita
poder reciclar aln mas material para diferentes soluciones.

A largo plazo, el objetivo de Idea-Tec es estar presente en diversos mercados a nivel regional y

global, por lo que se encuentran en las primeras etapas de exploracién comercial para exportar sus
productos, comenzando por paises como Estados Unidos y Brasil.
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Gabriel Guendelman S.

NexoAbogados

Categorfa Emprendimiento Etapa
Legaltech Dinamico Semilla

Motivado por disminuir la asimetrfa de informacion en la industria legal, Gabriel decidio
desechar una trayectoria profesional tradicional y emprender con un marketplace, donde los
clientes pudieran cotizar los servicios legales que necesitaran contratar. NexoAbogados, con
tan solo tres afios en el mercado, ha sido utilizado por mas de 25 mil clientes y cuenta con mas

de dos mil abogados en todo Chile.
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cQue es NexoAbogados?

NexoAbogados.cl es un marketplace de servicios legales que, aprovechando la eficiencia
que la tecnologfa puede ofrecer, conecta personas que necesitan contratar servicios
legales con abogados que estén interesados en proveerlos.

El proceso es el siguiente: en el sitio web www.nexoabogados.cl los clientes seleccionan
su tipo de caso y responden algunas preguntas sobre su situacion (la empresa garan-
tiza la confidencialidad de los datos que se exponen). Esa informacion es recibida via
email y en la plataforma por los abogados interesados en esa especialidad y, si les inte-
resa atender al cliente, pueden enviarle una cotizacién directamente.

De esta manera, el cliente recibe de forma gratuita cotizaciones de hasta cinco abogados,
pudiendo acceder al perfil de cada uno y las resefias que han dejado otras personas.
En NexoAbogados han logrado que el boca a boca, tan tipico en la industria legal, se
haya digitalizado. Asi, al contar con cientos de evaluaciones y comentarios de usuarios
anteriores, las personas pueden optar por los abogados que prestan un mejor servicio.

El origen de la solucion

Como muchos emprendimientos, NexoAbogados nacié a partir de una experiencia
negativa que tuvo Gabriel y al no encontrar una solucién en el mercado, decidié crearla
él mismo. El problema fue que, en un viaje familiar, una aerolinea sobre vendi6 los
asientos por lo que no pudieron tomar el vuelo, ni recuperar los gastos invertidos. Tras
este contratiempo, Gabriel quiso buscar un abogado que lo ayudara a demandar a la
aerolinea, pero no pudo encontrar uno especializado en esa materia en internet, menos
aun cotizar varias opciones para poder comparar y escoger. Fue en ese momento que
se dio cuenta de la inexistencia de un lugar que reuniera toda la oferta de servicios
legales disponible en el mercado.

Asf es como, mientras estudiaba Ingenieria Comercial en la Universidad de Chile, decidio
crear un marketplace 100% online donde se unieran proveedores y demandantes de
servicios legales. Al comenzar el proyecto disefid él mismo una primera version web
(un MVP, producto minimo viable) y, a medida que las personas y los abogados comen-
zaron a utilizar la plataforma, fue agregando funcionalidad y mejorando la tecnologia.
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En 2018, Gabriel se titulé y entro a trabajar al area de Business Intelligence de Principal
Financial Group, empresa global de inversiones y seguros, un trabajo muy entretenido
y desafiante para él.

El mayor aprendizaje que se ha llevado Gabriel de su proceso emprendedor es el
de validar y testear, tanto cuantitativa como cualitativamente, todas las ideas y
supuestos, desde los cambios estructurales hasta los mas pequefios detalles.

En paralelo, NexoAbogados seguia creciendo, por lo que en 2019 decidioé renunciar
al grupo financiero y dedicarse exclusivamente a su emprendimiento. En esta etapa,
Gabriel se puso en busqueda de un socio tecnoldgico que complementaran sus habili-
dades, elemento que considera fundamental a la hora de emprender, y lo encontré. Se
trata de Variacode, una empresa de desarrollo software con experiencia en arquitec-
tura, automatizacion y expansion de negocios.

A inicios del 2021 NexoAbogados ha sido utilizado por mas de 40 mil clientes, suman-
dose miles cada mes, y mas de 2 mil abogados disponibles en la plataforma, con dispo-
nibilidad de servicios legales en todas las especialidades y regiones del pafs.

EL modelo de negocios freemium

El uso de la plataforma es gratuito para los clientes que desean cotizar su servicio legal.
Los abogados funcionan bajo un modelo de negocios freemium, donde pueden ver de
manera gratuita las solicitudes de los clientes. Si estan interesados en tomar el caso,
deben contar con una suscripcion pagada para acceder a los datos de contacto de los
clientes y enviarles una cotizacion, ademas de tener otras funcionalidades a su dispo-
sicion. Los planes de suscripcion de los abogados son mensuales y varfan segln la
cantidad de clientes que pueden contactar.

NexoAbogados cuenta ademas con un plan de prueba de 30 dias que le permite a los
abogados contactar hasta 30 clientes de su eleccién vy, de esa forma, comprobar la
efectividad de la plataforma para encontrar clientes antes de pagar. El sistema de pago
es sumamente comodo para ellos pues la suscripcion se cobra, si asi lo prefieren, de
forma automatica en su tarjeta de créditos o débito, como Netflix o Spotify.

El perfil de los profesionales que se encuentra en la plataforma corresponde mayorita-
riamente a abogados jévenes y estudios de abogados pequefios, segmento que crece
exponencialmente dado el fuerte aumento de egresados de derechoy la incorporacion
de extranjeros a este mercado laboral.
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A su vez, los casos corresponden mayoritariamente a las categorias de divorcio,
herencia, inmigracion, deudas y embargo, pension alimenticia, defensa de derechos
laborales y accidente de transito. Las personas llegan a NexoAbogados gracias a las
diversas campafias de marketing digital que desarrollan en buscadores y redes sociales,
a las decenas de apariciones que han tenido en medios masivos, al boca a boca entre
personas, a su blog con cientos de articulos que crece semana a semana, entre otros.

El proceso emprendedor: soluciones
centradas en el cliente

El mayor aprendizaje que se ha llevado Gabriel de su proceso emprendedor es el de
validar y testear, tanto cuantitativa como cualitativamente, todas las ideas y supuestos,
desde los cambios estructurales hasta los mas pequefios detalles.

Ademas, destaca la importancia de encontrar los socios adecuados y armar un equipo
de trabajo que esté presente en las principales areas del negocio. Seglin menciona, es
importante trabajar con gente en la que uno confie, que cuenten con habilidades comple-
mentarias y una visién de negocios comun. En una startup como NexoAbogados todos los
procesos son acelerados por lo que se vuelve fundamental que el trabajo sea, al mismo
tiempo, sumamente eficiente sin descuidar los momentos agradables en el dia a dfa.

Desafios futuros

En el corto plazo, NexoAbogados planea seguir agregando funcionalidades y productos
para sus actuales usuarios. Ya han desarrollado dos herramientas complementarias
que apoyan a los abogados con tecnologia de vanguardia para mejorar su rendimiento:

- Una herramienta digital que contiene mas de 500 documentos legales automa-
tizados, creada con la mision de ayudar a los abogados a generar contratos de
calidad en pocos minutos. Esto es posible gracias a una alianza estratégica con
Script Legal.

Un sistema que permite a los abogados recibir el pago de sus honorarios mediante
transferencia bancaria o con cualquier tarjeta de crédito, débito, prepago o crédito
virtual. Asi, los profesionales pueden ordenar sus cobros y asegurar sus pagos pues
el crédito es dado por el banco, institucion dedicada a ello, no por el abogado.
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El modelo de negocios que ha instaurado Gabriel es muy escalable, por lo que la
empresa ya tiene en la mira la expansion a otros paises de Latinoamérica. Actual-
mente estan trabajando en ello.

Asimismo, al contar con una poderosa plataforma gue esta en constante optimi-

zacion, entre sus opciones futuras esta crecer mas alla del mercado de servicios
legales, replicando el modelo de marketplace en otros rubros y profesiones.
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Maureen Berho M.
Niebla Games

Categorfa Emprendimiento Etapa
Videojuegos Tradicional Semilla

Desde “Las Delicias”, uno de los mas de 40 cerros de la ciudad puerto de Valparaiso, Niebla
Games se ha hecho un nombre en la industria de los juegos de mesa y también en los video-
juegos. Su equipo fundador, Maureen Berho y Nicolas Valdivia, comenzaron esta aventura
emprendedora en la universidad, y desde entonces siguieron creciendo de manera paulatina.
Luego de renunciar a sus trabajos, se dedicaron cien por ciento a su real suefio: desarrollar
videojuegos, llegando a ser seleccionados para algunas de las ferias internacionales del rubro
mas importantes del mundo.
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cQue es Niebla Games?

Niebla Games es una empresa desarrolladora de juegos de mesa y videojuegos de la
Region de Valparaiso.

Desde inicios de 2020 cuentan con dos juegos de mesa, lanzados y comercializados
a nivel nacional, y dos videojuegos en desarrollo: Causa, Voices of the Dusk (disponible
para PC, consolas y dispositivos moviles), y Hexland Heroes (s6lo para moviles).

Ambos juegos han sido exhibidos de forma destacada en importantes eventos inter-
nacionales como PAX East y PAX West, en EEUU; BIC Festival, en Corea del Sur; y Tokyo
Game Show 2018, en Japdn. Todas estas instancias son consideradas importantes
vitrinas globales de la industria del entretenimiento.

Los origenes

Niebla Games naci¢ en el afio 2015 mientras Maureen estudiaba Sociologfa en la
Universidad de Chile. En esa época comenzd a crear y prototipar algunos juegos de
mesa, junto a su socio Nicolas Valdivia, y se adjudicaron el primer fondo concursable
que les permiti¢ desarrollar estas ideas.

Posteriormente, al egresar de la universidad, continuaron con este proyecto de manera
parcial, al mismo tiempo que se desempefiaban en las primeras experiencias laborales
de sus respectivas carreras. Desde entonces ha sido todo un proceso de aprendizaje
para ellos, ya que ninguno contaba con experiencia profesional previa en todas las
areas que involucra este emprendimiento.

En 2020, aproximadamente 4 afios después de la constitucion formal de la empresa,
han logrado destacar en la industria chilena, apuntando al desarrollo de propuestas
originales. Su primer videojuego del género de cartas coleccionables, cuenta con la
funcionalidad de “multijugador” (es decir, para varias personas). Esto implica tanto el
formato de “duelo” en que los participantes se enfrentan para alcanzar la victoria, como
en el modo de “campafias”, enfocado en un modelo mas narrativo, que lleva a los parti-
Cipantes a conocer diferentes historias a medida que van superando desaffos.
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De esta forma, la mision de Niebla Games es proveer experiencias estéticas y de juego
a través de la fantasia, entendiendo el disefio de videojuegos como un arte integral y
colectivo que se completa cuando llega a manos de los jugadores.

De esta forma, la misién de Niebla Games es proveer experiencias estéticas y de
juego a través de la fantasia, entendiendo el disefio de videojuegos como un arte
integral y colectivo que se completa cuando llega a manos de los jugadores.

Actualmente, Maureen cumple el rol de CEO y productora de la empresa, y Nicolas
el de director creativo y disefiador de juegos. Segun relata ella, Niebla Games aun se
encuentra en un proceso de consolidacion, sin embargo, con el lanzamiento de su
primer videojuego y varios prototipos en su portafolio, ya han sido reconocidos en
importantes eventos internacionales.

El modelo de negocios

Maureen y su equipo han desarrollado distintas lineas de negocio: juegos de mesa,
videojuegos y servicios de desarrollo.

Respecto de los juegos de mesa, el modelo de negocios considera la venta de los juegos
gue producen a distribuidoras, tiendas y directamente a los usuarios finales. En el caso
de los videojuegos, es algo similar pero enfocado en canales digitales, lo que considera
el desarrollo de prototipos y la obtenciéon de acuerdos de distribucidon que incluyan
financiamiento para el desarrollo, y que ademas abarquen distintas plataformas y
regiones a nivel internacional.

Finalmente, también desarrollan algunos servicios de asesorfa creativa y desarrollo de
software interactivo, pero este no ha sido su foco principal.
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Aprendizajes en la industria
de los juegos

En general, para el equipo todo el proceso ha sido un constante aprendizaje, ya
que ambos socios fundadores (con formacion en el area de las ciencias sociales) no
contaban con experiencias profesionales en el mundo de las industrias creativas, o de
programacion en su faceta mas técnica, ni tampoco en el drea comercial. Para contra-
rrestar esto, contaron con el apoyo de la incubadora de proyectos de innovacion e
impacto tecnoldgico de la Universidad Federico Santa Maria, “Instituto 3IE".

Maureen menciona que su principal aprendizaje esta en la creacion y sistematizacion
de una metodologia de trabajo para todas las etapas que conlleva el desarrollo de
juegos de mesa y videojuegos originales, desde el surgimiento de la idea inicial (consi-
derando las caracteristicas del publico objetivo, la mecanica basica del juego y la forma
en gue se va a interactuar dentro de la narrativa propuesta); la producciéon misma (que
involucra todos los aspectos de disefio, arte, sonido, prototipado o programacion, etc.);
el testeo vy los ajustes respectivos, en base al feedback de su audiencia; hasta llegar
finalmente al lanzamiento del producto.

Esto se vuelve importante al considerar que las formas de proceder alin no estan bien
establecidas dado el tamafio de esta industria en Chile, la cual recién se encuentra en
fase de crecimiento, con cerca de 40 empresas de desarrolladores.

A pesar de su juventud, esta industria chilena cuenta con varias ventajas, como los
costos asociados, los que resultan mucho mas rentables que en las grandes capitales
del mundo; o el nivel de los profesionales, quienes cada vez estan mas especializados,
tanto a nivel de estudios, como en su experiencia laboral.

Ademas, las empresas nacionales compiten principalmente contra el mundoy no entre
ellos mismos, esto ya que se ha instalado la nocién de que se debe colaborar para
lograr que un juego chileno se convierta en un hit mundial, para luego convertir ese
acierto en un beneficio para la industria local y asi hacer despegar a todos los produc-
tores asociados.
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Desafios futuros

Un desaffo importante para Maureen y su equipo tiene que ver con todo el proceso
legal y tributario que implica su negocio, especialmente porque en nuestro pais los
videojuegos se consideran servicios, y es necesario estudiar una serie de regulaciones
antes de su exportacion al extranjero.

En esa misma linea, esperan pronto establecer relaciones comerciales de largo plazo
con su contraparte, en este caso, las distribuidoras que sirven de intermediarios en la
comercializacion de los juegos en el mercado internacional.

En cuanto al futuro de Niebla Games en Chile, los planes de Maureen son consolidar
la empresa, combinando el desarrollo de sus proyectos originales con otras lineas de
negocios, como los proyectos por encargo. Para ello, necesitan comenzar a levantar
capital que les permita financiar el lanzamiento de los videojuegos que actualmente
conforman su portafolio y otros proyectos que estan por venir.
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Jose Caceres L.
Solar Tracker

Categorfa Emprendimiento Etapa

Greentech Dindmico Semilla

La industria solar en Chile es joven, pero considerando las condiciones ambientales del pafs,
tiene grandes proyecciones de crecimiento, en especial por la necesidad de utilizar cada
vez mas energias renovables. En 2018, José identificd esta oportunidad y cred Solar Tracker,

una empresa que genera herramientas digitales para optimizar los procesos de operacion y
mantenimiento de las plantas solares.
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¢cQue es Solar Tracker?

Solar Tracker genera herramientas digitales, basadas en servicios inteligentes, para
optimizar los procesos de gestion en la operacion y mantenimiento de plantas solares.

Por un lado, al concentrar todo el manejo de la informacion en la nube, permite el
manejo de datos en tiempo real y asf lograr detectar y predecir actividades de mante-
nimiento. Para ello utiliza un operador virtual que considera todas las variables relacio-
nadas a la mantencion de una planta, con lo que alcanza un rendimiento mucho mejor
que cualquier operador humano.

Por otro lado, una segunda linea del negocio son herramientas para la gestion interna
de las actividades y el mantenimiento de las plantas. El uso de estas herramientas tecno-
l6gicas permitirfa facilitar y democratizar el desarrollo de energias renovables, pues se
simplifican muchas de las capacidades técnicas de instalacion y operacion, tanto a nivel
domiciliario, como industrial 0 a gran escala.

El origen de Solar Tracker

José estudi¢ Ingenierfa Eléctrica en la Universidad de Chile. En su etapa universitaria
se involucré en diferentes proyectos de automatizacion y en la gestion de proyectos,
ademas de incursionar en las areas de sistemas de potencias, energias renovables y
movilidad eléctrica.

Uno de sus principales intereses era descubrir como usar la tecnologia para abordar
estas tematicas, y aprendié mucho desde lo técnico, pero también sobre herramientas
para facilitar la gestion, el trabajo en equipo (especialmente en equipos multidisciplina-
rios), administracion de presupuestos y muchas mas.

Una vez egresado, en 2016, trabajo en el drea de desarrollo de electronica en un labo-
ratorio de la Universidad de Chile. Trabajé también en Neltume, una empresa fundada
por otro emprendedor de la universidad presente en este libro, la cual ofrece solu-
ciones para el monitoreo de la lobesia botrana (conocida como la polilla del racimo de la
vid) y otras plagas, de modo de optimizar el uso de productos quimicos en agricultura.

En el 2017, Corfo publicd un benchmark de necesidades de la industria solar, en el que
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se mostraban oportunidades de mejorar la forma en que se operan y mantienen las
plantas solares. Esto despert0 el interés de José, asi que siguio investigando el problema.

Junto a su socio, el también egresado de la Universidad de Chile, Tomas Acufia, se
dieron cuenta que las grandes plantas solares a nivel internacional funcionan con ciertos
estandares de calidad, que garantizan las mantenciones de sus propios sistemas. Sin
embargo, las plantas de generacion distribuidas (en edificios y/o cerca de los puntos de
Cconsumo) que se encuentran actualmente en algunas ciudades de Chile, no contaban
con estandares formales en estos aspectos, por lo que detectaron la oportunidad de
entrar a resolver esas tematicas.

La industria solar en Chile es relativamente nueva, por lo que no esta tan explota-
da, sin embargo cuenta con gran potencial, debido a las caracteristicas ambienta-
les del pais y la necesidad cada vez mas imperante de utilizar energias renovables
que ayuden a combatir el cambio climatico.

Es por esto que decidieron lanzarse con Solar Tracker y comenzaron a buscar fondos
para financiarse. En marzo del 2018 ganaron su primer fondo Semilla de Corfo para el
desarrollo de la tecnologia y en 2019 tuvieron su primera venta.

La industria solar en Chile es relativamente nueva, por lo que no esta tan explotada, sin
embargo cuenta con gran potencial, debido a las caracteristicas ambientales del pafs
y la necesidad cada vez mas imperante de utilizar energias renovables que ayuden a
combatir el cambio climatico.

Al tratarse de una industria joven, muchas de las plantas solares no estan buscando
mantenimiento aun. Las empresas, poco a poco, estan tomando consciencia de la
importancia de su mantenimiento, los costos asociados a esto, como deben gestio-
narlo, y los riesgos de no tomar las precauciones adecuadas en esta materia.
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El modelo de negocios

La herramienta de monitoreo que ofrece Solar Tracker funciona bajo un modelo de
negocios Saas (Software as a Service). Dentro de ese modelo, hay ciertos actores clave:
los desarrolladores de proyectos que involucran plantas solares a diferentes escalas, y
los mantenedores, estos Ultimos son quienes finalmente usan el software y lo pueden
evaluar y promocionar.

En la parte mas operativa de mantenimiento, Solar Tracker funciona con un contrato
de servicio. Para ello ofrecen tres tipos de planes: de monitoreo remoto (incluye acceso
a la plataforma de monitoreo web, alerta de fallas y reportes mensuales de rendi-
miento y produccion de la planta); de gestion y operacion (abarca todo lo contenido
en el primer plan, ademas de una optimizacion de las limpiezas necesarias, gestion de
fallas y de mantenciones, y andlisis de datos para optimizacion de planta); y finalmente
de mantencion propiamente tal (ya sea en modo preventivo o correctivo, ademas del
analisis termografico y los servicios de los planes anteriores). Cada uno de estos es
posible de implementar tanto a nivel domiciliario, como industrial y a gran escala.

Aprendizajes

Alllevar a cabo este emprendimiento, José se dié cuenta que es muy importante que la
empresa se dedique a los clientes, conversando constantemente con ellos y recibiendo
feedback, de forma de orientar el area de desarrollo, para generar productos minimos
viables (MVP) simples y validarlos rapidamente. Esto, principalmente porque es costoso
hacer desarrollos, y si a nadie le interesan o no resuelven una problematica concreta,
se pierde mucha plata.

Segln cuenta, con Solar Tracker también aprendieron que el desarrollo tecnolégico es
complicado de implementar, por lo que hay que ser capaces de reclutar a personas
capacitadas y que estén comprometidos con la empresa.

Este tipo de proyectos requieren de un proceso de mejoramiento y reflexién constante,
asf que hay que valorar el capital humano, no solo en sus horas hombre, también en la
experiencia y capacidades que aportan a la empresa.
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Desafios futuros

El desafio actual de Solar Tracker esta orientado a la madurez tecnoldgica del servicio,
de forma de empezar a replicarlo con mas clientes.

Ademas, Chile es un mercado muy bueno para validar la idea, pero es pequefio, por lo
gue necesitan internacionalizar la empresa y expandirse en otros paises de Latinoamé-
rica, no solo pensando en alcanzar otros mercados, sino para continuar potenciando el
desarrollo y utilizaciéon de este tipo de energfas sostenibles, reduciendo las distancias
entre las industrias y las nuevas tecnologias disponibles.
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Emprendimientos en
Etapa de Crecimiento
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Cristobal Matte R.

[
<
Categorfa Emprendimiento Etapa
Turismo tech Dinamico Semilla

La primera vez que Cristobal viajo fuera de Chile fue en 2013, luego de terminar la universidad
y lograr ahorrar sus primeros sueldos. Como todo buen viajero low cost, tomé las combina-
ciones mas baratas para recorrer Europa, lo cual le dejaba varias horas para turistear, entre el
horario de salida del hostal y el siguiente vuelo. El problema era que en ese intertanto no tenia
donde dejar sus maletas. Mientras buscaba una solucién en redes sociales, descubrié que a
muchas personas les ocurrfa lo mismo, por lo que decidié reunir a sus amigos y plantear una
idea de negocio. Afios después, esta idea se transformo en Airkeep, una plataforma web para
guardar equipaje en hoteles y otros negocios dentro de la ciudad.
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cQue es Airkeep?

Airkeep es una plataforma web, presente en nueve pafses de Latinoamérica, que
conecta a viajeros cargados de equipaje con keepairs, lugares donde pueden guardar
sus maletas. Los keepairs pueden ser hoteles, hostales o tiendas que se encuentren
cerca de sectores turisticos dentro de la ciudad. Asi, quien viaja puede dejar su exceso
de equipaje de forma segura en estos lugares y luego salir a recorrer o seguir viajando
por otros destinos, sin el peso innecesario.

La historia detras de Airkeep

Cristobal comenzd su camino universitario estudiando arquitectura en la Facultad de
Arquitecturay Urbanismo de la Universidad de Chile, en donde alcanzé a cursar 2 afios,
ya que luego se cambid a la vecina Facultad de Economia y Negocios de la Universidad
de Chile, desde donde se tituld de Ingeniero Comercial en el afio 2013. Este cambio se
debid a que su motivacion por el disefio y las experiencias de usuarios las podria apro-
vechar de mejor manera en otros campos vinculados a los negocios.

Durante este perfodo pudo aprovechar sus habilidades relacionadas al disefio especia-
lizandose en marketing, especificamente en marketing digital. Ademas, destaca que un
punto clave en el desarrollo de su carrera fue haber pasado por el curso de Empren-
dimiento en Negocios Digitales, liderado por los profesores Tadashi Takaoka, Pedro
Pineday Felipe Rios, ya que en esta instancia conocié de cerca el mundo de las startups,
y abrié su mente a nuevas oportunidades de desarrollo profesional en donde podia
aprovechar al maximo sus talentos.

Ya egresado, liderd un proyecto para generar material educativo para liceos técnicos y
primeros afios universitarios financiado por el MINEDUC. En paralelo pudo generar su
primer emprendimiento: una aplicaciéon de juegos para nifios en donde los profesores
podian cargar contenidos llamada Buscando a Edu.

En esos afios, ademas tenia un objetivo personal: viajar por primera vez a Europa para
visitar a los amigos extranjeros que habfa conocido en la universidad. Cristobal nunca
habia viajado fuera de Chile, por lo que era una experiencia completamente nueva en
la que, por supuesto, cometié varios errores de primerizo, como llevar muchas maletas,

a pesar de que estarfa moviéndose cada tres o cuatro dias entre paises. Estando en
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Londres junto a una amiga que se unid a su viaje, un dia tenfan el dia libre para turis-
tear, en la espera entre la salida de su hostal a las 11am y su siguiente vuelo a las 11pm,
pero cargaban con sus pesadas mochilas y maletas de mano. Anticipandose a esto,
preguntaron por Facebook si algin contacto conocia a alguien que estuviera viviendo
en la ciudad y pudiera guardar el equipaje durante la jornada. Después de dos dias
de busqueda, una egresada de la facultad que hacia su practica en ese pals, accedio a
guardar sus maletas.

Estando en Londres junto a una amiga que se uni6 a su viaje, un dia tenian el dia
libre para turistear, en la espera entre la salida de su hostal a las 11am y su siguiente
vuelo a las 11pm, pero cargaban con sus pesadas mochilas y maletas de mano.
Esa experiencia quedé grabada en su cabeza y, a medida que seguia viajando, fue
analizando el problema y las soluciones existentes.

Esa experiencia quedd grabada en su cabezay, a medida que seguia viajando, fue anali-
zando el problema y las soluciones existentes: los lockers de los aeropuertos o esta-
ciones de trenes eran bastante caros; ademas, solo estaban en zonas particulares, por
lo que se debian sumar los gastos en movilizacion. La idea y sus reflexiones quedaron
ahi, ya que Cristébal siguid trabajando en la aplicacion Buscando a Edu.

Tiempo después, la aplicacion para nifios fracaso, ya que no pudo vender bien el
servicio a los colegios. Sin embargo, la experiencia le sirvié bastante para aprender
sobre programacion y desarrollo de plataformas digitales, pero por sobre todo, para
acercarse al mundo del emprendimiento y la innovacion, 1o que lo llevd a trabajar en
CORFO en 2015, viendo y participando en las evaluaciones de mas de mil emprendi-
mientos por afo.

En ese ambiente de inspiracion, con emprendedores y emprendedoras de Chile y el
mundo, tomo la decisién de retomar su idea de guardar maletas de viaje. La solucion
inicial que tenia en mente era aprovechar los espacios sin ocupar de las personas y
ofrecer el servicio de guardaequipajes en casas, a través de una economfa colaborativa,
tal cual lo hacia Airbnb.

En 2017, Cristobal renuncié a CORFO y se fue a vivir a Dominica, una isla en las Antillas
del Caribe, por el traslado laboral de su pareja. Durante ese perfodo, nuevamente tuvo
gue enfrentarse a largas horas de espera entre las salidas y entradas de Ferrys de las
islas, por lo que desarrollé un Producto Minimo Viable (MVP), una web que permitiese
conectar a duefios de casa que pudieran guardar equipajes, con viajeros, tanto en la
isla de Dominica como en Santiago. Semanas después se generd el primer match en
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la plataforma: una pareja de ciudadanos belgas guardd cuatro maletas en la casa de
un amigo de Cristébal, en Santiago, de forma de poder viajar livianos por dos meses
a través Sudameérica, antes de volver a su pals. Lo habfa logrado, la solucién se habia
validado.

En ese momento se conectd con dos amigos, Ariel Mufioz y Francisco Echeverria, y los
invitd a ser socios de este nuevo servicio, al cual denominé Airkeep. Los tres socios
habian trabajado previamente en otros proyectos por separado y compartian el amor
por los viajes y el emprendimiento. El equipo comenzé a trabajar para integrar mas
lugares adicionales a los ya disponibles en la plataforma (a estos lugares que guardan
equipaje los denominaron keepairs) y consiguieron financiamiento a través de un
Capital Semilla de CORFO. Gracias a esto, reconstruyeron la web para obtener un mejor
rendimiento y, a mediados de 2018, lanzaron oficialmente la empresa.

Al comienzo las ventas llegaban, pero adn eran muy pocas para cubrir los costos, por
lo que apostaron por crecer en todas las ciudades posibles. En el camino también se
dieron cuenta que era fundamental hacer alianzas con hoteles, hostales o con otros
negocios, en lugar de personas particulares, especialmente por toda la logistica que
implica tanto para los viajeros, como para los keepairs.

As{, se encontraron con competidores, con bastante mas capital detrds y que estaban

presentes en las principales ciudades de Europa. Por ello, decidieron estratégicamente

enfocarse sélo en Latinoamérica, consiguiendo una mejor recepcion en ciudades de la

costa colombiana. En 2019, aumentaron su presencia en los paises vecinos llegando a

abarcar al menos 2 ciudades de 9 pafses, alcanzando mas de 1.300 maletas guardadas ,
a inicios del 2020.
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El modelo de negocios

El modelo de negocios de Airkeep se compone por el cobro de un fee del 50% sobre el
pago que realiza el viajero al momento de reservar un espacio para guardar equipaje
en el sitio airkeep.me.

El 50% restante se lo lleva el keepair que ofrece el servicio, generando una fuente de
ingresos extra para los hoteles, hostales, restaurantes y tiendas que estan asociados a
la empresa e inscritos en la misma plataforma.

Los precios que pagan los viajeros parten por una suma basica diaria, que va disminu-
yendo de acuerdo a la cantidad de dias y articulos guardados.

cAprendizajes?

En su experiencia de emprendimiento anterior, Cristobal, no logré generar las ventas
necesarias para sustentarse (sobre todo al no tener capital, mas que los propios
ahorros). ¢Su aprendizaje? La importancia de salir a vender a pesar de no tener un
producto totalmente listo. Durante el desarrollo de la app educativa se enfocé dema-
siado en construirla, pero no en convencer a una gran cantidad de colegios para
comprarla cuando estuviese lista, por lo que le hizo falta una mejor estrategia de ventas.

A partir de eso, destaca que en tiempos de crisis hay que afrontar el fracaso como una
oportunidad. Por ejemplo, ante la falta de recursos y en base a tutoriales de Youtube, se
volvio experto en el manejo de software de disefio y comenzé a dominar herramientas
de edicion vectorial y también videos animados profesionales. Otra necesidad en ese
momento era contar con su propio sitio web explicativo para mostrar sus productos,
por lo que aprendié a desarrollarlo de manera simple en Wordpress y luego fue avan-
zando en la edicién del cédigo para cosas mas complejas. Estas nuevas habilidades le
sirvieron para generar ingresos extra que pudieran mantener en pie a la app. Cuando
yano era viable econémicamente, comenzd a enfocarse en desarrollar MVP's para otros
emprendedores, asf como también animaciones, disefio grafico y marketing digital, su
area preferida en ese momento.

El mayor aprendizaje de Cristdbal se resume en evitar lanzarse de lleno con un negocio

sin tener un plan de respaldo. Es posible que el servicio o producto sea muy innovador
y tenga mucho potencial, sin embargo por la alta incertidumbre que conlleva iniciar una
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empresa con estas caracterfsticas, es necesario contar con un plan B.

En su caso, al momento de emprender con Airkeep, ya contaba con una agencia de marketing digital
propia, con clientes cautivos y contratos anuales, de manera tal de tener un flujo de ingresos continuo
y asegurado, mientras el nuevo emprendimiento despegaba.

Desafios futuros

En 2020, debido al dramatico cambio de escenario de la industria del turismo, la cual venfa creciendo
afio a afio y se detuvo repentinamente debido a la pandemia del coronavirus, Airkeep decidid
suspender sus actividades comerciales durante unos meses, para luego volver a activar el servicio y
dar pie a una nueva estrategia de marketing inbound’ para atraer a los pocos usuarios que necesitan
usar el servicio en medio de cuarentenas y restricciones de desplazamiento.

Esta situacion obligd a Cristébal y a su equipo a disminuir el ritmo de trabajo, y lamentablemente
terminar los contratos de dos de sus colaboradores. Sin embargo, el equipo sigui¢ trabajando
“detras de las camaras” ya que se han dedicado a generar las mejoras que tenian pendientes, como
agilizar los procesos de incorporacion de nuevos keepairs en la web y también mejorar visualmente
la plataforma.

Ademas, durante el confinamiento, Cristébal mejord sus habilidades de programacion y ha trabajado
de lleno en el desarrollo de nuevos servicios asociados a la marca. Esto tiene relacion con enfocar sus
productos para el segmento de turistas y empresas locales, y satisfacer las necesidades de la primera
y ultima milla de los viajeros en Latinoamérica.

Es asi como se estd incorporando una plataforma de descuentos en negocios cercanos a los keepairs
(incluyéndolos) y ademas la opcidn de reservar otros servicios tales como espacios de trabajo y acti-
vidades turisticas, permitiendo a los viajeros pagar con sus tarjetas en la misma plataforma, sin nece-
sitar usar moneda local.

El desafio ahora es lanzar estos nuevos servicios en cuanto el turismo retorne a la region y de esta
forma volver a la senda del crecimiento del negocio.

1 Metodologfa que tiene como objetivo atraer las personas que se encuentran al principio del
proceso de compra de un determinado producto o servicio y acompafiarlas hasta la compra final.
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Camilo Anabalon

BabyBe

Categorfa Emprendimiento Etapa
Healthtech Dinamico Crecimiento

BabyBe combina la innovacion tecnoldgica y la maternidad, generando una primera conexion
entre la madre y su recién nacido prematuro, de una forma mas cercana y activa gracias a la
tecnologia. Este desarrollo es el resultado de varios afios de trabajo en el desarrollo de dispo-
sitivos médicos que han llevado a Camilo desde las salas de clases de disefio, hasta las salas
de neonatologia de hospitales en Alemania y Estados Unidos.
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:Que es BabyBe?

Es un dispositivo que permite acercar a bebés prematuros a sus padres a través de la
simulacion del contacto, los latidos del corazén y la respiracion dentro de una maquina
incubadora.

El equipo consiste en tres componentes: el mdédulo sensor (mas conocido como “la
tortuga”); el médulo de control, que toma la sefial de “la tortuga” y la convierte en movi-
miento neumatico y en sonido; y el colchén donde el bebé reposa, el cual emula los
sonidos cardfacos de la madre, y se infla y desinfla replicando su respiracion en tiempo
real. De esta manera, se logra mantener virtualmente la conexion entre el bebé prema-
turo y su madre.

Los origenes de la innovacion

Camilo es disefiador industrial de la Universidad de Chile, titulado en 2008. Su historia
con BabyBe parte por su interés en el area de productos y equipamientos médicos,
ya que sentfa que era muy desafiante y poco explorada en el ambito profesional, en el
momento en que finalizaban sus estudios de pregrado.

Todo comenzd durante su cuarto afio de carrera, cuando junto a sus compafieros del
curso Taller de Disefio (el principal ramo de la carrera) desarrollaron una cuna para la
Fundacion Integra. Ahi empezd a colaborar junto al kinesidlogo Rony Silvestre, quien
trabajaba en el Hospital del Trabajador y en el Centro de Alto Rendimiento, y contaba
con un laboratorio para medir cargas de la fuerza del movimiento que se ejercian en
el cuerpo.

Luego de titularse, Camilo no se encontraba conforme con las opciones profesionales
para desarrollar productos, las cuales eran en su mayoria relacionadas con el retail y
las ferias libres, asi que volvié a contactar a Rony para proponerle trabajar juntos en el
desarrollo de equipamiento médico innovador, mas motivado por la experiencia, que
por los ingresos que podria percibir. Durante este perfodo desarrollé variados disefios
para el Hospital del Trabajador, partiendo con el disefio conceptual, el desarrollo de
prototipos, hasta la manufacturacién de piezas Unicas como productos finales. Gracias
a esto obtuvo una experiencia muy especializada en el drea médica.
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En 2009, gand una beca de Conicyt para estudiar un Magister en Disefio de Productos
en la Academia Estatal de Bellas Artes de Stuttgart, en Alemania. Durante este periodo
siguio¢ vinculado al desarrollo de productos para el area médica, por lo que contacto a
un ex-alumno del master, el cual trabajaba en el Instituto Fraunhofer de I+D, un centro
aleman de investigacion y desarrollo que estaba abriendo una linea de trabajo enfocada
en hospitales. A partir de esta conexion surgié una primera idea de tesis: desarrollar
un brazo articulado para sujetar mangueras de ventiladores, de modo de mantener la
posicion de éstas, mientras van desde el ventilador mecanico hacia la nariz del paciente.

Durante ese periodo de investigacion hubo una circunstancia especifica que le toco
presenciar y que le resulté aln mas interesante: las salas de incubadoras de neonato-
logia en un hospital de Alemania. Camilo sefiala que en Chile (por ejemplo, en el area
de neonatologia del hospital San Borja Arriaran) se cuenta con 10 incubadoras, con
todos los bebés y enfermeras a su cuidado en la misma sala. En Alemania, en cambio,
se encontré con una sala con sélo un bebé en una incubadora, y nada mas. Todo el
monitoreo se encontraba por separado, en otra habitacion, por ende el bebé estaba
totalmente aislado. El hecho de que el recién nacido casi no tuviera contacto con el
equipo médico, ni con los padres, le llamé mucho la atencion.

Entonces le surgid la duda: ¢El contacto entre la madre y el hijo trae beneficios en
términos de la salud al bebé? Un montén de evidencia respaldaba esta hipétesis. Por
otro lado, la incubadora cumple una delicada funcién que salva la vida del recién nacido
prematuro, puesto que permite mantener la temperatura y humedad del ambiente
constante y a niveles ¢ptimos. Esta disyuntiva gatilld el concepto de BabyBe.

Camilo coment¢ la idea de combinar el aislamiento de la incubadora con el contacto
madre-hijo con su profesor de tesis, por lo cual terminaron desarrollando un proto-
tipo, que presentaron a un equipo de 12 médicos de un hospital aleman, obteniendo
una evaluacién muy positiva, ademas de la intencién de comprarlo si se desarrollaba
completamente, especialmente porque suple una necesidad que no estaba cubierta
por los hospitales. El desafio era hacerlo realidad.

En ese momento, se unid al desarrollo un compafiero Camilo, del mismo magister, el

cual se convirtié en su socio y juntos patentaron la tecnologia en Alemania, intentando
levantar capital a través de fondos concursables y capitales semillas en ese pafs.
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No les fue bien en la busqueda de financiamiento inicial, pero como Camilo debfa
volver a Chile, siguieron trabajando a distancia en el desarrollo de la tecnologfa. Tiempo
después, en 2013, lograron adjudicarse un fondo entrando a la séptima generacion
de Start-Up Chile. Con esto, pudieron terminar finalmente el desarrollo del dispositivo,
ademas accedieron ser parte de otro proceso junto a la aceleradora de negocios HAX,
que los llevo por 3 meses a China, donde terminaron su producto, teniéndolo listo para
testear en el mercado.

Los procesos de levantamiento de capital han sido un gran tema a la hora de em-
prender. Camilo sefala que cualquier venture capital va a negociar por un minimo
de 3 meses, en los cuales va a analizar el comportamiento de la empresa y de los
fundadores, coémo funcionan cuando tienen poco dinero, o cuales son las decisio-
nes de negocio durante el periodo de prueba. En los periodos de desarrollo de su
tecnologia, Camilo tuvo que ser muy perseverante y muchas veces recibir un “no”
como respuesta.

Hacia finales de 2016, BabyBe obtuvo la certificacion médica, gracias a un estudio piloto
llevado a cabo en Chile. Con esto ya podian empezar a vender, logrando sus primeras
transacciones en Alemania durante el 2017.

A fines de ese afio, comenzd la preparacion de un estudio clinico con 20 bebés
alemanes. Los primeros pacientes fueron reclutados a comienzos de 2019, por lo cual
se esperan resultados para el 2021.

El modelo de negocios

El enfoque de ventas esta centrado en el mercado B2B, a través de una red de distri-
buidores especializados con contrato con instituciones médicas en EEUU y Alemania.

En este caso, el equipo fundador se concentra en el desarrollo de nuevas mejoras del
producto, mientras que la parte de ventas se externaliza, debido a que la industria
de dispositivos médicos funciona de una manera particular, con visitas y pilotos, muy
distintos a lo que presenta una distribucion en retail.
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El proceso emprendedor: aprendizajes
continuos

Los procesos de levantamiento de capital han sido un grantemaala hora de emprender.
Camilo sefiala que cualquier venture capital va a negociar por un minimo de 3 meses,
en los cuales va a analizar el comportamiento de la empresa y de los fundadores, cémo
funcionan cuando tienen poco dinero, o cuales son las decisiones de negocio durante
el periodo de prueba. En los perfodos de desarrollo de su tecnologia, Camilo tuvo que
ser muy perseverante y muchas veces recibir un “no” como respuesta.

Como gran aprendizaje basado en una mala experiencia, Camilo destaca que al
momento de iniciar un proceso de inversion, siempre se debe firmar un term sheet, en
el cual deben estar detalladas todas las métricas que seran evaluadas posteriormente.

En conclusién, hasta que no esté firmado un acuerdo de inversion, no se puede dejar
de buscar inversionistas. Esto, por si falla la primera opcién de inversién y también por
el nivel de endeudamiento que tenga la empresa en ese momento.

Camilo sefiala que sf es posible evitar un capital de inversién, es mejor prescindir de
éste. Los inversionistas son la fuente de capital mas caro, dado que pasan a ser duefios
de una parte de la empresa. Finalmente la empresa estd vendiendo sus ganancias
futuras, si éstas son grandes al negocio le va bien, y por ende al inversionista igual.

Desafios futuros

Actualmente, el enfoque de BabyBe esta puesto en el mercado estadounidense, ya que
funciona distinto al europeo, en donde cada licitacién es bastante engorrosa y toma
mucho tiempo para cerrar una venta. De todos modos siguen estando presentes en
Europa, pero con un pie puesto en Norteamérica.

Su gran desaffo a futuro es que, a medida que BabyBe se consolida en los hospitales
del mundo, el siguiente paso es continuar con el crecimiento de la empresa propia-
mente tal. Para esto, esperan enfocarse en el desarrollo de nuevas lineas de disposi-
tivos tecnoldgicos de uso médico, ya que saben que su estabilidad econémica no puede
depender de un solo producto.
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Cristian Godoy F.
Comparto mi Maleta

Categorfa Emprendimiento Etapa
Traveltech Dinamico Crecimiento

Su trayectoria profesional en la industria aeronautica y la costumbre de realizar compras por
internet, fue lo que preparé a Cristian para emprender con Comparto mi Maleta, una empresa
que a la fecha lleva 5 afios de funcionamiento y miles de compras transportadas a través de
su plataforma, la cual desarrolla un modelo de negocios basado en la economia colaborativa
entre viajeros y compradores.

147



Casos de emprendedores y emprendedoras | Universidad de Chile

cQue es Comparto mi Maleta?

Compartomimaleta.com es una plataforma que conecta personas que viajan, con
personas que quieren comprar en tiendas en el extranjero, permitiendo abaratar los
costos de envio para los usuarios. Las compras son traidas por personas que estan
viajando desde cualquier lugar en el mundo hacia las oficinas de la empresa, que ya
cuenta con sedes en Santiago, Lima y Bogota.

Los origenes de Comparto mi Maleta

Cristian Godoy egresd en 2013 de la carrera de Ingenieria Comercial e inmediatamente
comenz0 a trabajar en la empresa aérea LATAM. Ahf conocié a su socio Felipe Hargous,
con quien cred Workis, un marketplace para contratar servicios domésticos. Dos afios
después, ambos decidieron renunciar a la aerolinea y dedicarse a tiempo completo a
este emprendimiento, para el cual se adjudicaron un fondo concursable de Startup
Chile, una aceleradora de negocios impulsada por el gobierno de Chile.

Tras no alcanzar el éxito esperado con Workis, en 2016 Cristidn tuvo la idea de traer
compras internacionales usando el espacio extra en la maleta de personas que estu-
vieran viajando. Esta idea nacié de su experiencia en la industria de los viajes, sumado
al hecho de que él como consumidor compraba mucho en tiendas extranjeras.

Como contaban con un presupuesto limitado, comenzaron con un MVP (producto
minimo viable): una pagina web que crearon en la plataforma Wix, en la cual se disponfan
dos formularios, uno para las personas que querian comprar y otro para las personas
que viajaban y querian registrarse para ofrecer un espacio en su maleta. Sus primeras —
ventas las lograron a través de pequefias campafias publicitarias en Facebook, resol-
viendo todos los pasos para cerrar la compra de manera manual.

Al poco tiempo, muchas personas empezaron a usar el servicio, lo que hizo mas
complejo el proceso de coordinar cada compra manualmente. Esto los llevd a lanzar su
propia plataforma web de manera oficial, donde cada usuario podfa completar todo el
proceso de manera automatica.

En esta etapa, ya a finales de 2017, fueron seleccionados por Imagine Lab, la incubadora
de negocios de Microsoft, recibiendo financiamiento por $50 millones de pesos para
hacer escalar su negocio. Actualmente, en 2020, cuentan con oficinas en Chile y Perd.
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Un modelo de negocios basado en la
economia colaborativa

En la plataforma de Comparto mi Maleta, los viajeros registran su viaje y fijan una tarifa
de cobro por traer las compras. Por otro lado, los compradores entran al sitio y cotizan
lo que quieren traer. Ahi, la tarifa del viajero pasa por una férmula que considera varia-
bles tanto de mercado como de la compra especifica, tomando en cuenta desde dénde
viaja, el precio de los productos, las dimensiones de los objetos, entre otros. Una vez
completados los requerimientos, el usuario compra el producto y lo envia al alojamiento
del viajero, quien lo lleva a las oficinas de destino.

De esta experiencia Cristian rescata la importancia de una marca con un nombre
sencillo, que sea facil de entender y que quede claro. En retrospectiva, también
cree que fue innecesario haber contratado a una agencia de marketing en la etapa
inicial, ya que muchas veces el costo es muy alto por un servicio que podrian haber
realizado perfectamente entre los fundadores.

El comprador puede cotizar hasta con siete viajeros y luego escoge al que le resulte mas
conveniente de acuerdo a sus expectativas. Asimismo, la plataforma destaca a aquellos
viajeros que cumplan con requisitos de calidad, de modo que tengan mayores posibili-
dades de ser seleccionados por quienes compran.

La empresa se queda con el diferencial entre la tarifa fijada por el viajero y el precio cobrado
al cliente. Este porcentaje varia, pero suele ser entre 10% y 15% del total de cada transaccion.

Aprendiendo de sus primeros fracasos

El fracaso con Workis trajo grandes aprendizajes para Cristian y el resto de su equipo
de trabajo. Estas lecciones fueron clave para el éxito de Comparto mi Maleta, pues le
permitié no caer en los mismos errores.

De esta experiencia Cristian rescata la importancia de una marca con un nombre
sencillo, que sea facil de entender y que quede claro. En retrospectiva, también cree
que fue innecesario haber contratado a una agencia de marketing en la etapa inicial,
ya que muchas veces el costo es muy alto por un servicio que podrian haber realizado
perfectamente entre los fundadores.
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En cuanto al trabajo en equipo, un aprendizaje destacable es que si algo no esta funcio-
nando entre los fundadores o los trabajadores del negocio, lo mejor es cortar la rela-
cion laboral rapidamente y de esta manera no malgastar tiempo ni recursos pensando
en que la situaciéon mejorara.

Cristian destaca que muchos emprendedores de plataformas digitales culpan por su
falta de ventas a los errores de sus app 0 paginas web, pero que en realidad, esas no
son el core del negocio. Si el modelo de negocios es bueno, las personas van a comprar
sin importar si la plataforma esta desarrollada al 100%. Basicamente, su mayor apren-
dizaje es que si no es posible vender con un MVP, es muy dificil que se pueda lograr
cuando se tenga la plataforma perfecta.

Desafios futuros

Alinicios del 2020, Comparto mi Maleta ha podido transportar mas de 100 mil productos
desde distintas partes del mundo. Ademas, cuenta con una base de clientes y partners
consolidada, por lo que estan desarrollando estudios de experiencia de usuario para
seguir mejorando, optimizando los procesos en su pagina web y, eventualmente, lanzar
una aplicacion moévil como respuesta al feedback entregado por sus usuarios.

Otro desafio que enfrentan es contar con el conocimiento y apoyo econémico necesario
para poder seguir escalando la empresa. A futuro también les gustaria desarrollar nuevos
modelos de negocios, a partir de los aprendizajes que han obtenido con su experiencia.

En los préoximos afios, apuntan a seguir creciendo en los lugares en los que estan
presentes, principalmente en Chile, que es su mercado mas fuerte. Con el tiempo
también planean seguir expandiendo Comparto mi Maleta a mas pafses de la regién.
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Oscar Mufoz C.
Green Glass

Categorfa Emprendimiento Etapa
Reciclaje Industrial Vidrio Tradicional Crecimiento

Oscar es hijo de artesanos del vidrio y desde muy pequefio estuvo involucrado en el oficio
de reutilizar materiales para la confeccion de artesanias. Por imposiciones del destino, debid
asumir el liderazgo econdémico de su familia, por lo que mientras estudiaba en la universidad
decidié emprender en un negocio innovador y ecoldgico: Green Glass, el cual se sostiene en
la produccion de vasos a partir de botellas de vidrio recolectadas en restaurantes, discotecas,
bares, entre otros.

Luego de 11 afios de arduo trabajo, la empresa goza de mucho éxito y popularidad, logrando
posicionar los conceptos de emprendimiento social y ecoldgico y generando nuevos estan-
dares para el desarrollo econémico nacional y regional. Esto ha llevado a Oscar a exponer en
la feria ICARE frente a los grandes capitales del pafs, mientras su empresa crece en el mercado
latino, norteamericano y europeo.
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cQue es Green Glass?

Green Glass es una empresa que recicla botellas, rescatadas de la basura, y las convierte
en vasos con creativos disefios, dandole una nueva vida a un material de desecho.
A través de una cadena de recicladores de base, una vez recolectadas, se fabrican
distintos productos que se venden principalmente a través de su propio e-commerce a
un mercado B2C con una propuesta de regalos sostenibles y con estilo, como también
a clientes B2B en donde se encuentran restaurantes, hoteles, regalos corporativos y el
mercado internacional del comercio justo.

El destino juega una mala pasada

Oscar Mufioz egreso en el afio 2015 de Ingenierfa Comercial en la Universidad de Chile.
Su padres son maestros en el uso del vidrio y tuvieron muchos afios de bonanza parti-
cipando en exposiciones internacionales, las cuales dejaban contactos y ventas para
todo el resto del afio. Sin embargo, luego del terremoto de 2010 y una serie de malos
sucesos, el negocio quebro y sus padres tuvieron que empezar desde cero.

Antes de ingresar a la Universidad de Chile, Oscar realizé un curso de emprendimiento
en otra universidad, en el cual nacio la idea de utilizar su experiencia familiar y reciclar
botellas de vidrio para convertirlas en vasos. Al inicio del curso el profesor le dijo que no
era buena idea, pero Oscar convencié a unos compafieros para que lo siguieran hasta
el final del semestre. El proyecto fue un éxito y logré la nota mas alta de la clase. A partir
de ese punto, Oscar supo que debfa dirigir todos sus esfuerzos en hacer surgir este
negocio ecoldgico y sustentable.

Con el tiempo, ya estudiando en la casa de Bello, logré conformar un equipo para
trabajar durante los fines de semana. La mayoria de ellos, artesanos que trabajaban
con sus padres desde hacia afios. Sin capital y sin experiencia mas que lo aprendido
con su familia, se dedico a buscar materia prima en bares, restaurantes y discotecas.
Para ello, se hizo amigo de los guardias y personal de aseo para que recolectaran y
cuidaran de las botellas hasta que Oscar fuera por ellas, lo que le permitié aumentar
el stock de productos y también dio paso a un nuevo sistema de recolectores pagados
por unidad entregada.

Para mejorar su maquinaria y procesos de produccion postuld a fondos concursables
de SERCOTEC, los cuales estan enfocados en micro y pequefias empresas. Entre 2013
y 2015 se adjudico estos fondos y al poco tiempo se transformdé practicamente en
el rostro de estos fondos por su simpatia a la hora de exponer su negocio. También
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durante ese periodo de tiempo, obtuvo un fondo para idea universitarias JUMP Chile)
y un fondo de desarrollo regional de CORFO (PRAE), con lo pudo generar un cambio
radical en suimagen de marcay también en su packaging, lo cual le sirvi¢ bastante para
convertirse en un producto con disefio como valor agregado.

Capacitandose y aprendiendo dfa a dia nuevas técnicas para vender en el mercado
online, Oscar se volvié un erudito en la materia, llevando a Green Glass a posicionarse
como una de las Pymes con mayor potencial del ecosistema. Lo mejor de todo es que
es un negocio innovador con espiritu verde, que ha ayudado a proliferar otras ideas
sustentables con el medio ambiente.

Capacitandose y aprendiendo dia a dia nuevas técnicas para vender en el mercado
online, Oscar se volvié un erudito en la materia, llevando a Green Glass a posicionarse
como una de las Pymes con mayor potencial del ecosistema. Lo mejor de todo es que
es un negocio innovador con espiritu verde, que ha ayudado a proliferar otras ideas
sustentables con el medio ambiente.

Por otro lado, tuvo la oportunidad de volver a contactar a unos viejos clientes de sus
padres, provenientes de diversos paises de Europa. Como buen emprendedor, apro-
vecho la oportunidad y logrd certificar sus productos de acuerdo a nuevas normas
europeas de reciclado. Con esta vision global, y el apoyo de nuevos fondos CORFO,
Oscar logré posicionar sus vasos en un exigente mercado que paga muy bien.

Las herramientas digitales

Pasada la mitad de su carrera universitaria, Oscar curso la catedra de emprendimiento
en negocios digitales donde conocid a quien serfa su gran mentor, el profesor Felipe
Rios. Gracias a él, conocio todo el potencial del e-commerce, nuevas plataformas y su
gran aliado para el despegue de su negocio: el marketing digital.

Capacitandose y aprendiendo dfa a dia nuevas técnicas para vender en el mercado
online, Oscar se volvié un erudito en la materia, llevando a Green Glass a posicionarse
como una de las Pymes con mayor potencial del ecosistema. Lo mejor de todo es que
es un negocio innovador con espiritu verde, que ha ayudado a proliferar otras ideas
sustentables con el medio ambiente.

Es tanto el éxito de su metodologia de trabajo, que cred “Haciéndola”, una agencia
especializada en e-commerce para startups, con lo cual buscan democratizar el acceso
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a las tecnologias y permitir a negocios de diversas escalas subirse al carro de las ventas
online.

En 2019, Green Glass alcanzo la clspide del éxito con apariciones regulares en mati-
nales, programas de TV, charlas en ICARE y ventas promedio de $80 millones mensuales
(el mes mas alto de $200 millones), lo que permitié contar con mas de 40 empleados
entre profesionales y recolectores.

Este mismo afio, el negocio sufrid varios problemas con el orden financiero detras del
éxito, por lo cual se desencadend un proceso de retrospeccion y un renacimiento en su
forma de trabajary, mas alla, de vivir.

Habiendo ordenado los problemas administrativos y pudiendo concentrarse en la
creacién de valor y el desarrollo de su marca, Oscar pudo colaborar en campafias de
ayuda social, que buscan generar un real impacto positivo en las personas. Es asf como
algunos dias al afio organiza eventos en que el 100% de las ventas de Green Glass se
destinan a una fundacién o directamente a sus propios trabajadores. Para esto invierte
mucho tiempo y dinero en publicidad, y exige al maximo a su equipo para lograr la
mayor cantidad de ventas que finalmente no irdn a sus arcas, sino a entregar un aporte
a la sociedad y a quienes mas lo necesitan.

Modelo de Negocios

Green Glass genera valor a través del reciclaje de botellas de vidrio, recopilando el
material de desecho a través de recicladores de base a quienes se les paga un precio
justo, luego en sus propios talleres se convierten las botellas en vasos, se les integran
disefios en su superficie, se almacenan en empaques de cartén y papel reciclado y se
venden a través de su propio e-commerce, a un precio que corresponde al doble de los
costos productivos, mas impuestos.

Ademas, la empresa cuenta con una politica de transparencia que demuestra tanto
en su mismo e-commerce, en donde indica los costos relacionados a cada etapa de
produccién de los vasos, incluyendo hasta el margen de ganancia de cada producto,
como también un reporte mensual de los resultados financieros de la empresa.

Green Glass es un claro ejemplo de economia circular y comercio justo.
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Sus grandes aprendizajes

Oscar reconoce que, desde los primeros afios de la empresa, se vio bastante compli-
cado con el area financiera debido a que actuaba e implementaba nuevas estrategias
para poder vender mas, sin darle importancia a factores como los estados de resultado,
los balances o la contabilidad. Su foco era vender y crecer, sin embargo esta forma de
trabajo le paso la cuenta después. En 2019, el afio en que se vendié mas que nunca,
el desorden y la falta de procesos definidos llevaron a Green Glass a un sinnimero
de problemas legales relacionados con contratos, contabilidad, estructuras societarias,
entre otros.

La falta de conocimiento y la poca importancia que le dio a la labor contable, que en
su caso la llevaba una persona externa, es un gran error del cual Oscar se arrepiente.
Luego de esto, entendid que debia asesorarse con gente experta en esas areas y que
vale la pena pagar (y pagar bien) por esas asesorfas para alcanzar un orden adminis-
trativo y financiero. Este tipo de soluciones quizas parecen obvias, pero estando en la
posicion del emprendedor se hacen muy dificiles de planificar e implementar, lo que
podria terminar desviando la energfa creativa de los proyectos.

Luego de la tormenta financiera y administrativa que exploté en 2019, Oscar dejé relati-
vamente de lado la parte comercial, la creacion de videos y la generacion de contenidos
que le han traido mucho éxito con su empresa y se concentro en conocer mas sobre
la informacién contable, la conciliacion financiera, los flujos de caja, la valorizacion de
los activos de la empresa y muchos detalles que antes no tomaba en cuenta, pero
que resultan de vital importancia para mantener y hacer crecer una empresa de esta
magnitud.

Oscar se pudo quitar un gran peso de encima, pudiendo concentrarse en el desa-
rrollo de relaciones con sus clientes lo cual, seglin cuenta, es lo mas importante en su
negocio. Esto, ya que el dia de mafiana pueden aparecer nuevos competidores con un
producto mejorado o mas barato y lo que mantiene la fidelidad de los clientes es cémo
la marca se conecta con ellos, con sus gustos, con su aptitudes o planes de vida. Y esto,
Oscar lo ha sabido desarrollar y mantener a plenitud.

Los desafios futuros

Ultimamente, Oscar no ha encontrado nuevos mentores para el nivel de desarrollo
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empresarial que ha alcanzado, ya que super¢ las etapas de un startup y se convirtié en una empresa
consolidada con ventas sobre los $1.000 millones al afio. Es en este nivel en donde las mentorfas
del mundo emprendedor ya las adquirié, por lo que necesita sentir el apoyo y sabidurfa de otros
emprendedores y expertos en los desafios que se vienen, para asi no volver a cometer los errores del
pasado y menos en la escala que tiene la empresa actualmente. Esto lo tiene un poco preocupado,
sin embargo ya esta en camino de encontrar a estos nuevos mentores.

Por otro lado, la empresa busca superar las ventas del afio anterior entre un 25% y 30%, por lo cual
desde inicios del 2020, tienen una planificacion de estrategias con objetivos mensuales.

La aparicién del coronavirus representa una amenaza para los negocios que no son de primera nece-
sidad, el miedo a una recesion disminuye los incentivos a comprar regalos y las caida en los eventos
publicos le quitan a Green Glass una fuente de ingresos potente, como son los regalos corporativos.
Ante esto los e-commerce han sabido aprovechar los dias de confinamiento, pero el mantener y
aumentar las ventas resulta un desaffo complejo que aun queda por resolver.
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Cristian Hernandez M.

Categorfa Emprendimiento Etapa
IT & Software / Proptech Dinamico Crecimiento

En 2012, Cristian se traslado a Londres acompafiando a su esposa que empezaba a cursar
un magister, que luego se extendié a un doctorado. Durante los seis afios que vivieron en la
capital inglesa, Cristian aprovechd de mejorar sus capacidades y convertirse en un desarro-
llador. Trabajando para algunas empresas del rubro comenzé a crear Mapoteca, una plata-
forma de geoestadistica automatizada, con la cual opera desde diciembre de 2019. En menos
de cuatro meses, su producto estrella alcanzé US$35.000 en ventas.
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cQue es Mapoteca?

Mapoteca es una empresa que genera inteligencia geoestadistica a través de inteli-
gencia artificial. Su producto es Welokat, un algoritmo de recomendacion territorial que
permite saber cual es el mejor lugar para situar para una tienda, oficina o espacio,
basados en datos que explican como la ubicacion fisica afectara las operaciones de la
empresa.

Los origenes de Mapoteca

Cristian egres¢ en 2007 de la carrera de Geografia de la Universidad de Chile. En 2012
se fue a vivir a Londres para acompafiar a su esposa mientras ella cursaba un magister,
por lo que debid reinventar su profesion, al darse cuenta que la forma de ejercerla era
muy distinta en el extranjero. Para ello decidié aprender a programar, especificamente
el lenguaje Python, lo que le permitié empezar a trabajar en visualizacién de datos para
clientes en Londres, y le abri¢ las puertas para conseguir clientes en Espafia, Alemania
y Perd.

La idea de Mapoteca surgid a raiz de uno de estos proyectos, en el que tuvo que iden-
tificar objetos a través de imagenes satelitales para un cliente. Al combinarlo con su
experiencia de gedgrafo, sento las bases para su negocio actual. Con la validacion de
ese cliente para su proyecto, fue seleccionado en 2018 por Startup Chile, la incubadora
de negocios del gobierno de Chile, para desarrollar su empresa tecnolégica y generar
un producto escalable.

Al poco tiempo se unieron al equipo dos nuevos socios, ambos de la Universidad de
Chile: Francisco Anguita, Ingeniero Civil Industrial experto en transferencia tecnoldgica
y Daniel Baeza, Ingeniero Civil Eléctrico experto en supercomputacion. Estos dos socios
afiadieron a la empresa todo los conocimientos referentes al uso de inteligencia artifi-
cial que se necesitaba para poder entregar una solucién mas robusta, automatizada y
confiable.

Actualmente, Cristian es el Unico fundador y socio de Mapoteca. Ha continuado atra-

yendo talento y gracias a este nuevo equipo, ha logrado generar nuevos clientes en
Chile, México, Panama y Espafia.
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En junio de 2019 la empresa recibié financiamiento a través de un fondo de innovacion
de Corfoy destind 6 meses de trabajo para el desarrollo de su producto Welokat, el cual
lanzaron en diciembre del mismo afio. En abril del 2020, apenas cuatro meses después,
alcanzaron US$35.000 en ventas.

El modelo de nhegocios: SaaS

Mapoteca trabaja con compafifas globales o regionales que estan en proceso de crecer
a nuevas ciudades o paises, y evallan las expansiones o contracciones de su negocio,
dandoles recomendaciones para que la empresa pueda tomar decisiones mas infor-
madas sobre su ubicacion.

El mayor aprendizaje de Cristian con respecto a su proceso emprendedor tiene que
ver con saber elegir correctamente a los socios con quienes se va a iniciar un proyecto
de esta magnitud, como también a sus abogados y contadores. Estos deben ser per-
sonas éticas y que agreguen valor a la compaiiia.

El modelo de negocios de Mapoteca es del tipo SaaS, Software as a Service. Ofrecen su
producto a través de una suscripcién a un precio bajo que les permite usar una version
basica. Una vez que las empresas los contratan pueden adquirir mayores funcionali-
dades dentro de la solucién, por lo cual la empresa transforma el ticket de ese cliente,
en uno mas alto.

Aprendiendo a hacer negocios

El mayor aprendizaje de Cristian con respecto a su proceso emprendedor tiene que ver
con saber elegir correctamente a los socios con quienes se va a iniciar un proyecto de
esta magnitud, como también a sus abogados y contadores. Estos deben ser personas
éticas y que agreguen valor a la compafiia.

En los inicios de su empresa en Londres, Cristian tuvo una muy mala experiencia en
términos de compromiso de trabajo con su primer socio, la cual tuvo que solucionar
comprando a este socio su participacion de la empresa, lo que significd un gran costo
econdmico para él, y una gran desilusion personal.
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Como aprendizaje de esta situacion, Cristian sefiala que no es recomendable entregar
poder (participacion en la empresa) a quién no se lo ha ganado en base a su esfuerzo.
Por esto, cuando hoy conversa sobre integrar nuevos socios a la empresa, aclara que
su participacion se pactara segun el aporte futuro del nuevo integrante, utilizando una
estrategia de vesting, es decir, a la adquisicion de derechos de propiedad condicionada
a un periodo determinado de tiempo o al logro de objetivos.

Al haber estudiado geograffa, Cristian sabia poco del mundo de las empresas. Segun
cuenta, aprendid a hacer negocios gracias a Mapoteca, a partir de su experiencia con
los primeros clientes en Londres y luego, llevando la solucion a nuevos clientes en
Chile, fue aprendiendo cémo llevar adelante negociaciones y generar confianza con los
clientes. Esto ultimo es lo que mas destaca en su manera de ser, lo que finalmente le ha
permitido concretar ventas de alto tamafio, en poco tiempo.

Desafios futuros

Actualmente, debido a la pandemia por el coronavirus que afecta al mundo, la empresa
ha tenido que ajustar sus operaciones y tiene todo su foco en lograr sobrellevar esta
crisis de la mejor forma y sin perjudicar a sus empleados, que en la actualidad corres-
ponde a 6 personas.

Ademas, la pandemia los encuentra durante un proceso de expansion en México, lo
cual también se vera afectado, ya que probablemente cambie la manera en que se
toman decisiones estratégicas en las empresas a la hora de expandirse y planificar la
ubicacion de sus oficinas y tiendas.

Sin embargo, Cristian y su equipo se sienten preparados para enfrentar los desafios
y cambios por venir, ya que ellos configuraron una empresa de trabajo remoto desde
sus inicios y pueden ofrecer soluciones en tiempo real a cualqguier cliente en el mundo.
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Daniela Montalbetti R.
MOVapp

Categoria Emprendimiento Etapa
IT & Software Dinamico Crecimiento

MOVapp conecta al mundo de las organizaciones sin fines de lucro, con las empresas y las
personas, convirtiendo los kildmetros que éstos Ultimos recorren de manera sustentable, en
ayuda a una causa social. Daniela, su creadora, espera que llegue a ser una herramienta cono-
cida, confiable, entretenida y motivante, donde las personas puedan generar conciencia sobre
las distintas causas que se pueden apoyar y se empoderen a través del lema “muévete por lo
gue te mueve”.
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cQue es MOVapp?

MOVapp es una aplicacién moévil que genera donaciones a organizaciones sin fines
de lucro, a partir de la movilidad sustentable de los usuarios en su plataforma. Cada
usuario que se registra, elige el o los proyectos que quiere apoyar y luego simplemente
se mueve en tramos sustentables, caminando, en bicicleta, scooter o skate. MOV trans-
forma cada kilémetro recorrido por estos usuarios en $10 pesos para la institucion
seleccionada. Finalmente, cuando se llega a la meta de kildmetros que se requieren,
se genera el link con una empresa patrocinadora que aporta con la parte econémica.

Los inicios del emprendimiento

Daniela es Ingeniera Comercial Licenciada en Ciencias Econdmicas en la Universidad
de Chile y egres6 en 2013. Durante este periodo universitario trabajé en los inicios
de Shipit, una startup que genera valor conectando a empresas de courier con otros
negocios que venden por internet. Esta experiencia fue una gran escuela para aprender
a crear, desde cero, una propuesta comercial y valorica, incluyendo la marca, lenguaje,
personalidad, operaciones y hasta la tecnologfa detras de este negocio.

Este paso le sirvié para experimentar en primera persona lo dificil que es emprender, y
descubrir que lo que mas la motivaba era el proceso de iniciar una empresa, con todo
lo que conlleva. Por esto, en el momento en que Shipit comenzd a escalar, Daniela
decidié que ya habfa cumplido un ciclo y se alej¢ del proyecto.

Asfcomenzdé un proceso, en donde se conecto con el circulo del emprendimiento social,
Sistema B, y llegd a conocer una fundacion que necesitaba ayuda para el desarrollo de
su modelo de negocio. A partir de esta asesoria, Daniela se encontré con la necesidad
de una herramienta distinta para levantar recursos, dado que el sistema de socios y
colectas (utilizado en muchas organizaciones) se encuentra obsoleto. En su cabeza
rondaba la hipdtesis de que las empresas debian involucrar a las personas, mas alla de
sus soluciones de Responsabilidad Social Empresarial, por lo cual decidié asociarse con
una persona de esta fundacién y buscar una solucién a esta problematica.

Su solucién se baséd en que las personas tuvieran voz, voto e involucramiento, tanto en
la mision de las empresas como en la ayuda a los demas. Al plantearse esta propuesta
de valor, hicieron contacto con Maratén de Santiago para ver si podian encargarse del
area social y ahi naci¢ la idea que mientras las personas entrenaban para la maraton,

162



Casos de emprendedores y emprendedoras | Universidad de Chile

pudieran juntar puntos y después correr por una causa (lo que actualmente se deno-
mina Maratdn Social).

La idea no funciond muy bien, pero sirvié para recolectar el feedback de las personas
y empresas involucradas, y a partir de los comentarios de diversas fuentes, moldear la
solucion final. En 2018, con una versién mejorada de su propuesta de valor, Daniela se
adjudico el fondo concursable The S-Factory, de Start-Up Chile para ideas emprende-
doras dirigidas por mujeres, con lo cual pudieron continuar financiando el desarrollo de
la aplicacion movil y hacer crecer el emprendimiento.

Con el paso del tiempo, la forma de presentar la propuesta de valor a las empresas
patrocinadoras ha evolucionado: en un principio se posicionaban simplemente como
un nuevo canal de marketing, pero luego se instalaron como una propuesta que busca
aportar en las areas corporativas de las empresas, como son las de responsabilidad
social y recursos humanos, lo cual les ayuda también a estar en constante comunica-
cion con todos los involucrados.

Modelo de negocios

El modelo de negocios se basa en entregar a las empresas patrocinadoras una herra-
mienta para generar un marketing social, que ademas tiene un triple impacto positivo,
ya que es social, medioambiental y econémico. Esto se logra conectandolos con los
usuarios de la aplicaciéon para que la percepcion de marca mejore y puedan reclutarlos
como potenciales clientes.

MOV les ofrece una membresia mensual de costo fijo a las empresas, que incluye ser
parte de la aplicacion, visibilidad del logo, tener acceso a contenido audiovisual, promover
competencias entre los Top Movers (que son los usuarios destacados) y otros beneficios.

La parte variable es la donacién, la cual dependera del impacto que tenga cada causa.
Lo mas valioso del servicio es la generacion de un vinculo entre la empresa y su propo-
sito, con una fundacién y su causa. No es un match aleatorio, sino que se selecciona
una causa que tenga relacion con alguna parte de la cadena de valor de las empresas,
logrando alinear ambos propdsitos. Algunos ejemplos de estos vinculos son proyectos
de remodelacién estructural de centros de acogida de nifios bajo proteccion institu-
cional por parte de la inmobiliaria Aconcagua o programas de capacitacion de profe-
sores en diversas areas, entre ellas el uso de un software para ensefiar programacion
basica, por parte de la empresa de telecomunicaciones Entel.

163



Casos de emprendedores y emprendedoras | Universidad de Chile

Aprendizajes

Daniela tiene la filosoffa de que las ideas no pertenecen a alguien, las ideas son libres.
Al conversar con mas personas, se nutren de nuevas miradas y se estudia si realmente
existe ahi una necesidad por cubrir.

A partir de ese proceso de exploracion y analisis del problema se va moldeando la idea
hacia una forma que tenga sentido y sea un real aporte. Los proyectos no se arman
de manera individual sino que, desde la comunicacién y la retroalimentacion, se van
perfeccionando hasta poder hacerse sustentables.

Los proyectos no se arman de manera individual sino que, desde la comunicaciény la
retroalimentacion, se va perfeccionando hasta poder hacerse sustentable.

Hay que tener claro cual es el objetivo detras de lo que se esta haciendo, pero ademas
se debe ser flexible con lo que suceda en el camino.

Hay que tener claro cual es el objetivo detras de lo que se esta haciendo, pero ademas
se debe ser flexible con lo que suceda en el camino. Segin menciona Daniela, las condi-
ciones van a cambiar, ya sean por las personas involucradas, los clientes, el disefio o las
funciones, pero si se identifica una necesidad verdadera, entonces los emprendedores
deben confiar en que va a funcionar en algiin momento, siendo perseverantes y escu-
chando las sefiales del entorno.

Daniela sugiere crear pruebas, desde todos los puntos de vista del emprendimiento, e
ir viendo las reacciones. Cuando no resulta lo esperado, lo mejor es evitar frustrarse y
tomarlo como una oportunidad para revisar en qué se puede mejorar y cuales fueron
los pasos que impidieron que resultara.
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Desafios

Los cambios sociales del 2020 han puesto en la palestra la importancia en la movilidad
sustentable. Daniela espera que después del estallido social y de la pandemia del coro-
navirus a nivel mundial, las personas, empresas e instituciones publicas valoren mas los
traslados con conciencia en el medio ambiente, potenciando el uso de medios susten-
tables. Confia en que la motivacién del usuario por el deporte, la distraccion sana, e
incluso el ahorro de dinero en movilidad, pueda producir un efecto beneficioso tanto a
nivel individual, como social.

Sobre el futuro de MOV, Daniela tiene en mente desprenderse operacionalmente del
emprendimiento. Seguira siendo su fundadora y duefia de la empresa, pero tal como se
sefialé en un principio, ella se considera una creadora de soluciones, mas que alguien
que se dedique a escalarlas. El lado positivo es que confia plenamente en la gestion
del equipo de cinco personas que ha compuesto estos afios, ya que sabe que se estan
desarrollando nuevos proyectos e iniciativas que haran crecer el emprendimiento.
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Marco Arraiza T.

Categorfa Emprendimiento Etapa
Mobiliario industrial Tradicional Crecimiento

Mientras estaban en la universidad, Marco y sus compafieros de generacién, crearon un carro
con lockers para solucionar la necesidad de la guardarropfa en las playas nacionales. Luego, se
dieron cuenta de un problema mas grande, practicamente sin otras ofertas que lo resuelvan:
el almacenaje en colegios, empresas y recintos de interés publico. Es asf como nace Moviloc-
kers, una empresa que actualmente fabrica y comercializa mobiliario industrial para diferentes
tipos de clientes, y que ingresé hace poco al mercado de disefio de interiores, algo que jamas
se imaginaron sus fundadores cuando iniciaron la empresa.
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cQue es Movilockers?

Movilockers es una empresa que fabrica y comercializa estructuras metalicas indus-
triales para almacenaje, tales como lockers, estantes fijos y moviles, archivadores, entre
otros. Con 15 afios en el mercado han logrado convertirse en referentes de esta indus-
tria con presencia en el retail a través de grandes cadenas como Sodimac, Easy, Fala-
bella o Paris, y también en colegios y empresas a lo largo de todo el pafs.

Los origenes de Movilockers

Asus 22 afios, Marcoy dos compafieros mas dela carrera, postularon al primer concurso
de ideas de negocios de la Facultad de Economfa y Negocios de la Universidad de Chile,
en la cual estudiaban Ingenierfa Comercial y de la que egresaron en 2008.

La idea era construir un carro movil tipo casa rodante, que en vez de puertas y ventanas
tuviese lockers para guardar cosas y pudiera moverse por distintas partes. Se propu-
sieron instalarlo en las playas de Vifia del Mar, donde hay muchos bafiistas y poca cober-
tura de guardarropia, que en esos afios no era muy usual, menos aun en el formato de
lockers. Para hacerlo mas atractivo, pensaron activarlo con alguna marca de filtro solar
o de bebida, es decir, poner a disposicion el carro para publicidad y recorrer la playa
ofreciendo sus servicios.

Ganaron el concurso sin mucho conocimiento de cémo formar una empresa ni obtener
capital, pero recibir el primer lugar les hizo darse cuenta que tenfan una gran oportu-
nidad de negocios, por lo que crearon la razén social con aportes pequefios de fami-
liares. Con la ayuda de un préstamo mandaron a fabricar su primer carro, pero tuvieron
problemas con el fabricante, por lo cual pidieron de vuelta el dinero cuando estaban
comenzando la construccion. Ya con las ideas mas ordenadas y con mas experiencia
en el area de los negocios decidieron embarcarse otra vez y encargaron la construccion
de un segundo carro, pero esta vez con una estructura que resultara mas economica.

Hicieron las primeras pruebas en las playas de la ciudad de La Serena, sin promocién ni
difusion, pasando a ser un experimento kamikaze. El resultado fue muy positivo, lo que
les permitio validar su idea de negocios con decenas de personas que se les acercaban
a hacer preguntas y luego ocupar el servicio. En ese momento se dieron cuenta que el
negocio del almacenaje, y en especifico la guardarropia, era muy prometedor.
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Si bien participaron en varios festivales de musica electrénica con el mismo carro, se
dieron cuenta que en muchos otros lugares hacia falta este servicio y llegaron a la
conclusion de que no tenfa que ser necesariamente un servicio movil. Luego de un
analisis de mercado, descubrieron que uno de estos espacios eran los centros de ski,
en los que (de acuerdo a los comentarios de sus amigos que esquiaban), no existia un
servicio adecuado de lockers. Visitaron distintos centros de ski planteando su negocio y
s6lo uno se intereso, La Parva.

La propuesta de valor de Movilockers es la solucién del almacenaje. Marco y su equi-
po tratan de entender la necesidad de sus clientes y darles la mejor alternativa, ya sea
a través de una estanteria (fija o movil), un locker, archivadores, u otros productos
donde guardar sus enseres, documentacion, indumentaria o mercaderia.

No se quedaron sélo en eso y fueron por mas recintos, como colegios y hospitales. En
estos lugares, ademas, necesitaban archivadores y estanterias, lo cual les ensefid¢ que
el metal podia generar productos de almacenajes atractivos, Utiles y que no habia una
propuesta tan clara de éstos en el mercado. Asf pasaron a comercializar estructuras
para almacenaje, las cuales provenfan de distintos fabricantes en Chile, desarrollaron
su pagina web y comenzaron a crecer.

Después de un tiempo, el equipo original se disolvio, pero el proyecto siguid adelante.
En 2014 se uni6 al equipo Manuel Espinoza, un amigo de la época escolar de Marco.
Con los nuevos aires en la direccion de la empresa comenzaron a diversificar sus
productos, implementando nuevos tamafios y posicionandose como una exitosa Pyme
que importaba y producia sus productos.

Ante el constante crecimiento de la demanda por sus lockers, se propusieron hacer
una alianza estratégica con uno de sus proveedores y de esta forma garantizar mejores
precios por parte de él, a cambio de asegurarle una continua compra de servicios. Sin
embargo, el proveedor les planted venderles su fabrica, ya que con mas de 35 afios al
mando, era su tiempo de jubilar y cerrarfa su empresa.

A fin de evitar el cierre de la fabrica y tomando una decision estratégica en virtud de
las proyecciones en ventas a largo plazo, firmaron un contrato de /easing' a 6 afios. Al

1 Leasing: Es un tipo de contrato en el que se ofrece el derecho de uso de un bien por
un determinado tiempo, a cambio de rentas de arrendamiento. Una vez finalizado el
plazo, el arrendador puede renovar el contrato, comprar el bien o devolverlo.
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terminar el perfodo, seran duefios de esta empresa.

De esta manera han cumplido cinco afios incorporados en el mundo de la fabrica-
cion, con un equipo de 50 trabajadores: 25 de ellos estan a cargo de las operaciones,
desde guillotineros, plegadores, pintores, armado, logistica; en paralelo, un equipo de
venta de 8 a 10 personas atienden al mercado publico, a través del portal de Chile
Proveedores. En el mercado privado ofrecen servicios en colegios particulares, fabricas,
faenas, negocios agricolas, entre otros. Ademas, cuentan con presencia en el retail a
través de grandes empresas como Sodimac, Easy, Falabella y Parfs.

El modelo de negocios

La propuesta de valor de Movilockers es la solucion del almacenaje. Marco y su equipo
tratan de entender la necesidad de sus clientes y darles la mejor alternativa, ya sea a
través de una estanterfa (fija 0 movil), un locker, archivadores, u otros productos donde
guardar sus enseres, documentacion, indumentaria o mercaderia.

En Movilockers son fabricantes, comercializadores e importadores que abastecen al
mercado a lo largo de todo Chile. Su modelo de negocios es B2B, es decir atender a
otros negocios, los cuales pueden ser desde fabricas a colegios que necesiten lockers,
incluso con colores personalizados.

Desde 2019 han analizado la posibilidad de vender estructuras metalicas fuera del
mercado B2B, llegando directamente a las personas, por lo que a inicios del 2020 ﬁ
lanzaron una linea de mobiliario para casas y departamentos llamada Rockers, la cual -
busca satisfacer la demanda de este tipo de muebles para un publico que gusta de lo
vintage. Los resultados han sido muy buenos, asi que esperan aumentar la produccion
de este tipo de soluciones.

El proceso emprendedor; aprendizajes
continuos

Un gran aprendizaje para Marco ha sido poner el foco en las personas y su comu-
nicacion, respetarlas y capacitarlas constantemente. Puede ser dificil en un principio
porgue las personas no se conocen, pero después de un tiempo, con una sistematiza-
Cion sobre la comunicaciéon y en los incentivos, el proyecto avanzara, se mantendra y
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serd escalable.

Marco asegura que, independiente de que sean dos o quinientas, si las personas estan
comprometidas es porque entienden el proyecto y trabajan en pro del desarrollo de
la organizacion, resguardando que sea un buen lugar para trabajar, para desarrollarse
profesionalmente, con buen ambiente laboral y oportunidades de crecimiento. De esta
manera se forma un buen equipo.

Desafios futuros

Para Marco, el desaffo del 2020 es consolidar la linea de productos mobiliarios indus-
triales para el hogar, a través de Rockers. Con mas de 15 mil seguidores en redes
sociales, ademas estan presentes en el mercado ofreciendo muebles y proyectos mas
complejos: desde mesas para TV, organizadores de vinilos, estantes para el living, vela-
dores para dormitorios, bares colgantes o empotrados en paredes y mas.

Con esta nueva linea de negocios deben desafiarse, para atender tanto al B2B como al
B2C, puesto que Movilockers sigue en el rubro del almacenaje y su optimizacion, pero
ahora se adentran de lleno al mercado del disefio de interiores.

Otro reto para Marco y su equipo, es que la empresa sea mas eficiente en lo produc-
tivo. Necesitan de una renovaciéon de maquinaria, ya que las que utilizan son bastante
antiguas (casi cincuenta afios de uso), y siguen cumpliendo con la produccion al ritmo
actual. Sin embargo, a futuro y en virtud del natural crecimiento de la empresa, esto
no sera suficiente, por lo cual se requiere invertir en innovacion y en la instauracion de
procesos automatizados de produccién a gran escala.

Existen planes de expandirse al mercado peruano en el mediano plazo, por lo cual

se requiere una mejora radical en los factores productivos de la empresa si se quiere
seguir creciendo.
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Antonio Cabreira V.

Categorfa Emprendimiento Etapa
Agrotech Dinamico Crecimiento

Antonio inicié una carrera en medios digitales para empresas tradicionales mientras desa-
rrolld emprendimientos tecnoldgicos, comenzando el 2010 con tucreaz.com, un mercado
digital de productos hechos a mano. Neltume, formado por profesionales de cuatro facul-
tades de la Universidad de Chile, nace del interés por crear tecnologias que logren solucionar
problemas con impacto en el ambiente. La primera oportunidad se presentd tras ganar un
concurso que invitaba a proponer herramientas para combatir a la Lobesia botrana, conocida
como la “polilla del racimo de la vid". Asi nace Neltume Agro, que comienza como un servicio
de monitoreo remoto de plagas y luego evoluciona al desarrollo de sistemas de inteligencia
para la aplicacion eficiente de productos quimicos en la industria agricola. Con esto, los socios
buscan resguardar el ecosistema y el presupuesto de los productores.
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cQue es Neltume Agro?

Es un método de vigilancia y aplicaciéon de productos quimicos para la industria agri-
cola, basado en el monitoreo remoto, constante e integrado. Esta tecnologia permite
que mejore la precision de la aplicaciéon con el paso del tiempo, mientras automatiza
el monitoreo y la posibilidad de detectar oportunamente las primeras capturas con
fotografias de las plagas.

Para lograrlo se monitorean las trampas de feromonas, ampliamente usadas en la
industria agricola, usando camaras con sensores integrados y machine learning en las
fotografias, que facilitan la identificacion de especies o eventos relevantes. Desde su
puesta en marcha, este sistema comienza a acumular datos que permiten estimar el
desarrollo de las siguientes generaciones y encontrar el momento preciso para aplicar
la cantidad justa de productos.

Neltume desarroll¢ la totalidad de la tecnologia con el objetivo de incorporar una inno-
vacion que modifique las reglas actuales de este rubro, con la mision de mejorar la
produccion, reducir costos y resguardar el ecosistema.

Los origenes de Neltume

La idea de esta empresa comienza en 2009, en un campamento scout, en el lago
Neltume. Los fundadores, en ese tiempo adolescentes y compafieros de curso, conver-
saban sobre maneras de solucionar un problema ambiental relevante y llegar a vivir de
eso.

El tiempo pasd y en 2013, Antonio egresé de Ingenierfa Comercial en la Universidad
de Chile y luego hizo un magister en marketing en la misma facultad. En esos afios, su
pasion por los negocios digitales se inicid, debido a su paso por el curso de Emprendi-
miento en Negocios Digitales, el cual estaba liderado por nombres reconocidos en este
ambiente: Felipe Rios, Pedro Pineda, Roberto Ledn y Daniel Guajardo.

A partir de esa experiencia, Antonio se enfocd en esta area por 7 afios, generando
algunos emprendimientos digitales con diversos resultados, pero que no superaron
su expectativa de escalar rapidamente. Por esto se mantuvo siempre trabajando de
manera dependiente y llevando sus negocios de etapa temprana en paralelo.
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Mientras trabajaba para agencias de marketing digital y empresas tradicionales como
Ripley y Santander, sus socios Daniel Jiménez y Andrés Pefialoza, ambos ingenieros
eléctricos de la Universidad de Chile, participaron de proyectos del Centro de Inno-
vacion del Litio, trabajando con parte del equipo actual de Neltume, compuesto por
disefiadores industriales de la misma institucion.

A fines de 2015 este equipo presentd una solucion al desafio propuesto por Corfo y
Telefénica I+D para el monitoreo remoto de la Lobesia botrana, conocida comao la“polilla
del racimo de la vid". En esa oportunidad, se adjudicaron premios y financiamientos de
CORFO que permitieron, en 2017, formalizar la empresa y reclutar a Barbara Valen-
zuela, Ingeniera Agronoma, también egresada de la Universidad de Chile.

Ya con todos los fundadores trabajando a tiempo completo, el equipo se dedico al
desarrollo tecnoldgico de Neltume Agro, lo que incluyd el disefio y produccion de dispo-
sitivos, con su set de electrénica y cubiertas a la medida, para cumplir con la normativa
y garantizar el funcionamiento en campo. Ademas, se trabajo en el tratamiento de los
datos y fotografias usando machine learning, y en una plataforma de usuario con noti-
ficaciones y accesos segun los distintos requerimientos de los clientes, dedicados a la
sanidad vegetal, a nivel publico o privado.

Para que un emprendimiento dinamico sea exitoso, el objetivo inicial es validar el nue-
vo modelo de negocios que se esta presentando al mercado, al menor costo posible u
ojala sin costo. Si se considera que la mayoria de los emprendimientos fracasa por falta
de capital o de motivacion de los fundadores, resulta primordial que los emprendedo-
res trabajen de manera éptima y creativa para aprender, validar hipétesis y crear un
nuevo modelo de negocios con el tiempo y recursos escasos con los que cuentan.

Vale destacar que el monitoreo y las aplicaciones son muy importantes desde un punto
de vista fitosanitario’, ya que el riesgo de enfrentar plagas podria ser devastador para
la industria agricola. La presencia de huevos y larvas disminuye la produccionyy, sino se
detectan, pueden incluso cerrar mercados reduciendo significativamente los precios.
Por lo demas, existe una preferencia hacia la produccion libre de las aplicaciones
quimicas tradicionales, por lo que el servicio de Neltume podrfa entregar otro valor
agregado a la industria fruticola nacional.

1 Se refiere a sustancias que se utilizan en labores agricolas o en el transporte, distri-
bucién y elaboracién de alimentos, con el objetivo de evitar, destruir, atraer, repeler
o combatir cualquier plaga o enfermedad, incluyendo otras especies de plantas o
animales indeseados.
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El modelo de negocios

Neltume Agro es un servicio de monitoreo de sanidad vegetal que se basa en el uso
de dispositivos pero que incluye también la supervision directa de especialistas. La
tarifa de servicio por temporada por dispositivo incluye el arriendo del dispositivo, los
costos de operacion, acceso a la plataforma de usuario y la asesoria directa por parte
de Neltume. Mediante la plataforma el usuario recibe notificaciones, comunicaciones
personalizadas y tiene acceso a los datos y fotografias de los dispositivos.

El disefio y produccién de estos dispositivos, ademas del trabajo del equipo multidis-
ciplinario vinculado al desarrollo y escalamiento de la solucién, pudieron financiarse
inicialmente gracias a fondos concursables de CORFO, el Fondo para la Innovacion
Agraria, la Asociacion de Exportadores de Chile (ASOEX), FIA, ademas de premios de
tecnologia agricola, aportes de los socios e ingresos de la operacion.

Aprendizajes

El mayor aprendizaje de Antonio, luego de varios intentos de levantar emprendimientos
dinamicos, tiene que ver con cOmo tener una guia para tomar las decisiones. Sin
importar si se trata de decisiones pequefias, como en qué trabajar un dia en particular,
o decisiones importantes, como firmar un contrato, contar con una gufa que nace de
un objetivo en particular permite enfocar de mejor manera tareas y presupuestos. Para ﬂ
que un emprendimiento dindmico sea exitoso, el objetivo inicial es validar el nuevo - =

modelo de negocios que se esta presentando al mercado, al menor costo posible u
ojala sin costo. Si se considera que la mayorfa de los emprendimientos fracasa por
falta de capital o de motivacion de los fundadores, resulta primordial que los empren-
dedores trabajen de manera 6ptima y creativa para aprender, validar hipotesis y crear
un nuevo modelo de negocios con el tiempo y recursos escasos con 10s que cuentan.

Para quienes no han empezado, el foco deberfa estar en aprender sobre las areas de
interés y especializarse. Hay que ser experimentado en un area si quieres desarrollar
una solucién compleja y trabajar con un equipo que deposite su confianza en tu lide-
razgo.

Otro aprendizaje que destaca Antonio es la importancia del propdésito de la empresa,
como gufa para las acciones y decisiones del equipo. La nocién de que se esta traba-
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jando en algo importante, que podria tener un impacto en la disminucion de externali-
dades negativas y cambiar en ciertos aspectos una industria relevante para el pafls, es
el motivador méas potente que puede encontrar el emprendedor y los colaboradores.

Desafios futuros

Durante las primeras temporadas de operacion, Neltume llevd a cabo una serie de
estudios con la Fundacion para el Desarrollo Fruticola y la Facultad de Agronomia de la
Universidad de Chile, validando la solucién técnicamente y con éxito.

El paso siguiente a tomar en la temporada 2020/21 es medir la efectividad del nuevo
método de aplicaciéon, en nuevos estudios a realizarse en cuatro regiones del pafs, en
conjunto con el Servicio Agricola y Ganadero, el Instituto de Investigaciones Agropecua-
rias (INIA) y la Universidad de Talca.

Al mismo tiempo, el equipo trabaja en un nuevo dispositivo, mientras se presta el
servicio durante la temporada a los clientes actuales y se continda con la difusion inter-
nacional de la tecnologia que ha sido presentada en Estados Unidos, Perd, Argentina y
Brasil. Recientemente Neltume fue uno de los seleccionados por el nuevo Ministerio de
Ciencia y Tecnologia para el programa Startup Ciencia.
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Alejandra Allendes A.
Quelp

Categorfa Emprendimiento Etapa
Foodtech Dinamico Crecimiento

Alejandra es fundadora de Quelp, una empresa de alimentos saludables que tiene como base
a las algas. Este emprendimiento la ha llevado a aprender sobre variadas tematicas relacio-
nadas al mundo emprendedor transformandola actualmente en una experta en gestion e
innovacién, temas en los que nunca imagind trabajar mientras estudiaba.
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cQue es Quelp?

Quelp es un startup que desarrolla alimentos saludables a base de algas chilenas,
como cochayuyo y calabacillo, utilizando un formato de triple impacto positivo: en
primer lugar, benefician a los consumidores al ofrecer productos donde los principales
ingredientes son algas marinas, las cuales son consideradas suUper alimentos. A la vez,
trabajan con recolectores de algas y comunidades locales a través de precios justos,
revalorizando su trabajo. Por Ultimo, realizan un manejo sustentable de las praderas de
algas de manera tal de preservarlas en el tiempo.

Los productos que ofrece Quelp en el mercado, actualmente, son albéndigas y hambur-
guesas (en 3 variedades de sabores) las que se combinan con legumbres, cereales y espe-
cias para crear una férmula de origen vegetal libre de gluten y soya. A principios de 2021
se encuentran desarrollando nuggets y otros embutidos para lanzar al mercado este afio.

El viaje de la emprendedora

El primer acercamiento de Alejandra Allendes al mundo de las algas marinas fue en
2012, debido a que su tesis de Ingenieria Agronoma en la Universidad de Chile, trataba
sobre la elaboracién de hamburguesas utilizando algas como materia prima. Gracias a
esta investigacion descubrid la gran rigueza de las algas marinas y lo poco apreciadas
que eran en el pafs.

Alejandra vio gran potencial en el temay no queria que esta informacion y oportunidad
se perdiera. Sin embargo, ella nunca se habfa planteado la posibilidad de emprender,
hasta que en 2013 trabajé como consultora en el desarrollo de las campafias “Foods
from Chile" junto a Fundacion Chile y ProChile, agencia perteneciente al Ministerio de
Relaciones exteriores encargada de la promocién de la oferta exportable de bienes y
servicios chilenos. En este contexto, inspirada por su jefa de ese entonces en ProChile,
la cual tenia una formacién de postgrado relacionada al emprendimiento, decidié tomar
ese mismo camino, abriéndose por primera vez al mundo de los negocios.

Motivada por este nuevo mundo empresarial es que decide cursar un magister en
emprendimiento, con el objetivo de adquirir las habilidades y conocimientos relacio-
nados a negocios que no habia visto en carrera, pues en ésta se centraban netamente
en el dmbito productivo agricola y tecnoldgico de los alimentos. Ademas, esto repre-
sentaba una oportunidad para poner a prueba su idea y ver como convertirla en un
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negocio rentable.

En este magister conocié a Alonso Diaz, su futuro socio en Quelp. Fue él quien le did el
empujon que Alejandra necesitaba para lanzarse en la aventura del emprendimiento.
Juntos postularon a un fondo de capital semilla de Sercotec, el cual les permitié comprar sus
primeras maquinas y asi empezaron la produccion a pequefia escala, enla casa de los padres
de Alejandra, creando un primer prototipo de una hamburguesa vegana en base a algas.

Motivada por este nuevo mundo empresarial es que decide cursar un magister en em-
prendimiento, con el objetivo de adquirir las habilidades y conocimientos relacionados a
negocios que no habia visto en carrera, pues en ésta se centraban netamente en el am-
bito productivo agricola y tecnolégico de los alimentos. Ademas, esto representaba una
oportunidad para poner a prueba su idea y ver cdmo convertirla en un negocio rentable.

Todo este proceso consistio en mucho ensayo y error, al tener que aprender de una
materia prima altamente inexplorada y que se comporta de manera distinta, segln los
factores implicados en su cosecha. Eventualmente, incorporaron a la empresa a un
especialista en desarrollo de alimentos innovadores, quien los ayudd a descubrir cémo
procesar la materia prima con tal de obtener un producto estandar que no fuera tan
variante y ademas que tuviera un sabor agradable.

En el 2016, lanzaron su primer prototipo al mercado para asi validar si realmente existia
un interés de las personas hacia este producto. Gracias a esto fueron aprendiendo qué
correcciones tenfan que hacer a sus productos, escuchando a sus propios consumidores.

El modelo de negocios

El principal proveedor de Quelp son las comunidades chilenas de algueros. Los
productos se elaboran en la Regién Metropolitana, y estan disponibles de manera
directa en esta region, ademas de Valparaiso y Vifia del mar. A través de tiendas y otros
comercios, estan disponibles a lo largo de todo Chile.

Su modelo de ingresos se divide en 2 canales. Por un lado, B2C, pues venden direc-
tamente a los consumidores a través de su sitio web. Y también B2B, distribuyendo
a través de tiendas o vendiendo a restaurantes, siendo esta Ultima la modalidad que
representa la mayor cantidad de sus ingresos.
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El proceso emprendedor

Con el tiempo v la experiencia, Alejandra aprendié que no puede estar presente en
todos los puntos de la cadena de abastecimiento, por lo que se did cuenta que era
mucho mas facil para ellos llegar a las tiendas a través de un distribuidor especialista
que reparte a todos los puntos de venta. Esto funciona muy bien para ellos, ya que al
tratarse de un producto congelado, hay ciertos cuidados que se deben tener durante
la distribucion fisica.

Ademas, esta forma de trabajar les permite a cada uno enfocarse en sus principales
labores en la empresa, ya que ellos son desarrolladores de alimentos y quieren concen-
trarse en la innovacion en este tipo de productos y no perder tiempo con la logistica de
distribucion. La manera en que trabajan con los distribuidores, es relacionandose como
partners, entendiendo que la venta de uno beneficia al otro.

Alejandra ha tenido que aprender muchas nuevas habilidades, tanto emocionales como
académicas. Durante la mayor parte de su vida fue una persona timida y mas bien introver-
tida, muy en contraste a lo que debe hacer hoy, donde debe relacionarse con clientes, part-
ners y consumidores, ademas de dar charlas en distintas instituciones, lo que la ha empu-
jado a trabajar periddicamente sus habilidades comunicativas. Por otro lado, ha aprendido
de ventas y marketing, cosas que jamas se imaginé hacer en su vida profesional.

Durante su proceso emprendedor ha descubierto capacidades que ella nunca pensé
tener y a la vez ha podido desarrollar otras, como la capacidad de enfrentar desafios,
resiliencia y tolerancia al fracaso.

Desafios futuros

El préximo desafio de Quelp es el de escalar el negocio, ya sea en cuanto a la capacidad
productiva de la empresa, como también en canales de distribucién y obviamente en ventas.

Para aumentar su capacidad productiva estan evaluando la opcién de potenciar su
planta actual, a través de inversién, 0 maquinas para maquilar. En cuanto a canales
de distribucion y ventas, se encuentran evaluando la entrada al retail de manera tal de
poner sus productos al alcance de gran parte de la poblacion. También es parte de sus
desaffos préximos el poder exportar sus productos a mercados veganos mas desarro-
llados, donde se cuenta con clientes interesados en Estados Unidos y Asia.
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Allan Guiloff S.
Shipit

Categoria Emprendimiento Etapa
IT & Software / Logistica Dinamico Crecimiento

Allan se enamoré del mundo del emprendimiento gracias a un curso electivo de la Facultad
de Economia y Negocios de la Universidad de Chile. Luego, entr¢ a trabajar a Fundacién Chile
para seguir aprendiendo de la mano de diversos emprendimientos. Dos afios después, en el
afio 2015, ya estuvo listo para lanzarse con su propio start-up: Shipit, un negocio disruptor
que genera un nexo entre las empresas de courier’ y las tiendas online logrando que los
productos lleguen de forma eficiente y a bajo costo al cliente final, transformando con tecno-
logfa la industria de los despachos, en la época dorada de los e-commerce.

1 Los courier son servicios de mensajeria, que se encargan de toda la logistica implicada en
transportar cartas, documentos o paquetes de un tamafio limitado, de un lugar a otro, a nivel
nacional o internacional.
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cQue es Shipit?

Shipit es un software para manejar la logfstica de los e-commerce. Con pocos clics, las
empresas pueden integrar su tienda a esta plataforma, y en base a sus preferencias y
configuraciones, cada vez que tienen una venta, se les asigna automaticamente a un
operador que se hara cargo del despacho. La plataforma permite rastrear los despa-
chos, de modo que las empresas conocen el estado de sus envios y pueden mantener
a sus clientes informados.

Los origenes de Shipit

El gusto de Allan por el emprendimiento nacié mientras estudiaba Ingenierfa Comercial
en la Universidad de Chile, gracias al curso de Emprendimiento de Negocios Digitales,
donde conocié por primera vez sobre CORFO vy el ecosistema emprendedor chileno,
y se enamor¢ de la dindmica y la adrenalina a la hora de emprender. Esta catedra
contaba con cuatro profesores, uno de ellos, Roberto Ledn, se convertirfa mas adelante
en el principal mentor de Shipit, incluso adquiriendo la propiedad del negocio. En su
dltimo afio de carrera, Allan fue ayudante de este mismo curso, trabajando con el
profesor Tadashi Takaoka (quien llegd a ser gerente de emprendimiento en CORFO
afios después).

Ya egresado, en 2013, Allan entré a hacer su practica profesional en Emprende FCH,
la incubadora de negocios de Fundacién Chile. Su intencion era cumplir el perfodo
reglamentario de tres meses, para luego mantenerse trabajando ahi, lo cual consiguioé
quedando en la posicion de analista de emprendimientos. Esta experiencia laboral
le otorgd a Allan todos los aprendizajes de estar en una empresa grande, pero que
también le permitié conocer a fondo el mundo del emprendimiento, hablando dia a I
dfa con emprendedores que venfan principalmente del area fintech y marketing digital.

Un dfa recibié un llamado pidiendo ayuda para enviar un paquete por courier, lo que lo
motivo a conocer mas sobre esta industria y se percatd que existian muchas falencias
gue aun no estaban siendo resueltas. En ese momento surgié la idea de convertirse en
un nexo entre las empresas de courier y las tiendas online logrando que los productos
lleguen de forma eficiente y a bajo costo al cliente final.

Junto a su compafiero de trabajo, José Tomas Novoa realizaron una simple prueba:
enviaron un producto a Las Condes por $3.500, evaluando la opcién de despacho que
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les ofreciera el mejor servicio, por un precio que les permitia generar un margen de
cobro. Fue su primera venta. Después de dos afios trabajando en Fundacion Chile, Allan
y su compafiero renunciaron a sus puestos para crear Shipit.

En agosto de 2015, comenzaron formalmente la empresa, arrendando un espacio
de un escritorio compartido a una empresa de e-commerce. Meses después lograron
levantar 60 millones de pesos de inversionistas privados. En 2016, fueron parte de
Startup Chile y luego de la aceleradora de negocios Magical Startups, donde, sumando
los fondos publicos, lograron levantar 150 millones de pesos. En 2018, siendo parte de
Imagine Labs, la aceleradora de negocios de Microsoft, lograron una ronda de inversion
de $400 millones de pesos mas.

Como resultado del trabajo de estos emprendedores y su capacidad de hacer escalar
la empresa, en 2019 Shipit logré ventas por sobre los 2.100 millones de pesos y cuenta
con mas de 30 empleados.

El modelo de negocios

El modelo de negocios consta, por un lado, de un servicio a las empresa de e-commerce
Yy, por otro, de una relacién comercial con los courier. Shipit actUa entre ellas como un
agregador de negocios, recaudando montos de ambas partes.

Al e-commerce se le cobra una mensualidad por acceder al software. Ademas, el servicio
incluye organizar y despachar sus productos a un costo menor del que pagaria al tratar
directamente con una empresa de courier.

Mientras tanto, Shipit negocia acuerdos con los couriers, donde éstos se benefician por
la centralizacion de los pedidos, la gestion comercial y la gestiéon de integracion, ofre-

ciéndoles precios mas bajos por volumen.

La diferencia entre lo que paga Shipit al courier, y o que le cobra al e-commerce, es la
ganancia de este startup.
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El proceso emprendedor:
aprendizajes continuos

Emprendiendo, Allan se di¢ cuenta que el mercado chileno no es tan liquido como el
extranjero, en términos de estrategias de salida. En EEUU, las startups se concentran en
crecer de manera muy acelerada, en base a mucho gasto inicial y a conseguir métricas
positivas (por ejemplo, gran cantidad de usuarios activos, beneficios por la adquisicion
de clientes, entre otras). Esto ocurre porque existe un mercado de grandes empresas
dispuestas a comprar nuevos negocios, y ya en ese punto, comienzan a ser rentables.

Es por eso que su foco actual difiere del inicial, el cual apostaba por generar un gran gasto
para aumentar exponencialmente la masa de clientes y usuarios de la plataforma. Ahora
prefiere un paso menos acelerado, pero concentrado en hacer rentable la empresa y
lograr llegar lo antes posible al punto de equilibrio, para luego formar una estrategia de
expansién, manteniendo la rentabilidad positiva.

Allan sefiala que en Chile no sucede lo mismo, ya que las grandes empresas (que
podrian hacer estas jugadas de inversidn en innovacion) les ha costado adaptarse a
este nuevo movimiento de incumbentes, y no es tan comun la adquisicién de startups.

En base a su experiencia, a Allan no le ha quedado otra alternativa mas que entender
que asi es como funcionan las cosas en el pais y adaptarse. Es por eso que su foco
actual difiere del inicial, el cual apostaba por generar un gran gasto para aumentar
exponencialmente la masa de clientes y usuarios de la plataforma. Ahora prefiere un
paso menos acelerado, pero concentrado en hacer rentable la empresa y lograr llegar
lo antes posible al punto de equilibrio, para luego formar una estrategia de expansion,
manteniendo la rentabilidad positiva.
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Desafios futuros

El mayor desafio de Shipit actualmente es la escalabilidad del negocio. A finales de
2019 se presentaron en California (EEUU), frente al jurado de Y Combinator, y si bien en
esta instancia no ganaron, recibieron un feedback muy valioso, el cual sefialaba que su
presencia activa en una sola ciudad (Santiago), era muy baja para ser una empresa de
tecnologia, que no requiere de la presencialidad.

En los primeros meses del 2020, la empresa no logré levantar mas capital, por lo que
decidieron trabajar dia a dia con lo recaudado en caja. Desde entonces, a nivel nacional
y mundial, los negocios de e-commerce han explotado por el contexto del coronavirus,
creciendo a tasas nunca antes vistas y llegando a tener la participacion de mercado que
se esperaba para los préoximos 5 afios, en 3 meses.

Considerando toda esta experiencia, la empresa se ha auto-exigido acelerar el creci-
miento y, a modo de prueba, empezaron a ofrecer sus servicios en Vifia del Mar y
Concepcidn. Al poco tiempo, debido a los resultados positivos, decidieron expandirse
a mas comunas dentro de Chile. El desafio a futuro es estar presente en al menos en
50 comunas a nivel nacional, ademas de contar con presencia en Perl y Colombia en
el 2020.
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Guillermo Migrik V.
Tercermundo

/ Moral Distraida

Categoria Emprendimiento Etapa
Audiovisual Tradicional Crecimiento

Guillermo, en su época escolar, tenia un grupo de amigos artistas muy creativos con los que
hacian videoclips e incluso una banda musical. Cuando entré a la universidad, se alejé un poco
de su lado creativo, pero afios después, se reencontré con sus amigos de infancia para crear
una productora audiovisual y materializar nuevos proyectos. En paralelo, ademas este equipo
lidera la creacién y gestion detras de la famosa banda chilena, Moral Distraida.
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cQue es Tercermundo?

Tercermundo, es una productora audiovisual que realiza documentales, series de tele-
vision y acompafia a artistas e investigadores, colaborando desde lo audiovisual con la
difusién de ideas.

Dentro de los primeros proyectos de Tercermundo estuvo el grupo musical Moral
Distraida, famosa banda chilena que combina la musica urbana con ritmos latinos,
conformada por una gran cantidad de personas, los cuales en su mayorfa también son
miembros de la productora.

Ambos proyectos tienen gran sinergia entre si, ya que Tercermundo es la productora
de todo el material audiovisual de la banda, y por su lado, Moral Distraida le entrega
exposicion a la productora.

Los origenes

Guillermo y su grupo de amigos del colegio siempre se caracterizaron por ser creativos,
se entretenfan creando obras de teatro, bandas de musica, videoclips, entre otras acti-
vidades artisticas. En 2010, cuando Guillermo estaba en su tercer afio de universidad
en la carrera de Ingenierfa en Informacion y Control de Gestion, los amigos se volvieron
a reunir, con la inquietud de seguir con sus aventuras creativas, pero de manera mas
seria y bajo el marco legal de una empresa.

Asf es como en ese mismo afio crearon Tercermundo, una empresa de produccion
audiovisual con la cual operan desde Valparaiso. Por otro lado, algunos miembros de
Tercermundo también profesionalizan la banda Moral Distraida.

En un principio, ninguno de los amigos se planted hacer de esta productora su principal
trabajo, sino que la empresa era una forma para seguir reuniéndose y llevar a cabo sus
proyectos con una mirada mas seria.

Comenzaron por un lado a producir un documental propio, que buscaba retratar la
vida de las personas que vivian en pequefias islas del sur de Chile. Ademas realizaron
videos musicales para bandas musicales pequefias y de a poco empezaron a activar a
Moral Distraida, a través de shows en universidades.
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Durante tres afios siguieron bajo este modelo de trabajo part-time, anexo a sus labores
profesionales en empresas tradicionales, encargandose cada vez de proyectos mas
grandes. A la vez, Moral Distrafda iba aumentando su famay comenzaron a editar profe-
sionalmente sus propias canciones, para las que Tercermundo producia videos. De esta
forma, la banda se transformaba en el principal expositor de su trabajo audiovisual.

En 2012, Tercermundo gand un fondo del Consejo Nacional de Television (CNTV), que
les permiti¢ hacer “Habitantes del Pacifico”, su mayor proyecto hasta ese momento.
Esta serie fue adquirida por TVN en 2015y aun en el afio 2020 se sigue transmitiendo,
lo que marco el camino de la productora, que ahora se especializa en la realizacion de
este tipo de productos.

Pocos afios después, en 2016, tanto la productora como la banda llegaron a consoli-
darse. Tercermundo con un equipo de trabajo fijo y a tiempo completo, produciendo
documentales, series y también videos corporativos para clientes. Esto significd que
Guillermo y parte de los socios fundadores dejaron sus trabajos, para dedicarse a la
productora a tiempo completo.

Otro empujon que tuvieron ese afio, fue la oportunidad de producir su primera serie
internacional, la cual se grabd en 8 paises. Esto los llevd a poder contar, en 2017, con
un equipo de 22 personas a tiempo completo trabajando en Tercermundo y Moral
Distraida.

El modelo de negocios

Los ingresos de Tercermundo estan muy diversificados: en promedio, un 60% provienen
de fondos concursables, principalmente del CNTV y también de CORFO. El otro 40%
surge de la realizacion de videos para empresas, ya sean mini documentales o videos
corporativos. En menor cantidad, también producen videoclips musicales, que si bien
no generan tantos ingresos en comparacion a otros servicios, son muy desafiantes,
mantienen los equipos activos y le entregan mucha exposicion a la productora.

Por el lado de Moral Distraida, los ingresos provienen principalmente de los shows
en vivo, los cuales han estado en crecimiento en los Ultimos afios, en toda la industria
de la musica. Esta linea de ingresos normalmente representa cerca de un 85% de los
ingresos de la banda, mientras que el resto proviene del streaming, a través de plata-
formas como Spotify y Youtube.
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Si bien tienen fuentes de ingresos que destacan por sobre otras, es una ventaja que
las lineas estén diversificadas, ya que les permite recaer en otras fuentes y seguir rein-
ventandose.

Aprendiendo de las dificultades

Guillermo sefiala un caso particular que le ha tocado resolver al mando de Tercer-
mundo y Moral Distrafda. A finales de 2017 comenzd a escalar progresivamente la
popularidad del género musical Trap en la industria. Con el avance de los afios, el Trap
se ha consolidado en el gusto de los oyentes nacionales por lo cual, estando en la
cuspide de su carrera, “La Moral” se vid enfrentada a un problema de mercado que
no les habia tocado previamente. Antes, otros movimientos los habfan acogido, como
fueron la cumbiay el hip hop, pudiendo mezclar sus ritmos, grabar nuevas canciones y
colaboraciones con artistas de estos estilos, sin embargo con el Trap esa dinamica no
se pudo llevar a cabo.

Esta situacion hizo que perdieran publico, ya que los shows universitarios que antes
contrataban a la banda, ahora buscan a artistas como “DrefQuila” y “Paloma Mami”,
principales exponentes de ese género musical.

Afortunadamente, el proyecto musical de Moral Distraida esta consolidado como para

sostenerse, a pesar de los cambios en las tendencias musicales. Es por eso que la

banda sigue activa, con un publico fidelizado, al cual mantienen informado y conectado

a través de todos los canales disponibles, principalmente en redes sociales como Insta- m
gram y Spotify. - =

Adicionalmente, Guillermo destaca que es muy importante tener una buena estructura
organizacional. Sin importar que tan grande o pequefio sea un proyecto, se preocupa
de seleccionar a cada miembro del equipo, con mucha atencion en las habilidades
individuales, como también pensando en el trabajo colectivo, haciendo de cada nuevo
proyecto una “pequefia empresa”.

A esta altura en Tercermundo tienen muchos proyectos en paralelo. Como Guillermo
no puede estar involucrado en todos ellos, esta estrategia es la que mejores resultados
le ha traido en materia de gestion y obtencion de logros. Ademas, desde su experiencia
sefiala que cuando un proyecto falla, suele ser porque hubo un error ala hora de armar
el equipo.
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Desafios futuros

En octubre del 2019, bajo el contexto del estallido social en Chile, pudieron aguantar la
crisis que les significo la disminucién de clientes-empresa y también la suspension de
los conciertos de Moral Distrafda, debido a que contaban con ahorros destinados para
estos momentos.

Sin embargo, con la crisis por el coronavirus nuevamente se encuentran detenidos, con
poca produccion y el cancelamiento de conciertos debido a las restricciones sanitarias.

Adicionalmente, Guillermo destaca que es muy importante tener una buena estructura
organizacional. Sin importar que tan grande o pequefio sea un proyecto, se preocupa de
seleccionar a cada miembro del equipo, con mucha atencidn en las habilidades individua-
les, como también pensando en el trabajo colectivo, haciendo de cada nuevo proyecto
una “pequefia empresa”.

A esta altura en Tercermundo tienen muchos proyectos en paralelo. Como Guillermo
no puede estar involucrado en todos ellos, esta estrategia es la que mejores resultados
le ha traido en materia de gestidn y obtencion de logros. Ademas, desde su experiencia
sefiala que cuando un proyecto falla, suele ser porque hubo un error a la hora de armar
el equipo.

Por el momento, sélo estan pudiendo enfocarse en proyectos que estén en etapas de
post-produccién y animacion. Por el lado de la muUsica, tuvieron gue comprar equipos
para que todos los musicos puedan grabar por su cuenta en su casay después juntarlos
a través del equipo de edicion.

Este contexto los ha llevado a una gran transformaciéon como empresa, reestructurando
algunas areasy procesos de trabajo. Lo que les jugo a su favor, es que la mayorifa de sus
proyectos actuales estaban bastante maduros, con equipos desarrollados y estructuras
solidas, por lo que pudieron manejar mejor estos remezones.

Finalmente, Guillermo indica que el confinamiento y la nueva normalidad provocada por
el coronavirus, generan una oportunidad para toda la industria audiovisual y quienes
trabajan generando contenido, ya que las personas estan todo el dia en sus casas, e
inevitablemente, pasan muchos mas tiempo en las pantallas consumiendo contenido.
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Emprendimientos en
Etapa de Expansion/
Scale-up
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Bernardo Bacigalupo V.

Categoria Emprendimiento Etapa
IT&Software / Carpooling Dinamico Expansién/Scale-up

Todo comenz6 por la amabilidad de Bernardo, al pasar a buscar a algunos compafieros en la
ruta desde su casa a la universidad. Luego, como un hobbie, desarroll¢ junto a su socio una
web para organizar viajes para que las personas compartieran rutas y los gastos de traslado,
transformandose rapidamente en una app de carpooling. La popularidad aumentaba, pero los
numeros no daban para sostener el negocio, por lo que después de una jugada estratégica,
decidieron enfocarse principalmente en una solucién de movilidad para clientes-empresa.

Hoy esta startup nacional tiene operaciones en Chile, Pert y México, y esperan expandirse a
toda Latinoamérica.

197



Casos de emprendedores y emprendedoras | Universidad de Chile

cQue es AllRide?

Es una plataforma de movilidad compartida, donde se conectan los usuarios con
distintas alternativas de transporte, con el objetivo que dos 0 mas personas compartan
el mismo viaje. La idea es que los conductores que posean rutas definidas cada dia,
lleven a aquellos que se dirijan en el mismo sentido y les cobren un monto por este
servicio.

Este modelo, llamado carpooling, es muy popular en Europa y Estados Unidos. AllRide
lleva un par de afios introduciendo el modelo a nivel latinoamericano, esperando dismi-
nuir la cantidad de viajes necesarios para movilizar a la misma cantidad de personas.

La historia detras del emprendimiento

Bernardo estudid Ingenieria Civil Industrial en la Facultad de Ingenieria de la Univer-
sidad de Chile y egresé en 2010. Durante esta etapa, Bernardo, que vivia muy lejos de
la facultad, tuvo la suerte de contar con un automovil para trasladarse a diario a sus
clases, en un recorrido desde el norte al sur de Santiago. En ese trayecto pasaba a
recoger a algunas compafieras y compafieros que le quedaban en la ruta, pero la coor-
dinacion para llevar a cabo esta tarea resultaba muy tediosa y estresante.

El egresado de la Facultad de Arquitectura de la misma universidad, Pablo Alvéstegui,
socio y amigo de Bernardo, se encontraba estudiando en Francia en ese tiempo vy le
comentd sobre un servicio de rutas interurbanas en vehiculos compartidos, que le
parecio genial, pero que era bastante engorroso ya que se debia ir presencialmente a
las oficinas de la empresa, registrarse y verificar si existian rutas con horarios disponi-
bles que le sirvieran. Luego de esto, se pagaba y ahi recién se podfan obtener los datos
de contacto del conductor.

Bernardo se intereso en esa idea, especificamente para resolver el problema en rutas
dentro de la ciudad, de manera tal de poder optimizar la cantidad de vehiculos en las
calles y brindar una alternativa mucho mas organizada y formal que la que él mismo
entregaba a sus compafieros de viaje. A nivel Europeo el transporte publico dentro de
la ciudad cuenta con mas alternativas e incluso mejores precios que a nivel latinoa-
mericano, por ende resultaba atractivo entregar una nueva opcion de transporte a las
ciudades de esta region del mundo.
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A partir de ese momento, y siendo aun estudiantes, deciden lanzar "A dedo” una web
gue conectaba a personas que tenian rutas similares, los ayudaba a coordinarse y les
permitfa compartir los gastos del viaje. Todo partié como un hobbie, pero de pronto
comenzaron a aparecer en la prensay a volverse mas populares, hasta que los contac-
taron algunas empresas y universidades solicitandoles crear rutas privadas de carpoo-
ling para sus empleados y estudiantes.

A medida que ganaban mas usuarios, siguieron mejorando el desarrollo de la solucién,
agregando mas inteligencia al uso de datos y rutas, permitiendo generar sub-tramos
de las rutas. Sin embargo, los ingresos generados aun no solventaban todos los costos
detras de la solucién, por lo cual cada socio tenia un trabajo de oficina en otra empresa
y destinaban sus tiempos libres a “A dedo”.

Esta dinamica de emprendedores part-time no les permitia atender a todos los clientes
que buscaban utilizar sus servicios, ni tampoco satisfacer las inquietudes de sus usua-
rios, asf que a fines de 2013, Pablo decidié renunciar a su empleo y dedicarse por
completo al emprendimiento, acordando que Bernardo le darfa la mitad de su sueldo
a cambio.

Poco después consiguieron financiamiento a través de Corfo, con lo cual pudieron
solventar un equipo de desarrollo tecnoldgico permanente y sumar a Bernardo al
trabajo full-time.

Ya con una app disponible en el mercado los usuarios del servicio crecfan y crecian, sin
embargo monetizar el negocio a través del B2C resultaba muy complicado ya que era
necesario una enorme masa de usuarios activos frecuentes. Ante esto, y contando con
algunos clientes B2B (empresas y universidades) es que decidieron pivotar el modelo
de negocios, disminuyendo los esfuerzos por la captura de usuarios particulares y enfo-
candose principalmente en el crecimiento a través de clientes-empresa, aunque sin
dejar de lado su anterior linea de negocios.

Esto los llevd a replantearse desde todas sus areas, culminando con el cambio de
nombre de la empresa. “"AllRide”, lo cual les servirfa para hacerse conocidos en un
mercado internacional, y asi fue cdmo obtuvieron sus primeros contratos con empresas
en Perdy luego en México.

El producto estaba funcionando, pero al tener mas clientes-empresa, surgieron nuevas
necesidades y solicitudes, a partir del feedback de sus usuarios y clientes. Un ejemplo
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de esto es que, ademas de todas las soluciones vinculadas al carpooling, se conectaron
con los conductores de buses de acercamiento, ofreciendo a los usuarios poder ver
las rutas, paradas y ubicacion de los vehiculos en tiempo real, entre otras prestaciones
adicionales.

Con mas de 6 mil choferes inscritos, 30 mil usuarios frecuentes y gracias a la traccion
de mas de 20 clientes-empresa, en 2019 lograron levantar un capital de US$ 400 mil
dolares a través de fondos de inversion chilenos y estadounidenses, con lo cual se
designd la nueva hoja de ruta para la empresa: enfocarse en el gigantesco mercado
meéxicano.

Modelo de Negocios

El modelo B2C funciona como un marketplace de carpooling, en donde se cobra un
porcentaje del precio pagado por los pasajeros al conductor, quien recibe finalmente
gran parte del pago.

El Modelo B2B funciona como un Saas (Software as a Service), en donde las empresas
contratan planes de movilidad, con distintos valores dependiendo de los servicios
incluidos y también de su naturaleza, por ejemplo, si son clientes finales o proveedores
de transporte.

Aprendizajes

El principal aprendizaje que destaca Bernardo es que, como emprendedores, deben
estar dispuestos a cambiar, a enfrentarse a una constante evaluaciéon de alternativas y
no cerrarse a una idea fija, puesto que por mucho que fuera una buena idea, no implica
que sera un buen negocio.

Esto lo vivié al momento de pivotar desde una soluciéon B2C de carpooling hacia una
solucion B2B para movilidad de clientes-empresa. Desde la autocritica, Bernardo reco-
noce que les tomd mas tiempo de lo necesario tomar esta decision estratégica, lo cual
puede ser fatal para la sostenibilidad de un negocio.

Seglin su percepcion, la ventaja competitiva de una startup es su flexibilidad y su

rapidez de ejecucion, por ende es muy valioso mantenerla el maximo tiempo posible
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para asegurar una capacidad de adaptacion frente a los vaivenes del mercado.

Seglin su percepcion, la ventaja competitiva de una startup es su flexibilidad y su rapidez
de ejecucion, por ende es muy valioso mantenerla el maximo tiempo posible para asegu-
rar una capacidad de adaptacidn frente a los vaivenes del mercado.

Probablemente los competidores con modelos de negocio tradicionales tienen mucho
mas recursos, menciona Bernardo, pero son lentos para reaccionar e innovar y es ahi
donde una startup es capaz de destacar y ganar participacién de mercado.

Probablemente los competidores con modelos de negocio tradicionales tienen mucho
mas recursos, menciona Bernardo, pero son lentos para reaccionar e innovar y es ahf
donde una startup es capaz de destacar y ganar participacion de mercado.

Desafios futuros

Gracias a la inyeccion de capital recibida en 2019, la estrategia de la empresa fue
centrarse en el mercado méxicano a través de su canal B2B y su servicio en formato
Saas, con una propuesta multimodal.

Es asi como su socio, Pablo, se instald en Ciudad de México para llevar las riendas de
esta escalada internacional, con la mision de consolidarse como lider de la industria
de la movilidad, con un desarrollo de software de alta calidad para los usuarios finales.

En esta nueva aventura, comenzaron con clientes-empresa y algunas universidades, sin
embargo encontraron un nicho que no habian explorado y que resulta muy atractivo
por la poca competencia hasta la fecha: vehiculos escolares.

Por esto, apuestan a ganar este nicho de mercado lo antes posible, de modo de seguir

abarcando mas clientes de otros palises y escalar AllRide como la solucién para la movi-
lidad compartida de latinoamérica.
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Omar Larrée V.

Categorfa Emprendimiento Etapa
Fintech Dinamico Expansion/Scale-up

Al terminar sus estudios, Omar entrd a trabajar en el mundo financiero. Le gustaba lo que
hacia, pero no el ambiente corporativo en el que estaba inserto. Su objetivo era poder crear
algo propio y que funcionara de la misma manera para sus clientes, por lo que se aventuro
en varios emprendimientos sin el éxito que esperaba. Finalmente, combind su pasién por
emprender con su trayectoria profesional y co-fundd Fintual, la primera administradora
general de fondos 100% online que a la fecha cuenta con mas de 36.000 clientes.
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cQue es Fintual?

Fintual es una administradora general de fondos que, a través de una plataforma en
Iinea, permite a las personas invertir montos pequefios, manejar todas sus inversiones
de manera virtual y pagar menores comisiones que las que ofrece el mercado.

La historia emprendedora

La carrera de Omar como emprendedor empez¢ en 2007, cuando se encontraba estu-
diando Ingenierfa Civil Matematica en la Universidad de Chile. Junto a dos amigos de la
carrera crearon una empresa tecnoldgica que se dedicaba a la mineria de datos (una
tematica que estaba muy en boga en ese momento) ofreciendo servicios de asesoriay
construccion de bases de datos inteligentes para empresas.

Les fue bastante bien con este negocio, pero con el tiempo se dieron cuenta que querian
tener un producto o servicio propio, mas que hacer consultorfa a otras empresas. Por
esta razon, decidieron aventurarse con algunos emprendimientos de comercio online,
los cuales no prosperaron. Sin embargo, estas experiencias lo llevaron a conocer a
Pedro Pineda quien estudiaba en la misma facultad pero era un par de generaciones
mayor, y que se convertiria posteriormente en su socio en Fintual.

Omar egresé de la carrera en 2010 y dej¢ de lado por un tiempo sus ganas de
emprender, adentrandose en el mundo corporativo. Entro a trabajar al area financiera
y de inversiones, lo cual le proporciond buenas experiencias y muchos afios de apren-
dizaje. En paralelo, en 2012, presentd su tesis de magister en gestion de operaciones,
también en la Universidad de Chile.

En 2016, Omar se dié cuenta, de que si bien le gustaba lo que hacia profesionalmente,
no le gustaba para nada el mundo corporativo. Crefa que podia hacer lo mismo en
una startup, de manera mucho mas dinamica. Es por esto que organizé una reunion
con Pedro Pineda y otro amigo, Andrés Marinkovic, para conversar sobre sus ganas de
hacer algo distinto y disruptivo, y analizar como podrian organizarse para lograrlo.

Su primera aventura con estos dos socios fue un emprendimiento de cajas para
empresas. Pedro y Andrés le dedicaban tiempo completo al negocio, pero Omar debia
combinarlo con su trabajo corporativo. Al poco tiempo desistieron de la idea, porque se
dieron cuenta que en Chile no habia mucho mercado para su producto y comenzaron
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a crear Beauhunt, un marketplace de ingenieros, para facilitar la contratacion en las
empresas. Si bien en el momento desperté mucho interés, no tuvo éxito, porque no
supieron monetizarlo.

El tercer intento fue Fintual, en 2017, donde sumaron a Agustin Feuerhake y la firma
Platanus como socios. El proyecto nacié de su motivacion por mezclar el mundo corpo-
rativo con una startup capaz de ofrecer los servicios de un asesor financiero automa-
tizado, para personas que no podian tener acceso a estas funciones, de modo que
pudieran invertir desde cualquier monto y con una asesoria sobre dénde hacerlo en
Chile. Al poco tiempo, les empez¢ a ir bien y se asociaron con Principal Financial Group,
una compafiia global de gestién de inversiones financieras y seguros.

Tras el éxito que tuvieron, decidieron postular a una figura regular de administradora
general de fondos, tal como cualquier gran empresa administradora conocida en el
mercado. Una vez que contaron con esta licencia, pieza clave para el escalamiento de
Su negocio, lograron entrar a la aceleradora de negocios mexicana, Village Capital, en
donde pudieron levantar mas capital.

En 2018 lanzaron sus 3 primeros fondos mutuos enfocados no sélo en inversiones
nacionales sino que también incluian acciones de empresas extranjeras, y fue asi que
empezaron a reclutar a sus propios clientes.

“El proyecto (Fintual) naci6 de su motivacién por mezclar el mundo corporativo con
una startup capaz de ofrecer los servicios de un asesor financiero automatizado, para
personas que no podian tener acceso a estas funciones, de modo que pudieran invertir
desde cualquier monto y con una asesoria sobre dénde hacerlo en Chile.”

Al poco tiempo, quedaron seleccionados en Y Combinator, una de las aceleradoras de
negocios mas importante del mundo que ha apoyado a empresas como Airbnb, Stripe,
Dropbox y muchas mas. Esto representé un gran salto para Fintual. Gracias a la expo-
sicién que otorga la aceleradora pudieron ampliar su red de contactos, vinculandose
con muchos mas inversionistas, lo que facilitd el levantamiento de capital para el esca-
lamiento internacional de la empresa.

En enero de 2021, Fintual cuenta con mas de 36.000 clientes que han invertido una
suma acumulada de mas de $237 mil millones de pesos.
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Un modelo de negocios transparente

Fintual cobra una comisién anual de un 1,19% del saldo de inversién de cada cliente,
quienes tienen la opcion de retirar los fondos invertidos en cualquier momento, sin
ningun cobro ni multa. Esa comision cubre el pago del control de custodia, trading’, el
costo del servicio, comprar ETFs? en el extranjero y dejarlo en una cartera a nombre del
cliente. Esto lo hacen bajo una estructura de fondos mutuos, bajo la regulacion local de
estos instrumentos, por ende sus transacciones estan reguladas por la Comision para
el Mercado Financiero (CMF).

Cabe destacar que el monto que cobra Fintual es uno de los mas bajos del mercado,
comparandose con bancos y fondos de inversiones. Esto, ya que la empresa se
concentra en la automatizacién de procesos y en una estructura de costos concentrada
en crear valor a través de soluciones tecnoldgicas, principalmente porque mas de la
mitad de los empleados de Fintual son del drea de desarrollo tecnoldgico.

Aprendizaje durante el proceso em-
prendedor

Omar sefiala que para obtener el éxito con un emprendimiento es muy importante
generar un producto o servicio que las personas quieran, tener claro el mercado poten-
cial y el modelo de negocios, para asf poder competir y entregar un buen servicio que
solucione un problema. Ademas, es fundamental que la gente sienta una conexién mas
alld de la transaccion que estan haciendo, que exista un vinculo entre lo que espera la
personay lo que ofrece la empresa.

En el caso de levantamiento de capital, Omar aconseja aplicar la ley de los grandes
numeros, la cual se basa en contactar a cientos y hasta miles de personas, de los cuales
so6lo unos pocos se interesaran en la idea, para finalmente encontrar a alguien que
querra invertir en el negocio.

1 Trading: Consiste en la compraventa de activos, como acciones, divisas y futuros, con
los que se obtiene mucha liquidez. En un mercado financiero electrénico, este ejercicio
tiene por objetivo generar beneficios econdmicos.

2 ETFs: Su nombre proviene del inglés “exchange-traded funds”, o fondos de inversion
cotizados. Son fondos que buscan generar rentabilidad de un indice financiero, por
ejemplo, indices de acciones, bonos o commodities.
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Es necesario acostumbrarse a que probablemente se reciban muchos “no” de parte
de potenciales inversores, pero hay que aprender de estos rechazos y no dejar que la
situacion negativa desaliente el proceso de la busqueda de capital.

Desafios futuros

Fintual venia creciendo de manera acelerada con $4 mil millones administrados en
2018, $23mil millones en 2019, mas de $60 mil millones en mayo de 2020 y mas de
$237 mil millones en enero de 2021. Pero ahora el mayor desafio es seguir creciendo.

Con la llegada del COVID-19, el mundo se configura de otra forma, las personas
empiezan a distribuir sus necesidades de otra manera y la incertidumbre de las inver-
siones puede desacelerar sus deseos de invertir.

Omar sabe que Fintual no van a poder seguir creciendo con la misma fuerza, por lo

que en los planes de corto y mediano plazo de la empresa tienen presente cambiar la
estrategia de crecimiento.
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Sofia Giraudo O.

Categorfa Emprendimiento Etapa
HR tech Dinamico Expansion/Scale-up

Soffa siempre aspird a seguir una carrera profesional tradicional en el area de recursos
humanos de una gran empresa, lo cual cumplié al hacer su practica en una importante minera
transnacional. Pero antes de empezar a “hacer carrera”, quiso probar el mundo del emprendi-
mientoy se involucré en los inicios de Firstjob, una plataforma digital para reclutar talentos. Un
par de meses después, llenos de aprendizaje extremo y mucho trabajo, se convirtié en socia
de la empresa, la cual cumple 8 afios en el mercado, y cuenta con mas de 250 mil usuarios
activos y presencia en 13 paises de Latinoamérica.
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cQue es FirstJob?

Firstjob es una plataforma digital especializada en ayudar a las grandes empresas a
reclutar, atraer y retener estudiantes y jovenes profesionales (que tengan desde cero
a dos afios de experiencia) para conectarlos con su practica profesional y primeros
trabajos. La plataforma permite verificar el talento de los postulantes con un sistema
integrado de video entrevistas, test de idiomas, entre otras herramientas. Ademas,
a través de sus soluciones provee datos valiosos para mejorar la conexion entre las
empresas Y los jovenes profesionales, reduciendo los costos de contratacion y mejo-
rando la marca empleadora.

La empresa cuenta con mas de 250 mil usuarios y mas de 300 mil seguidores en redes
sociales, conseguidos de manera organica’, lo cual les permite una mayor difusién e
interaccion de sus avisos de empleo, siendo lideres en el segmento de profesionales
jévenes.

Adicionalmente, producen el estudio Employers for Youth (www.efy.global), que busca
a las mejores empresas para estos profesionales, midiendo diferentes caracteristicas
de las compafifas, tanto internas como externas, y que afectan la percepcién, interésy
engagement con la empresa.

El destino de una emprendedora

Sofia egreso en 2012 de la carrera de Ingenieria Comercial en la Universidad de Chile.
Durante este tiempo, se perfil¢ en el area de recursos humanos, haciendo ayudantiasy
luego estudiando un magister en la misma institucion.

El emprendimiento no figuraba para nada como una opcion en su carrera profesional,
pero después de haber cursado un ramo curso de emprendimiento liderado por la
profesora Soledad Etchebarne en donde conocié como funcionaba el incipiente ecosis-
tema de emprendimiento nacional y luego de tener una muy buena experiencia de
practica profesional en la minera BHP, se propuso mayores desafios de los que podria

1 En este caso, se refiere a que no se utilizaron herramientas de marketing digital de
pago (por ejemplo Google Ads o Facebook Ads) para conseguir a sus seguidores, sino
que el mismo contenido se volvio viral.
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encontrar en una empresa grande, donde no podia aportar en las decisiones impor-
tantes.

El mismo afio en que Sofia egresd, su futuro socio Mario Mora, habia empezado con la
idea de Firstjob para lo cual desarrollé un producto minimo viable (MVP) en donde las
personas subfan su CV a una pagina web, y él se los reenviaba filtrados a sus clientes,
una serie de empresas que buscaban cargos para recién egresados. Al poco tiempo,
Mario reclut¢ a Soffa para que lo ayudara con las postulaciones que iban recibiendo. Y
asl, empezaron lo que se suponia que serfa un trabajo de dos meses, sin oficina y con
muchas ganas de aprender del mundo del emprendimiento.

Siendo una empresa de recursos humanos, su propia cultura organizacional también
es muy relevante, por lo que tuvieron que preocuparse por como retener a los talentos
que contrataban, establecer escalas salariales y definir planes de carrera.

En diciembre de ese afio, ya pasados los dos meses que se habia propuesto trabajar
inicialmente, Sofia pretendia buscar otro empleo, pero decidi6 esperar suponiendo que
las empresas empezarfan a contratar recién en marzo. Ademas, habfa empezado a ver
mucho potencial en Firstjob, por lo que decidio ofrecerle a Mario continuar durante los
siguientes 6 meses sin remuneracion.

Tuvieron sus primeros tres clientes y decidieron postular a Wayra, la incubadora de
negocios de Telefdnica, donde superaron a 700 postulantes y obtuvieron un finan-
ciamiento de $50 mil ddlares. Hasta ese momento, Mario era duefio del 100% de la
empresa, sin embargo decidio ofrecerle un porcentaje a Soffa, reconociendo el aporte
y la fidelidad que habfa demostrado, y asi fue como ella se convirtié oficialmente en
co-fundadora de Firstjob.

En 2014, comenzaron a contratar nuevas personas en la empresa, por lo que a sus
23 afios, Soffa fue aumentando sus responsabilidades, haciendo crecer y mejorar el
negocio, hasta llegar al punto de equilibrio en 2015, con servicios contratados mensual
y anualmente.
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El modelo de hegocios: una innovacion
disruptiva en el mercado

Cuando Firstjob entrd al mercado, sus competidores tenian un modelo de negocios
clasico para la época: plataformas de publicacién de empleos en donde se cobraba
por anuncios, con suscripciones mensuales y un cargo extra si los clientes querfan mas
visibilidad.

Pero Mario y Soffa quisieron hacer algo distinto y mejor. Mas que ayudar a las empresas
a encontrar postulantes, ofrecian muchas funcionalidades extra, ademas contaban con
una gran comunidad de recién egresados de todas las universidades y carreras, lo cual
era un gran atractivo para los clientes. Cabe destacar que en ese tiempo Firstjob era
el Unico participante del mercado que se enfocd en ganar presencia en redes sociales,
por lo que lograron un alcance muy grande, debido a la nula participacion activa de
otros competidores.

El modelo de negocios de Firstjob consiste en cobrar un fee anual a las empresas, dife-
renciado por categorfas. Esta suscripcion les permite publicar una cantidad ilimitada de
anuncios y acceder a la plataforma que les permite filtrar entre los postulantes.

Actualmente, también hacen un modelo de cross-selling con el estudio Employers for
Youth (EFY). Para ello, se realizan encuestas a jovenes profesionales, de modo que
evallUen con criterios cuantitativos, diferentes variables relacionadas a las empresas en
donde trabajan. A partir de esta encuesta se genera un ranking de los mejores lugares
donde realizar una primera experiencia laboral profesional. EFY se aplica de manera
gratuita a cualquier empresa que quiera participar, pero con la informacién recopilada
se generan informes mas detallados, los cuales si se venden.

Otra fuente de ingresos que han tenido a lo largo de los afios son las consultorfas de
marca empleadora, y de esta forma, ayudar a las empresas a ser mas atractivas para

los jovenes profesionales, analizando el cémo poder retenerlos por mas tiempo. Este
servicio, si bien toma mucho tiempo de ejecucion, genera liquidez para la empresa y
representa una oportunidad de cross-selling, por lo cual se ha trabajado constante-

mente en su empaqguetamiento para poder ejecutarlo de forma eficiente. -
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El proceso emprendedor: cada dia un
nuevo aprendizaje

El mayor aprendizaje de Soffa es con respecto al equipo de trabajo, pues considera
fundamental contar con las personas adecuadas. Ellos se equivocaron muchas veces
contratando a personas que no cumplfan con el perfil adecuado para el puesto, pero
hoy en dia, son mas capaces de tener claridad de lo que necesitan, para buscar los
perfiles adecuados y conseguir un mejor equipo de trabajo.

Siendo una empresa de recursos humanos, su propia cultura organizacional también
es muy relevante, por lo que tuvieron que preocuparse por cémo retener a los talentos
gue contrataban, establecer escalas salariales y definir planes de carrera.

Y si el equipo de trabajo es importante, el equipo fundador es crucial para el éxito de
la empresa. Esta decisién no se puede basar en amistades, sino que debe tomarse
de manera muy inteligente. Esto lo aprendieron a raiz de que Firstjob comenzé con 3
socios, y tuvieron que desvincular a uno por su falta de colaboracién con los objetivos
de la empresa.

Otro aprendizaje de Sofia en FirstJob, tiene relacion con “no perder el foco” del negocio.
En un principio, muchas veces para tener liquidez y mas clientes, decfan que sf a todo
lo que los clientes pedian, pero terminaban perdiendo mucho tiempo en desarrollos
especificos, por lo que decidieron cortar con la personalizaciéon y mantener el foco en
una solucién genérica, pero robusta, la cual funciona muy bien y es escalable.

Como en Firstjob ofrencen una suscripcion anual, tienen que ser muy cuidadosos con
los flujos financieros, ya que en un principio se descuidaron y casi los llevd a la quiebra.
Ahora se preocupan de tener flujos mensuales planificados para poder mantener la
empresa.

Por ultimo, Soffa considera muy importante definir procesos y protocolos dentro de la
empresa, ya que cuando empiezas a trabajar con muchos clientes, éstos tienen que
estar estandarizados, para poder ofrecer un servicio unificado a todos los clientes.
Segln Soffa, esto cobra mucha importancia a medida que aumentan los clientes y
también los empleados.
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Desafios futuros

Actualmente, el desafio de Firstjob es funcionar como una empresa regional. Cuentan con un equipo
de trabajo en Colombia, un partner que opera en 8 paises en Centroamérica, y también con opera-
ciones en México. En este momento comienza el desafio de replicar la cultura de la empresa, sin
importar donde se encuentren las oficinas. En 2018, el 1% de los ingresos provenian del extranjero,
el 2019 fue un 10%, y en el 2020 se espera llegar a un 20%, por lo que el foco de crecimiento esta
puesto fuera de Chile.

Mario y Soffa se caracterizan por ser muy buenos vendedores, y son quienes traen a la mayoria de los
clientes, pero un desafio que superar es capacitar a un “ejército de ventas”, para que sus empleados
puedan hacerlo tan bien como ellos. Logrando esto, cada vez menos ventas seran producto de los
fundadores, lo que les permitira centrarse en tareas mas estratégicas y seguir haciendo crecer la
empresa.

Para finalizar, Sofia tiene claro sus proximos pasos. Su objetivo es convertir a Firstjob en la mejor
empresa para trabajar en recursos humanos para el afio 2025.
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Matias Gutierrez M.

GenoSUR

Categoria Emprendimiento Etapa
Biotech Dinamico Expansién/Scale-up

La pasion de Matias es la ciencia y luego de estudiar y trabajar en distintas partes del mundo,
volvié a Chile con el objetivo de llevarla a las salas de clases chilenas de una manera mas
atractiva y dindmica, a través de Bioquimica.cl. El plan funciond, pero no era escalable, por lo
que junto a sus socias fundadoras decidieron pivotar y crear EXPERIMENTA, una solucion que
empaqgueta numerosos experimentos cientificos en un solo kit, logrando crecer a una tasa del
50% anual.

El siguiente paso fue crear un spin-off, GenoSUR, el cual se centrd en el desarrollo de kits
para la obtencion de muestras bioldgicas y su transporte inteligente hacia los laboratorios de
diagnostico. En ese momento enfrentaron un grave problema: su principal cliente quebrd y
quedaron con 400 mil dispositivos entregados en USA y una factura sin pagar por US $600 mil,
lo que los obligd a disminuir su equipo de trabajo a un 40% de lo que eran hasta entonces.
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Sin embargo, el destino les tenfa preparada otra sorpresa. En medio de la pandemia del
coronavirus sus dispositivos de toma de muestra y transporte se volvieron un insumo
que solucionaba grandes dificultades e imprescindible para el Gobierno de Chile, como
también para otros paises como Estados Unidos y Espafia, llegando a proyectar una
facturacion por sobre los US$ 50 millones para el afio 2020.

cQuée es Genosur?

GenoSUR es un spin-off de Bioguimica.cl, empresa enfocada en la difusion cientifica a
través de experimentos empaquetados para usar en colegios. GenoSUR corresponde
al area de desarrollo biotecnoldgico de la empresa principal, y se dedica al desarrollo
de dispositivos médicos para la toma de muestras bioldgicas, y su transporte, que posi-
bilitan diagnosticar distintos tipos de enfermedades, utilizando una tecnologia inno-
vadora que permite inactivar virus y transportar la muestra a temperatura ambiente,
preservando la informacion genética de ésta.

Una historia de altos y bajos

Cuando recién llegé internet a Chile, Matias quedd fascinado con la cantidad de infor-
macién disponible en este nuevo mundo. Lo malo es que gran parte de esa informacion
estaba en inglés y a pesar de hacer todos los cursos disponibles en un instituto, no fue
suficiente para él. Gracias a la casualidad, unos tios estaban viviendo en Singapur, asf
que viajo a ese pais a cursar sus Ultimos dos afios de educacién media. En este lugar se
enamoro del sistema educativo y, sobre todo, el acceso a los laboratorios de su escuela.

Al volver a nuestro pais decidi¢ estudiar Bioguimica en la Universidad de Chile. Y mien-
tras cursaba estos estudios decidié armar un proyecto para llevar talleres experimen-
tales de ciencia a colegios, principalmente en el area de biotecnologia. Este primer
emprendimiento dio paso a Bioquimica.cl, empresa a través de la cual, junto a un grupo
de colegas, llevaban experimentos cientificos a diversos colegios de Chile.

En 2007, Matias fue contratado para trabajar en la Universidad de California, San Fran-
cisco (EEUU), desde donde siguié a cargo de la empresa coordinando los talleres. En
esta posicion estuvo dos afios, tras los cuales le ofrecieron hacer un doctorado, pero

Matias decidié rechazarlo y seguir con sus estudios en Chile.

Ya de vuelta, su esposa Daniela Mendoza y Ana Moran, Biéloga y Doctora en Quimica
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respectivamente, se unieron como socias a la empresa. Esta nueva mirada les permitio
detectar que el modelo de talleres no era escalable, ademas de resultar un servicio
caroy al que finalmente sélo podian acceder los colegios privados. Es asi como pivotan
su modelo de negocios, empaqguetando los servicios en un solo producto, que partid
siendo un “maletin cientifico” con gufas muy detalladas sobre los pasos necesarios para
cada experimento, y evolucionando posteriormente a un “Laboratorio movil”.

Este nuevo formato, llamado EXPERIMENTA, funciond mejor que el anterior, pero aun
no habia mucha rentabilidad. A través de una estrategia de fidelizacién de clientes, y
entrando con capacitaciones gratuitas a colegios municipales, lograron finalmente las
ansiadas conversiones. Su primer caso de éxito fue en la comuna de Melipilla, en donde
lograron posicionar el “Laboratorio movil” en los 21 establecimientos municipales de la
comuna.

Esta nueva mirada les permitié detectar que el modelo de talleres no era escalable,
ademas de resultar un servicio caro y al que finalmente sélo podian acceder los colegios
privados. Es asi como pivotan su modelo de negocios, empaquetando los servicios en
un sélo producto, que partié siendo un “maletin cientifico” con guias muy detalladas
sobre los pasos necesarios para cada experimento, y evolucionando posteriormente a
un “Laboratorio mdévil”.

Entre 2011 y 2017 la empresa crecié a una tasa cercana al 50% anual, sin recibir ningun
tipo de inversion aparte del apoyo de StartUp-Chile, que en 2013 les entregd un fondo
para continuar escalando EXPERIMENTA. En paralelo, ademas, ampliaron las lineas de
negocio apostando por el desarrollo de kits de diagndstico molecular, bajo el alero de
su otro spin-off, GenoSUR.

Al poco tiempo certificaron estos kits bajo estdndares internacionales y abrieron una
fabrica en Chile. En ese momento, la empresa estadounidense uBiome les encargd
alrededor de 400 mil dispositivos médicos, con lo cual las expectativas de la nueva linea
se cumplian a cabalidad. Sin embargo, a mediados de 2018 Ubiome quebrd, dejando a
GenoSUR, y por ende a Bioguimica.cl, con muchas materias primas en sus dependen-
cias y con una factura sin pagar de US $600 mil.

Esta catastrofica noticia los llevd a tener que despedir a mas del 60% de sus trabaja-
dores y enfrentarse a una posible quiebra. Ante este escenario, los socios tomaron
la decision de designar a Daniela, en ese momento gerente comercial, como gerente
general de la empresa y, a mediados de 2019, enviar a Matias a Miami, con el objetivo
de conseguir clientes para los dispositivos médicos que habian fabricado y seguian
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produciendo en GenoSUR. Esto fue posible gracias al apoyo de ProChile y el programa
GoGlobal.

En cinco meses de viajes entre Miami y Chile, Matias pudo generar nuevos acuerdos
comerciales con empresas en Australia, EEUU y también en nuestro pafs. Fue durante
esos dias que la pandemia provocada por el coronavirus comenz¢ a destaparse en
China, y luego en ltalia y Espafia, por lo que Matfas se percaté de inmediato que si no
lograban tener una alta cantidad de testeos para detectar y aislar a los contagiados,
Chile correria la misma suerte.

Es asi como modificando algunas partes de los dispositivos que ya producia, decidié
practicarse un examen a si mismo y comprobd que utilizando diferentes tecnologias
los dispositivos médicos de GenoSUr eran una solucién inteligente para la toma de
muestray su transporte en el proceso de diagnoéstico de COVID-19, ademas de ser apto
para trasladar la muestra sin la necesidad de refrigeracién en su transporte, haciendo
de este dispositivo la mejor opcién disponible en el mercado.

Junto a su equipo, de inmediato fueron a tocar puertas para mostrar el prototipo a
las autoridades del Ministerio de Salud nacional, calculando que se necesitarfa por lo
menos unos 200 mil exdamenes a nivel pafs. Pudieron conversar con algunas personas
del ministerio y entregaron una cotizacion por un millén de dispositivos para testear.
Al dfa siguiente les llegd la orden de compra y tres dias después lograron despachar
las primeras 600 unidades al Servicio de Salud Metropolitano Occidente. Bajo la crisis

sanitaria que afectaba al pals en ese momento, la entrega de estos insumos se volvio

indispensable, por lo que se han enfocado en producir y entregar entre 10 mil y 20 mil ﬂ
kits al dia.

Gracias a esta situacion son contactados por muchos otros paises, enviando muestras
de sus dispositivos a Africa, Europa, Asia, EEUU y el resto de Latinoamérica. A inicios de
mayo de 2020, y contando con mas de 150 empleados, lograron concretar la primera
orden de compra internacional: 2 millones de kits para la deteccién de Covid-19 para
EEUU, abriendo dos fabricas de produccion mas, una en Tijuana (México) y otra en
Miami.

El modelo de negocios

El modelo de negocios de Bioquimica.cl se basaba en vender hacer accesible y asequible
experiencias cientfficas en colegios de todo el territorio nacional. Luego este modelo
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pivota, creando el programa EXPERIMENTA, el cual empaqueta una serie de experimentos cientificos
en un "Maletin cientifico” que luego evoluciono en el “Laboratorio moévil y Armario de Ciencias”. Este
kit se vende directamente a escuelas o entidades relacionadas con educacién (como lo son los muni-
cipios en Chile) bajo un modelo B2B.

GenoSUR, que nace como un spin-off de Bioguimica.cl, también tiene un modelo B2B donde sus
clientes son laboratorios y gobiernos que compran a gran escala los dispositivos para diagnosticar
distintos tipos de enfermedades.

Aprendizajes del proceso emprendedor

Matias destaca que la clave del éxito de Bioquimica.cl y GenoSUR, tanto para seguir creciendo como
para solventar las grandes caldas, se debe a que la empresa tiene su eje central en la innovacion.

Es una politica de la empresa la de reinvertir los ingresos generados en investigacion y desarrollo,
para seguir produciendo mejoras en los productos actuales y también generar nuevos productos,
siguiendo una logica de innovacion constante. Esto les ha permitido experimentar, probar nuevos
modelos de negocios, sustentarse en el tiempo y solventar las crisis por las que han pasado como
empresa.

Desafios futuros

El dispositivo creado por GenoSUR es capaz de preservar la informacion genética no solamente
del coronavirus, sino que también la de otros virus respiratorios, por lo cual es una herramienta de
deteccion escalable a todo el sistema de salud, ya sea a nivel nacional como internacional. Matfas y
SuU equipo trabajan en conjunto con el Ministerio de Salud de Chile para utilizar los kits de toma de
muestras y realizar otros diagnoésticos, en miras de apoyar las campafias relacionadas a enferme-
dades estacionales, especialmente en invierno.

Por otro lado, desde inicios del 2020, también estan desarrollando nuevos productos para aportar a
la salud de las mujeres, desde otro tipo de muestreo, especificamente en relacién a las predisposi-
ciones a canceres que se producen por infecciones de virus papiloma o herencia genética.

Todos estos nuevos productos, ademas de los “Laboratorios moviles” estan empaquetados y, gracias

a la notoriedad alcanzada por el coronavirus, se encuentran disponibles para nuevos mercados inter-
nacionales, logrando el ansiado escalamiento de esta empresa de ciencia y tecnologia made in Chile.
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Roberto Opazo G.
Khipu

Categorfa Emprendimiento Etapa
Fintech Dinamico Expansién/Scale-up

Roberto es un emprendedor serial. Luego de co-fundar y vender Acepta.com (empresa
pionera en la facturacion electrénica en Chile), en 2013 decidié crear Khipu, motivado por la
frustracion con respecto a las limitantes que tenian las soluciones de pago en linea existentes
en ese momento. En 2020, la empresa registré mas de 10 millones de transacciones, por un
monto equivalente a USD 2.000 millones.
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cQue es Khipu?

Khipu es una solucién de pagos online que busca simplificar y masificar las transferen-
cias de dinero electrénicas. Fue creada en 2013, como una alternativa frente al mono-
polio dominante en esos afios de la empresa Transbank.

Su principal diferenciador es su tecnologia, la cual permite, entre otras cosas, usar
paginas web como interfaces de programacion, para implementar pagos, publicamente
disponiblesy asi funcionar sin la necesidad de una colaboracién directa con los bancos.

Los origenes de Khipu

Roberto estudio Ingenierfa Civil en Computacion y luego cursoé el magister en Ciencias
de la Ingenieria con mencion Industria, ambos en la Universidad de Chile, completando
sus estudios en 1997.

Antes de Khipu, Roberto fue co-fundador de Acepta.com, la primera empresa chilena
dedicada a las firmas y facturas electronicas con respaldo legal. La empresa fue fundada
en 1998 y en el 2011, tras haber tenido un gran éxito en el mercado, logré venderla.

Si bien Acepta.com logré un nivel de transacciones sumamente alto y grandes avances
tecnoldgicos, no fue tan exitosa como podria haber sido hoy en dia. Esto, ya que cuando
Roberto dejo la empresa en el pafs adn no eran obligatorias las facturas electrénicas.

La idea de crear Khipu nacié luego de la venta de Acepta.com, cuando a Roberto le
rondaba la idea de iniciar un nuevo emprendimiento, esta vez, con algo de capital
propio. Es asi como fue analizando varios inconvenientes respecto a las funcionalidades
del sistema de pagos en Chile, las cuales le parecian muy limitadas. Roberto tenfa claro
que las cuentas bancarias eran de las personas, y que los bancos solamente las admi-
nistraban, lo que representaba un mundo de oportunidades al automatizar su acceso
para generar funcionalidades propias de un sistema basado en open banking. Esto
gracias al derecho normativo de los usuarios para realizar transferencias gratuitas en
linea; y asociado con Emilio Davis, pensaron que podrian crear un sistema que abriera
el mercado de pagos y mejorara la competencia.

Es asf como, Roberto y Emilio, fueron dando forma a esta idea, dandose cuenta de las
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implicancias que tenfa y que podrian entrar con esta solucién en muchos mercados,
incluso fuera de Chile. Durante el 2012, gracias a la colaboracion de CORFO y UDD
Ventures, trabajaron todo el afio a puertas cerradas para crear el primer producto
minimo viable (MVP), el cual lanzaron en 2013.

Sin embargo, descubrieron gue aun no era un producto suficientemente preparado
para el mercado. Tras varias mejoras, terminaron con un producto mas completo, y
recién estos ultimos afios de la década han podido ver un crecimiento acelerado.

Es asi como fue analizando varios inconvenientes respecto a las funcionalidades del
sistema de pagos en Chile, las cuales le parecian muy limitadas. Roberto tenia claro que
las cuentas bancarias eran de las personas, y que los bancos solamente las administra-
ban, lo que representaba un mundo de oportunidades al automatizar su acceso para
generar funcionalidades propias de un sistema basado en open banking.

EI 2016 Khipu fue ganadora del Premio Nacional de Innovacién (AVONNI) en la categoria
de servicios. El premio fue entregado por un consorcio de empresas privadas y orga-
nismos publicos, en un acto que contd con la presencia de la entonces presidenta de la
republica, Michelle Bachelet.

En 2019, la empresa registréd mas de 6,5 millones de transferencias y en 2020 se supe-
raron los 10 millones de pagos realizados con la solucién, nimero que probablemente
sera duplicado el 2021. Su sostenido crecimiento les ha permitido ser altamente
competitivos y la gran cantidad de transacciones les ha permitido aprender y hacer
cada vez mas inteligente la tecnologfa, logrando que Khipu se alimente a partir de las
paginas web.

El modelo de negocios

Khipu funciona bajo un modelo de negocios basado en “Merchant Discount”, es decir,
una comision que se descuenta al comercio por cada pago autorizado usando Khipu.
De esta forma, el servicio es gratuito para quien compra.

En este momento Khipu ofrece pagar a través de transferencias y también con tarjetas

de débito, crédito y prepago, lo cual es posible gracias a una integracion con WebPay.
Los porcentajes varfan dependiendo del servicio (si es por transferencia o tarjetas).
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Estas comisiones los hacen competitivos en varios nichos de mercado, siendo el e-com-
merce uno de los principales y en el que han tenido los mejores resultados con tarjeta,
sin embargo, el producto estrella sigue siendo el pago con transferencia, muchas veces
para pagar o cargar saldos en tarjetas.

Aprendizajes

El mayor aprendizaje de Roberto con Khipu es que en el emprendimiento no hay
verdades absolutas. El lo ejemplifica con los casos de Apple y Microsoft, pues ambas
empresas han logrado ser muy exitosas con visiones estratégicas totalmente incompa-
tibles.

A rafz de esto, Roberto sefiala que muchas veces la calidad de la ejecucion de una idea
y su sostenibilidad en el tiempo, es mas importante que la calidad inicial de ésta.

Ademas, destaca la importancia del trabajo en equipo, el cual implica un fuerte concepto
de igualdad en la relacién, como manera de potenciar las capacidades de logro de las
personas. Principalmente, porque se reparten las tareas en una estructura horizontal,
lo cual resulta mas eficiente para la toma de decisiones al mejorar la calidad y cobertura
de la informacién usada.

Roberto también promueve sacar el dinero de la ecuacion y tener colaboradores que

estén en el negocio concentrados en la idea y su ejecucidon, mas que por un incen- ﬁ
tivo econdmico individual. Plantea que esto requiere pagar sueldos altos, pero que -
resulta econémicamente eficiente. Cree que cuando el equipo tiene las necesidades

econdmicas cubiertas y puede pensar en el Optimo global de la empresa, no se distrae

buscando beneficios de corto plazo para un subconjunto de la empresa, con lo que se

maximiza la productividad.

Para la empresa ha sido muy importante cultivar un ambiente de trabajo humano, bajo
el cual los hijos son bienvenidos en la oficina, y se estimulan las conversaciones cons-
tructivas y respetuosas sobre temas importantes como politica y religion, cultivando la
capacidad de estar y mantenerse en desacuerdo. El equipo de Khipu esta conformado
solo por dieciocho personas, lo que les permite ofrecer precios bajos a los comercios.
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Desafios futuros

Para funcionar, Khipu requiere que sus sistemas aprendan de la diversidad de condi-
ciones que se pueden encontrar en las paginas web de los bancos en las que se imple-
mentan automatizaciones para permitir pagos. Hasta el momento, este aprendizaje de
los sistemas de Khipu ha sido altamente asistido por los ingenieros que trabajan en
la empresa, los cuales alimentan una base de datos con reglas muy elaboradas. Para
avanzar hacia un siguiente nivel de innovacion, estan terminando de desarrollar un
proyecto de inteligencia artificial, financiado en colaboracién con CORFO, para clasificar
automaticamente qué accion deberia seguir Khipu cuando el usuario navega en las
distintas paginas web de sus clientes.

En las distintas pruebas, la tecnologia ha demostrado que en un 88% de las veces
responde igual que los ingenieros de Khipu. Este avance permite que los procesos de
configuracién sean mas rapidos, menos costosos y mas faciles de escalar.

Una ventaja que ha tenido Khipu para implementar proyectos de inteligencia artificial,
en la automatizacién y la navegacion de paginas web, es que ademas de saber del tema,
han tenido acceso a muchos datos para poder entrenar los sistemas. Esto les ha permi-
tido desarrollar tecnologfas al nivel de los grandes competidores en canales de pago
internacionales, generando conocimientos que no se han visto aun en el mercado.

El desafio actual de Khipu, en esta linea, es ser capaces de usar esos conocimientos
para resolver otros problemas mas alla de la automatizacion de pagos.
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Rene Espinoza J.
Lazarillo

Categoria ) Emprendimiento Etapa
O it ‘?f things) Dinamico Expansién/Scale-up
Smart city

René, desde nifio supo que queria dedicarse a desarrollar tecnologia para el area de la salud.
Para su tesis de pregrado desarrolld Lazarillo, un emprendimiento tecnoldgico que entrega
herramientas a personas con discapacidad y que busca mejorar su inclusion, ayudandolos a
movilizarse por la ciudad y mantenerse informados a través de la tecnologfa.
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cQue es Lazarillo?

Lazarillo es una aplicacién para dispositivos maéviles que busca entregar herramientas
a personas con discapacidad, permitiéndoles ser mas independientes en su vida diaria.

También genera mecanismos para que las empresas e instituciones publicas puedan
dar una mejor experiencia al momento de atenderlos como usuarios o clientes, o al
contratar los servicios de personas con estas caracteristicas.

El origen de Lazarillo

Desde los 13 afios, René querfa dedicarse a desarrollar tecnologia para el area de la
salud. Al entrar a la Universidad de Chile decidi¢ estudiar Ingenierfa Eléctrica y enfo-
carse en crear soluciones que apuntaran a la innovacion en esta area.

Durante esta etapa, en 2013, junto a un amigo conocieron a Pedro Chana, neurdlogo
de la Clinica Alemana y director del Centro de Trastornos del Movimiento (CETRAM),
quien estaba desarrollando proyectos de tecnologfa asistiva para personas que presen-
taran alguna discapacidad y asi mejorar la calidad de vida de estos pacientes a un bajo
costo. Instantdneamente, ambos amigos estuvieron muy interesados en los proyectos
del neurdlogo, y comenzaron a asistirlo y apoyarlo durante sus tiempos libres, parale-
lamente a sus estudios.

En el verano de 2014, René recibi6 una solicitud para desarrollar una aplicacion movil
compatible con Android, enfocada en asistir a personas con baja vision o ceguera. En
ese momento, su amigo se encontraba de intercambio en Australia, por lo que René
tomo el proyecto solo, sin siquiera saber cémo hacer aplicaciones.

Sumado a esto, la app debia tener accesibilidad digital, por lo que desarrollaron placas
en braille que funcionaban en conjunto con la tecnologia movil. Para esto, René tuvo
que aprender sobre esta tematica, y entrevistd a muchas personas con distintos niveles
de discapacidad visual, encontrando una necesidad en comun: la orientacion a la hora
de movilizarse.

El proyecto resulté en una aplicacion llamada “Tdigo”, la cual se instalé en mas de 20
estaciones de Metro a modo de prueba. Durante este proceso de marcha blanca se
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dieron cuenta que resultaba muy complejo para las personas encontrar las placas
situadas en las paredes de las estaciones. Enfrentandose a este desafio, René decidid
desarrollar su tesis sobre este tema, para poder explorar mas a fondo la problematica.

Para esta investigacion contd con el apoyo de Pedro Chana, quien colabor¢ en el finan-
ciamiento de su investigacion. Por otro lado, un profesor de la universidad lo apoy6
con lo relacionado al hardware. También trabajé con uno de los usuarios que probd
“Tdigo", Miguel Gonzalez, una persona con discapacidad visual, que ademas es profesor
de personas ciegas.

Lazarillo se transformé en un asistente personal que ademas de guiar a las personas
por la ciudad, también se preocupa por entregar informacién, aportando en la mi-
sion de disminuir la brecha informativa para las personas con discapacidad.

Asi, empez0 a hacer prototipos, en el area de computacion ubicua, la cual comprende
todos aquellos servicios que permiten a los usuario interactuar con los sistemas digi-
tales mediante interfaces naturales, como el movimiento o la voz, sin un teclado o un
mouse de por medio. De este modo, los usuarios no piensan en el dispositivo que van
a utilizar, sino solamente en la actividad que estaran realizando.

Su prototipo final lo pudo probar dentro de un centro comercial, con el objetivo de
ayudar a las personas a llegar a una tienda especifica. Esto se realizé a través de un
hardware que emitia una sefial a los celulares, con tecnologia low energy, y que entre-
gaba informacién certera para poder ubicarse dentro de la tienda, por medio de una
aplicacion movil.

La prueba de su prototipo fue muy exitosa y los usuarios que lo probaron querian que
se continuara desarrollando el proyecto. Tras entregar su tesis, René se vio un poco
colapsado por esta demanda inesperada, no sabfa como financiar el proyecto y no tenia
conocimientos de modelos de negocios.

En 2015, ya egresado de la universidad, su amigo y compafiero de carrera, Anibal
Madrid, lo invitd a trabajar con él, en el disefio de una app de alerta de accidentes
llamada “SOSmart”. Trabajaron un afio juntos, y durante este perfodo René pudo
aprender mucho sobre emprendimiento y desarrollo de tecnologfa.

A fines de ese afio, se enterd de un nuevo fondo de innovacion social de CORFO y
postuld su prototipo de tesis, adjudicandose el fondo a través de la incubadora de

229



Casos de emprendedores y emprendedoras | Universidad de Chile

negocios “"Acerca Redes”.

Ya en enero de 2016, comenzo a trabajar en Lazarillo, como bautizé a la empresa, junto
a Jonathan Taivo, también ex compafiero de la universidad con el que habia desarro-
llado proyectos durante la carrera.

A partir de ese momento la empresa crecié y fue ganando terreno con clientes publicos
y privados, brindando una tecnologia que les permite a las instituciones entregar un
servicio inclusivo y de calidad a todos, sin importar sus caracteristicas.

En 2020, Lazarillo trabaja con representantes en Latinoamérica para implementar
la tecnologfa en otros paises, contando por el momento con partners en Costa Rica,
México y Uruguay. La empresa ha alcanzado 160 mil usuarios activos, en 39 paises y
esta disponible en 22 idiomas. Previo al confinamiento provocado por el coronavirus,
Lazarillo realizaba mas de 17 mil asistencias en ruta al mes.

El modelo de negocios

René sefiala que desde un principio era muy importante que el modelo de negocios
no significase un pago sobre el usuario final. Porque, si bien se le entrega gran valor
al cliente, se considera que acceder a este servicio es un derecho y no serfa ético que
tuvieran que pagar por ello.

Es por eso que el modelo de negocios de Lazarillo es B2B2C, donde el usuario final son ﬁ
personas con discapacidades de diferente origen, que usan la gpp de forma gratuita

como un asistente diario, pero quienes pagan, son las empresas que buscan atender
mejor a sus clientes, a través de planes de suscripcion que incluyen hardware en sus
oficinas y acceso a la app como administradores.

Adicionalmente, alas empresas se les cobra por digitalizar sus espacios fisicos, cobrando
por metro cuadrado efectivo, por el set-up y por una suscripcién anual.

Aprendizajes

René considera muy importante contar con mentores y leer sobre metodologfas de
emprendimiento como Lean Startups o Scrum, y aplicarlas en sus negocios, especial-

mente durante los primeros afios de desarrollo de su emprendimiento.
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También es fundamental que el equipo fundador cuente con personas comprome-
tidas con el negocio (ademas de las capacidades técnicas que se requieran) sobre todo
porque los recursos en el principio son muy escasos, por lo que las personas tienen
gue estar realmente involucradas con el proyecto.

Otro aprendizaje que destaca René es el de validar la idea de manera rapida y barata,
utilizando los recursos disponibles en el momento. Se debe salir a vender la idea,
utilizando una presentacién y una pagina web simple, y probar si los posibles clientes
encuentran valor en lo que se propone hacer, incluso antes de haberlo terminado.

Desafios futuros

Desde marzo de 2020 la empresa se vid muy afectada por los efectos sociales provo-
cados por el coronavirus y el confinamiento obligatorio de las personas, ya que al no
tener movilidad, sus usuarios no podian sacarle provecho a la aplicacién, ocasionando
la pausa de algunos contratos con empresas que estaban habilitando sus espacios
para ser usados con la tecnologia de Lazarillo. Es por esta razén que sus desafios bajo
ese contexto se relacionan con la manera en que la empresa puede seguir siendo rele-
vante para sus usuarios y clientes.

Asf, en medio de la pandemia, se dieron cuenta que si bien las personas no salian de
Sus casas, y no tenian la necesidad de movilizarse, si se enfrentaban a la dificultad de
acceder a la informacion y a las novedades sobre los efectos del virus en la sociedad,
las comunas que entraran o salieran de cuarentena, las politicas publicas que se fueran
desarrollando y la disponibilidad de recursos.

Por estas razones Lazarillo se transformd en un asistente personal que ademas de guiar
a las personas por la ciudad, también se preocupa por entregar informacion, aportando
en la misién de disminuir la brecha informativa para las personas con discapacidad.
Asimismo notaron que los usuarios se veian complicados con las compras online, ya
gue muchos e-commerce no cumplian con ninguna accesibilidad digital.

El objetivo de René es mejorar la inclusion de personas que presenten alguna discapa-

cidad y que, tal como algunos usan la aplicacion Waze para moverse en sus vehiculos
durante sus viajes, otros utilicen Lazarillo en su dia a dia.
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Natalia Espinoza V.

Categoria Emprendimiento Etapa
Edtech Dinamico Expansién/Scale-up

Durante su paso por el Ministerio de Educacion, Natalia se percaté del poco enfoque que se le
daba alos entornos que mas influyen en la educacion de los nifios: la familia y el colegio. Es asf
como decidié solucionar el problema a partir de una tecnologfa muy simple, la comunicacion
via mensajes de texto. Para ello, comenzo tocando las puertas de decenas de colegios inten-
tando vender su MVP, lo cual la llevé a conocer a fondo la realidad detras del funcionamiento
de cada institucion. A mediados de 2020 su solucion, Papinotas, se convirtio en una empresa
con mas de 60 empleados y alrededor de 500 colegios utilizando su software de forma inin-
terrumpida.
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cQue es Papinotas?

Papinotas es una plataforma escolar que permite innovar en la forma de comunicacion
que existe entre escuelas y las familias, a través del uso de tecnologia. Su primer desa-
rrollo fue la incorporacién de un sistema via mensajes de textos (SMS), que no requiere
internet y garantiza la recepcion de la comunicacion para toda la comunidad escolar.

Ademas, la empresa cuenta con 6 servicios tecnoldgicos que tienen el objetivo de digita-
lizar los procesos internos de los colegios, tales como libros de clases, sistematizaciony
certificados de notas, dispositivos para tomar asistencia de forma automatica, etcétera.

Actualmente trabajan con alrededor de 500 colegios en todo Chile y cuentan con mas
de 60 colaboradores.

Los historia detras de Papinotas

Natalia egres¢ en 2008 de la carrera de Ingenieria Civil Industrial, en la Facultad de
Ingenierfa de la Universidad de Chile. Durante esta etapa particip6 del centro de estu-
diantes y otras organizaciones, lo que reconoce como una parte muy importante en su
formacion.

Su primera incursién laboral la tuvo en el Ministerio de Educacion, en donde fue parte
de un proyecto que apoyaba a los mil colegios que tuvieron los puntajes mas bajos en
las pruebas SIMCE. En ese perfodo le llamé mucho la atencién que no existiera desde el
mismo Ministerio una politica fuerte y coordinada que se enfocara en los entornos que
mas influyen en la educacion de los nifios: la familia y el colegio.

Durante esos afios, el sistema de transporte publico Transantiago, que recién se estre-
naba, ponia a disposicion de los pasajeros un servicio de aviso sobre el avance de los
recorridos, a través de mensajes de texto. El uso de esa tecnologia le hacfa mucho
sentido a Natalia, para facilitar los proceso y la difusion de informacion en colegios con
bajo puntaje SIMCE, pero la idea no fue tomada en cuenta, en parte porque el Minis-
terio suele inclinarse por politicas y estrategias a nivel macro y la inclusion de pequefias
nuevas ideas no eran atractivas en esos afios.

Ante este rechazo y con la conviccién de que la herramienta de los mensajes de texto
si planteaba una solucién ante la carencia de comunicacion efectiva en el entorno
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educativo de los nifios, Natalia decidié marcharse del Ministerio e intentarlo por cuenta
propia.

Comenzé prototipando ella misma, enviando mensajes de texto a sus familiares con la
informacion de los colegios de sus hijos. De esta forma puedo testear a muy bajo costo
la sistematizacion y procesos involucrados en un desarrollo tecnolégico de este tipo,
obteniendo ademas un feedback temprano que le permiti¢ validar su solucion.

Mas adelante pudo testear con un colegio en la comuna de Pudahuel y una escuela
técnico profesional de Santiago Centro, en donde recibia a diario planillas en formato
Excel. Ya con un producto minimo viable (MVP) funcional, se encargaba de enviar los
SMS a los padres de los estudiantes informando las novedades, pruebas y otras noticias
gue los colegios necesitaban comunicar. La solucién logré el efecto esperado, gene-
rando un mayor nivel de comunicacion entre el colegio y los padres y estudiantes.

Posteriormente, con ayuda de ahorros propios y aportes de su familia generd un primer
prototipo de software que permitfa iniciar sesion con un usuario cliente y enviar los SMS
a una base de datos. Asi, a finales de 2011 naci6 Papinotas, con el propdsito de mejorar
la calidad de la educacion a través de la tecnologia.

Desde el primer dfa de desarrollo, Natalia se dedicé a tocar puertas y enviar mails a
colegios para generar reuniones, sin importar que el software adn no estuviera listo ni
fuera muy atractivo visualmente. Lo importante era comprobar el interés de los cole-
gios y si no se lograba vender el uso del software, se obtenia un valioso feedback del
porqué no.

Natalia consiguié que Papinotas fuese incubado por Socialab, organizacién que le
permiti¢ usar sus oficinas compartidas, en donde formd su primer equipo entre profe-
sionales y practicantes, con un solo objetivo en mente: salir a vender. Después de varias
reuniones, el afio 2012 consiguieron contratos con 54 colegios, los cuales usaban las
primeras versiones del software que iba modificandose continuamente gracias al feed-
back de ellos mismos y otros clientes.

El crecimiento de la empresa ha sido mayormente organico, en base a la facturacion
propia del negocio, pero ademas obtuvo un fondo de parte de CORFO en 2014, con
lo cual pudo acelerar el crecimiento de clientes y el desarrollo de nuevas soluciones
tecnoldgicas para colegios. En ese tiempo, también se integré como socio a Felipe Grau,
quien ha sido pieza fundamental en el proceso de crecimiento en su rol de Gerente
comerdial.
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A mediados de 2020, la empresa cuenta con con contratos indefinidos con muchos
colegios a lo largo de Chile, y ademas del servicio de comunicaciones via SMS, ofrece
un variado pack de servicios, como asistencia digital automatica en la sala de clases,
sistema de gestién de calificaciones, un centro administrativo y libros de clases digitales.

El modelo de negocios

Papinotas ofrece 6 servicios tecnolédgicos que digitalizan los procesos internos de
los colegios, los cuales pueden ser contratados de manera individual, como también
combinados. Estos se pueden adquirir mediante un contrato indefinido.

El valor de este depende de la cantidad de nifios que tenga la institucion educativa
y la cantidad de servicios contratados, donde a medida que se tienen mas nifios por
colegio, los costos marginales por el uso del software disminuyen, permitiendo tras-
pasar esta rebaja en el precio final.

Aprendizajes

Natalia relata que durante los primeros afios de la empresa, ella se dedicd neta-
mente a la venta del software, manteniéndose en giras por el pals durante tres de las
cuatro semanas de cada mes. Este estilo agotador fue altamente eficiente a la hora
de convencer a colegios de cada rincén del pafs, ya que era su propia creadora quien
demostraba los beneficios de la herramienta y resolvia las principales dudas de los
directivos.

Sin embargo, al verlo en retrospectiva, Natalia sefiala que quizas debid involucrarse
mas en la estrategia y gestion, para acelerar ciertos desarrollos de productos, pero que
no pudo hacerlo debido a Ia falta de tiempo. Seglin menciona, esto no quiere decir que
su estrategia de ventas intensiva haya estado mal, todo lo contrario. Al tratarse de un

emprendimiento tecnoldgico, en un mercado latinoamericano, lo esencial es vender
rapidamente y superar lo antes posible el llamado “valle de la muerte”. Adn asi, recalca
que no debié dejar de lado su misién como directora ejecutiva durante esos afios.

Esa experiencia en la calle fue clave para entender los reales dolores de los colegios
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y percibirlos en primera persona, permitiéndole incorporar todo ese feedback en las
soluciones que ofrece el software. Salir del escritorio y enfocarse en la venta uno a
uno con los clientes, le ha resultado esencial en su manera de emprender, lo que se ve
reflejado en el rapido crecimiento de la empresa.

Segun relata Natalia, es muy tentador dejarse estar teniendo un fondo publico, sin la
presion de escuchar lo que necesitan los clientes, pero hay que ser claros: si no se
factura a fin de mes, la empresa quiebra.

Esa experiencia en la calle fue clave para entender los reales dolores de los colegios
y percibirlos en primera persona, permitiéndole incorporar todo ese feedback en las
soluciones que ofrece el software. Salir del escritorio y enfocarse en la venta uno a
uno con los clientes, le ha resultado esencial en su manera de emprender, lo que se
ve reflejado en el rapido crecimiento de la empresa.

Asimismo sefiala que, en su experiencia, lo mejor en el negocio de software es vender
mediante licencias de uso del servicio, de modo que los clientes puedan usarlo de
manera continua, indefinidamente y sin temor por la fecha en que finaliza el contrato.
Esto también le permite a la empresa tener una facturacion recurrente y clientes fide-
lizados.

Para Natalia es mejor ofrecer un primer acuerdo con un precio base, pero que sea
capaz de mantener al cliente cautivo por largos perfodos, para luego incorporar servi-
cios adicionales que incrementen el ticket de cada cliente.

Desafios futuros

El gran desafio de Papinotas, actualmente, es madurar su estructura organizacional y
ser capaces de delegar las labores clave de la empresa a nuevos talentos que tomen las
riendas del negocio. Ese proceso no ha sido facil para Natalia y su socio, ya que ambos
han estado a la cabeza de la empresa de forma continua y sin descanso, para llevarlo
hasta donde esté actualmente.

Natalia dice que “si la empresa se queda del tamafio de su fundador, siempre sera una
Pyme". Por esto, su foco a mediados de 2020 es lograr seguir creciendo y expandiendo
el negocio a nuevos rumbos, pero de la mano de un equipo mas empoderado que no
dependa constantemente de su decisién como fundadora.
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Fabian Martinez N.
Puntaje Nacional

/ Genomawork

Categorfa Emprendimiento Etapa
Edtech Dinamico Expansion/Scale-up

Fabian tuvo un marcado perfil social desde los inicios de su carrera, siempre preocupado por
disminuir las brechas econémicas y educacionales de la sociedad. Luego de trabajar apoyando
a escuelas de bajos recursos para mejorar sus oportunidades de ingresar a la educacion supe-
rior, Fabian formé parte del equipo fundador de Puntaje Nacional. Diez afios después, se
convirtié en el director de la empresa y, en paralelo, formd un nuevo emprendimiento con
foco social, Genomawork, relacionado con emparejar las posibilidades de encontrar un buen

trabajo a través de la tecnologia.
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cQue es Puntaje Nacional?

Puntaje Nacional es una plataforma online de contenidos educativos 100% gratuitos.
La empresa detras de la plataforma es OGR (ogr.cl) y su objetivo es disminuir la brecha
educacional, social y econdmica en Latinoamérica. A la fecha tienen mas de 2 millones
de inscritos en sus plataformas, sumando mas de 70 millones de reproducciones de
sus videos educativos. En la empresa trabajan mas de 90 personas y tienen presencia
en Chile, Colombia y México.

Los origenes de Puntaje Nacional

La idea original de Puntaje Nacional nacié mientras Fabian y su socio, Sebastian Arancibia,
estudiaban Ingenieria Comercial en la Universidad de Chile. Antes de egresar, en 2009,
ambos pasaban algunos dias de la semana acompafiando y ayudando a personas en
situacion de calle cerca de la facultad y también apoyando a una escuela vulnerable, el
“Hogar Espafiol”. Fue durante una de estas actividades que tuvieron la idea de hacer un
juego de mesa para facilitar la preparacion de la Prueba de Seleccion Universitaria (PSU).

La idea de generar algo mas Iudico para estudiar fue lo que llamo la atencién de Fabian.
Entendiendo que el problema de base de la PSU era precisamente el acceso a conte-
nidos de calidad, junto a su socio se propusieron emparejar la cancha para que los
colegios mas vulnerables alcanzaran los mismos puntajes de aquellos con mayores
recursos. Asi nace el preuniversitario online gratuito, Puntaje Nacional.

En el primer afio alcanzaron 40 mil usuarios registrados. De esta manera, comprobaron
que era una excelente idea ofrecer una solucién digital con contenido educativo de
calidad al alcance de todos.

El modelo de nhegocios: una innovacion
social

Manteniendo su objetivo inicial, dar acceso a educacion de calidad a estudiantes de
escasos recursos, en Puntaje Nacional generaron un modelo de negocios muy inno-
vador para ese entonces, en donde los alumnos no debian pagar por acceder a los
contenidos disponibles. El modelo de ingresos se basaba en generar y analizar datos
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del desempefio de los alumnos y ofrecerle a los colegios un sistema de “analytics acadé-
mico”, de modo que quienes busquen esta informacion, deban pagar.

Por ende, el servicio esta abierto a cualquier estudiante interesado en aprender y prac-
ticar contenidos de la prueba de admisién a la educaciéon superior, y también dispone
de un conjunto de informacion para que los colegios conozcan el desempefio de sus
estudiantes y de esta forma puedan reforzar los contenidos que tengan un bajo rendi-
miento, en sus clases, con ensayos y guias.

Manteniendo su objetivo inicial, dar acceso a educacién de calidad a estudiantes de
escasos recursos, en Puntaje Nacional generaron un modelo de negocios muy inno-
vador para ese entonces, en donde los alumnos no debian pagar por acceder a los
contenidos disponibles. El modelo de ingresos se basaba en generar y analizar datos
del desempefio de los alumnos y ofrecerle a los colegios un sistema de “analytics
académico”, de modo que quienes busquen esta informacidn, deban pagar.

La monetizacion no fue facil al comienzo, pero gracias a un Producto Minimo Viable
(MVP) muy basico que presentaron a una municipalidad, pudieron cerrar su primer
contrato. Esto ocurrié antes de completar el desarrollo del modelo de andlisis de datos,
pero fue suficiente para validar su modelo y asi cimentar el camino del éxito. Diez afios
después, la empresa cuenta con mas de 700 colegios como clientes de su servicio y con
contenidos totalmente gratuitos para cualquier usuario interesado.

Con el tiempo, ademas, la empresa diversificd su produccion de contenidos, generando
material para estudiantes de niveles menores, incluyendo la educacion basica. De esta
manera logran una oferta completa para los colegios y satisfacen la creciente demanda
de contenido online que tienen los estudiantes de todas las edades.

El proceso emprendedor; aprendizajes
continuos

En los inicios de Puntaje Nacional, sélo trabajaban Fabian y Sebastian junto a algunos
amigos. Al segundo afio, ya eran 8 personas en el equipo, al tercer afio 15 personas y
asf fueron creciendo hasta llegar a tener mas de 90 personas trabajando con ellos. Esta
constante progresion ha sido el principal desafio que Fabian ha debido enfrentar junto
a su empresa.
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En 2013, Puntaje Nacional abrié su primera oficina fuera de Chile, en Colombia. Debido
a que esta empresa fue su primera experiencia laboral profesional, Fabian tuvo que
enfrentarse a la apertura internacional, por primera vez y sin las ayudas que tendrfa en
una empresa grande y con mayor trayectoria.

Tener operaciones en este nuevo pais resultd mucho mas caro y tedioso de lo que
esperaban, por lo que incurrieron en altos costos innecesarios, como contratar a una
persona chilena que se fue con su familia a Colombia. Una jugada muy cara, pero mas
importante, muy poco eficiente, de la cual tuvieron que aprender. Afilos mas tarde, al
iniciar la apertura de la empresa en México, todo el proceso fue mucho mas rapido y
menos Costoso, pues aplicaron una estrategia basada en la busqueda de talento local
en el nuevo pais.

Otro aprendizaje que tuvo Fabian durante su desarrollo como emprendedor fue el de
diversificar los ingresos y no depender de un solo cliente, por muy grande que ésta sea.
Esta ensefianza surgio a partir de una mala experiencia que casi los lleva a cerrar la
empresa, una gran licitacién con un cliente que los llevé a enfocar todos sus esfuerzos
en un proyecto que finalmente no se concretd y por el que recibieron sélo la mitad del
pago total por el servicio prestado.

La leccién aprendida motivo a Fabian a buscar atomizar su cartera de clientes y asf, en
el caso de acabarse un contrato con uno o algunos clientes, no afecte al normal funcio-
namiento de la empresa.

Desafios futuros

Luego de 9 afios al mando de Puntaje Nacional, Fabian dej¢ el rol de gerente general,
desligdndose de sus labores ejecutivas y asumiendo un rol de directivo. Esto le permitié
estar presente con una mirada estratégica de largo plazo y con tiempo para seguir
desarrollando nuevas ideas.

Durante esta etapa, decidié emprender nuevamente con un otro negocio en para-
lelo, Genomawork, donde a través de la tecnologia y el uso de inteligencia artificial
busca disminuir la brecha de discriminacion de profesionales. Segln sefiala Fabian,
lo mas importante a la hora de seleccionar a los candidatos a un puesto de trabajo,
son las habilidades y experiencias experiencias. Justamente la misiéon de Genoma.work
es emparejar la cancha laboral, dejando de lado antiguas practicas y sesgos sociales
centrados en informacioén irrelevante y discriminadora de los postulantes.
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lgnacio Hinojosa P.
ServiSenior

- e
lT(C&a;egforla Emprendimiento Etapa
oftware Dinamico Expansion/Scale-up

Economia colaborativa

lgnacio trabajaba en una oficina muy tradicional del area financiera, pero se dio cuenta que
eso no lo motivaba y que él queria generar un impacto social real. Asi es como cred ServiSe-
nior, una empresa que genera empleos flexibles basado en el modelo de economia colabora-
tiva, para adultos sobre los 50 afios, permitiéndoles controlar sus tiempos y generar ingresos,
mientras suben su autoestima y mejoran las relaciones con sus familias.
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cQue es ServiSenior?

Servisenior es una plataforma web que conecta a personas mayores de 50 afios, que
tienen ganas y tiempo para trabajar, con personas y empresas que necesiten servicios
puntuales o recurrentes, y no encuentran la forma de resolverlo por su cuenta.

Los empleos puntuales pueden ir desde llevar el auto a la revision técnica, legalizar
algun documento, hasta ofrecer servicios de limpieza, cocina a domicilio, cuidado de
nifios, entre otros. Ademas, la web conecta a profesionales “Seniors” con empresas
para servicios de despachos (e-commerce) y otras gestiones presenciales, que han sido
vitales en tiempos de pandemia.

Los origenes

Luego de egresar de Ingenieria Comercial en la Universidad de Chile en 2010, Ignacio
siguié un camino laboral tradicional, entrando a trabajar en un banco. Tras un afio y
medio en su puesto, se did cuenta que no se encontraba motivado con sus labores,
sentfa que no trabajaba en el mundo real, sino sumergido entre los ndmeros de
grandes empresas y empresarios. Queria hacer algo que pudiera tangibilizar y a la vez
tener un impacto social.

En 2011 entré a Fundacién Chile, que recién estaba empezando con un mecanismo
de financiamiento nuevo (con fondos publicos de Corfo) para trabajar en la etapa de
validacion comercial y escalamiento de nuevos emprendimientos innovadores. Ignacio
trabajaba dfa a dia con emprendimientos y evaluando muchisimos proyectos, lo que le
hizo aprender mucho sobre una metodologfa en especifico: Lean Startup.

Esta forma de validar ideas de negocios revoluciond su forma de pensar y lo fasciné.
Ademas, le entusiasmaba mucho la idea de poder generar un impacto a través de la tecno-
logfa, y empezd a pensar en cémo podria gestar él mismo un negocio con impacto social.

Luego de su paso por Fundacién Chile, Ignacio trabajé durante dos afios junto a Fabian
Martinez, fundador de Puntaje Nacional, liderando el programa spin off de la empresa
“Aprendo Emprendo”, un concurso y taller de emprendimiento para estudiantes de
ensefianza media. Uno de los proyectos participantes en el curso capto particularmente
su atencién, ya que estaba enfocado en la tercera edad, lo que cambié su manera de
pensar sobre este publico.
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Araiz de ese proyecto, empez0 a investigar mucho sobre los cambios demograficos en
Chile, donde la sociedad se enfrenta a unos adultos mayores muy dinamicos y capaces,
los que deben jubilar llegando a los 65 afios, pero que estan en perfectas condiciones
fisicas y mentales y quieren seguir manteniéndose activos.

Finalmente, con su socio David Allendes, llegaron a una solucién para estas personas:
ServiSenior, un lugar donde conectarlos con las tareas que quieran hacer. De manera
muy rapida y simple empezaron a validar su idea con un sitio web creado en Wix, cinco
adultos mayores inscritos (todos conocidos de ellos) y esparciendo el servicio a través
de redes sociales, hasta llegar a obtener sus primeros trabajos remunerados.

Ignacio destaca también la importancia de la diversidad dentro de los equipos fun-
dadores, ya que es muy comun el caso de varios amigos que egresan de una misma
carrera y quieren emprender, pero todos son especialistas en lo mismo, sin poder
aportar con las diferentes aristas que involucra un negocio. Por eso, es muy impor-
tante tener equipos multidisciplinarios que suplan las distintas necesidades dentro
de la empresa.

Esta validacion les permitié comprobar que existia un potencial y un interés por estos
servicios, por lo cual postularon a un Capital Semilla de Corfo, el cual se adjudicaron
en marzo del 2016. Con este financiamiento inicial, comenzaron a armar la plataforma
y formar su equipo de desarrollo y al afio 2020 la empresa cuenta con 20 empleados,
mas de 6.500 colaboradores senior (alrededor de 700 estan activos constantemente) y
contratos con mas de 12 empresas.

Un modelo de negocios para financiar
un proyecto social

Por un lado, cada vez que un cliente contrata un servicio, el valor que paga, incorpora
una comisién que va a ServiSenior, que suele ser alrededor de un 20%. Por otro lado,
esta el principal foco de su negocio: un modelo B2B, donde generan funciones especi-
ficas para empresas, para que puedan externalizar ciertos servicios y labores, de alto
volumen y frecuencia para estos clientes.

Un ejemplo de lo anterior, tiene que ver con las empresas aseguradoras de automaviles,
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las que ofrecen encargarse de todo el proceso de la revisién técnica de sus clientes. Ahf
es donde entran los Seniors, quienes invierten su tiempo en llevar los autos a la corres-
pondiente revision. En este caso, ServiSenior cobra un fee por configurar la plataforma
para el servicio que necesita la aseguradora, un monto mensual por la mantencion de
ésta, ademas de una comision variable por cada servicio prestado.

En ServiSenior la relacién con sus empleados es mucho mas cercana que la tendrfan traba-
jando en otros servicios como Uber. Se les paga con boletas de honorarios, de manera que
los empleados tienen acceso a todos los beneficios y obligaciones legales e impositivas
que esto involucra. Todo esto resulta mas caro para Servisenior, en comparacion a otros
servicios con nula conexién legal entre los ejecutores del servicio, pero finalmente genera
un bien mayor para sus empleados, que es parte de la vision de la empresa.

El objetivo de ServiSenior es que a través de un modelo de negocios rentable, se financie
la operacion de un proyecto que genera un gran impacto social. Con el tiempo, Ignacio
se ha dado cuenta que si bien generan un ingreso para los Seniors, el impacto va mucho
mas alla, con externalidades positivas que afectan a su estado anfmico, su autoestimay
su relacion con la familia y el entorno.

Aprendizajes

El mayor desafio al que se enfrentd Ignacio al iniciar operaciones con ServiSenior fue el

hecho de construir el equipo de desarrollo de la plataforma. El es ingeniero comercial

Yy su socio es publicista, por lo que ninguno de los dos sabia mucho de programacion y n
no sabfan especificamente qué habilidades necesitaban del desarrollador al momento -
de contratarlo.

Para esto, lo que hicieron fue consultar con un CTO experto, que evaluara técnica-
mente a todos los candidatos que ellos habian preseleccionado, luego entrevistaron
a los mejores candidatos y contrataron a los que mas se ajustaban con el perfil de la
empresa.

lgnacio destaca también la importancia de la diversidad dentro de los equipos funda-
dores, ya que es muy comun el caso de varios amigos que egresan de una misma
carrera y quieren emprender, pero todos son especialistas en lo mismo, sin poder
aportar con las diferentes aristas que involucra un negocio. Por eso, es muy impor-
tante tener equipos multidisciplinarios que suplan las distintas necesidades dentro de
la empresa.
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Por Ultimo, a la hora de armar la empresa, los socios optaron por hacerlo bajo un contrato de vesting,
donde cada uno se va ganando la participacion de la empresa con el pasar de los afios, para asegurar
que uno de ellos no se vaya rapidamente con una gran parte de la inversion.

Desafios futuros

Durante el 2020, el principal desafio de ServiSenior fue adaptarse al complejo entorno que genero
la pandemia. Los servicios se suspendieron durante marzo, debido al alto riesgo que significaba el
realizar servicios presenciales para el grupo de mayor riesgo. Fue en ese momento que decidieron
potenciar un servicio que venian desarrollando incipientemente desde el 2019, el servicio de despa-
chos inclusivos (servicio de Ultima milla).

Los resultados fueron excelentes, logrando generar un gran proyecto junto a Banco de Chile y 9
Municipalidades de la Region Metropolitana, para realizar mas de 45.000 entregas de medicamentos
y alimentos para adultos mayores de esas comunas. Ademas, incorporaron a NUevos e-commerce
logrando desarrollar un servicio de Ultima milla competitivo pero que ademas genera gran impacto
social. ServiSenior busca seguir potenciando este servicio de cara al 2021.
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Anibal Madrid C.
SoyMomo

V’)

Categoria Emprendimiento Etapa
Hardware Tech Dinamico Expansién/Scale-up

Anibal es el fundador de SoyMomo, una empresa de hardware que busca proveer tecnologia
segura para nifios, los cuales estan muy expuestos a diversos peligros al usar dispositivos
disefiados para adultos. En poco tiempo han logrado gran crecimiento, llegando a ventas por
sobre los US $4 millones en menos de 4 afios, y se encuentra en la ruta de convertirse en la
empresa lider de la categoria de consumer electronics para nifias y nifios en Latinoamérica.
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;Que es SoyMomo?

SoyMomo es una startup fundada en el 2016 que disefia, produce y comercializa dispo-
sitivos como relojes inteligentes, audifonos y tablets enfocados en el publico infantil.

La empresa busca explorar el uso de tecnologia por parte del publico infantil, los cuales
suelen usar teléfonos y tablets que han sido disefiados para adultos y que les pueden
provocar problemas de ansiedad, adiccién a los juegos, agresividad y dificultades de
aprendizaje.

Los origenes de SoyMomo

Anibal egres6 en 2014 de Ingenierfa Civil Eléctrica en la Universidad de Chile y durante
2 afios se dedico al desarrollo de aplicaciones méviles para otro emprendimiento,
SOSmart, donde a través de sensores e inteligencia artificial detectaban accidentes
automovilisticos, para luego enviar una sefial de alerta en ayuda de los pasajeros. El
modelo de negocios no funciond y Anibal dejo ese proyecto.

En 2016, junto a Fabian y Manuel que también fueron parte del emprendimiento ante-
rior, decidieron hacerse cargo del problema de los dispositivos que utilizan nifias y
nifios en sus primeros afios, los cuales juegan e interactUan con el mundo digital a
través de tecnologfa que no ha sido disefiada para sus necesidades.

Es asi como Anibal se embarcé en una aventura de exploracion en China, con el objetivo
de aprender sobre la tecnologia disponible en ese pais y elaborar un nuevo proyecto
de hardware utilizando herramientas de geolocalizacién. En ese pals, encontré una
empresa que cumplia con estos requerimientos y empezaron a trabajar juntos en
la primera version de SoyMomo, un reloj inteligente para nifios con GPS. Llegada la
navidad, aprovecharon la temporada y lograron buenos niveles de ventas. Este boom
inicial les permitié expandir su equipo y seguir desarrollando la tecnologia para mejorar
la primera version.

En 2018, Anfbal viajo para expandir SoyMomo en el mercado europeo y se instalé con
una oficina en Barcelona desde donde comenz¢ a distribuir sus productos a clientes en
ese pals y en Alemania. Este mismo afio las ventas de la empresa llegaron a un millén
de ddlares.
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A finales de 2019 la empresa lanzd al mercado una tablet para nifios, la cual usa inteli-
gencia artificial para detectar imagenes, videos o0 mensajes inapropiados, de manera de
protegerlos de ciber acoso y ciber bullying.

Actualmente, con operaciones en Chile, México, Espafiay Alemania, lograron ventas por
sobre los 4 millones de dolares, demostrando que la tecnologia de hardware chileno
resulta muy competitiva a nivel internacional.

El principal aprendizaje de Anibal es tomar decisiones informadas, basadas en datos
e informacién certera. Segun sefala el emprendedor, no basta con tener opiniones
propias o de algunos cercanos, las cuales pueden servir como input frente a la solu-
cion de un problema de manera inicial, sin embargo éstas se deben entender como
hipétesis que deben ser testeadas y comprobadas para seguir adelante con un pro-
ceso de creacion de soluciones.

El modelo de negocios
Land and Expand

La empresa, que cuenta con 30 empleados en Chile y 6 en Europa, disefia sus productos
a nivel nacional y su produccion se lleva a cabo en China. Su modelo de ingresos actual
es la venta directa de sus productos, a través de su pagina web y por medio del retail.

SoyMomo tiene como objetivo conquistar la categoria de consumer electronics en
nifios, por lo que en el mediano y largo plazo planifican lanzar al mercado toda la gama
de productos electrénicos que nifias y nifios puedan necesitar, tales como monitores,
tablets, relojes, celulares, parlantes, audifonos y otros.

De esta manera, siguen un modelo de negocios del tipo “Land and Expand”, donde se
estan haciendo conocidos a través de sus primeros productos (relojes y tablets), para
mas adelante expandirse con mas innovaciones dentro de la misma categoria.

La difusién de la empresa se desarrolla principalmente por redes sociales, y en una
plataforma web donde, ademas de adquirir los productos, es posible consultar las
opiniones de otros clientes, acceder a videos o tutoriales, y leer distintos temas sobre
infancia y tecnologfa en su blog, como un catalogo creado por ellos y que contiene una
lista actualizada de aplicaciones recomendadas para nifios.
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Desafios futuros

Actualmente, SoyMomo esta enfocado en seguir creciendo e instalarse en otros pafses.
En el futuro cercano quieren estar presentes en Colombia, Francia, Reino Unido, y even-
tualmente ingresar también a Estados Unidos.

El mayor desafio que enfrenta SoyMomo es levantar capital inteligente para lograr la
expansion mundial que necesitan. Se han enfrentado al problema de falta de capital
disponible en Latinoamérica, en donde sefialan que existe una gran tarea para los
emprendedores, y en Chile en general, donde todavia falta mejorar la conexion con
fondos de inversiones extranjeros importantes. Ademas, al ser ellos una empresa de
hardware, enfrentan mayores dificultades en recibir financiamiento, ya que es una
industria poco desarrollada a nivel nacional y regional.

El proceso emprendedor:
aprendizajes continuos

El principal aprendizaje de Anibal es tomar decisiones informadas, basadas en datos e infor-
macion certera. Segln sefiala el emprendedor, no basta con tener opiniones propias o de
algunos cercanos, las cuales pueden servir como input frente a la solucién de un problema
de manera inicial, sin embargo éstas se deben entender como hipdtesis que deben ser
testeadas y comprobadas para seguir adelante con un proceso de creacion de soluciones.

Ademas, sefiala que es muy importante tener una mente madura y poder aceptar a
tiempo cuando se esta equivocado. Esto tiene relacion con la clasica frase del mundo
del emprendimiento “no hay que enamorarse de los productos”, la cual refleja a la
perfeccion el aprendizaje que ha tenido Anfbal en sus afios de emprendedor.

Sillegado el momento de la validacién de un nuevo producto o servicio éste no funciona
y los potenciales clientes no enganchan, es necesario aceptarlo como un fracaso, pero
del cual se puede aprender.

Antes de SoyMomo, Anibal probd con SOSmart y la solucién no pudo convencer a las
partes que financiarian el modelo de ingresos. También probd con otras 4 posibles
ideas mas que tampoco dieron resultado, pero fue perseverante hasta encontrar una
problematica alin no resuelta para la cual su solucién si generaba valor en las personas.
Hoy en dia, esta idea lo llevd a vender por sobre US $1 millén por afio.
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Emprendimientos en
Etapa de Madurez
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Matias Muchnick C.
NotCo

Categoria Emprendimiento Etapa
Foodtech Dindmico Madurez

Después de estudiar a fondo los procesos tecnoldgicos relacionados con los alimentos, Matfas
fundd NotCo, una empresa que revoluciond la industria, al reemplazar los derivados de
animales por versiones de origen vegetal. En 2020, a cinco afios de su formacion, la empresa
que logro “sacar a los animales de la ecuacion” ha tenido gran éxito, operando en Chile, Argen-
tina y Brasil, teniendo sus oficinas en San Francisco (EEUU). Sin embargo, a la cabeza de una
de las startups nacionales con mas alto potencial a nivel global, Matias va por mas y gracias a
la inyeccion de capital de diversos fondos de inversiones, como los de Jeff Bezos (Amazon) y
Christopher “Biz" Stone (Twitter), ahora se apronta a conquistar el gigantesco mercado Esta-
dounidense.
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cQue es Not Co?

NotCo es una compafiia de base tecnoldgica que desarrolla algoritmos de inteligencia
artificial, que permiten reemplazar los productos animales por vegetales, obteniendo el
mismo resultado a nivel nutritivo, sabor y texturas. Su algoritmo es capaz de predecir
qué combinaciones de ingredientes vegetales, de qué manera y en qué cantidades,
pueden entregar un mismo resultado sensorial que un producto de origen animal.

La empresa no se enfoca en promover cambios en la alimentacion de las personas, sino
enlamanera en que esta hecho lo que consumen. De esta forma, al sacar a los animales
de la ecuacion con que se componen los alimentos, se puede reducir la cantidad de
agua, tierra y energia usada en esta industria.

Del mundo financiero a transformar la
industria alimentaria

Matias egres¢ de la carrera de Ingenieria Comercial de la Facultad de Economia y Nego-
cios de la Universidad de Chile en 2011, y con mucho interés por el drea financiera,
entrd a trabajar a Larrain Vial, donde conocio los primeros insights del Business Intelli-
gence y algunas herramientas de inteligencia artificial. Siguiendo ese camino, estuvo un
par de meses en Hong Kong trabajando para J. P. Morgan, en un programa de banca
privada mundial.

Tras sus dos experiencias en el rubro financiero, Matfas se di¢ cuenta que su lado
creativo no tenfa espacio en este sector, por lo que decidié incursionar en la indus-
tria de alimentos, la cual siempre le habfa interesado. Profundizando en el tema, no
lograba entender como una industria que se supone que esta tan avanzada, produjera
alimentos tan dafiinos para la poblacién, ocasionando muchas de las enfermedades y
muertes de la actualidad.

A finales de 2012, Matfas fundo su primera empresa relacionada a esta industria, un
emprendimiento de garage. Con dos amigos empezaron a investigar sobre la produc-
cion de alimentos y compraron la maquinaria necesaria para producir en sus €asas.
Contrataron una empresa de investigacion y desarrollo, y fueron generando prototipos
a través de esta forma de cocina experimental. El producto de este primer ensayo fue
una mayonesa vegana, lo cual era algo muy nuevo para esa época.
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Mas tarde decidié vender su participacion en la empresa, y en 2015 se fue a la Univer-
sidad de Berkeley en California (EEUU), donde particip6 de un bootcamp de emprendi-
miento, el cual le abrid las puertas del departamento de bioguimica de esa universidad.
Asf, pudo conocer mas sobre qué estaba haciendo la ciencia en el area de alimentos y
se encontré con que la mayoria de las investigaciones se relacionaban con el drea de
farmacéutica y agricultura animal. Quedo sorprendido con los avances tecnoldgicos
en los modelos de negocios, equipamientos, capital humano y el funcionamiento del
area farmacéutica, y lo mucho que se habfa progresado en comparacion a la industria
alimentaria.

En ese momento, Matfas vio la oportunidad de aplicar la tecnologfa farmacéutica a la
industria de alimentos. Realizando investigacion, se dio cuenta que existen mas de
400 mil especies de plantas, todas muy poco exploradas, que podian generar sabores,
aromas y texturas en la comida.

Tiempo después, Matias hizo un posgrado en Harvard. Ahf conocié a Karim Pichara,
quien se dedicaba a generar tecnologia en el area de la astrofisica, la cual pudieron
utilizar para entender mejor las propiedades de los alimentos y relacionarlos con una
serie de datos. En paralelo, también entré en contacto con Pablo Zamora, doctor en
Biotecnologfa, para saber qué datos se deberian mirar en las plantas para predecir
texturas y sabores.

A fines de 2015, junto con Karim y Pablo, fundaron NotCo y abrieron un laboratorio de
investigacion y desarrollo en Chile, donde perfeccionaron una tecnologfa totalmente
disruptiva a nivel mundial, algo que jamas se habia hecho en la industria de alimentos.

...Matias vio la oportunidad de aplicar la tecnologia farmacéutica a la industria de
alimentos. Realizando investigacién, se dio cuenta que existen méas de 400 mil es-
pecies de plantas, todas muy poco exploradas, que podian generar sabores, aro-
mas y texturas en la comida.

Tiempo después, en marzo de 2017, lanzaron su primer producto (Not Mayo) el cual
tuvo éxito histérico, llegando a un 8% de participacién de mercado en solo ocho meses
de ventas en el supermercado Jumbo. Tanto la marca como el producto fueron muy
bien recibidos por las personas, ya que rompié muchos paradigmas sobre cémo se
venian haciendo las cosas en la industria alimentaria.
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Al afio siguiente recibieron una ronda de inversion de 3 millones de ddlares por parte
de los fundadores de Mercado Libre, lo que les permitio hacer crecer el equipo de 6 a
74 personas, en un afio. Desde ese momento, llegaron a una participacion del 12% del
mercado en mayonesas, alcanzando un 90% de consumidores que No eran veganos ni
vegetarianos.

Asf siguieron creciendo y generando ruido a nivel global, incluso despertando el interés
de Jeff Bezos, CEO de Amazon, con el cual levantaron US$ 30 millones a través de su
fondo de inversiones Bezos Expeditions en 2019. Con este nuevo capital lograron
expandirse a Argentina y Brasil con 3 productos distintos y contratos con 9 plantas
productivas. Ademas, abrieron oficinas en San Francisco, consiguiendo tecnologfa de
punta y reclutando a un equipo de talentos de clase mundial para trabajar con ellos.

Ya en 2020, Matias y su equipo, logran levantar una nueva ronda de inversion con el
objetivo de entrar y expandirse en el gigantesco mercado estadounidense, gracias a la
inyeccion de capital de los fondos de inversiones Future Positive, propiedad de Christo-
pher “Biz" Store, co-fundador de Twitter, y L Catterton, fondo enfocado en el consumo
masivo. Con esta Ultima ronda de inversion la empresa alcanzé una valor de mercado
por sobre los US$ 300 millones, convirtiéndose en un nuevo centauro’ latinoamericano.

El modelo de negocios

La propuesta de valor de NotCo es quitar a los animales de la ecuacién en la produc-
cién de alimentos y reemplazarlos por una producciéon 100% basada en plantas,
manteniendo los sabores, texturas y propiedades nutritivas de lo que se consume.
Este cambio en el como se producen los alimentos conlleva una reduccion significativa
de recursos, al necesitar menos agua, extension de tierras y energia para generar los
mismos nutrientes.

Parte importante del modelo de negocios de la empresa, se basa en que tercerizan gran
parte del proceso de fabricacion. Por esto, envian las mezclas deshidratadas de los productos
a las plantas productivas, para que se terminen de elaborar en esas instalaciones.

La venta se realiza a través de distribuidores, directamente con negocios de retail para
estar presentes en supermercados. También tienen activo el canal e-commerce direc-

1 Centauros: concepto utilizado para denominar a startups con una valorizacion de

mercado por sobre los US$ 100 millones.
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tamente en su pagina web.

El proceso emprendedor: la parte dificil

A pesar de tener una historia llena de éxitos, NotCo no ha estado ausente de los
problemas y caidas propias de cualquier empresa. Matias explica que ha pasado por
varias experiencias de dolor en relacion a situaciones que nunca imagind empezando
un emprendimiento. Al inicio estaba lleno de suefios y objetivos por cumplir, pero a
medida que la empresa fue creciendo se vid enfrentado a situaciones que no estu-
vieron nunca en sus planes.

Por ejemplo, debido a un acelerado crecimiento, se debfan contratar nuevos talentos
y Crear nuevos puestos, pero a la vez desaparecen otros, por lo cual la empresa se vio
en la obligacién de despedir a algunas personas. Esto le resulté muy doloroso, dado el
vinculo que tenian con ellos, especialmente por los afios de trabajo en conjunto.

Por otro lado, al ser una empresa muy conocida, les ha tocado enfrentar problemas
debido a la comunicacién con clientes, por lo cual Matias ha tenido que estar presente
en la solucion de “incendios” que resultan muy agotadores para todo el equipo. Sin
embargo, todas esas experiencias les han servido para crecer como empresa y espe-
cialmente como emprendedores.

El futuro en un contexto indefinido

En 2020, todo cambid por la situacién del COVID-19. Habitos de consumo que en NotCo
pensaban que se adoptarian en 5 afios, se estan produciendo en pocos meses de manera
dinamica. Las proyecciones indican que las cosas no van a volver a la normalidad que se
conocia antes de la pandemia, y o normal se tendra que redefinir en algo nuevo.

Este escenario les significd replantear su modelo de negocios y realizar ajustes. Por
ejemplo, estimaban que el 5% de sus ventas en 2020 serfan por el canal online, y ahora
se estima que sea alrededor de un 35%, lo que implica una reasignacion de recursos.

Ante estos cambios, NotCo se encuentra con una ventaja frente a otras empresas,
ya que al ser una startup tienen mayor capacidad de adaptacién en el mercado y en
sus procesos productivos. Por esto, Matias y su equipo, se sienten preparados para
enfrentar los rapidos cambios que vendran.
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Fernando Fischmann T.

Categorfa Emprendimiento Etapa
Tecnologia Dinamico Madurez

Fernando desde pequefio estuvo dividido entre dos pasiones: el emprendimiento y la ciencia.
Esta combinacion fue la que lo llevd a crear, tras siete afios de esfuerzo, Crystal Lagoons,
el Unico unicornio del ecosistema emprendedor chileno, hasta hoy. Se trata de una tecno-
logia patentada, presente en proyectos inmobiliarios en mas de 60 paises, creando una nueva
industria que ha revolucionado por completo la industria de las lagunas artificiales, llevando
las aguas color turquesa y las arenas blancas a cualquier lugar del mundo.
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¢Que es Crystal Lagoons?

Crystal Lagoons es una empresa que desarrolld y patentd una tecnologfa disruptiva,
que permite la construccién y mantencion de grandes cuerpos de agua a bajo costo
y de forma sustentable, utilizando una cantidad minima de aditivos y energia. De esta
forma la empresa puede construir una laguna artificial con aguas cristalinas de tamafio
ilimitado, generando un espacio visual similar al de una playa del caribe, en cualquier
lugar del mundo.

La tecnologfa ha transformado los mercados inmobiliarios, siendo utilizada en proyectos
construidos o en construccion en mas de 60 palses, y patentada en 190 naciones. Todos
estos proyectos a nivel global son monitoreados y operados a través de un sistema
telemétrico desde el Centro de Control de Crystal Lagoons (CLCC) en Estados Unidos.

Desde 2018, la empresa ha estado desarrollando una nueva linea de soluciones,
centradas en las lagunas de acceso publico, las que posibilitan llevar las ventajas de
la playa a la ciudad, permitiendo que miles de personas puedan disfrutar de aguas
turquesas, arenas blancas y deportes nauticos a sélo pasos de sus casas.

El camino del emprendedor

Desde pequefio, Fernando tuvo su infancia dividida entre el emprendimientoy la ciencia.
En su etapa escolar pasaba largas jornadas entre microscopios, mecanos y un sinfin de
experimentos, a la vez daba sus primeros pasos como emprendedor vendiendo estam-
pillas y armando un taller para confeccionar articulos de plata para graduaciones, las
que producia junto con un artesano. En el colegio, quedo fascinado al conocer el codigo
genético en las clases de biologfa, y de ahf en adelante se perfild en esta area del cono-
cimiento, por lo que decidi¢ estudiar Bioquimica en la Universidad de Chile.

Al terminar sus estudios, entré a trabajar en el Instituto de Biologfa Marina de Vifia del
Mar, haciendo experimentos con fibras musculares de picorocos que mantenfa en un
acuario, experiencia que nunca imagind que le seria muy Util a la hora de desarrollar la
tecnologia detras de Crystal Lagoons.

Tiempo después, en parte desmotivado por las dificultades de los empleos en investi-
gacion, decidid dejar su puesto y trabajar por un tiempo en el restaurante de su padre.
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Esto no resultaba muy motivante para Fernando, por lo que decidié embarcarse en un
nuevo emprendimiento: compro un terreno en la zona de La Dehesa, que se inundaba
constantemente por las cercanias a un rfo y que tampoco contaba con vias de acceso.
A partir de esta compra, cred su empresa inmobiliaria y logro solucionar los problemas
asociados al lugar. De ahf en adelante su empresa no par¢ de crecer.

A inicios de la década del 2000, Fernando compré unos terrenos en el norte de Alga-
rrobo, pensando en un proyecto enfocado en una segunda vivienda para un segmento
familiar (actualmente es conocido como San Alfonso del Mar). Su mayor desaffo era
como desarrollarlo, ya que esa zona presenta corrientes marinas muy peligrosas, lo que
hace imposible generar un proyecto orientado a la familia.

Analizando a los emprendedores exitosos, a los cuales Fernando admira, conside-
ra que hay dos caracteristicas importantes a la hora de emprender: ser sofador
y perseverante. Tal como cuenta en su historia, Fernando demor¢ siete afios de
investigacion en completa incertidumbre, fracasando una y otra vez en sus inten-
tos por alcanzar la tecnologia necesaria para mantener limpia el agua de lagunas
cristalinas y lagunas artificiales.

Una impactante experiencia lo marcé mientras comenzaban las primeras construc-
ciones en el terreno: presencio como una madre y sus dos hijos se ahogaban en esas
inseguras corrientes, por lo que supo de inmediato que debia encontrar una solucion
que permitiera a nifios y adultos disfrutar de una experiencia acuatica, sin correr
riesgos. Fue ahf que nacioé su suefio de traer las playas del caribe a la costa chilena, a
través de enormes lagunas con aguas cristalinas color turquesa, en un ambiente seguro
y limpio.

Nunca imaginé que serfa tan dificil llevar a cabo ese suefio. Al construir la primera parte
de la laguna (que en su totalidad incorpora 8 hectareas de agua, equivalentes a 6 mil
piscinas tradicionales), contratd a una empresa especialista que le garantizé filtrar y
mantener grandes cuerpos de agua limpia. Sin embargo, 15 dias después la piscina se
torn¢ verde y la empresa dejo de contestarle el teléfono.

Asf, viajé por varios paises, entre ellos Australia, Alemania y Estados Unidos, buscando
laboratorios que pudiesen resolver el problema. En todos estos lugares le dijeron que
su suefio era imposible, ya que para mantener una masa de agua de esas caracterfis-
ticas utilizando la tecnologia convencional, serfa necesario contar con 6 mil filtros y 6 mil
dosis de cloro, lo que lo convertia en un proyecto econémicamente inviable.

263



Casos de emprendedores y emprendedoras | Universidad de Chile

Fernando se dio cuenta de que tendria que resolver el problema por si mismo. En
retrospectiva, reconoce que si no fuera por su paso por las aulas de la Universidad de
Chile, no se habrfa atrevido a tomar la decisién de resolver este gigantesco desafio por
cuenta propia, puesto que, a pesar de no contar con los conocimientos especificos para
resolver esta problematica, durante sus afios de estudio aprendicé a aprender. Fue asf
como armo un pequefio laboratorio en la bodega del estacionamiento de un edificio de
Algarrobo, en donde incluso debia llevar bidones de agua, para mantenerse trabajando.
En este lugar paso sus noches investigando en solitario y experimentando, mientras
que de dfa, segufa trabajando para la inmobiliaria. Hasta que, luego de siete afios de
mucho trabajo e incertidumbre, pudo llegar a la ansiada solucion: la tecnologia detras
de Crystal Lagoons.

Resuelto el problema, en 2007, pudo retomar el proyecto de San Alfonso del Mar. Con
la enorme laguna cristalina funcionando a la perfeccion, llevando el agua color turquesa
a las costas chilenas, los precios de los departamentos subieron a mas del doble de su
valor original y se aumento la cantidad de departamentos a construir pasando de 400
a 1.400.

Fernando comprendié el potencial que su invento tendria, no sélo para su proyecto
inmobiliario, sino que como una solucion de nivel global, por lo cual cred la empresa
Crystal Lagoons y contacté a tres empresas inmobiliarias para presentarles la solucion;
dos de ellas eran las mas grandes en Chile y la tercera, la mas grande del mundo, perte-
neciente al gobierno de los Emiratos Arabes.

Esta aventura internacional no fue facil, principalmente porque, cuando llegd a Dubai,
no conocia a nadie y la empresa contactada no habia respondido a sus correos. Por
esto, iba todos los dfas a tratar de tener una reunién con el CEO de la inmobiliaria, sin

mucha suerte mas que conseguir la buena disposicion de la secretaria de la empresa,
para lograr un espacio en la apretada agenda del gerente general.

Para su fortuna, la inmobiliaria estaba siendo demandada por una laguna que habfan
construido, la cual presentaba problemas en su mantencion, y gracias a la tecnologia
de Fernando lograron resolverlo. Esto marcé el inicio de la trayectoria internacional
de Crystal Lagoons y esta alianza permitid construir la que actualmente es la laguna
cristalina mas grande del mundo con 40 hectareas (5 veces el tamafio de San Alfonso
del Mar)

Cuando Fernando volvié a Chile, se reunié con las dos firmas nacionales. Una rechazo
la propuesta en la primera reunién, mientras que la segunda se interesé mucho en su
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tecnologia, y han desarrollado proyectos en conjunto desde entonces.

A la fecha, la empresa de Fernando cuenta con mas de 600 proyectos en distintas
etapas de desarrollo (planificacion, disefio, construccion u operacion), en donde se
incluyen proyectos urbanos, turfsticos, publicos e industriales en mas de 60 palses.

Toda esta presencia global ha llevado a Crystal Lagoons a valorarse en mas de US $4.1
mil millones, convirtiéndose en la Unica empresa tecnoldgica chilena catalogada como
unicornio’, a la fecha.

El modelo de negocios

Durante los 10 primeros afios de funcionamiento de Crystal Lagoons, la empresa se
enfocd en la construccion de lagunas artificiales para proyectos inmobiliarios. Para
estos proyectos, la empresa supervisa la construccion de las lagunas, proveyendo toda
la tecnologia, equipos y materiales necesarios. Una vez que estas son terminadas, las
monitorea, controla y opera de forma online, usando telemetria. A cambio de este
servicio, cobran un porcentaje por la venta de cada departamento del proyecto inmo-
biliario.

La nueva linea de negocios, que consta de lagunas de acceso publico, utiliza un nuevo
modelo de ingresos, el cual consiste en cobrar un porcentaje de las entradas vendidas
para utilizar estos espacios y todas las actividades en torno a esta, como eventos,
restaurantes, conciertos, entre otros. Las primeras se encontrarfan en Estados Unidos
(en los estados de Texas y Florida), Tailandia y Singapur.

Aprendizajes

Analizando a los emprendedores exitosos, a los cuales Fernando admira, considera
gue hay dos caracteristicas importantes a la hora de emprender: ser sofiador y perse-
verante. Tal como cuenta en su historia, Fernando demoro siete afios de investigacion
en completa incertidumbre, fracasando una y otra vez en sus intentos por alcanzar
la tecnologia necesaria para mantener limpia el agua de lagunas cristalinas y lagunas

1 Unicornios: concepto utilizado para denominar a emprendimientos dinamicos con
una valorizacién de mercado por sobre los US $1.000 millones.
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artificiales.

Segun relata, para encontrar soluciones hay que intentarlo tantas veces como sea
posible, ya que las grandes ideas no llegan sin un gran esfuerzo previo, sino con mucha
pruebasy errores de por medio.

Crystal Lagoons no vende productos fisicos, por lo que la empresa no cuenta con
activos tangibles; todo su capital esta en las ideas. Para mantenerse activos y competi-
tivos como empresa, deben generar nuevas ideas constantemente, es por esto que la
innovacion esta incrustada en su ADN y se instala como un aspecto clave para el éxito.

Desafios futuros

Fernando tiene grandes aspiraciones para el nuevo mercado de las lagunas de acceso
publico: quiere crear un estilo de vida en torno a ellas, con eventos, deportes, restau-
rantes, conciertos y mucho mas.

También estédn buscando resolver desafios climéticos, como encontrar una forma de
climatizar las lagunas de manera sustentable, para mantener el estilo de vida playero
durante todo el afio.

Con el contexto del coronavirus, el mercado inmobiliario ha bajado su velocidad y se
estan viendo menores inversiones. Sin embargo, sus lagunas de acceso publico tuvieron
su apertura inicial durante la pandemia, trayendo el beneficio de que ofrecen mayor
control que en una playa publica, ya que pueden medir la temperatura de todas las
personas que ingresan, lo cual genera un ambiente mas controlado y seguro.

Es posible que, posterior a la pandemia, las personas decidan viajar menaos y prefieran

tener espacios de esparcimiento cerca de su casa, favoreciendo asf el apoyo y la cons-
truccion de este tipo de proyectos.
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Tadashi Takaoka
Experto en Innovacion

Desde los inicios de su carrera profesional, Tadashi se posicioné como un experto en inno-
vacion, tomando desafios gigantes que lo posicionaron desde una temprana edad en cargos
importantes. Fue asi que a sus 33 afios se convirtid en uno de los gerentes mas jovenes en la
historia de CORFO. Tras haber sido gerente general en el Club de Innovacién, en la acelera-
dora de negocios digitales Magical Startups y gerente de emprendimiento en CORFO, actual-
mente es gerente general en Socialab Chile y ademas docente en el drea de posgrado.
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Los inicios de Tadashi

Tadashi paso su vida escolar en su querida Antofagasta, destacando siempre como uno
de los mejores estudiantes de su generacion. Como le fue muy bien en la Prueba de
Aptitud Académica (la prueba de seleccion universitaria de esa época), decidié entrar a
estudiar Ingenieria Civil Industrial en la Universidad de Chile en el afio 2002, ya que era
una carrera muy amplia en cuanto a desarrollo de conocimientos, y él, confiando en su
exitoso rendimiento escolar, queria un nuevo desafio en esta casa de estudios.

La jugada, en un principio, le salié pésima. Tuvo un primer afio muy duro, mucho peor
de lo que esperaba, en donde soélo cosechd malas notas. Tadashi estaba acostumbrado
a ser siempre el mejor, por lo que le fue muy dificil dejar de lado su ego. Esta expe-
riencia le hizo entender que no podfa quedarse sélo con las habilidades “técnicas”, ya
que habia personas mejores que él en esa area, por lo que empez0 a desarrollar otras
competencias que lo hicieran destacar. Fue asf como sacé provecho a su actitud osada
y a su capacidad de liderazgo, para ir pavimentando un camino distinto y egresar como
un estudiante destacado que aprendié de sus errantes pasos iniciales.

Luego decidi6 cursar un Magister en Gestion de Operaciones. Esto nuevamente fue mas
diffcil de lo que él esperaba, pero le permiti¢ darse cuenta que siempre podia seguir
desafiandose y que al final lucharfa por cumplir lo que se propusiera. Por supuesto,
finalizo este paso con gran éxito.

La entrada al mundo laboral

Viniendo de una familia de clase media-baja, Tadashi, estaba orgulloso de su titulo y
querfa emplearse rapido, pero se encontré con que su Master no era muy valorado en
el mercado, por lo que recurrié a buscar trabajo en un campo mas amplio.

Su primera experiencia laboral fue en la aceleradora de innovacién corporativa INNS-
PIRAL, ahi empez6 su carrera como consultor. Le ayudd mucho que fuera una empresa
de tamafio mediano y que, siendo una labor de consultoria, debia adentrarse mucho
en la comunicacion con los clientes, indagar en los datos y hacer valer su conocimiento
en conversaciones importantes. Eso le permitié darse cuenta que destacaba mas que
sus compafieros, no por ser mas inteligente, sino por ser mas busquilla y atrevido a la
hora de manejarse con clientes.
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Al poco tiempo comenzé a buscar mayores desafios. Seguir creciendo laboralmente
seria dificil de lograr, pero él, “creyéndose el cuento”, empez6 a demandar a la empresa
planes de carrera mas agiles, que le permitieran avanzar mas rapido. Ante su insis-
tencia, después de un afio y medio como analista consultor, asumié el cargo de gerente
general de Club de Innovacioén. Esta filial estaba casi quebrada, por lo que Tadashi se
estaba jugando mucho en esta posicion, pero gracias al uso de una serie de metodo-
logfas de innovacién y un gran equipo a su cargo, logro salvarla. Esto fue un gran éxito
para él, ya que gran parte del directorio de INNSPIRAL pensaba que ya estaba perdida.

La vida de un experto en innovacion

Después de dos afios en ese cargo, en 2012 se lanzé con su primer emprendimiento,
desafiandose esta vez a crear algo desde cero. Fundd SuperManket, una plataforma
online para citas, donde las mujeres eran quienes podian “vitrinear” hombres y decidir
con quiénes querfan salir. Generaron mas de 25 mil usuarios en menos de un afio, pero
fracasaron porque no habfan definido correctamente la estrategia, con un modelo de
negocios que en ese momento no era escalable.

Tadashi, en lugar de replicar las estrategias de los competidores, tomé un enfoque
muy distinto. La propuesta de valor fue eliminar las tareas que les quitaban tiem-
po a los emprendedores, para que pudieran ocuparse en generar valor al negocio.
Este modelo disruptivo fue muy exitoso en el ecosistema, transformando a Magical
Startups en un referente de buenas practicas y con buenos resultados en los em-
prendimientos en que invertia. Estos resultados le sirvieron para destacar en el
mundo del emprendimiento nacional e internacional.

Esta experiencia le ensefio la gran diferencia entre ser administrador de una empresa
y emprender desde cero, lo cual requiere habilidades completamente diferentes. De
hecho, Tadashi, no se considera un gran emprendedor, ya que nunca ha podido cons-
truir un negocio propio exitoso, pero si logré darse cuenta que podia aportar mas
ayudando a otras personas a emprender.

Uno de los puntos fuertes de Tadashi es su pasion y conocimiento sobre innovacion,
gracias a su capacidad de aplicar en la practica las lecturas que hace sobre esta tema-
tica. Aungue existen muchos expertos como él en esta area, su principal diferenciador
es la capacidad de trasladar los conceptos a un lenguaje sencillo y cotidiano, permi-
tiendo transferir el conocimiento a una mayor cantidad de personas.
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Asfes como en 2013, asume como gerente general en la aceleradora de negocios digi-
tales Magical Startups, en donde tuvo un gran éxito, a pesar que en esos afios existian
varias incubadoras y aceleradoras fuertes en el mercado.

Tadashi, en lugar de replicar las estrategias de los competidores, tomé un enfoque muy
distinto. La propuesta de valor fue eliminar las tareas que les quitaban tiempo a los
emprendedores, para que pudieran ocuparse en generar valor al negocio. Este modelo
disruptivo fue muy exitoso en el ecosistema, transformando a Magical Startups en un
referente de buenas practicas y con buenos resultados en los emprendimientos en que
invertia. Estos resultados le sirvieron para destacar en el mundo del emprendimiento
nacional e internacional.

En 2015, Tadashi se fue a trabajar como subgerente de financiamiento temprano en
el area de emprendimiento de CORFO. A la agencia nacional de fomento y produccion
de Chile le gustdé mucho la capacidad técnica que él poseia, ya que a sus 30 afios,
muchos empleados recién comienzan a aprender, pero él, con todo su conocimiento y
experiencia en cargos gerenciales, entré de lleno a explicarles cémo hacer las cosas de
forma innovadora.

En CORFO destacd, ademas, por su capacidad de explicar de manera simple y clara los
distintos tipos de fondos que su area disponia para financiar emprendimientos inno-
vadores en sus primeras etapas de desarrollo, como lo son Capital Semilla, Subsidio
Semilla de Asignacion Flexible (SSAF), entre otros, los cuales suelen ser muy densos
y dificiles de entender para personas no especializadas. Mas tarde, a sus 33 afios,
ascendio y se convirtié en el gerente de emprendimiento mas joven de la historia de
CORFO, un trabajo muy complejo y exigente con influencia a nivel nacional y regional.

En paralelo, también fue desarrollando su carrera docente, impartiendo catedras de
pregrado en la Universidad San Sebastian, Universidad Mayor y en la Facultad de Inge-
nierfa de la Universidad de Chile. Luego, se especializd en postgrados, participando
en diplomados y MBA en la Facultad de Economia y Negocios de la Universidad de
Chile. Actualmente, imparte el Master de Emprendimiento Tecnolégico de la Univer-
sidad Adolfo Ibafiez, el cual realizd por primera vez el afio 2019, resultando ganador
del galardon al mejor profesor de ese periodo académico. Todo esto es fruto de haber
aprendido muy bien la disciplina y haber sabido transmitirla a otros. Esa especializacion,
que es tan poco comun, lo ayudo a posicionarse.

A pesar de su gran éxito, Tadashi, se caracteriza por ser una persona muy austera, que
ahorraba gran parte de sus sueldos, incluso tiene el mismo auto desde hace 10 afios.
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Esta forma de ser chocaba cuando se rodeaba de otros gerentes, pero le permitio ver
qué personas lo aceptaban y seguian por cosas importantes, lo que le dio la valentia de
atreverse a ser siempre él mismo. Una vez alejado de su importante cargo en CORFO,
esta frugalidad le permitio tener un colchdn en el cual recaer, lo cual coincide con su
filosoffa de vida: aprender a vivir con menos de lo que se gana.

Aprendizajes
Algunos consejos que Tadashi entrega a los emprendedores:

1. Esimportante mostrarse como un experto o experta y demostrar un perfecto
manejo en los contenidos en que el emprendimiento se especializa.

Tadashi lo logré a través de columnas de opinidn en los diarios, apariciones en los

medios, a través de presentaciones en diferentes instancias y respondiendo preguntas

dificiles, que otros evaden. Si un emprendedor busca posicionarse en un tema, debe

hacer el esfuerzo de aportar valor constantemente al ecosistema.

2. Elequipo lo es todo.

Por mas talentoso que sea un emprendedor, si el equipo no es bueno, los productos
resultantes novan a ser buenos. Tadashi se preocup¢ siempre de trabajar con personas
que él consideraba mejores que él, en algun tépico en particular. Ademas, es impor-
tante entender las habilidades de cada miembro del equipo y darles tareas de acuerdo
a esas habilidades, eso es clave para sacar productos de calidad en poco tiempo.

3. Nunca llega el momento en que una persona se sienta totalmente preparada
para emprender.

No se puede esperar ser el mejor y estar preparado para empezar un emprendimiento,

hay que comenzar de a poco para construir algo grande con el tiempo. Si se espera al

“momento indicado”, nunca llegara esa ocasion.

4. Se deben aceptar desafios mas grandes de lo esperado, no necesariamente

desde el punto de vista econémico, sino mas bien desde su complejidad.
Tadashi aplica esta I¢gica al asumir la gerencia general de una empresa que estaba
quebrando, luego al tomar la gerencia en una incubadora en un mercado colapsado
de competidores y hacerla destacar; y por ultimo cuando acepta la subgerencia y luego
gerencia de emprendimiento en CORFO, siendo que nunca se interesd en el mundo
publico. Siempre tuvo dudas al aceptar los desafios, pero decidié ignorarlas y creer en
sus habilidades.
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Desafios para el ecosistema empren-
dedor

Con toda su experiencia como innovador a nivel latinoamericano, Tadashi plantea
tres desafios que se tienen que superar en la regién para lograr emprendimientos y
emprendedores exitosos, redefiniendo las nuevas generaciones de startups.

1. Elemprendimiento en Latinoamérica se comporta muy distinto al del resto del

mundo, por lo que se deben adaptar otras légicas de trabajo.
Tadashi cree que una clave para que surjan los startups, es el corporate venture. Que
las empresas grandes, dominantes en América Latina, aprendan a trabajar con la
tecnologia de los nuevos negocios. En esta region, por temas de poder adquisitivo,
la demografia y los desafios politicos, no se puede imitar el camino tradicional de las
startups norteamericanas o europeas, las que siguen el camino del emprendedor y son
compradas cuando superan una valorizacion de mil millones de délares, por lo que
deben adaptarse todas las logicas.

2. La definicion de la innovacion en Latinoamérica, es su enfoque en lo humano
y social.

Los modelos de startups exitosos actuales se basan en un crecimiento exponencial,
donde las empresas que alin No son rentables, se convierten en gigantes. Gran parte
de esta estrategia se basa en practicas que aca son mas cuestionadas, como la mano
de obra mal pagada o los malos tratos. Latinoamérica en cambio es mucho mas empa-
tica y social, y las nuevas generaciones de startups van a tener que cuestionarse esas
practicas y concebir los negocios a través de la innovacion social, de una manera mucho
mas sostenible.

3. El gran desafio de los emprendimientos en Chile, es su capacidad técnica.

Tadashi plantea que el fracaso de muchos emprendedores no se debe a mala suerte,
sino a que muchas veces no estan preparados. Es necesario cuestionarse la manera
en que se hacen las cosas, ya que no pueden esperar ser empresas tecnoldgicas, y no
estar dispuestos a pagarle bien a sus desarrolladores. No basta con el suefio de “querer
ser grandes”, sino que hay que estar preparados para hacerlo bien desde el comienzo.
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