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Abstract

El objetivo del siguiente trabajo de investigacion es evaluar mediante distintas herramientas
cual es la mejor alternativa para los emprendedores a la hora de realizar un proyecto.

Para tal fin hemos delimitado y establecido diferentes objetivos para el analisis de la situacion
actual en Argentina.

En el marco tedrico hemos incluido a diversos autores expertos sobre el emprendedurismo y
hemos investigado sobre lo que implica la financiacion en si a la hora de emprender. Ademas
hemos citado a especialistas del Crowdfunding, inversiones angeles y aceleradoras de
negocios para poder corroborar esto con las investigaciones de campo.

En el trabajo de campo se procedid a realizar una triangulacién entre los paradigmas
cualitativos y cuantitativos. Decidimos realizar encuestas a especialistas en financiaciones
tradicionales (préstamos bancarios y financiacion familiar) y a expertos en financiaciones
alternativas, es decir Crowdfunding, inversores angel y aceleradoras. Por otro lado,
realizamos encuestas para todos aquellos que emprendieron o tienen ganas de emprender,
buscando asi recopilar informacion relevante sobre la manera de financiacion. Ademas se
analizaron documentos sobre autores expertos.

Una vez relevada la informacién se procedié al analisis de la misma con el objeto de conocer

la relacion entre el tipo de emprendimiento y la manera de financiacion.

Palabras Clave: emprendedor, emprendedurismo, financiacion tradicional, Crowdfunding,

inversores angel, aceleradoras, financiacion alternativa.



Abstract

The purpose of this investigation is to evaluate, with different tools, which is the most
convenient way for entrepreneurs to be financed when developing a project. With this aim, we
have delimited and established different objectives in order to analyze the actual environment
for entrepreneurs in Argentina.

Regarding the theoretical framework we have included expert and specialized authors in order
to explain the actual context in which entrepreneurs move on by the time of starting a new
project. Moreover, we have quoted some authors which have investigated Crowdfunding,
business accelerators, business angel investors in order to corroborate the field research.

On the field research we have proceeded to make a triangulation between qualitative and
quantitative paradigms. We interviewed specialists in traditional financing (banking loans and
“friends and family” loans) and experts in alternative financing, meaning, Crowdfunding,
business angel investors, and business accelerators. On the other hand, surveys were made for
those who have started a new project or would like to go about one, trying to collect relevant
information about the way they did or would finance their business. Documents from
expertise have been reviewed and analyzed to add information about this matter.

Once this information was relieved we proceeded to analyze it, with the aim of discovering
the relation between type of entrepreneurship and the way of financing it.

Key words: entrepreneur, entrepreneurship, startup, financing, alternative financing,

traditional financing, Crowdfunding, Business Angels, accelerators.
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1. Justificacion

1.1 Presentacion del Tema
Describir y estudiar las nuevas fuentes de financiacion alternativa para emprendedores.

1.2 Problemética

El emprendedor, para realizar su propio proyecto, debe buscar una fuente de financiacion que
le permita cumplir con dicho objetivo. Hay maneras tradicionales por las cuales se puede
lograr financiar un proyecto como por ejemplo fondos personales, de amigos o familiares,
financiacion de bancos comerciales, alianzas limitadas de innovacién y desarrollo, programas
de préstamos y subvenciones del gobierno o capital de riesgo; no obstante en los ultimos 10
afios surgieron nuevas alternativas para que el emprendedor pueda lograr financiarse de una

manera diferente con sus respectivos beneficios y contras.

Hoy en dia, las ideas innovadoras que rompen con los esquemas de negocios tradicionales, se
caracterizan por un alto perfil de riesgo por lo tanto no siempre son aceptadas por los
inversores. A causa de ello, los emprendedores que buscan financiarse, deben encontrar

maneras alternativas para ello o pagar altas tasas de intereés.

Basandonos en lo descrito anteriormente desarrollaremos en este trabajo tres métodos de

financiacion alternativos a los tradicionales, los cuales seran:

« Inversores angel: Individuos predispuestos a realizar un aporte a proyectos
innovadores que tienen mucho riesgo inicial a cambio de un retorno basado en un
retorno.

« Incubadoras de proyectos: Organizaciones que recolectan ideas de proyectos, las
desarrollan y hacen lo posible para que el nuevo proyecto se convierta en una exitosa
empresa.

o Crowdfunding: Posibilidad de encuentro de inversores/emprendedores basado en las
tics y la web, que permite a personas aportar dinero a cambio de un beneficio

correspondiente con el proyecto a desarrollar.

Finalmente contrastamos la informacidn obtenida de estos metodos con respecto al método de

financiacion maés tradicional: Los préstamos bancarios.



1.3 Area

El trabajo estara delimitado a las nuevas metodologias de financiacion de emprendimientos en
Buenos Aires Argentina. Se analizara exclusivamente las Aceleradoras, los inversores angel y

el Crowdfunding.

1.4 Pregunta

1. ¢Qué impacto tiene el Crowdfunding, los inversores angel e incubadoras en la
financiacion de nuevos emprendimientos?;Son estas alternativas de financiacion
mejores que la financiacion tradicional? ;Para qué tipos de emprendimientos sirven

estas alternativas?

1.5 Objetivos

« Describir nuevas formas alternativas para que los inversores puedan financiar sus
proyectos.

« Evaluar como impacta el contexto argentino a la hora de emprender y solicitar
financiacion.

 Identificar una matriz que permita evaluar cuél es la mejor opcién que tiene un
emprendedor a la hora de llevar a cabo su proyecto teniendo en cuenta el momento de

madurez de su emprendimiento..



“El emprendedor siempre busca el cambio, responde a él y lo utiliza como oportunidad”

Peter Drucker




2. Marco Teorico

2.1 Diferentes perspectivas del Emprendedor

2.1.1 El Emprendedor como persona

Hoy en dia, el emprendedor que desea comenzar con un proyecto nuevo se ve limitado por
ciertos factores limitard su forma de actuar. Poder financiarse para poder llevar a cabo un
proyecto es un dilema y un topico de investigacion debido a la diversidad de opiniones que
existen actualmente.

Comencemos describiendo a qué nos referimos cuando hablamos de los Emprendedores.

Los emprendedores no son los que Unicamente generan un buen proyecto y generan
ganancias, sino que lo son aquellos que reinvierten en el sistema para asi mejorarlo (Sorman,
1995). Cardozo (2004) describe que el emprendedorismo en si, se entiende como una
disciplina que analiza la creacion de nuevas empresas y el surgimiento de nuevos
empresarios. Sin embargo, se pueden encontrar otras definiciones mas complejas sobre este
tema. Zahra y George (2002) utilizan una amplia definicion del término incluyendo la
creacion de nuevas empresas orientadas al crecimiento y a la generacion de empleo, los
pequefios negocios y microemprendimientos que pueden promover el autoempleo, el
entrepreneurship “dentro” de las organizaciones en la forma de emprendimiento corporativo
(intrapreneurship), la renovacion estratégica y los cambios de acciones derivados de ideas
generadas dentro de la organizacion. Se puede interpretar, que segun distintos autores, los
emprendimientos son generalmente pequefias 0 medianas empresas en sus inicios. Purrington
y Bettcher (2001) hicieron un estudio con 200 empresas de las mas grandes de Estados
Unidos de América y sacaron sus conclusiones sobre cuales habian surgido mediante
emprendimientos. EI 50% de las empresas, aproximadamente habian surgido por
emprendedores; igualmente segin Cardozo (2004) hoy en dia se toma como entrepreneurship
a aquellas empresas pequefias y medianas. Por otro lado, Chiarisi (2001) expone que existen
barreras culturales para realizar emprendimientos pero que por otro lado esta el espiritu
emprendedor, y acota que si el espiritu emprendedor esta vigente, este puede sortear cualquier
tipo de barrera cultural. Cabe aclarar que como bien menciona Stevenson (1999) hay
diferentes puntos de vista para interpretar al emprendedor, entonces él divide segun las
corrientes de pensamiento que las originaron, separando aquellas que ven a la disciplina como
una funcién econdémica de aquellas otras que hacen hincapié en el emprendedor y sus

caracteristicas personales.




2.1.2 El Emprendedurismo como forma de vida
Se puede ver una cronologia de como fue evolucionando el término de emprendedorismo

segun los distintos grandes autores. Jean Baptiste Say (1803) incluye en la definicion de
emprendedorismo a todos los factores de la produccién. La tierra de uno, el trabajo de otro y
el capital de un tercero y produce un producto. Mediante la venta de un producto en el
mercado, paga la renta de la tierra, el salario de sus empleados, interés en el capital y su
provecho es el remanente. Intercambia recursos econdémicos desde un area de baja
productividad hacia un érea de alta productividad y alto rendimiento. Joseph Alois
Schumpeter (1934) adiciona el concepto de innovacion de mercados, de productos, factores
de innovacidn e innovacion organizacional. Stevenson (1999) se enfatizé en la creacion de
riqueza y dio respuesta a las discontinuidades econdmicas. Galbraith (1987) comenta sobre
Say, un autor que escribi6 y teoriz6 sobre el emprendedorismo:
Sus antecedentes como hombre de negocios llevaron a Say a resaltar el bien
definido e incluso decisivo papel del empresario; el individuo que concibe la
empresa o se hace cargo de ella, descubre y explota la oportunidad, y encarna
la fuerza motriz de las transformaciones y mejoras de la economia. Al exponer
estas ideas anticipd entre otras, la de Joseph Schumpeter. (pg. 89).
Actualmente Cardozo (2004) menciona que aun no existe una coincidencia entre los autores
sobre si el “entrepreneurship” es una disciplina formada. Por otro lado, Watson, Hoghart y
Nicholas (1998) plantean que los andlisis del fracaso o éxito de los emprendimientos han sido
basados en enfoques de caracteristicas financieras tomados de modelos para empresas ya
establecidas. Este enfoque seria entonces inapropiado para el analisis de viabilidad de nuevos
emprendimientos, en los cuales las habilidades y aspiraciones del emprendedor también son
muy importantes. Igualmente, a contraposicion de estos fundamentos Afinkle y Deeds (2001)
establecieron que segun hechos en la historia varios autores sostuvieron que el profesor Myles
Mace fue el procreador de la historia desarrollada de la teoria entrepreneurship. De él en
adelante fueron surgiendo cursos brindados por Peter Drucker, se creo la primera revista
académica dedicada a la publicacion de investigaciones sobre pequefios negocios y
entrepreneurship. Ya por 1980, se realizd la primera conferencia sobre investigaciones
especificas en entrepreneurship, dejando este tema establecido tedricamente. Fue en la
mencionada Babson College.
Babson es una universidad pionera en lo que respecta al emprendimiento. Casi hace medio
siglo Babson inventd la metodologia para la educacion de emprendedores. Hoy,

Entrepreneurial Thought and Action esta ubicado en el centro de experiencias de Babson. En




la comunidad colaborativa, mediante la flexible y permisiva innovacién, que es ademas
integrada con programas curriculares y extracurriculares, los estudiantes experimentan el
mundo tal cual lo es. Ganando experiencia para convertirse en lideres que le den nueva forma

al mundo.

Zanetti (2012) lanza un articulo que establece distintas perspectivas en las cuales se puede
visualizar a un emprendedor. Se lo puede ver desde el punto de vista del mismo emprendedor,
segun el estado, segun el inversor, segun la escuela de negocios. Cabe aclarar que da distintos
puntos de vista para detallar qué es un emprendedor para distintas figuras, ya sea un inversor
angel, segun una escuela de negocios, segun los organismos publicos, segun los mismos

inversores y segun la web. Las distintas perspectivas segln el autor son:

2.1.2.1 El emprendedor segun el inversor

Para el inversor o Business angel, el emprendedor es alguien con capacidad de trabajo y
sacrificio, que no esta demasiado enamorado de su idea como para poder aceptar la
intervencion del grupo inversor, que tiene tolerancia al riesgo y que tiene una fuerte vision.
Pero el inversor busca este perfil de emprendedor porque quiere poner su dinero en su
proyecto y sacarlo lo antes posible con una alta rentabilidad. Busca alguien que sea buen

candidato para trabajar para su dinero, y no necesariamente para si mismo.

2.1.2.2 El emprendedor segun el emprendedor

Un emprendedor de éxito es una fuente inagotable de sabiduria sobre su modelo de negocio.
Casi exclusivamente, quien posee una empresa rentable dara consejos referidos a su manera
muy particular de tener éxito, y si bien muchos de estos consejos podrian considerarse de
sabiduria universal, no todos ellos lo son. Es por eso que cuando se busca el consejo de quien
ha recorrido este camino, debe evaluarse tambiéen si el modelo de negocio y la personalidad

del emprendedor estan en consonancia con las propias ambiciones, deseos y personalidad.

2.1.2.3 El emprendedor segun el estado

Tener una empresa rentable se trata de generar valor a unos clientes que estan dispuestos a
pagar un precio que supere los costes de producir ese valor. Para el estado y las instituciones
publicas esta definicion es secundaria (aunque necesaria), y centran la mayor parte de su
atencion en aquello que hace que una empresa sea una persona juridica, que cumpla las leyes,
y que aporte lo que corresponda al fisco. Pero pensar que tener una empresa esta ligado a abrir

una sociedad o darse de alta como autdbnomo es como creer que ser padre es saber como



apuntar al nifio en el registro civil. Una empresa se empieza mucho antes de estar dada de alta,
y de hecho deberia darse de alta solamente cuando esté preparada a facturar una buena suma
de dinero. La forma juridica es lo ultimo de lo que habria que ocuparse (aunque si que es

importante, obviamente).

Estas definiciones fueron dadas por Mariana Zanetti (2012) quien es ingeniera industrial
recibida de la Universidad de Buenos Aires y ademas tiene un MBA (Master in Business
Administration). Esto nos permite tener un panorama amplio de los distintos espectros en los
cuales un emprendedor esta involucrado. Se considera a ésta como una definicion flexible de

emprendedorismo.

Mark Casson (1991) ha mencionado que a lo largo de la historia, la palabra emprendedor fue
virando en su significado. Se dice que el originador de este término fue Richard Cantillon
(1697) y definid a este término como la persona que paga un cierto precio para revender un
producto a un precio incierto, por ende tomando decisiones acerca de obtencion y uso de

recursos, admitiendo consecuentemente el riesgo en el emprendimiento.

Actualmente hay autores que establecen otras definiciones de lo que es un emprendedor.
Autores como Andrés Freire, que es un egresado en Economia en la Universidad San Andrés
y un conocido emprendedor en el &mbito de los negocios. Cofund6 junto a Santiago Bilinkis
el proyecto de OfficeNet el cual fue adquirido por una empresa Multinacional tiempo después
de su fundacion. Para Andy Freire (2004) las 2 definiciones de lo que significa

emprendedorismo son las siguientes:

Un emprendedor es una persona que detecta una oportunidad y crea una organizacion (o la
adquiere o es parte de un grupo que lo hace) para financiar su proyecto. El proceso
emprendedor comprende todas las actividades relacionadas con detectar oportunidades y crear
organizaciones para concretarlas. Algo interesante para destacar es que a la hora de

emprender un proyecto hay 3 pilares fundamentales a considerar:

e Proyecto
o Capital
o Emprendedor

En este trabajo se focalizara en investigar principalmente el capital con el cual se puede

financiar la organizacion.




2.1.3 Como se financian los proyectos a la hora de emprender

A la hora de financiarse hay alternativas tradicionales y alternativas no tradicionales. Antes de
demostrar todas las maneras posibles de financiacién debemos definir qué es dicho término.
Financiacion es la accion y efecto de financiar (aportar dinero para una empresa o proyecto,
sufragar los gastos de una obra o actividad). La financiacion consiste en aportar dinero y
recursos para la adquisicion de bienes o servicios. Es habitual que la financiacion se realice

mediante créditos o préstamos (quien recibe el dinero, debe devolverlo en el futuro).

Sequn su plazo de vencimiento:

« Financiacion a corto plazo: es aquella cuyo vencimiento o el plazo de devolucion es

inferior a un afio. Algunos ejemplos son el crédito bancario, el linea de descuento,

financiacion espontanea, etc.

« Financiacion a largo plazo: es aquella cuyo vencimiento (el plazo de devolucién) es
superior a un afio, o no existe obligacion de devolucion (fondos propios). Algunos
ejemplos son las ampliaciones de capital, autofinanciacion, fondos de amortizacion,

préstamos bancarios, emision de obligaciones, etc.

SeqUn su procedencia:

« Financiacion interna: reservas, amortizaciones, etc. Son aquellos fondos que la
empresa produce a través de su actividad (beneficios reinvertidos en la propia
empresa).

« Financiacion externa: financiacion bancaria, emision de obligaciones, ampliaciones de

capital, etc. Se caracterizan porque proceden de inversores (socios o acreedores).

Sequn los propietarios:

« Medios de financiacion ajenos: créditos, emision de obligaciones, etc. Forman parte
del pasivo exigible, porgue en algin momento deben devolverse (tienen vencimiento).

« Medios de financiacién propia: no tienen vencimiento a corto plazo.

2.1.4 Tipos de emprendimientos

Hisrich, Peters & Shepherd (2005) analizan las distintas variables y tipos de nuevos

emprendimientos que existen en el mercado. Segun los autores, esto se puede dividir en tres


http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Cr%C3%A9dito_bancario&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/L%C3%ADnea_de_descuento
http://es.wikipedia.org/wiki/Cr%C3%A9dito

categorias: Una empresa de estilo de vida es de propiedad particular y suele lograr Gnicamente
un crecimiento modesto debido a la naturaleza del negocio, a los objetivos del emprendedor y
al limitado dinero dedicado a la investigacion y el desarrollo. Este tipo de empresas se las

denominara como emprendimientos tradicionales.

El segundo tipo de empresa, la empresa fundacional, se crea a partir de la investigacion y el

desarrollo y sienta las bases de una nueva area de negocio.

El Gltimo tipo de nuevas empresas es conocido como emprendimientos de alto potencial y es
el que recibe el mayor interés de la comunidad inversora y una mayor notoriedad. Aunque la
empresa puede empezar siendo una empresa fundacional, su crecimiento es exponencialmente
mas rapido. Estas empresas también se conocen como “gacelas” y son parte integra del

desarrollo econémico de una zona.

2.1.5 Financiacion tradicionales

Hisrich et al. (2005) mencionaron ademas que hay varias formas de emprender a la hora de
realizar un proyecto. Las resumio6 en una tabla muy interesante que analiza y encara distintas
variables como el periodo de tiempo, los costos de la misma y el control que tenias sobre este
tipo de financiacion.

Periodo de
B Costos Control
tiempo
defi S A corto | . Deuda con | Deuda con | Porcentaje | Capital Al

Fuente de financiacion plazo ar89 | intereses intereses de Propio 1anZ3s | Derechos

plazo fijos variables | Beneficios de voto
Personal X X X X
Familiares y Amigos X X X X X X X
Bancos comerciales X
Préstamos gubernamentales X X X X X
Capital de riesgo X X X

Figura 1. Fuentes de financiacion por variables. Fuente: Hisrich, Peters & Shepherd (2005)

Los autores destacan, a la vez, un problema en la actualidad sobre las decisiones de los bancos
sobre préstamos. Menciona que un problema que tiene el emprendedor actualmente consiste
en saber como tiene que obtener un préstamo del banco. Los bancos, al ser entidades
burocréticas pero que a la vez tienen un alto grado de rentabilidad suelen ser muy cautos a la



hora de prestar dinero, sobre todo a nuevas empresas, porque quieren evitar incurrir en
préstamos morosos. Estas decisiones se toman en funcion de informacion cuantificable y
juicios de valor por los responsables de la concesion y el comité de anélisis de préstamos

después de un cuidadoso analisis.

2.1.6 Nuevas alternativas y metodologias de financiacion

Gracias a los avances de la tecnologia han surgido nuevas fuentes de financiacioén que antes

no eran posibles. Entre ellas estan las incubadoras, los inversores angeles y el Crowdfunding.

Por un lado tenemos las incubadoras. Segun el Ministerio de la Produccién, Ciencia 'y
Tecnologia (2014) esta modalidad sirve para contener, promover y perfeccionar ideas y
proyectos para hacer de ella un proyecto sustentable y duradero en el tiempo. EI Club de
Inversores angeles (2014) establece que “Un grupo de inversores angeles tipico invierte en un
rango de $50.000 a $500.000 por negocio, dependiendo de cuantos miembros del grupo estén
interesados en la empresa. A pesar de que no existen dos grupos de angeles que funcionen de
manera exacta, la mayoria de los grupos de &ngeles mantienen un foco regional o local para
maximizar la habilidad de los miembros de involucrarse en el crecimiento de sus inversiones.
A menudo los grupos de angeles tienen sitios de Internet que proveen instrucciones para la
presentacion de planes de negocios.”

El Crowdfunding segin Martin (2014) se basa en la idea de que personas con dinero que
confian en personas con ideas y juntos trabajan para sacar un proyecto adelante.

2.2 Introduccidn al Crowdfunding como método de financiacion alternativo
2.2.1 ;De donde proviene y qué es el Crowdfunding?

Guenther (2012) explica que “El Crowdsourcing” es un neologismo de la palabra “Crowd”
que en inglés significa multitud o masa de gente; y “outsourcing” que hace referencia a la
externalizacion.

Brabham (2013) opino similar a Guenther (2012) en que el Crowdsourcing aparece a
mediados del 2006 cuando fue impuesto por Howe en un articulo de la revista Wired titulado
“The rise of Crowdsourcing®. En dicho articulo, Howe explica que gracias a los avances de
internet y la posibilidad de realizar transacciones online, la brecha entre emprendedores

profesionales y aficionados se habia reducido.




Para Howe (2006) la definicion de Crowdsourcing consiste en tomar la tarea que
tradicionalmente era desempefiada por un empleado designado y externalizarla hacia un
indefinido, generalmente gran nimero de personas en una especie de foro grupal. El
Crowdsourcing consiste en aprovechar la fuerza de las masas gracias al uso de alguna
plataforma en internet. Brabham (2013) también explica que bajo el concepto del
Crowdsourcing podemos encontrar distintos tipos seglin el motivo de la junta colectiva a
través de internet. Como por ejemplo:

« Crowdfunding: financiacion colectiva, es llevada a cabo por personas que realizan
una red para conseguir dinero u otros recursos, se suele utilizar Internet para
financiar esfuerzos e iniciativas de otras personas u organizaciones. Segin Guenther
(2012), que es una especialista en materia de emprendedurismo centrada en el
Crowdfunding, dijo en su charla en TED nueva Zelanda que el concepto de
Crowdfunding fue creado bajo el siguiente razonamiento: un peso para una persona
no es mucho. Sin embargo, si cien millones de personas aportan un peso, entonces
ya son cien millones de pesos.

« Crowdcreation: uso de la plataforma para realizar un brainstorm masivo y a partir de
ahi crear algo masivamente.

« Crowd Voting: Una encuesta en internet a gran escala.

o Crowd Wisdom: sabiduria colectiva, como por ejemplo Wikipedia.

En el presente trabajo, se profundizara inicamente el concepto del Crowdfunding ya que el

foco del mismo es analizar las distintas formas de financiar un proyecto.

2.2.2 Plataformas
Para lograr llevar a cabo una camparfia de Crowdfunding, es necesario hacerlo a través de una

plataforma en internet o de llegada masiva.

Muchos autores explican el tema de plataforma como el medio por el cual los usuarios
exponen sus proyectos. Pero hay una autora Alemana experta en marketing en internet,
Damus, quien se destacé mediante un trabajo de investigacion acerca de las plataformas de
crowdfunding.

Damus (2014) explico en su libro “Online Crowdfunding platforms” sumando conjuntamente

junto con otros sitios de internet como http://www.crowdacy.com/tipos-de-crowdfunding, que

hay 4 tipos distintos de plataformas de Crowdfunding. Ellos son:

« Donation based: Los backers no reciben nada mas que un gran agradecimiento.



http://www.crowdacy.com/tipos-de-crowdfunding/

o Reward based: Los Backers reciben un bien que sera producido con el dinero que se
recibe de los backers. La unica diferencia con el retailing es que se paga antes de
recibir las recompensas.

o Equity Based: Los Backers son inversores que reciben parte del equity a cambio del
capital ofrecido.

o Lending Based: Los backers prestan su dinero con intencion de recuperarlo con un
interés determinado en un momento futuro.

En el presente trabajo de investigacion trabajaremos unicamente con Reward based
Crowdfunding debido a su amplia jerarquia en cuanto a usuarios y volumen de dinero
generado. A su vez, es que mas difiere con respecto a los inversores angel y aceleradoras.
Thorpe (2014), en su curso online de Crowdfunding, solo nombra tres categorias ya que une
Lending Based y Equity Based en una sola categoria.

Damus (2014) luego profundiza que dentro del Reward Based Crowdfunding hay dos
modelos de ingresos por el cual se basan las plataformas de Crowdfunding.

o Atodo o nada: Utilizada por la gran mayoria de las plataformas donde se establece el
monto solicitado y una fecha limite. De no llegar al monto requerido dentro del lapso
de tiempo no se realizara la transaccion Esto se conoce como “provision point
mechanism”.

Si se cumple con el monto, la plataforma cobra una pequefia comision que varia segun
el portal entre un 5% y un 10%.

o Todo suma: Todas las donaciones se recibiran sin importar si se llega al monto
solicitado. En este caso la comision sera mayor.

A continuacion se podra observar una figura que representa graficamente en qué deriva el

término genérico de Crowdsourcing y cual es la informacion relevante sobre este método.



' Donation Based
Todo Suma

" Reward Based

A todo o nada
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' Crowdvoting

" Crowdwisdom
Figura 2. Resumen plataformas. Fuente: elaboracion propia

En su trabajo de investigacion, Damus (2014) también critica a las plataformas diciendo que
deberian pensar en extender su rol de mediador para asi poder mantener, monitorear y
sostener la motivacion de los usuarios que estan participando de esta metodologia. Esto es asi
debido a los numerosos casos de plagio o de proyectos a los cuales se los apoyd y nunca
cumplieron con las recompensas prometidas. Laemmermann (2012) también critica este
aspecto de las plataformas ya que no protegen a los proyectos del plagio. En su reporte cita a
Rubin, autor de Indiegogo donde él mismo dice “nos preguntan constantemente qué tipo de
proteccién brindamos hacia los proyectos a lo que respondemos que nosotros no somos

responsables sobre esos asuntos” (Laemmermann, 2012, p. 12).

2.2.3 Desarrollando el concepto de Crowdfunding
El Crowdfunding es un concepto nuevo que ha generado mucha repercusion en los Gltimos

anos.

Segun Rivera Butzbach (2012) la financiacion colectiva no es nada nuevo pero si lo es su
popularizacién y extensién global y masiva. Esta afirmacion se puede respaldar con un
grafico proporcionado por Google Trends que muestra el interés a lo largo del tiempo en

materia de “Crowdfunding*:




~
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Figura 3. Blsqueda en Google Trends: “Crowdfunding®. Fuente: http://www.google.com.ar/trends/

Este gréafico fue extraido de la siguiente fuente: www.google.com/trends - Las muestras

fueron realizadas en el mes de Septiembre de 2014. Esto nos refleja el interés de la gente en la
internet sobre la basqueda de este término en Google. Como se puede notar, a partir del 2011
se populariz6 mucho este formato de financiacion.

Hay muchos autores que opinan sobre que crece dia a dia. Segun Gunning (2014) Licenciada
en Administracién con 30 afios de experiencia, el Crowdfunding es la forma por la cual
personas, asociaciones y organizaciones pueden juntar dinero de la gente sin tener como
intermediario a un banco. Helm (2011) que es experta en marketing y negocios en internet, en
una de sus conferencias en la universidad de tecnologia llmenau, Alemania. Sostuvo que el
Crowdfunding no puede ser visto como una mera compra de un producto, ni la mera donacion
para un proyecto ni la mera explotacion de los medios sociales. Sino que es una préctica de
financiacion que abarca todas esas cosas. (En conferencias en la universidad de tecnologia
Ilmenau, Alemania.)

Laemmermann (2012) en su reporte acerca de la historia del Crowdfunding, menciona que la
primera plataforma documentada de Crowdfunding es “Artist Share” (2003) y que nace luego
de que la banda Britanica Marillion logro pre-financiar su gira por los Estados Unidos
juntando US$ 60.000 a traves de los fans.

Camelio tomd la idea de la banda y asi logro fundar Artist share, la primer plataforma donde
los fans apoyan a los proyectos artisticos de los Estados Unidos. El sitio web es el siguiente:

http://www.artistshare.com.

Young (2013) resalta la importancia de este nuevo concepto ya que considera lo siguiente:
“Representa un cambio radical en la forma de capitalizar los emprendimientos
actuales. Los emprendedores y la gente de negocios ya no necesitan acudir a los

famosos “préstamos de familia y amigos*“. Ya no necesitan acudir a los bancos y
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exponer sus bienes como garantia para los préstamos. Ya no deben lanzarse hacia

conceptos riesgosos como lo son los capitales de riesgo y grupos angeles. Hoy

cualquiera puede ir directamente al publico y obtener su financiacion en unas pocas

semanas . (p. 14).

Young (2013) junto con Cunningam (2012), no solo se queda con esa explicacion sino que

pasa a detallar cuales son las ventajas y desventajas del Crowdfunding desde su punto de

vista.

Young (2013) p. 15

Cunningam (2012) p. 70
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* Riesgo financiero minimo. Se basa en esta teoria planteando
que el comdn denominador de las plataformas no exige un
pago monetario para subir los proyectos a la web. Por lo que si
uno se auto gestiona la campafia de Crowdfunding no tendré
ningun costo mas que el tiempo que le llevé armar el
contenido.

Es evidente que las organizaciones que se dedican a armar las
campafas de Crowdfunding como pueden ser
www.crowdfundingPRcampaigns.com y
www.crowdfundingplanning.com entre otras, se cansan de
ensefiar a los usuarios como las campafias apoyadas por estas
organizaciones tienen una probabilidad de triunfar mucho mas
elevada que las campafias caseras.

En este caso habria un costo financiero, a pesar de lo que
plantea Young pero esto seria optativo.

» Demanda activa: es posible que sea una de las principales
ventajas que ofrece esta modalidad. Young (2013) plantea que
los donantes son un foco interesado en el producto que uno
ofrece que han donado ya que les gusta la gran mayoria de las
caracteristicas del producto ofrecido. Pero seguramente
muchos tendran ideas para mejorarlo ain mas.

De esta manera, cuando antes se debia pagar dinero para que
unas pocas personas prueben el producto antes de lanzarlo y
den un feedback relativo, hoy se puede capitalizar la opinion
de cientos o miles de personas totalmente gratis.

» Mantener el control: esta forma de financiacion no significa

que uno pierda el control de la organizacion.

* Directo al foco: Los emprendedores
pueden obviar a los financiadores
tradicionales que no sean rentables.

» Comunicacion: Una de las principales
ventajas de esta modalidad es que genera
un interés publico en el producto. Por lo
que no solo es un método de financiacién
de bajo costo sino que también es una
herramienta de comunicacion.

* Validacién: Los clientes se crean y se
validan solos.

* Control: Permite mantener el control
financiero.

* Sin techo: Las campaiias no tienen topes.
Por lo que si la campafia supera el monto
solicitado, recibirdn mucho mas de lo
esperado. Un claro ejemplo puede ser el
caso de E-papper con su pebble watch
donde su meta era conseguir $100.000 y
finalizé la campafia con U$D10.000.000.
O peor adn, el reciente caso de la Cooles
Collest que solicit6 $50.000 y rompid
todos los records en kickstarter llegando a
una suma de U$S 13.300.000.

* Vuelta al ruedo: La mayoria de las
campafias de crowdfunding no llegan a

conseguir financiacién. Pero eso no




* Duefio al 100%: uno se financia por donaciones o a cambio
de recompensas pero siempre sigue siendo el duefio de la

organizacion.

implica que tomen todo el feedback
recibido y vuelvan a intentarlo un tiempo

después.
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* “Trabajo Continuo“: El autor compara el Crowdfunding con
un préstamo bancario y, a pesar de la gran ventaja que uno
financia su proyecto a un costo realmente bajo, concluye que
el Crowdfunding demanda mucho tiempo. Esto es asi ya que
se debe estar disponible para responder consultas las 24 horas,
los 5 dias de la semana para no perder el apoyo de los
donantes.

* “Falta de guias“: El autor explica que al ser un concepto
relativamente nuevo no hay suficiente informacion sélida
disponible para instruirse de como es que funciona realmente
este sistema.

* “Alta exposicion“: En este punto el autor compara el
comportamiento de los consumidores ante la compra de un
libro en una libreria y la pre-compra de un libro en una
campafa de Crowdfunding. Profundiza relatando que en una
libreria, el consumidor se tiene que arreglar con la lectura de la
parte introductoria y la pequefia biografia del autor para ver si
adquiere el libro. Por otro lado, en una campafia de
Crowdfunding el autor debe relacionarse de manera mas
profunda con los donantes, mostrando una biografia amplia y
manteniendo un contacto directo con los donantes.

* “No es profesional*: Al no haber una relacion contractual
directa como en la mayoria de las formas de financiacion. Los
donantes pueden ser exigentes por demas y demandar de
forma persuasiva avances o entregas de los productos.

* “No siempre funciona“: La realidad es que la gran mayoria
de las plataformas funcionan bajo el modelo de ingresos “A
todo o nada “por lo que si no se llega al monto determinado en

la fecha limite, toda la campafia habra sido en vano.

» Es dificil conseguir el 100% del monto
solicitado.

» Muchos jugadores: Cuando el resto de
los métodos suelen haber dos partes, el
que solicita la financiacion y el inversor.
En este método hay muchos inversores, a
veces demasiados. Y lidiar con todos ellos
al mismo tiempo puede ser estresante.

* Expuesto: Requiere muchisima

transparencia y exposicion publica.

Figura 4. Ventajas y desventajas del Crowdfunding. Fuente: elaboracion propia

Teniendo en cuenta las afirmaciones de los autores citados anteriormente, podemos entonces

resaltar que uno de los atributos principales de esta nueva modalidad es que las personas que

antes no podian tener acceso a grandes préstamos para llevar a cabo sus grandes proyectos,

hoy en dia tienen la oportunidad de acudir a esta via para lograr sus objetivos. Aunque en la




actualidad no solo los pequefios emprendedores estan utilizando esta revolucionaria via de

financiacion. En un reciente articulo publicado por Johnson (2014) ella explica lo siguiente:
“El Crowdfunding, antes visto como una forma novedosa que tenian las start-ups para
juntar apoyo para dudosos proyectos, hoy es un método muy aceptado para
asegurarse fondos. No solo empresas desconocidas estan recurriendo a sitios como
Kickstarter, Indiegogo y Quirky para asegurar algo de capital, sino que productores
ya establecidos los utilizan para probar las aguas a la hora de lanzar nuevos

productos y analizar la respuesta de los consumidores.” (p.33)

La opinidn de Johnson (2014) también coincide con la de Car (2014) Quien realiza una
investigacion periodistica donde se centra en la industria de los bienes raices y como esta

industria también se quiere sumar a la ola de financiacion en masa.

2.2.4 Pasos a seguir para crear una campafa de Crowdfunding
Por simple que parezca, armar una campafia de Crowdfunding exitosa depende de muchas

variables. Segun cada autor puede variar los pasos recomendados a seguir para una campafia
de Crowdfunding. Algunos son mas profundos que otros pero en definitiva la gran mayoria
sostiene la misma base.

La CCO (Crowdfunding Crowdsourcing organization) recomienda seguir con ciertos pasos
basicos que no aseguran el éxito pero si eliminan en una gran medida los riesgos asumidos en
la campafa. Estos pasos son:

Etapa Pre-Lanzamiento

1. Eleqgir la Plataforma

Este es un punto clave ya que vimos que hay muchas plataformas de Crowdfunding y cada
una posee caracteristicas distintas.

Hay dos principales modelos de ingresos plataformas, a su vez también hay diferentes tipos
de plataformas donde cada una tiene sus particularidades. Las principales son:

« Kickstarter: Es una de las plataformas mas importantes dentro de la industria del
Crowdfunding. Esta plataforma busca financiar proyectos creativos de cualquier
rubro. Ya sean peliculas, disefios, juegos, libros, albumes musicales y tecnologia. Lo
gue no permite este sitio es financiar caridades o utilizarlo para financiacion personal.
Tampoco exigen parte del Equity de los proyectos. Dada la importancia de esta

plataforma dedicaremos un segmento para describirla de manera méas profunda.



« Indiegogo: Mientras que los proyectos en Kickstarter deben ser aprobados, este sitio
esta abierto a practicamente cualquier proyecto. Por poner un ejemplo en este sitio
hasta se financié una pareja que no podia concebir un bebé para que realicen un
proyecto de fertilizacion artificial. Por esa razon Indiegogo tiene una mayor escala en
cuanto a proyectos y como Kickstarter, tampoco ofrecen parte del equity de los
proyectos a los inversores/donantes.

o Quirky: Esta plataforma es utilizada por desarrolladores de productos principalmente y
no es solo de Crowdfunding ya que se suele utilizar el Crowdwisdom donde los
usuarios colaboran con ideas en los proyectos y en el desarrollo de los productos en
masa.

o Invested.in: Es una plataforma que te permite crear tu propia plataforma de
Crowdfunding mientras esponsoreas su software.

Estas son las principales de muchas de las plataformas que se utilizan diariamente, por lo que
no es sencillo identificar qué tipo de plataforma es la méas adecuada para lanzar la campafia de
Crowdfunding.

2. Obtencion de la documentacion pertinente

Es importante que antes de lanzar la camparia se cuente con todas las habilitaciones, permisos,
certificaciones, etc. Ya que por méas de que se cuente con el dinero si la actividad no se realiza
dentro del marco legal, se perdera el proyecto.

También se debe contar con una cuenta bancaria a la cual se transferiran los fondos recibidos.
3._Conocerme

Muchos proyectos que fracasan lo hacen ya que no tienen en claro que es lo que realmente
ofrecen. Es decir, no saben explicar qué necesidad concreta estan satisfaciendo. Para evitar
este tipo de inconvenientes es recomendable realizar un CANVAS y armar toda la campafia
en base al mismo.

4. Definir los recursos - Dinero/tiempo

Para financiar un proyecto de manera colectiva, es necesario establecer el monto de dinero
gue se necesita y el plazo para reunirlo. En la mayoria de los sitios, de no reunir el monto
requerido en el plazo de tiempo establecido se devuelve el dinero a los donantes y el proyecto
no recibe la financiacion.

Hay muchas herramientas dentro de las plataformas que pueden resultar Gtiles a la hora de

armar un presupuesto. Como por ejemplo reubenpressman.com/kickstarter.

5. Investigacion



Ver las campafas pasadas y analizar si otra persona lanzo algin proyecto similar y analizar su
resultado. Esto sirve para determinar que estrategias seguir y cuales evitar segin mi proyecto.

6. Armar una pagina web atractiva

Sin un sitio web creible ningun inversor/donante se animara a poner mucho dinero en el
proyecto. Si lo que se busca es captar a muchos donantes entonces debemos garantizar que el
proyecto es real y brindar todas las herramientas posibles que aumenten la credibilidad.
7._.Recompensas
En algunos casos, hay que decidir cual es el monto de cada financiacién, desde
colaboraciones pequefias hasta sumas de dinero mas importantes. Se recomienda ofrecer
recompensas especificas para los donantes mas generosos, y asi lograr estimular mayores
donaciones. Primero se debe lograr convencer al usuario para que aporte para el proyecto y
luego estimularlo con recompensas.
Por ejemplo, describiremos el sistema de recompensas que presentd Alison en Kickstarter,
una joven artista que necesitaba fondos para lanzar su nuevo CD. Alison subié un video ha
solicitado un monto de 2000 ddlares ofreciendo las siguientes recompensas:
o 1 Dolar — un enorme agradecimiento y seguimiento exclusivo del proyecto.
o 5 Dolares 0 mas — ella colocard su nombre en su pagina de internet.
o 10 Dolares 0 més — se les enviara un tema exclusivo cuando salga el album.
o 30 Ddélares o més — recibiran una copia digital del &lbum una semana antes de su
lanzamiento.
o 40 Dolares 0 mas — Recibiran una copia fisica firmada del album antes de su
lanzamiento.
e 50 Ddélares 0 mas — Su nombre se encontrara dentro de la caja del CD fisico.
e 100 Dolares 0 mas — recibiran el album firmado junto con stickers y remera de la
artista.
e 300 Dolares 0 mas — junto con el CD firmado ella le hara otro CD exclusivo con 5
temas en version acustica de ella a eleccion.
o 500 Dolares 0 mas — ella escribira una cancién a pedido del donante.
Gracias a este sistema de recompensas que llevo a cabo Alison, ella recibid casi 9000 Délares
en unos pocos dias. Es decir el 450% de lo que solicito.
8. Difusion
Una parte importante de este proceso es la difusion de la idea. En esta instancia los nuevos
medios digitales y las redes sociales juegan un papel fundamental ya que como vimos

anteriormente, Crowdfunding representa la fuerza de las masas. Cuanto més alcance tenga el



proyecto, mas fuerte seré el apoyo recibido mediante esta fuente. La clave es socializar el
proyecto en redes sociales, blogs, sitios web, listas de correo electrénico y contactos
personales.

Logrando involucrar a los posibles donantes al proyecto. Esta instancia es clave para obtener
colaboradores ya que de no reunir el 100% o mas del dinero solicitado en la fecha limite, no
se recibira nada de lo donado anteriormente. De manera contraria, si se logra el monto

objetivo en el plazo estipulado, se recibe el dinero para desarrollar la idea.

Etapa de Lanzamiento

A esta etapa solo llegan los proyectos que llegaron al monto solicitado y tienen que comenzar
con

la parte operativa.

1. Generar ruido

Se debe acudir a todos los recursos de publicidad. A priori se debe identificar el segmento y a
partir de ahi identificar qué canales de comunicacion son los mas recomendables para llegar a
los mismos.

2. Se Social

Tener una presencia constante en las redes sociales ayuda no solo a captar nuevos clientes
potenciales, sino también a que los existentes te recuerden.

3. Tener contacto con los donantes

Ir mostrando las actualizaciones de la campafia, que avances se fueron realizando y de ir
madurando, ensefiar los prototipos por fotos. Guenther (2012) explica que no solo debe ser

solo una plataforma sino que es importante crear un vinculo de comunidad.

Etapa Post Lanzamiento

1. Agradecer
Una vez finalizada la etapa de desarrollo del producto y obtenido el formato final listo para la

venta se debe agradecer a los donantes que hicieron el proyecto posible.

2. Enviar fechas de lanzamiento

Mostrar cuando se van a poner los productos a la venta al publico.

3. Cumplir con lo prometido

Si se llevd a cabo un sistema de incentivo por recompensas, enviar todo lo acordado a los
donantes.

4. Abrir una tienda




Ya obtenido el Producto, abrir una tienda al pablico.




2.3 Introduccion a las Incubadoras de Negocios

2.3.1 Definicion de Incubadoras

Tener una idea o algun proyecto de negocio es fundamental para un emprendedor, luego de
completar ese primer paso, hay un arduo recorrido que es mejor hacer en compafia (Barragan,
2013). Para ello se han creado las incubadoras de empresas, unas organizaciones que
acomparian al emprendedor en unos momentos de incertidumbre, asesorando y alimentando

su proyecto empresarial para que crezca en direccion al éxito.

Perezcano (2011) dice que las incubadoras de empresas o incubadoras de negocios son
programas designados para acelerar el desarrollo exitoso de nuevas empresas. La incubadora
facilita a sus empresas incubadas acceso a servicios y recursos de negocios, y libera tiempo y
recursos de los emprendedores para que se dediquen al proceso productivo de su compaiiia.
Segun un estudio de la Universidad de Michigan, el 87% de las empresas que se graduan de
un programa de incubacion logran viabilidad de largo plazo.

2.3.2 Inicios de las Incubadoras

En una publicacion realizada por Stein (2007), la primera incubadora de empresas de la que
existen registros es la de Batavia, Nueva York, Estados Unidos creada en 1959. Esta fue
fundada por el Alcalde Frank Mancuso Watertown. Es entonces en los Estados Unidos donde
esta herramienta de desarrollo econdmico se origina y fortalece. A finales de década del 70 la
Economic Development Administration (EDA) y la National Science Foundation (NSF)
establecen los primeros programas de incubacién. Esto también fue mencionado por Tijssena
Robert (2005). En 1985 se crea la National Business Incubation Association, organizacién
privada de incubadoras de empresas y en 1999 Stein (2007) estim6 que estos programas
Ilegaron a 800 miembros aproximadamente. Relevamientos hechos de sus programas indican
que, después de 5 afios, el 45% de los proyectos apoyados se tornaron comerciales, el 42 % se
encontraban buscando la viabilidad del emprendimiento. Este es el periodo de mayor auge, en
el que comienza un interés inusitado por este tipo de mecanismos; Segun Allen & McCluskey
(1990), de Nacional Business Incubation Association “[...] las comunidades empiezan a
fundar incubadoras de empresas como una herramienta especifica para alcanzar sus metas de

desarrollo”.

Stein (2007), ademas cita a Tornatzky (2003) quien opina que en la actualidad el movimiento

de incubadoras de empresas a nivel mundial llega a més de 5000 incubadoras de diversos




tipos, por lo que se considera que este movimiento esta alcanzando madurez. Esta
informacion fue provista por NBIA, (2006). En Latinoamérica segun Peru Incuba, (2003), el
movimiento de incubadoras ha ganado velocidad a partir de la década del 90, especialmente
en Brasil, donde hay una centena de incubadoras de empresas, en su mayoria dedicadas a
empresas intensivas en conocimiento. En el Perd, considerando el papel fundamental de las
telecomunicaciones para el proceso de desarrollo de los paises y la importancia creciente de
las incubadoras, la Union Internacional de Telecomunicaciones (UIT) aprobd en 1998 el
Proyecto "Incubadoras de Empresas”, con el objetivo de contribuir a la implantacion de
incubadoras de empresas en paises en desarrollo, orientadas a las telecomunicaciones y su
convergencia con la informatica. Esto fue informado por CODESI (2006). En septiembre de
1999 el Grupo Asesor al Desarrollo de las Telecomunicaciones, decidid iniciar el Proyecto
para la Region América. Siendo la primera incubadora de empresa de base tecnol6gica
peruana la Incubadora de Empresas del INICTEL (1999).

El concepto de incubadora de negocios nacié en una vieja fabrica seccionada para hospedar

muchas pequefias compaiiias, incluyendo un criadero de pollos.

Bunnel y Van der Linden (2012) comentan que los originadores del término “incubadora”
pasaban mucho tiempo fuera, tratando de despertar el interés entre los inversores y atraer
compafiias al centro asi, que, a manera de broma, por todos los pollos que habia, comenzaron
a llamarla ‘La Incubadora.’" La Incubadora de Negocios habia nacido. La incubadora nacid
como una solucion familiar, no como una escuela para empresas. Bunnel et al. (2012)
sugieren que a pesar de los inicios, muchos creerian pensar que la “incubadora” fue el
resultado del pensamiento revolucionario de la Wharton School of Business o quizas del MIT.
Para nada. Fue simplemente la inteligente solucién de una familia para convencer a inquilinos
no demasiado grandes para que se mudaran en su gigantesco edificio. Pero si, se robo su
apodo de la crianza de pollos y sirvié como solucion para poder empezar nuevos

emprendimientos eficientemente, es decir con la menor cantidad de recursos posible.

La Incubadora de Negocios se ha convertido desde entonces en la referencia para las
empresas nuevas en crecimiento. De hecho, el modelo puede ahora encontrarse alrededor de

todo el mundo.

2.3.3 Funcion y objetivo de las incubadoras

El sitio Entrepreneur (2010) establece que estos centros de incubacion se encargan de_evaluar

la viabilidad técnica, financiera y de mercado de un plan, proporcionar servicios de asesoria



legal, desarrollar los planes de mercadotecnia y ventas e incluso, aportar con espacio fisico,
equipo, logistica y hasta acceso a financiamiento y capital semilla.

La asistencia que estos departamentos entregan tiene tres etapas. En primer lugar, la Pre-
incubacion, donde se le brinda al emprendedor una orientacion para el desarrollo de su
empresa; luego, la incubacion, que es el tiempo en que se revisa y da seguimiento a la
implantacidn, operacion y desarrollo del negocio y de todos los procesos y por ultimo, la
Post-incubacidn, que va después de haber puesto en marcha el negocio, con el fin de

mejorarlo continuamente.

2.3.4 Procedimientos a seguir para formar parte de una incubadora

1. Planear una idea de negocios.

2. Acudir a una incubadora de negocios.

3. Entrevistarse con el representante de la incubadora.

4. Clarificar la idea conforme a la entrevista.

5. Elaborar un resumen de los objetivos y caracteristicas de la empresa.

6. Retroalimentacién entre el empresario y el asesor para delinear el plan de negocios (este

proceso tarda de una a dos semanas).
7. Evaluacion ante un comité de seleccion de proyectos.
8. Andlisis del proyecto por el comité.

9. Si el proyecto se aprueba, ingresa a un proceso de incubacion. Si el proyecto se rechaza se

sugieren adecuaciones y se regresa a la elaboracién del resumen.

10. En el proceso de incubacion se recibe asesoria en aspectos administrativos, legales,
contables, financieros, disefio, imagen, estrategias de mercado y comercializacion. En caso de
contemplar la exportacion de productos, la incubadora también proporciona orientacion en

aspectos de comercio internacional.

11. Al concluir el plan de negocios la empresa comienza operaciones y recibe asesoria por el

tiempo arreglado.



Ministerio de la Produccion (2014) informo que quienes ingresan a las Incubadoras obtienen
como beneficio: vinculaciones y alianzas estratégicas para su impulso, desarrollo,

consolidacién o potenciacion.

Las Incubadoras pueden ofrecer servicio tales como:

« | Asesoramiento legal.

« | Espacio fisico para la realizacion de reuniones o para la instalacion del emprendimiento.

« | Participacion en ferias y exposiciones.

« | Vinculacién Comercial.

« | BUsqueda de financiamiento (publico o privado -Red de Inversores-).

« | Tutorias en Negocios.

Figura 5. Servicios incubadoras. Fuente: Ministerio de la Produccion

2.3.4 Incubadoras lideres en el Mercado

Wayra (2014) es una incubadora del sector TIC que seleccionan ideas y proyectos
innovadores. Una vez seleccionado, coincidiendo con el inicio de los servicios de aceleracion,
Wayra financiara con una cantidad entre 30.000 y 70.000 ddlares en funcion de la valoracion
del proyecto en términos de su nivel de maduracion y necesidad. A cambio, Wayra recibira
participacion en el capital de tu sociedad, bien directamente o a través de una opcién o
cualquier otra forma de financiacion que se acuerde. Adicionalmente, Wayra y las demas
entidades de su grupo de empresas firmaran contigo acuerdos de derechos preferentes para la
comercializacion y/o adquisicion de los productos, servicios y/o innovaciones registradas o

registrables resultantes de tu compafiia.

NXTP Labs (2014) es un programa de aceleracion y fondo de inversién en early-stage. El
foco son compafiias de tecnologia en paises hispanohablantes que buscan oportunidades

regionales y globales. Proveemos capital semilla, servicios de consultoria, asesoramiento



directo, entrenamientos y, mas importante, acceso a una red de mentores de primer nivel en

América Latina, Estados Unidos y Europa.

Quasar, es una compaiiia fundada por Freire (2014) y es un “Company Builder”. La empresa
busca asociarse con excelentes emprendedores para fundar nuevas empresas. Busca identificar
los emprendedores mas brillantes de Latinoamérica, darles ideas de negocio sélidas, y
aportarles capital inicial, “know how”, network de contactos y “track record” para construir

los Mercado Libre, Officenet, Globant, Despegar, etc. de esta década.

El término “company builder” es complementario a las incubadoras y los VCs y puede seguir

ayudando a destrabar los problemas del ecosistema emprendedor actual.

Coaching

En un paper desarrollado por Fernandez (2009), segin Du Toit (2007) el sentido que
proporciona el coach durante el proceso, asistiendo y facilitando las actividades del ejecutivo,

permite eliminar los impedimentos que le obstaculizan en el paso de una fase a otra.

Servicios de consultoria

Segun Gestiopolis (2002) La consultoria de empresas es un servicio al cual los directores de
empresas pueden recurrir si sienten necesidad de ayuda en la solucion de problemas. El
trabajo del consultor empieza al surgir alguna situacién juzgada insatisfactoria y susceptible
de mejora, y termina, idealmente, en una situacion que se ha producido un cambio que

constituye una mejora.

Wayra (2014) establece que hay distintos focos de inversion para este tipo de empresas.

Debajo se encuentran alguno de ellos:

o B2B (Business to business) Son negocios que se realizan entre dos empresas.

o Social Media son todos los emprendimientos que se dedican a las redes sociales que la
gente consume.

« Online Marketing and Advertising esta relacionado a los emprendimientos que se
orientan a realizar campafias de marketing y publicidad en la red masivamente como el

corazén del negocio.




« Media and Entertainment hace referencia a todos los emprendimientos que buscan
centrar su negocio en productos multimedia que logran entretener a los usuarios /
clientes.

o E-Commerce and Marketplace son aquellos emprendimientos que se dedican a la
compra y venta de articulos en la red.

« Internet Consumer esta ligado a algiin modelo de negocio que tenga un ingreso
directamente relacionado con internet.

« Mobile son todas las aplicaciones de cualquier tipo que se adapten a los dispositivos
moviles ya sean tabletas o celulares y que satisfagan cualquier tipo de necesidad.

« Games son aquellos emprendimientos que se dedican directamente a juegos.

Podemos notar que la mayoria de los emprendimientos a los cuales apuntan hoy en dia estas
empresas incubadoras es del tipo tecnologico. Esto se puede deducir a que es un mercado en
auge que esta en pleno crecimiento y se estan descubriendo muchas cosas. “La internet
comercial produjo un circulo virtuoso, que es un sistema de negocios con retroalimentacion
positiva. Cada elemento alimenta a otro generando un rapido desarrollo y, con frecuencia

mucha especulacion” (Hanson, 2001, p.7).

2.3.5 Capital Semilla

Luego de definir este tipo de negocio, hay bastantes palabras que podemos rescatar que son
claves, como por ejemplo capital semilla o seed capital. El capital semilla es un
financiamiento inicial que se requiere para crear una actividad empresarial, consolidarla o
para la creaciéon de una microempresa (Soto, 2014). Es la cantidad de dinero que se requiere
para crear una empresa y financiar actividades en las fases de inicio y puesta en marcha, y

sirve para apoyar los primeros gastos hasta que el negocio se empieza a mantener por si.

Es financiacion para autbnomos o pequefios negocios que se requieren inicialmente, ya que
esta orientado principalmente a nuevos negocios y empresas en etapa de inicio y generalmente
que traten temas innovadores, productos que no se encuentren en el mercado o servicios
innovadores, con grandes oportunidades de crecimiento y que se pueden utilizar también para

abordar nuevos nichos.

Mediante el capital semilla se busca promover y apoyar la generacion de nuevas iniciativas de
negocio, y se suele realizar a personas naturales o juridicas que van a iniciar una actividad o

no llevan en ella més de un afno.



El capital semilla se puede utilizar para: estudios de mercado, recursos humanos,
administracion y ventas, publicidad y promocidn, nuevas estrategias de venta, innovacion,
proteger la propiedad intelectual en marcas y patentes, crear prototipos, lanzar los productos y
servicios, compra de activos y capital de trabajo, etc. Generalmente cubre los gastos de
creacion del negocio o empresa hasta que se generan los suficientes beneficios para cubrir los
gastos. No se utiliza para comprar acciones ni pagar deudas, sino principalmente para lo

indicado anteriormente.

Existen muchas opciones de capital semilla, siendo esta una de las fuentes de financiacion
mas interesantes para negocios o microempresas que buscan financiacion antes de iniciar la

actividad, sobre todo si tienen una idea innovadora y de gran crecimiento potencial.

Los emprendedores y empresas que inician requieren nuevas vias de financiacion con
respecto a las tradicionales. Donde cada vez es mas complicado acceder a préstamos o
financiacion para poder llevar a cabo los negocios, el capital semilla es otra mas de las vias de
financiacion para las personas que quieren crear negocios o empresas y no cuentan con los

recursos necesarios para ello.

2.3.6 Tendencias de las Aceleradoras

Segun Google (2014) se pudieron extraer los siguientes datos de lo que implica la busqueda
de dichos términos y qué impacto tienen en la sociedad.

Interés a lo largo del tiempo v Titulares de noticias

<

Figura 6. Interés a lo largo del tiempo “aceleradoras®. Fuente: www.google.com/trends



http://www.google.com/trends

2.3.6 Casos de Exito
Muchos emprendedores que buscaban realizar un negocio y ser considerados por estas

organizaciones que se dedican a “acelerar” y encaminar a estos emprendedores lograron a
través del tiempo y el esfuerzo convertirse en casos exitosos que hoy en dia cumplen con
dicho objetivo organizacional. Uno de ellos es Solidmation quien propuso su idea en Wayra
(2014) y fue incluida en el proceso. Se trataba de una idea innovadora que consiste en hacer
de los hogares, “hogares inteligentes” que pudieran ser manejados mediante dispositivos
electrénicos méviles como las tabletas o los celulares. Podrian asegurarse de que todos los
artefactos luminicos se encontraban apagados o bien que simplemente esté todo como el
duefio de casa quisiera que esté. Este emprendimiento hoy en dia esta asentado y estable
ofreciendo en el mercado estas soluciones a muchos clientes que gozan de esta comodidad y
tranquilidad.

Aclaremos qué significa la palabra éxito que muchas veces genera tantas controversias. En
este caso se considerara éxito como la definicion que el autor John (2007) realizo. Por un lado
destaca la pasion y dice literalmente que lo mejor de hacer algo es “hacerlo por amor, no por
dinero”. Obviamente, nada se consigue facilmente por tanto es imprescindible trabajar duro

para alcanzar cualquier meta.

Ademas, John (2007) agrega que el hecho de ser muy bueno en algo es otro de los
mandamientos de este experto. Esta cualidad s6lo se consigue trabajando y practicando y esta
estrechamente relacionada con la superacion de los propios limites. La Focalizacion es otro de

los pilares del éxito segln Saint John, asi como el Valor Afiadido.
Todas estas pautas no serian posibles sin la existencia de ideas ni de perseverancia.

A esto se le puede agregar otra definicion de lo que es un emprendimiento exitoso. El éxito de
una empresa es el resultado de un proceso de acumulacién de buenas decisiones y de trabajo
riguroso. De ninguna manera responde a un golpe de suerte o al efecto aislado de un
programa revolucionario o de la incorporacion de tecnologias innovadoras. Se requiere operar
con gente disciplinada, pensamiento disciplinado y con acciones disciplinadas; es decir, con

eficiencia

Las Empresas Eficientes generan condiciones de satisfacciéon maxima, tanto para sus
integrantes, aliados y asociados, asi como para los clientes que utilizan sus productos o

servicios.






2.4 Inversores Angel - Cristobal Colon, Broadway y Google

2.4.1 Introduccion al término Inversor Angel

En un comienzo estos tres nombres pueden ser tomados como palabras sin ninguna conexion
aparente, pero, hay un concepto que puede establecer perfectamente una conexion entre ellas,
este concepto en Inversores Angeles, también llamados Business Angels o simplemente
“angeles”.

Segun Jacobsohn & Cochello (2002) los inversores angeles son personas gque poseen altos
recursos economicos los cuales utilizan para financiar empresas con alto potencial de
crecimiento que no cotizan en bolsa y con las que no tienen relaciones previas. Ademas de
recursos econémicos los dngeles también aportan capital humano (ayudando en la gestion y
con su experiencia), social (gracias a sus redes de proveedores/clientes/contactos) y fisico
(maquinaria e inmuebles).

La primera inversion &ngel importante en la historia fue aportada por la Reina Isabel La
Catdlica quien financio las expediciones de Cristobal Colén, pero el comienzo del concepto
de Angel se dio en las obras de Broadway a principios 1900, donde la persona que respaldaba
econdmicamente los espectaculos lo hacia a cambio de un porcentaje de lo recaudado en la
taquilla. Wetze (1978) comenz6 a acufiar este calificativo, en la materia empresarial, a partir
de 1978 a las personas que financiaban proyectos a través de entidades privadas.

2.4.2 Formas de Contactar a un Inversor Angel
De acuerdo a Mason & Harrison (1999) los emprendedores dicen que “no saben donde

encontrar inversores”, por lo tanto a continuacion detallaremos como contactar IA.

Segun Garcia Pérez (2013) se pueden apreciar diversas opciones a la hora de obtener un
Inversor Angel para financiar un proyecto, las cuales se pueden agrupar en dos grandes
grupos, por un lado encontramos la “Confrontacion Directa”, donde el emprendedor contacta
al Angel por motus propio; y por otro lado la “Confrontacion indirecta”, en este caso el

emprendedor crea el nexo con el Business Angel a través de un intermediario.

Confrontacion Indirecta
o Redes de Business Angel: Son organizaciones que se encargan de contactar a

emprendedores con Inversores que estén en busca de financiar proyectos



» Mostrar el proyecto: Esta modalidad, la tuvo un gran crecimiento en el tltimo tiempo,
se basa en el ingenio del Emprendedor a la hora de mostrar su proyecto (a través de
blogs, paginas webs y foros) con el fin de generar el interés de algun inversor angel

Confrontacion Directa

« Redes Sociales: Gracias a la globalizacion en el uso de las redes sociales (Twitter,
Facebook, Linkedin , etc.) los emprendedores tienen la posibilidad de contactarse con
el Inversor valiéndose de dichas herramientas

« Jornadas/Concurso de emprendedores: Se puede apreciar una tendencia global en la
organizacion de Jornadas informativas o concursos de seleccion de Proyectos, que

logran vincular a los inversores Angeles con los emprendedores.

2.4.3 Proceso de Seleccion de Inversores Angeles e implementacion el proyecto
El proceso de seleccion de los Inversores Angeles a la hora de seleccionar un proyecto de

inversion consta de 3 etapas primordiales:

1- Es el proceso de Busqueda del Angel dentro de diferentes opciones de proyecto pudiendo
ser de dos formas, por un lado, una bisqueda proactiva (el inversor es el encargado de ir en
busqueda de posibles inversiones o reactiva (donde los emprendedores se postulan en busca
de fondos), en General los inversores angeles apuntan a proyectos que cuenten con un equipo
emprendedor de alto potencial y alta probabilidad de crecimiento, siendo frecuente en la
actualidad la busqueda de proyectos con bases en la tecnologia e internet.

2-Filtrado de proyectos, en esta etapa el inversor se encarga de evaluar los diferentes
proyectos en aspectos que van desde la ubicacion geogréafica y probabilidad esperada de éxito
hasta perfil de riesgo y capital a invertir. Habitualmente sélo 3 de cada 10 proyectos logran
superar esta etapa.

3- En esta etapa se definen los derechos y obligaciones de cada una de las partes, siendo como
principales los aspectos referidos al tiempo de implementacion, rentabilidad otorgada a los

inversores y capital invertir.

2.4.4 Indicadores Econdmicos sobre Inversores Angel
Para poder establecer la real dimensidn de la posibilidades del Sistema de Business Angels,

podemos tomar algunos indicadores econdmicos obtenidos en un estudio de la Hampshire
(2013) en el afio 2012 tomando como muestra a Estados Unidos, dicho estudio muestra de que
ese afio aparecieron en escena un total de 268.160 Inversores Angeles en mas de 65.000

empresas con un monto promedio de inversion de USD 85435, es decir que los




emprendedores lograron recaudar aproximadamente 23.000 ddlares, este estudio también

resalta que dicha suma podria elevarse exponencialmente en el futuro.

2.4.5 Casos de éxito de Inversiones Angeles
Los casos de éxito que pueden mencionarse dentro de la modalidad de inversores angeles van

desde emprendedores que recibieron su capital de empresarios consolidados hasta algunos
que recibieron dicho dinero de personas que no se dedicaban al mundo empresarial, a
continuacion detallaremos algunos casos:

-The Body Shop: El gigante mundial dedicado a la venta de productos de cosmética y
maquillaje con mas de 2500 locales alrededor del mundo, fue financiado en sus comienzos
gracias al aporte de un vecino de Anita Roddick (fundadora de la firma) que aporté sus
ahorros con la esperanza de que el proyecto logre consolidarse.

-Skype: La empresa que fue comprada por Microsoft y que actualmente es usada por mas de
300 millones de personas alrededor del mundo, tuvo el aporte de un importante inversor
angel.

-Google: Los comienzos del buscador fueron apadrinados por Andy Bechtolsheim
(Vicepresidente de Cisco Systems) quien en 1998, le entregd a Sergey Brin y Larry Page
(cofundadores de Google) un cheque a nombre de Google.inc cuando ain dicho nombre no
habia sido siquiera registrado. Por lo que los fundadores debieron de registrar el nombre
google para poder cobrar los 100000 ddlares aportados por Bechtolsheim.

En esta investigacion se decidio considerar algunas definiciones claves de diferentes autores.
Cuando mencionamos al emprendedor nos referiremos a lo que dijo Sorman (1995): los
emprendedores no son los que Unicamente generan un buen proyecto y generan ganancias,
sino que lo son aquellos que reinvierten en el sistema para asi mejorarlo. Ademas nos
basaremos en Cardozo (2004) quien describe que el emprendedorismo en si, se entiende como
una disciplina que analiza la creacion de nuevas empresas y el surgimiento de nuevos

empresarios. Para los tipos de emprendimientos, se definira segun esta imagen:




Tipo de
Emprendimiento

Emprendimiento Emprendimiento
tradicional de alto potencial

Crecimiento modestg por la Empresas que tienen un
naturaleza del negocio, los crecimiento es exponencial.
objetivos del emprendedor y Sienta las bases de una
el limitado dinero dedicado a &S 5

la investigacion y desarrollo nueva drea de negocio.

Figura 7. Tipos de emprendimientos. Fuente de elaboracién propia

Con lo que respecta a las nuevas alternativas de financiacion, cuando tratemos las diferentes

aristas, haremos referencia a lo siguiente:

Fuentes de
Financiacion

Financiacion Emprendimiento
Tradicional de alto potencial

+ Préstamos Bancarios * Crowdiuning
* Inversores Angel

* Préstamos Familiares 0 -l /
+ Fondos Propios / Ahorros ncubaaoras
Aceleradoras

Figura 8. Fuentes de financiacion. Fuente de elaboracion propia



3. Metodologia de investigacion

3.1 Introduccion: Paradigma cualitativo y cuantitativo
Para el desarrollo del presente trabajo de investigacion se trabajara sobre distintos

paradigmas.

Khun (1970) define a un paradigma, en sentido amplio, como una matriz disciplinaria que
abarca generalizaciones, supuestos, valores y creencias y ejemplos compartidos de lo que
constituye el interés de la disciplina. Es decir, como un conjunto de suposiciones
interrelacionadas respecto al mundo social que proporciona un marco filoséfico para el
estudio organizado del mundo.

Segun la metodologia utilizada a la hora de recoger los datos podemos remarcar dos tipos

distintos: cualitativos y cuantitativos.

PARADIGMA CUALITATIVO PARADIGMA CUANTITATIVO

boga por el empleo de métodos |Aboga por el empleo de los métodos
Fualitativos cuantitativos.
[Fenomenologismo v comprension [Positivismo logico: “busca los hechos
‘interesadoe  en  comprender lapp causas de los fenomenos sociales,
ronducta humana desde el propio prestando escasa atencion a los
marco de referencia de quien actia  festados subjetivos de los mndividuos™.
[Dbservacion naturalista v sin control [Medicion penetrante v controlada

Subjetivo Objetrvo
Proximo a los datos; perspectiva | Al margen de los datos; perspectiva
“desde dentro™. “desde fuera™.

[Fundamentade en la realidad |No fundamentado en la realidad,
prientado  a los descubnmientos, prientado a la  comprobacion.

Fxploratonio, expansionista, confirmatorio, reduccionista,

descriptivo e inductivo inferencial e hipotético deductivo.

[Orientado al proceso Orientado al resultado.

[Valido: datos “reales”. “nicos” v [Fiable: datos “solidos”™ v repetibles.

‘profundos™.

[No generalizable: casos aislados. Generalizable: estudios de casos
mnltiples.

Holista Particularista

lﬂssmne una realidad dinamica A sume una realidad estable

Figura 9. Cuadro comparativos entre paradigmas. Fuente: http://1.bp.blogspot.com/-
EffXECHE7a0/UPSIUIOYFBI/AAAAAAAAANW/OIEQCij9GZzk/s1600/paradigma+cuanti+y+cuali.png

A pesar de sus diferencias, segin Denzin (1970), Graner y otros (1956) es conveniente

complementar ambos métodos de manera tal que converjan en las mismas operaciones y cuyo



http://1.bp.blogspot.com/-EffXECHE7a0/UP8lUl0YFBI/AAAAAAAAAnw/0lEgCij9Gzk/s1600/paradigma+cuanti+y+cuali.png
http://1.bp.blogspot.com/-EffXECHE7a0/UP8lUl0YFBI/AAAAAAAAAnw/0lEgCij9Gzk/s1600/paradigma+cuanti+y+cuali.png

resultado serd el fortalecimiento. Esto no es sencillo sino que requiere de un mayor esfuerzo y
tiempo.

Siguiendo dicha opinidn, para el presente trabajo de investigacion se optara por seguir una
triangulacion entre ambos métodos con el objetivo de obtener informacion y comprender el
comportamiento de los emprendedores en Argentina y analizar las tendencias a la hora de
escoger los distintos métodos de financiacion.

También se tendra en cuenta la opinidn de profesionales donde, a través de entrevistas,
determinaremos piensan sobre las distintas opciones de financiacion en el contexto Argentino
y COMO preven que seguira en un futuro.

Finalmente se contrastara dicha informacion de campo con documentos tedricos para
determinar si la informacion obtenida se contrasta con la establecida objetivamente en la

teoria.

Figura 10: Triangulacion paradigmas. Fuente: elaboracion propia

3.2 Tipos de Investigacion
Al intentar desarrollar los métodos disponibles a la hora de emprender, se llevara a cabo un

trabajo descriptivo.
Segun Best (1988) la investigacion descriptiva es aquella que minuciosamente interpreta lo

que es. Esta relacionada a condiciones o conexiones existentes, practicas que prevalecen,



opiniones, puntos de vista o actitudes que se mantienen, procesos en marcha, efectos que se

siente o tendencias que se desarrollan.

3.3 Instrumentos de Investigacion

3.3.1 Encuestas
Una encuesta es un medio de investigacion cuantitativo, ya que va dirigida al publico en

general, y busca obtener informacion relevante para una investigacion.

En este caso, la encuesta esta dividida en dos, una para emprendedores y otra para la gente
que pretende emprender.

Por lo que la primer pregunta serd si la persona tiene o no un emprendimiento. De tener un
emprendimiento se lo llevara hasta la encuesta para emprendedores. Pero de no tener un
emprendimiento se le preguntara al encuestado si tiene o no intenciones de emprender. Si
tiene intenciones de emprender se lo llevard a la encuesta de gente que quiere emprender pero
todavia no emprendid y si no desea emprender finalizara la encuesta.

El objetivo pretendido con la encuesta a emprendedores sera lograr obtener informacion
acerca de los métodos elegidos a la hora de emprender logrando, de esta manera, identificar
los métodos conocidos por los emprendedores de alto impacto y asi obtener tendencias de
financiacion.

Por otro lado, con la otra encuesta se pretende analizar los métodos conocidos por aquellos
que pretenden emprender alguna vez en su vida y su opinién acerca de la situacion actual

Argentina.

3.3.2 Anélisis de documentos
Respaldo tedrico para armar la matriz y determinar si las tendencias identificadas en las

encuestas son las recomendadas por la base tedrica.
Se pretende analizar charlas, articulos de revistas y libros hablen de materia de financiacién

de emprendimientos.

3.3.3 Entrevistas
Una entrevista consiste en mantener una conversacion con el entrevistado, donde se le

efectlan distintas preguntas pre-establecidas pero permite realizar nuevas preguntas de
acuerdo a las respuestas que se van obteniendo para recolectar la mayor cantidad de

informacién posible.



A través de las entrevistas a expertos buscamos obtener informacion de emprendedores cuyos
emprendimientos hoy en dia estén funcionando y que se hayan financiado con los métodos
tradicionales, emprendedores de alto impacto financiados por los métodos alternativos de
financiacion, referentes de las instituciones tradicionales de financiacion (bancos) y referentes
de las nuevas formas alternativas de financiacion (inversores angeles).

Esto nos permitié obtener distintas opiniones y conocimientos especializados que nos
aportaron gran valor a nuestra investigacion.

Nos parecio importante entrevistar a personas que cubran las 4 patas de involucran nuestro
analisis:

o Emprendedor que llevo a cabo su proyecto con financiacion tradicional.

o Emprendedor de alto impacto financiado con las nuevas alternativas de financiacion.

« Banco comercial. Representante de los métodos tradicionales.

« Inversores. Representante de las formas alternativas de financiacion.

Las entrevistas realizadas fueron:

o Mufoz, Norberto Héctor: CEO, fundador y gerente financiero de Agrefert, una
mediana empresa con 15 afios de antigiiedad. - Emprendedor con métodos
tradicionales de financiacion.

e Doublier, Matias: CEO Co-fundador de Increase Card y asistente a emprendedores en
Emprear. - Emprendedor de Alto impacto financiado con los huevos métodos
alternativos.

e Lo Care, Mariano, Ceo Cofundador de Cinemad. - Emprendedor de Alto impacto
financiado con los nuevos métodos alternativos.

e Rivas, Lourdes. CEO Cofundadora de Gear Translations- Emprendedor de Alto
impacto financiado con los nuevos métodos alternativos.

e Gonzalo Olmedo- CEO y Cofundador de Winclap. - Emprendedor de Alto impacto
financiado con los nuevos métodos alternativos.

e Marek, Carlos. Gerente de banco de primera linea.

o Chauvin, Jacques. Inversor angel especializado en: Analista financiero, private equity,

Desarrollo de negocios, start-up.

Primero entrevistamos a Mufioz a quien le realizamos las siguientes preguntas:
1) ¢Cbémo financid usted su emprendimiento?
2) ¢Usted cree que si hoy en dia tuviera que hacerlo nuevamente, siguiendo el mismo camino

tomado, lograria el mismo éxito? ¢Por qué?



3) ¢Como ve el entorno en Argentina para emprender?

4) ¢Cudl cree que es la principal dificultad que debe enfrentar un emprendedor? (conseguir
dinero, llegar al mercado meta, sobrevivir

5) ¢Si usted tuviera que arrancar de cero, como financiaria su proyecto? ;Por qué?

6) ¢ Como cree usted que el avance de la tecnologia impact6 sobre las formas o alternativas
que tiene una persona a la hora de financiar sus proyectos?

7) ¢Conoce en profundidad el Crowdfunding, las aceleradoras y los inversores angeles?

El objetivo de esta entrevista fue identificar con qué métodos se financié un emprendimiento
tradicional y ver como percibe la situacion actual. Es decir, si hoy en dia se puede financiar de
la misma manera que la hizo.

Luego, nos dirigimos a Wayra, una importante aceleradora de Telefénica, donde
entrevistamos a Matias Doublier, Lourdes Rivas, Mariano Lo Cane, Cordobés.

Los emprendedores mencionados son todos emprendedores de Alto impacto que se han
financiado con los métodos alternativos de financiacion.

En dichas entrevistas pudimos relevar mucha informacién cualitativa con respecto a la
funcionalidad de las distintas formas de financiacion y que experiencias y conclusiones
pueden sacar aquellos que vivieron por cada una de ellas.

Posteriormente, decidimos entrevistarnos con referentes de los métodos tradicionales, en este
caso Carlos Marek, Oficial de cuentas del Banco Rio y analizar su postura con respecto a la
situacion Argentina para emprender, qué analisis puede hacer desde el punto de vista del
banco y como ve a las nuevas fuentes de financiacion.

Luego, contrastar la opinion de Carlos con respecto a la de Jacques Chauvin, un experto en
materia de finanzas internacionales, Startups, desarrollo de negocios y representante de
Inversores angel en Emprear.

Finalmente, entrevistamos a Jacques Chauvin, un especialista en finanzas internacionales
especializado en Startups y desarrollo de negocios. El principal objetivo de esta entrevista fue
analizar el punto de vista de un referente de los nuevos métodos de financiacién y comprender
en profundidad la funcionalidad de los inversores angel.

Una vez cubiertos los cuatro puntos de vista de la investigacion, se espera complementar con
los datos obtenidos de las encuestas y el analisis de documentos para llegar a las conclusiones

finales.



3.4 Cuadro de relacion: variables, dimensiones e indicadores

Constructor Dimension Indicador Instrumento
b taied rticiacia Encuestas s
orcentaje de particiacion
Rubros ) P emprendedor
POCIUNeg: espregunta l
Emprendedurizmo i ;
Entrevistay
Contexto Anzlisiz de los expertos analisiz de
documentos
e Encuesta
Opinion L3 : 7
L2 Tasa de utilizacion/Interés| entrevistay
i sobre Crowdfunding analisisde
Crowdfunding =
documentos
Opinion TR x
” P Tasa de utilizacion/Interes| Encuestay
Nuevas metodologias de sobre 7
PR sobre Aceleradoras entrevista
financiamiento Aceleradoras
Encuests,

opinion sobre

Tasa de utilizacion/Interés

entrevistay

Inversores 5 20
éngal sobre Inversores angel. analisisde
documentos
Opinion  |Tasa de utilizacion/Interés
: Encuestay
sobre los sobre fondos del circulo %
entrevista
fondos personal.
Financiamiento tradicional AR ) Encuests,
R Tasa de utilizacion/Interés i
Opinion entrevistay

sobre bancos

sobre préstamos
bancarios.

analisisde
documentos

Figura 11: Cuadro metodolégico. Fuente: elaboracion propia




4. Trabajo de campo

4.1 Encuestas
Durante el trabajo de campo se realizaron encuestas a emprendedores y a no emprendedores

que deseen emprender, a continuacion pasaremos a detallar los resultados obtenidos en dichas
encuestas (disponibles en el anexo 1).

Los resultados obtenidos fueron sorprendentes ya que de los encuestados que aun no tenian su
propio emprendimiento, el 90% remarco que les gustaria emprender a lo largo de su vida.

En cuanto a las razones por las cuéles aun no han emprendido, el 30% indic6 que no tenian
tiempo suficiente para hacerlo, el 24% indic6 que no tenian ninguna idea clara para
desarrollar su negocio y en tercer lugar, el 22% indicé que no sabian coémo financiar su
proyecto.

Este dato también se ve reflejado en la pregunta siguiente donde el 81% de los encuestados
indico que creen que no es facil conseguir financiacion a tasas rentables para sus
emprendimientos. Esto se ve reflejado en que la mayoria de los encuestados que si tienen su
propio emprendimiento, indicaron que se financiaron a traves de préstamos de familiares y
amigos o fondos propios. Es decir, que no recurrieron a una fuente de financiacion externa

para comenzar su emprendimiento. Esto se puede apreciar en el siguiente cuadro:

Metodologias utilizadas por la
muestra de emprendedores (%)

Préstamo bancario 4.3

crowdfunding 4,3
Venture capita 4.7
Imwversor Ange 4.7

préstamo de familiares y amigos o 74
propic

0 1 20 30 40 50 60 0 80

Figura 12. Tasa utilizacién por financiacion. Fuente: elaboracién propia.




En conclusidn, la gran mayoria de las personas suelen recurrir a fondos propios o de su
circulo personal a la hora de comenzar su emprendimiento.

Esto se puede analizar en conjunto con la Figura 1 del capitulo 1 donde se puede ver que esta
forma de financiacion tiene una ventaja clara, bajo costo y se mantiene el control de la
organizacion.

Teniendo en cuenta lo recientemente mencionado, se podria decir que las personas no tienen
un conocimiento profundo de todas las alternativas de financiacion existentes en la actualidad.
Esta afirmacion se puede complementar con el grafico obtenido de las encuestas donde se ve

reflejada la tasa de conocimiento por tipo de financiacion.

Porcentaje de conocimiento de
meétodos de financiacion

Capital de riesgo

nversores Angeles

Préstamos de amigosy familiares
%

Préstamo Banarios

ncubadoras J Aceleradoras

Crowdfunding o financiacion. ..

Figura 13. Tasa de conocimiento por financiacion. Fuente: elaboracion propia.

Si observamos el siguiente grafico podemos notar que aproximadamente el 40% de los
encuestados conocen la mayoria de los nuevos métodos de financiacion.

Los métodos conocidos por casi la totalidad de los encuestados, son los métodos
tradicionales. Por lo que el publico encuestado que pretende emprender no estd muy
familiarizado con los nuevos métodos alternativos.

El gréafico también demuestra que el Crowdfunding, a pesar de ser la alternativa de
financiacion méas novedosa, es la mas conocida por el publico encuestado.

En el capitulo 2 se puede apreciar que los autores citados hacen mencion a la falta de



documentacidn y libros que tiene esta nueva metodologia. Por lo que resulta sorprendente la
elevada tasa que indico conocer el funcionamiento.

Este resultado se puede razonar con lo mencionado en el Capitulo 2.2 donde se explica que el
Crowdfunding involucra directamente al publico en general por lo que es mas probable que
una persona que no esté involucrada en el mundo emprendedor, se encuentre involucrada
involuntariamente en una campafia de esta metodologia, antes que verse sumergida ante el
concepto del inversor angel o una aceleradora.

El interés a lo largo del tiempo expuesto en la figura 2 del capitulo 2, refleja que el mismo
crece de manera exponencial afio a afio pero este no se ve reflejado en la tasa de utilizacién
del crowdfunding.

¢ Utilizarias Crowfunding? (%)

a7

15,2 13,5

I
— [ —a

5i, Estaria dispuesta. 5, ya lo hice perone Mo, noselogueesni Mo, no me interesa.
funciond. como funciona al
Crowdfunding.

Figura 14: Utilizacién Crowdfunding. Fuente: elaboracion propia.

Aunque observando la figura 14, se puede observar que el 67% de los emprendedores estaria

dispuesto a utilizar dicha metodologia para financiar sus proyectos a futuro.



¢Recurririas a un 1A? (%)

T4
15,22
b5 4,26
— S ——
5, estoy dispuesto. S, yalohiceysellewoa Mo conczop este Mo,
cabo de manera término.

Bxtosa.

Figura 15: Recurrencia a Inversores Angel. Fuente: elaboracion propia.

Por otro lado podemos analizar en la figura 15, que segun los entrevistados, el 74% de las
personas estarian dispuestas a recurrir a un Inversor Angel. A pesar de no ser el método méas
conocido, es el segundo método utilizado por los emprendedores, ya que la suma de dinero
que estos aportan son importantes para poder realizar cada proyecto, como mencionado en el
capitulo 4 del marco tedrico.

Al ser la mayoria de los emprendimientos de alto impacto, se puede deducir que los
inversores angel son aquellos gque estan en la busqueda de este tipo de emprendimientos, por
lo que se entiende que los emprendedores de alto impacto estarian dispuestos a recibir
préstamos de los mismos.

Debajo, sacamos las siguientes estadisticas sobre los montos solicitados por los
emprendedores a la hora de financiar sus proyectos. Se puede relacionar el interés de los

inversores angel con las sumas que estos individuos aportan.



30%

20% 1

0% T T 1/

Mayor a USS200000 Entre USS25000y Menor a USS10000
USS50000

Figura 16: Inversion promedio de Inversores Angel. Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede observar en la figura 15, el 67% de las inversiones, son entre U$S25.000 y
U$S50.000 lo cual son sumas muy elevadas y utiles a la hora de realizar un proyecto,
teniendo en cuenta que los inversores angel no exigen un retorno en dividendos, sino que
apuntan a recibir una parte del equity en el caso de que la empresa funcione y esta se venda.
Hay que tener en cuenta que un proyecto necesita diferentes montos y capital para iniciar su
funcionamiento. En la siguiente figura podemos observar la tendencia de los solicitantes en

relacién a los montos requeridos.

Préstamos

= Menor a US$10000

B Entre USS10000 y USS25000
® Entre USS$25000 y USS50000

B Entre USS50000 y
USS$100000

® Entre USS100000y
UsS$200000

B Mayor a US$200000

Figura 17: Préstamos segin monto solicitado. Fuente: elaboracion propia



Aqui se puede observar la tendencia entre los encuestados. El 45% de los mismos necesitaron
menos de US$10.000 ddlares para realizar su proyecto. De este 45% el 44% resulto ser
proyectos de alto impacto, por lo que se puede decir que a pesar de ser proyectos de alto
impacto, que segun lo que eso implica, el dinero requerido no es tan alto para realizar dicho
proyecto. Recordemos que segun el capitulo 2, segin Hisrich, R. D., Peters, M. P., &
Shepherd, D. A. (2005) un proyecto de alto impacto es el que recibe el mayor interés de la
comunidad inversora y una mayor notoriedad. Aunque la empresa puede empezar siendo una

empresa fundacional, su crecimiento es exponencialmente mas rapido.

A continuacion se puede visualizar un cuadro relacionado a la utilizacion de las incubadoras

por parte de los encuestados independientemente de si estos emprendieron o no.

¢ Utilizarias una Incubadora? (%)

48
21,57
1522
10,87
4,34
5i, ya lo hice y se  5i, ya lo hice pero 5i, estoy Mo conozco este Mo,
llewo a cabo de ne funciond. dispuesto. térming.

manera exitosa.

Figura 18: Predisposicion a utilizar Incubadoras. Fuente: elaboracién propia.

El 48% de los entrevistados, independientemente de tener un emprendimiento o no, dijo que
estaba dispuesto a utilizar una incubadora. Segun el analisis en el marco tedrico, las
incubadoras son relativamente nuevas en Argentina y estan generando una tendencia y
motivando a los emprendedores a emprender.

Se puede entender que segun las estadisticas sacadas en la figura 12, esta metodologia aln no
es muy conocida, y tal vez la gente no tiene tanta conciencia sobre lo que hacen estas
organizaciones para ayudar a los emprendimientos, de hecho el 15% de los entrevistados no

conoce el término y el 22% no lo utilizaria.



4.2 Entrevistas
El objetivo de las entrevistas era cubrir todos los puntos de vista tratados en la tesis. Para

representarlo graficamente, hemos creado la figura 21 como guia y apoyo visual para el

posterior analisis.

Tradicional Alto Impacto

Emprendedor | CEO Agrefert S.A. | Emprendedores de Alto impacto

Financiador | Gerente de un Banco Jacques Chauvin

Figura 19: relacion entre entrevistas. Fuente: Elaboracion propia

4.2.1 Jacques Chauvin, Inversor angel. (E1)
Chauvin es un experto en finanzas internacionales, startups y business development. Es

representante del club de inversores angel que trabaja junto con Emprear en la basqueda de
nuevos proyectos y capacita y asesora a distintos inversores a la hora de armar carteras de
inversion.

Chauvin remarca la alta competitividad por los proyectos de alto impacto. Dice que los
buenos proyectos suelen conseguir financiacion debido a la importante red internacional de
aceleradoras e inversores que buscan invertir en dichos proyectos.

También resalta que debido a ser uno de los principales exportadores de talentos, los
emprendedores argentinos son muy buscados en la region por lo que actualmente, los
inversores nacionales se encuentran intentando retener los proyectos para que no se filtren
hacia Chile, Brasil o México, que son los paises en latinoamérica que mas estan invirtiendo en
emprendimientos.

Es por ello que considera que el contexto Argentino no es favorable para el emprendedor,
debido a la alta incertidumbre y trabas legales; Ni para el inversor que debe sumarle al alto
riesgo que implica una startup, el riesgo pais.

También agrega que se recomienda que las inversiones en startups no superen el 10% al 15%
del patrimonio de una persona ya que son proyectos de muy elevado riesgo pero que pueden
representar las ganancias mas significativas de una cartera en caso de éxito.

En cuanto a los aspectos mas importantes a tener en cuenta a la hora de invertir, Jacques
resalta tres: el equipo, el modelo de negocios y si el proyecto tiene potencial para ser

escalable. Luego son importantes las presentaciones y la calidad del modelo Canvas.



Por otro lado, Jacques remarca que el mercado de financiacion angel estd muy poco
desarrollado. Por lo que no hay tantos inversores y la relacion entre los distintos clubes es
muy cercana.

Agrega que lo mejor seria que se democratice la inversion para que haya mas accesos a
préstamos angel debido a que actualmente no hay mucha gente que ponga plata de su bolsillo.
Esto también posibilitaria el desarrollo de la industria del Crowdfunding en Argentina que en
el presente practicamente no esta desarrollada en absoluto.

Finalmente determina un ciclo de financiacion modelo: en primer lugar los préstamos
personales o del circulo personal y aplicar para algin préstamos subsidiado por el gobierno.
Luego conseguir inversiones angel entrando por aceleradoras o de manera particular con
fondos de seed capital chicos (entre U$S 25.000 y U$S 50.000) y luego potenciar con rondas
de inversion mas grandes de U$S 250.000 a U$S 500.000 que se pueden dar con grupos de
inversores ngel o venture capital.

Se basa en el concepto de que uno cuando se financia al principio no es del todo
recomendable acudir a una aceleradora o un business angel directamente ya que perdés puntos
de equity a un precio muy bajo. Por esa razon se debe intentar avanzar lo mas lejos posible

con financiacion propia.

4.2.2 Gerente financiero de banco de primera linea (E2)
El entrevistado es gerente de financiero de un importante banco comercial, quién con mas de

20 afios de trayectoria en el &mbito bancario posee una experiencia extensa en el rubro de los
proyectos de inversion, su postura es claramente favorable hacia los métodos de financiacion

tradicionales.

Afirma que los métodos de financiacion tradicionales son los méas necesarios para el
organismo economico actual, y que los no tradicionales estan destinados a pequefios

proyectos informales.

4.2.3 CEO de una PYME agropecuaria (E3)
Es un experto en materia de finanzas, a tal punto que nos comentd la empresa en el 2014 gané

mas dinero con los movimientos financieros realizados que con la operativa misma de la
organizacion.
Norberto comentd que su emprendimiento lo financio inicialmente con capital propio y luego

apalancando deuda en el exterior.



También agrego que cree que el entorno en Argentina es muy complejo a la hora de
emprender pero que dependiendo del tipo de emprendimiento, hay buenas oportunidades en
materia de financiacion. Con respecto a este tema, Norberto sefialé que le parece interesante
los préstamos subsidiados en moneda local a mediano plazo y que de obtener el dinero por
esas vias, el proyecto puede financiarse a buenas tasas. Pero de no lograr conseguir
financiacion por estas vias, cree que es dificil conseguir financiacion a tasas competitivas. No
conoce en profundidad las nuevas fuentes de financiacion como Crowdfunding, aceleradores

e inversores angeles.4.2 Entrevistas

4.2.4 Mariano Lo Care (E4)
Es un emprendedor de Alto impacto que comenzé su emprendimiento con fondos de un

inversor angel, luego pasé por NXTP y actualmente estad en Wayra.

Su opinidn con respecto a las aceleradoras es que “son un mal necesario “ya que toman
muchos puntos de equity cuando la empresa esta en las primeras etapas y luego terminan
saliendo muy caros. Pero en contrapartida te brindan una extensa red de contactos, te permite
conseguir muchos inversores y te dan servicio de mentoring y coaching.

También opina que el crowdfunding es un método muy interesante que pretende utilizar en un
futuro para otros proyectos que tiene en mente y que no lo utilizo para este proyecto ya que
cree que es mucho mas factible para productos fisicos.

En cuanto a los préstamos bancarios, no los ve tan viables para proyectos que recién empiezan
aungue hay algunos bancos que son mas abiertos que otros, el prefiere siempre ir
directamente a inversores angeles donde tienen menos requisitos para recibir el capital
necesario.

Finalmente opina que los préstamos del gobierno son un plus pero que no pueden ser todo lo
que necesitas ya que suelen ser montos chicos y muy dificiles de conseguir. Lo mas
interesante que impulsoé el gobierno de la ciudad son los préstamos de buena fortuna donde
aportan la misma cantidad que aporta una aceleradora pero sin requisito de equity ni

devolucién a cambio.

4.2.5 Gonzalo Olmedo (E5)
A fines afio 2013, Fernando del Valle co fundé junto a un socio el proyecto WindCloud. Este

consiste basicamente en ofrecer productos fisicos haciendo publicidad en las aplicaciones
relacionadas al ludo que tienen como base los objetivos. Este proyecto nace en Cérdoba y

originalmente se financid gracias a los aportes personales de los socios y a los préstamos de



familiares y amigos. Una vez que el proyecto logro tener una madurez suficiente para poder
desarrollarlo y poder exhibir el mismo, recibieron financiamiento a través de un inversor
angel que se vio interesado en su proyecto. Actualmente, el proyecto se encuentra en la
aceleradora Wayra, quien ha confiado en el equipo y el emprendimiento y los ha financiado
en conjunto con el Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires con una suma de US$50.000. A la
hora de emprender, una de las cosas que el entrevistado destacé es que un desafio, a la hora de
emprender, no solo tiene que ver con el aspecto financiero, también tiene que ver con el hecho
de animarse al fracaso, que de este se aprende mucho. Por otro lado agrega que las
herramientas como el Crowdfunding y las incubadoras, a pesar de que ellos se financiaron
originalmente por préstamos familiares, son fantasticas, y ademas son de mucha importancia.
De hecho, una vez que la herramienta estuvo en marcha se pusieron como el objetivo del afio

ingresar a una incubadora para hacer de su proyecto un producto mas serio.

4.2.6 Lourdes Rivas (E6)
Lourdes Rivas es una emprendedora de Alto Impacto que financid su proyecto en dos etapas.

Por un lado utilizé capital propio para poner en marcha su emprendimiento y por el otro,
cuando decidié expandirse, recurri6 a aceleradoras y a Inversores Angeles.

Tiene una opinion muy favorable de las incubadoras ya que afirma que estas son necesarias
para poder armar un equipo de trabajo serio y contactar personas que puedan servir de socios
estratégicos dentro del proyecto; en cuanto a su opinién sobre el Crowdfunding es favorable
pero no decidié recurrir a ese método de financiacion ya que su proyecto no se adecuaba a las
caracteristicas de dicha opcion.

En cuanto a métodos de financiacion tradicional ella recurrié a préstamos bancarios pero
Unicamente para solucionar temas financieros pasajeros, pero opina que las tasas son

demasiado elevadas.

4.2.7 Matias Doublier (E7)
Con sus 5 afios de experiencia en el mundo emprendedor, entiende que lo primordial a la hora

de emprender es el equipo. Las buenas ideas no suelen tener problemas de financiacion si
recurren a las fuentes correctas.

La gente invierte en la gente, en los equipos. Si a los inversores no les convence el equipo ni
siquiera se toman el trabajo en escuchar la idea.

Es importante escuchar al cliente antes de crear productos en base a creencias.



Matias financid su proyecto inicialmente con capital propio y luego pasé por aceleradoras que

le permitieron llegar a distintas rondas de inversores angel que le permitieron crecer.

De no haber podido contar con capital propio, hubiese recurrido a préstamos de familiares o

incluso sacrificar gastos y reduciendo su nivel de vida para conseguir el dinero.

Matias es optimista en cuanto al entorno y cree que afio a afio el contexto va a mejorar para

los emprendedores.

A continuacion graficamos una tabla que compara las la informacion provista por los

especialistas entrevistados, con el fin de entender mejor sus puntos de vista, y analizar en

donde coinciden y en donde difieren en relacion al tema de financiacion:

El

E2

E3

E4

Co6mo ve el contexto actual

Mucho riesgo. Muchas
inversiones se estan
yendo del pais debido a la
influencia negativa del

entorno.

Informalidad: Mucha
presion fiscal. El
empresario pierde la
dimension del
negocio ya que al no
tener dimension de la
realidad no se
considera cuéanto se

factura.

Cree que el panorama
esta complicado para
emprender, pero que
sin embargo hay
herramientas poco
publicitadas para que
los emprendedores
puedan apostar a iniciar

nuevos proyectos.

Cree que todo estd muy
complicado para ser
emprendedor. Tanto en
lo econémico y

burocratico.

Interés sobre el

crowdfunding

No lo ve posible en el
presente debido al alto
nivel de desconfianza en
las personas y la falta de
un ente regulador. Ve un
alto potencial a futuro
pero actualmente no es el

momento indicado.

No utilizaria el
Crowdfunding ya que
No tiene mucho
conocimiento del
tema y ademas no le

genera confianza.

No conoce en
profundidad la
metodologia por lo que

no le genera interés.

Gran motivacion para
desarrollar campafias de
Crowdfunding para
proyectos futuros. Como
Marketer, cree que mas
que una herramienta de
financiacion es una gran
herramienta de
comunicacion con

diversas ventajas.

Opinion sobre
Aceleradoras/Incubadoras

de negocio.

Cree que el ecosistema
creado por las
incubadoras es muy
importante para un
proyecto debido a la
capacitacion y el acceso
que permiten a otros

inversores angel.

No esta tan al tanto
del tema, pero cree
que esta forma de
financiacion es
necesaria para
aquellos que no
cumplen con los
condiciones
necesarias para

recurrir a un banco.

No conoce en
profundidad la
metodologia por lo que

no le genera interés.

A pesar de creer que son
caras con respecto al
financiamiento que
proporcionan a cambio
de hasta 10 puntos de
equity, volveria a
financiar proyectos
debido a la fuerte
llegada a inversores y el

mentoring.

Opinidn / Interés sobre

Cree que los inversores

Ve este método como

No conoce en

Cree gue es una buena




Inversores Angel

angel apadrinan los
proyectos. Por lo que
siempre evalGan al grupo,
luego el modelo y
finalmente la capacidad
de expansion del

proyecto.

una herramienta profundidad la manera de financiarse ya

informal de metodologia por lo que | que los inversores se

financiacion para no le genera interés. convierten en socios

pequefios proyectos.

estratégicos.

Interés / Utilizacion fondos

circulo personal.

Inversor angel experto en
finanzas internacionales.
Cree que el ciclo de
financiacion seria: Fondos
propios o de circulo
personal, préstamos
subsidiados por el
Gobierno, aceleradoras,
Inversores angel, Venture

capital.

Originalmente Se financi6 con capital | No utilizaron fondos
financio su proyecto propio y luego con personales. Se

con fondos préstamos bancarios. financiaron a través de
personales. inversores angel que

invirtieron con
US$10.000 a cambio de
un 10% de Equity

Interés sobre Préstamos

Bancarios

Nunca acudiria nunca a
un banco para financiarse
cuando la empresa esta
empezando. Solamente en
la etapa de madurez de la

empresa.

Siempre recurriria a Se financi6 con capital | Nunca utilizé

un banco para propio y luego con financiacién bancaria
inversiones préstamos bancarios. para realizar el proyecto
importantes. hasta el dia de hoy.

Expectativas a futuro sobre
las nuevas metodologias de

financiacion.

Espera que se
democratice la
financiacion para que mas
gente pueda invertir y no
esté delimitada a pocos
grupos y asi sea posible
una mayor expansion de
los inversores nacionales
y que se abra la
posibilidad para el

crowdfunding

Ve las nuevas formas | No conoce en Cree que las

de financiacion profundidad las nuevas | aceleradoras son un mal

planteadas como algo | formas alternativas de necesario para lograr

informal que permite | financiacion llegar a grandes rondas

juntar montos

pequefios de capital.

de inversores angel.
Cree las aceleradoras
van a seguir siendo
relevantes y le motiva el
crowdfunding para

proyectos futuros.

E5

E6

E7

Cémo ve el contexto actual

Opina que no es el mejor
momento, un contexto
inflacionario es dificil de
llevar adelante. Si lo sabes
manejar bien puede
representar una gran

oportunidad

Cree que la situacion esta

dificil, pero igualmente a ella
le sali6 todo lo que quiso, por
lo que se demuestra optimista

para emprender.

Se encuentra optimista sobre el dia a dia
en Argentina. Cree que todo esta
mejorando para que cada persona tenga

un proyecto escalable.




Interés sobre el

Crowdfunding

Confia mucho en esta
herramienta a pesar de
haberse financiado por otras

alternativas originalmente.

No utilizaria el
Crowdfunding ya que su
emprendimiento es
principalmente un servicio y
Ve esta metodologia de
financiacién més orientada a

bienes fisicos.

Le resulta una metodologia interesante
pero como él esta centrado en productos
que proporcionan un servicio dentro de
una plataforma. De haber tenido un
producto fisico hubiese optado por

probar la modalidad.

Opinién sobre
Aceleradoras/Incubadoras

de negocio.

Actualmente se encuentran
en Wayra, que es una de las
incubadoras mas grandes de
latinoamérica. Su objetivo
principal fue siempre lograr
ingresar en la misma ya que
lo podrian financiar y

asesorar en su proyecto.

Piensa que el grupo de
trabajo es una de las
condiciones mas importantes
para un emprendimiento y
afirma que las aceleradoras
son la mejor manera de
conseguir y entrenar un

grupo de trabajo exitoso.

Actualmente se encuentra en Wayra y
pas6 por NXTP labs. Cree que son
organizaciones que ayudan a crear
mucho valor y son de gran ayuda a la
hora de emprender. Aprovecha al
maximo los servicios de coaching y
mentoring y explota la red de contactos
generada por ellos. También reconoce
que muchos inversores que apostaron
por su proyecto fueron posibles gracias a
las aceleradoras.

Opinién / Interés sobre

Inversores Angel

Su objetivo actual es poder
conseguir inversores angeles
para poder escalar el negocio

Yy crecer cComo empresa.

Confia en los capitales
Angeles y cree que es la
mejor forma de conseguir
financiacion para un

proyecto.

Cree que son muy importantes a la hora
de escalar el proyecto. Su puerta
principal son las aceleradoras y esta en
constante busqueda de inversores para

su proyecto.

Interés / Utilizacién fondos

circulo personal.

Comenz6 con capital propio
y de su circulo familiar y
luego consiguieron un
inversor angel para luego

ingresar a una aceleradora.

Se financi6 inicialmente con
capital propio, luego acudié a
préstamos bancarios pero no
le resultd rentable. Luego
ingreso a una aceleradora.
Actualmente estan cerrando
una importante ronda con

inversores angel.

Se financi6 inicialmente con capital
propio y luego ingresaron a las
aceleradoras que le permitieron llegar a
importantes rondas de inversores angel.
Actualmente recibieron fondos del

gobierno de Chile por Startup Chile.

Interés sobre Préstamos

Bancarios

Nunca utiliz6 financiacion
bancaria para realizar el

proyecto hasta el dia de hoy.

Se financi6 con sumas
pequefias de dinero para
cubrir gastos operativos, es
decir, pago de sueldos por
falta de liquidez. No estaria

dispuesta a volver a hacerlo.

Nunca utilizé financiacion bancaria para

realizar el proyecto hasta el dia de hoy.

Expectativas a futuro sobre
las nuevas metodologias de

financiacion.

Cree que las incubadoras son
muy Utiles, de hecho ese era
su objetivo. En cuanto al
Crowdfunding opina que es
una herramienta fantastica.
Los inversores angel han
ayudado al desarrollo de su

proyecto por lo que le dan

Esté abierta a las nuevas
formas de financiacion y cree
que son mucho mas efectivas
que algunas tradicionales
tales como los préstamos
bancarios (principalmente

debido a las tasas de interés)

Muy optimista con el crecimiento del
Crowdfunding. Le parece interesante
para productos fisicos B2C. Con
respecto a las incubadoras le parece que
son un gran ecosistema para desarrollar
un negocio debido a los servicios de
apoyo, acceso a rondas de inversores y

el networking que ofrecen




mucho valor.

Figura 20. Resumen entrevistados. Fuente: Elaboracién propia

4.2.8 Gréficos de Osgood
Se han realizado tres gréficos de Osgood en los cuales se pueden analizar los distintos puntos

de vista de los expertos que fueron entrevistados, entre ellos se encuentran: Gonzalo Olmedo,
Lourdes Rivas, CEO de una Pyme, Gerente Financiero de banco lider en el mercado, Matias
Doublier, Mariano Lo Care y Jacques Chauvin. Los siguientes entrevistados seran

reconocidos con las siguientes siglas expresadas en la figura inferior.

Gerente Financiero '\ MD I Matias Doublier Gonzalo Olmedo

/
N V.

"\ ic ) Jacques Chauvin Lourdes Rivas

Mariano Lo Care CEO Pyme

Figura 21: Referencias de los expertos entrevistados. Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 22: Gréafico Osgood n°1. Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 23: Gréafico Osgood n°2. Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 24: Grafico Osgood n°3. Fuente: Elaboracion propia.

En la figura 22 relacionamos el tipo de emprendimiento, es decir de alto impacto o tradicional
y como los entrevistados podrian financiarse en el mercado: alternativamente o
tradicionalmente. Todo esto se relaciona con su tipo de empresa.

La figura 23 relaciona el interés por las fuentes alternativas de financiacion. Ademas
demuestra la opinidn de los distintos expertos sobre el funcionamiento de las herramientas
alternativas como el crowdfunding, el financiamiento a través de inversores angel o
incubadoras.

La figura 24 muestra la tendencia de los entrevistados y la opinion de los mismos teniendo en
cuenta el panorama actual de Argentina para emprender en un nuevo proyecto. Demuestra

también la inclinacion de los mismos segun al tipo de proyecto que tienen o tendrian.



4.3 Anélisis de documentos

4.3.1 Anélisis del trabajo de Sergio Postigo

Sergio Postigo fundd el Centro de Emprendedores de la Udesa en 1999 y es, actualmente su
Director. Es profesor en las carreras de grado, postgrados de negocios y del MBA de la
UdeSA. Lic. en Administracion (Universidad Nacional de Cérdoba), posee un MBA IAE y
PhD del European Doctoral Programme in Entrepreneurship and Small Business
Management. Tiene formacion especifica en Entrepreneurship en Babson College y en la
UAB. Prof. Invitado ESCP-EAP (Francia), UDD y Uncif (Chile). En este documento, destaca
cosas muy interesantes haciendo referencia a qué es lo que le importa al inversor a la hora de
invertir. Se entiende que el inversor angel l6gicamente busca obtener un beneficio sobre su
inversion. Considerando que el riesgo por sobre la inversion es muy alto, el inversor sera
minucioso a la hora de hacer las evaluaciones pertinentes para poder tomar una decision
correcta. Un comentario que se puede destacar en el texto es que “el punto fundamental es el
equipo”. Al igual que en la entrevista 6.2.7 realizada a Matias Doublier, ambos expertos en el
tema coinciden que el equipo es el pilar de todos los proyectos, no importando si la idea o la
propuesta es sélida.

Como bien hacen referencia Lic. Jacobsohn & Lic. Cochello (2002) en el capitulo 4, el
inversor angel es una persona muy adinerada que utilizan sus recursos para invertir en
empresas de alto potencial. Es aqui en donde podemos hacer una relacién en por qué son
tantas cosas que se piden a la hora de evaluar un proyecto, mas alla de tener una percepcion
sobre el mismo. Se necesita informacion solida ademas de una buena propuesta.

Mason & Harrison (1999) establecieron que encontrar un inversor angel era un objetivo
dificil, pero segn el documento y su analisis se puede deducir que es una tarea dificil pero no
imposible. Si uno posee un equipo sélido, tiene una buena propuesta y es inteligente a la hora
de exponerla, serd mas sencillo de lo que uno esperaria poder contar con una inversion de los

inversores angel.

4.3.2 Estadisticas kickstarter
Segun el anexo 6.4, en Kickstarter se llevan donados U$S 1.390.000.000 de los cuales U$S

480.000.000 fueron recaudados en el 2013. Esto refleja que en un solo afio se logré recaudar
el 35% de lo recaudado en los 4 afios anteriores.
Este dato se puede contrastar con la Figura 2 del capitulo 2 donde el interés por el

crowdfunding aumento exponencialmente los Gltimos afos.




Otro dato importante a tener en cuenta es que la gran mayoria de los proyectos recaudados
han solicitado menos de U$S 10.000 y que la tasa de éxito de esta metodologia es del 41%.

4.3.3 Estadisticas Wayra
En Wayra, se postularon méas de 5000 proyectos. Estadisticamente, se reconocié que el 1% de

los proyectos logra ingresar a la incubadora y ser admitidos. De ese 1% se fundaron 36
emprendimientos por el momento en Argentina. La suma de inversion que recibio al dia de
hoy se aproxima a los $5.2 millones de pesos para financiar los proyectos. Se estimé ademas
que el 70% de los proyectos recibio financiacion de un grupo de inversores que no estén

relacionados al mismo.

4.3.4 Articulo de diario
Este articulo es interesante debido a que refleja que a pesar de que los bancos son muy

exigentes a la hora de prestar capital o financiar proyectos, estos se han adaptado a la cultura
de emprendimientos haciendo proyectos y programas recompensando a los mejores proyectos
con sumas de dinero acotadas para aportar en el negocio. Ademas se puede analizar que se
otorgan en algunos casos préstamos o subsidios a tasa cero. A pesar de tener esta iniciativa,
las sumas de dinero otorgadas por los bancos no tienen comparacion con las cifras invertidas
por los inversores angel, por lo que se deduce gque estos montos aportados por los bancos,
sirven como capital de motivacion o como premio para los emprendedores que tengan un

buen proyecto.

4.4 Andlisis del trabajo de campo
Como primera medida de analisis es interesante diferenciar el porcentaje de participacion en

el mercado emprendedor tanto de las proyectos de alto impacto como los tradicionales.
Segun lo reflejado en el analisis de las encuestas, detallado a continuacion
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Figura 25: Grafico de segmentacion por rubros. Fuente: Elaboracién propia.

Podemos apreciar que el 43% de los emprendimientos son de alto impacto y el 57% pertenece
a emprendimientos tradicionales, siendo estas ultimas diversificadas en diversos rubros.
Como segunda medida de anélisis ademés de tener en cuenta el mercado emprendedor
podemos destacar el entorno donde este se desarrolla. Para ello utilizaremos las entrevistas
que les hemos realizado a los expertos, tendremos en cuenta la pregunta que les hemos hecho
al gerente financiero (E2), al CEO de la pyme agropecuaria (E3), a Jacques Chauvin (E1) y a
Gonzalo Olmedo (E5), sobre el entorno argentino a la hora de emprender.

Gonzalo Olmedo (E5) coincide con Jacques Chauvin (E1) a cerca de la dificultad legislativa
que el pais impone a los emprendedores, ya que por un lado el primero mencionado afirma
que la legislacion presente en el pais no esta orientada hacia aquellos que quieren emprender,
y Chauvin afiade que muchos proyectos estan emigrando a otros paises en busca de leyes mas
benévolas y beneficios para los mismos.

A pesar de enunciar que el ambiente argentino es de indole complicada, Olmedo coincide con
el CEO de la empresa agropecuaria (E3) en que gracias a las restricciones que el entorno
presenta el emprendedor puede ser capaz de sacar ventajas valiéndose de su facilidad para
pivotear frente a los cambios impuestos.

Siguiendo su premisa de optimismo el CEO de la empresa agropecuaria coincide con Jacques
Chauvin que el éxito de un emprendimiento depende innegablemente del tipo de rubro al que
el mismo se dedique, este ultimo afirma que para generar una cartera de inversién confiable es
necesario diversificar los aportes de capital en proyectos de diferente indole.

Es interesante establecer un paralelismo entre el gerente bancario y Gonzalo Olmedo, por un
lado el segundo mencionado critica al sistema financiero argentino basandose en que el
mismo no le otorga a los emprendedores las suficientes herramientas como para poder
desarrollar sus empresas, en cambio, el primero afirma que el problema se encuentra en la
cultura de los argentinos la cual esta totalmente orientada hacia la informalidad.



Luego de presentado el mercado emprendedor y su entorno es importante pasar a analizar las
diferentes formas de financiacion tradicional y no tradicional gracias a nuestro trabajo de
campo.

Primero mencionaremos los tradicionales y dentro de ellos detallaremos los préstamos
familiares, ahorros personales y los préstamos bancarios.

La forma de financiacion mas utilizada por los emprendedores indefectiblemente de si es 0 no
tradicional es la de préstamos familiares/ahorros personales, el resultado que arrojaron las
encuestas analizadas presenta que el 100 % de las personas en la muestra recurri6 en algin
momento de sus necesidades de financiacion a dicha metodologia.

Matias Doublier (E7) afirma que de no haber tenido los fondos suficientes para financiar su
emprendimiento habria “vivido con un estilo de vida mas bajo para poder pagar los costos”, |0
cual es un gran resumen para explicar que este método de financiacién da grandes ventajas
por sobre el resto ya que permite tener total control sobre el emprendimiento y es el de méas
facil acceso.

En linea con este pensamiento Jacques Chuvin (E1) agrega dos aspectos importantes a tener
en cuenta, en primer lugar establece que se debe llegar lo mas lejos posible con fondos del
circulo personal para que cada uno de los puntos de equity valgan la mayor cantidad de dinero
posible y segundo lugar, enuncia que esto le brindara al emprendedor mayor nivel de
negociacion frente al inversor.

En cuanto a la utilizacién de préstamos bancarios podemos realizar una comparacion entre las
opiniones y posturas de nuestros entrevistados, asi como también el respaldo de las encuestas
y los documentos de analisis,

El primer punto a destacar es el bajo porcentaje de encuestados que accedio o tiene pensado
acceder a un préstamo bancario, tal como lo refleja dicho analisis solo el 4,3% financio su
proyecto gracias a entidades bancarias. Las dos razones que mas se destacan para explicar
dicho fendmeno son la informalidad de los emprendedores y las altas tasas de interés
exigidas.

Como enuncia claramente Mariano Lo Care (E4) el acceso a un préstamo bancario para un
emprendedor es muy complicado ya que en dichas entidades se exigen gran cantidad de
documentos con los cuales un emprendedor no cuenta, dichos documentos son ejemplificados
en la entrevista al gerente financiero del banco de primera linea (E2) y respaldados por el
documento de analisis “Documentacion a presentar para solicitar un préstamo de una persona
juridica del banco provincia” (Anexo 4) donde cabe destacar que se pide entre otra la
siguiente informacion:

-Contratos Sociales

-Estados contables

-Declaraciones juradas de ingresos de los socios

-Detalles de ventas del ultimo ejercicio

-Flujo de fondos proyectado

Por dicha razon este método de financiacion es muy rechazada por los emprendedores no
tradicionales, los cuales, presentan un alto grado de informalidad el cual no es aceptado por
las entidades bancarias tal como el gerente financiero del importante banco comercial enuncia
en su entrevista.



Como ya hemos mencionado antes otro punto a tener en cuenta son las altas tasas de interés,
tal como pudimos apreciar en la entrevista hecha a Lourdes Rivas (E6) ella recurrio a
préstamos bancarios pero Unicamente para salir de una urgencia financiera, y deja explicito
que no recurriria a los préstamos bancarios en consecuencia a las altas tasas de interés, las
cuales son admitidas por el gerente bancario (E2) hacia el final de su entrevista.

Finalmente y a modo de resumen podemos citar casi textualmente algo dicho por Jacques
Chauvin (E1) “En cuanto una empresa se encuentra mas madura un préstamo puede ser
interesante” quien deja bien en claro que este método de financiacidn es para empresas que
han alcanzado cierto nivel de madurez y los préstamos a los que pueden recurrir son mayores
y a una menor tasa.

Luego de analizar ambos métodos tradicionales pasaremos a aquellos que no lo son
comenzando con los Inversores Angeles para después pasar al Crowdfunding y a las
incubadoras.

Gracias a las encuestas pudimos determinar que entre los métodos de financiacion no
tradicionales el que prevalece por sobre el resto, en cuanto a porcentaje de utilizacion, es el de
Inversores Angeles. Ademas dicho método es el que en su mayoria los emprendedores estan
dispuestos a probar.

Jacques Chauvin (E1) explica al método de inversores angeles como un sistema de
padrinazgo monetizado y coincide con el documento analizado escrito por Postigo (Anexo 3)
en que el punto fundamental en un proyecto de inversion es el equipo de trabajo, el cual debe
mostrarse solido y con fuertes convicciones. Ademas ambos establecen y enuncian un método
exhaustivo para seleccionar proyectos, el cual va desde la rentabilidad que el negocio puede
tener hasta el alcance que el mismo puede aspirar.

El CEO de la empresa agropecuaria (E3) y el gerente bancario (E2) desconocen el término de
Inversor Angel y desconfian del mismo. En cambio tanto Lourdes Rivas (E6), Gonzalo
Olmedo (E5), Matias Doublier (E7) y Mariano Lo Care (E4), se encuentran de acuerdo
plenamente con esta metodologia y la ven como una plataforma primordial a la hora de
conseguir financiacion para sus proyectos y conocer socios estratégicos.

El segundo método tradicional a analizar es el Crowdfunding, segtn lo visto en el capitulo 2,
para llevar a cabo una campafia exitosa es necesario principalmente: Elegir la plataforma y
obtener los permisos pertinentes segun la jurisdiccion (En Argentina todavia no esta muy
controlada debido a su bajo grado de desarrollo pero en otros paises como Espafia esta muy
delimitada)

Una vez obtenidos los permisos necesarios, se deben definir los recursos a utilizar, realizar la

investigacion, armar una pagina web atractiva, determinar el sistema de recompensas, armar
un video que venda el proyecto, difundir la camparia en las redes sociales y cumplir con lo
prometido. Como podemos ver, la gran mayoria de esos pasos no son obligatorios por lo que
los requisitos son bajos.

Gracias a ello, el Crowdfunding fue ganando el interés pablico tal como refleja la figura2 y lo
demostrado en el anexo 6.4. Aunque, como lo demostrado en la figura 14, la gran mayoria de
los encuestados estarian dispuestos a utilizar una campafia de Crowdfunding para su proyecto



a pesar de como hemos analizado solo tiene una tasa de éxito del 41% (ver anexo 6.4) y la
gran mayoria de los proyectos financiados son de montos menores a U$S 10.000. Por lo que
son pocas las excepciones que consiguen mayor financiacién que lo mencionado.

Segun los expertos entrevistados la opinion acerca del crowdfunding es variada. En primer
lugar, Jacques Chauvin (E1) no lo ve posible en el presente debido al alto nivel de
desconfianza en las personas y la falta de un ente regulador. Ve un alto potencial a futuro pero
actualmente no es el momento indicado.

La opinion del CEO del emprendimiento tradicional (E3) y el experto del banco (E2) es
similar ya que no conocen la funcionalidad de dicha metodologia ni tampoco la creen muy
relevante.

Por otro lado, Mariano Lo Care (E4), opina que el Crowdfunding le genera una gran
motivacion para desarrollar camparias de Crowdfunding para proyectos futuros. Como
Marketer, cree que méas que una herramienta de financiacion es una gran herramienta de
comunicacion con diversas ventajas.

Con una actitud similar se encuentran el resto de los emprendedores de alto impacto donde la
mayoria concuerda con que le resulta una metodologia interesante pero como el mismo esta
centrado en productos que proporcionan un servicio dentro de una plataforma, no les resulta
una metodologia viable. De haber tenido un producto fisico habrian considerado desarrollar
una campafia de Crowdfunding.

Finalmente hablaremos de lo que respecta al analisis de las incubadoras. Podemos analizar
que en cuanto a las encuestas esta alternativa no es muy conocida de hecho el 25% de los
encuestados Unicamente la conoce.

Esta herramienta de financiacion, segun lo que informa Wayra (Anexo 3), posee una tasa de
admision del 1% de los proyectos que se postulan, es decir que pueden efectivamente
ingresar. EI nimero de proyectos que originalmente se presentan, segun el analisis de
documento de Wayra es mas de 5000. Por lo que podemos deducir que es sumamente
complicado poder acceder a las mismas, esto lo podemos relacionar con la entrevista realizada
a Gonzalo Olmedo (E5) quien originalmente se financié por familiares, pero luego propuso
como objetivo meta del afio poder ingresar a una incubadora, en donde pudiera reunir y tener
mayor acceso a los inversores angel. Gonzalo tuvo dos intentos para poder ingresar en Wayra
ya que al inicio su proyecto no estaba lo suficientemente maduro para participar de la misma.

Mariano Lo Care (E4) aclard que este tipo de organizaciones son un “mal necesario” ya que a
pesar de ser de gran ayuda, estos se llevan una parte importante del equity a la hora de ser

admitida en la misma.



Igualmente sin la ayuda de ellos no hubiese podido validar su hipotesis de mercado, conseguir
mas inversores y hubiera desertado.

A pesar de tener lo mencionado anteriormente, estas dan muchos beneficios. Se puede acceder
a una extensa red de contactos y te brindan coaching y asesoramiento. EI mencionado
anteriormente, es un punto de vista en relacion a lo econémico. Por otro lado, Lourdes Rivas
(E6) opino que es la herramienta perfecta para poder llevar un proyecto adelante, te permite
encontrar socios estratégicos y contactarte con personas que quieran invertir en tu proyecto.

A modo de resumen, segun lo que establece Wayra, se pudo recolectar $5.2 millones de
pesos, lo cual demuestra que este tipo de organizaciones mueven mucho dinero para financiar
emprendimientos. Tenemos que tener en cuenta que las incubadoras tienen tendencia a
invertir en proyectos de alto impacto. Segun Jacques Chauvin (E1) por lo general todos los
clubes de inversores angel buscan emprendimientos de alto potencial. Basicamente esto es
que sean escalables. Por lo general son emprendimientos de la industria del software, de

energias o de algun tipo de ingenieria que revolucione las maneras en que se hacen las cosas.

5. Conclusion e implicancias finales

5.1 Conclusion
Gracias a la presente investigacion pudimos introducirnos en el mundo de la financiacion para

emprendedores y analizar el impacto que genero la introduccion del Crowdfunding, las
incubadoras e inversores angel al entorno argentino. Cabe aclarar que pueden ser
complementarias de las tradicionales, ya que dependiendo del tipo de proyecto y la madurez
del mismo, un emprendedor puede pasar por un ciclo de financiacion que lo lleve desde una
metodologia a otra.

Antes de mencionar las distintas conclusiones debemos mencionar que actualmente el estudio
de campo revel6 que el contexto actual en Argentina no es totalmente desfavorable. Ya que
pesar de ser asi, algunos emprendedores pueden encontrar algunas oportunidades, ya que
dependiendo del tipo del proyecto podrian funcionar independientemente de la situacion
actual.

En primer lugar podemos mencionar y concluir como funciona el ecosistema incubadora /
inversor angel.

Las incubadoras acttan como filtro para los inversores angel y a la vez los inversores angel se
comprometen con inversiones importantes que motivan el funcionamiento de este tipo de

organizaciones que guian y generan un ambiente de networking para los emprendedores. Cabe



aclarar que este tipo de financiacion alternativa suele ser muy efectiva pero a la vez, desde el
punto de vista financiero del emprendedor, es muy caro. Esto sucede al ingresar en la
incubadora en donde se desligan de puntos de equity en una etapa temprana. Ergo, las
aceleradoras suelen potenciar la mayoria de los proyectos, pero no recomendamos acudir a
una aceleradora sin antes haber explotado todas las fuentes de financiacion del circulo
personal para poder tener mayores herramientas a la hora de negociar. Podemos concluir que
las alternativas tradicionales no son ni mejores ni peores que las opciones alternativas sino
que se complementan segln cada caso en particular, pero como ya hemos mencionado, el tipo
de emprendimiento delimita a qué forma de financiacion se puede llegar a acceder. Ademas
de esto, cabe aclarar que se debe analizar también la etapa del proyecto ya que no es lo mismo
financiar un emprendimiento desde el inicio que una vez ya empezado.

En lo que respecta al Crowdfunding, debe ser analizado desde otra perspectiva, ya que como
hemos demostrado en la investigacion, no sélo actia como una fuente de financiacion de muy
bajo costo sino que es usualmente utilizada como una herramienta de marketing y ventas para
productos fisicos B2C. Esto es debido a sus caracteristicas funcionales. En cuanto a método
de financiacion en si, el Crowdfunding no es muy efectivo ya que en la mayoria de las veces
no se llega a los montos requeridos para financiar los proyectos.

El entorno en Argentina no esta preparado para desarrollar una fuerte industria de
Crowdfunding debido al contexto social. Esto es porque este método se basa pura y
exclusivamente en la confianza y dado a la alta probabilidad de estafa y el alto grado de

desconfianza creemos que no se podria aplicar a gran escala.

5.2 Implicancias

Algunos paises de la region, como Brasil, Chile y México, estan aplicando nuevos programas para
atraer emprendedores. Esto es un poco la tendencia que esta adoptando el mundo. Argentina al no
realizar planes exhaustivos para que los emprendedores puedan financiarse estan perdiendo
oportunidades de retener este capital humano y econdmico ya que actualmente los planes de
financiacion publica aportan montos muy limitados y obligan a los emprendedores a buscar
fuentes externas de financiacion. Es en esta instancia donde se encuentran con ofertas
internacionales y se filtran proyectos con gran potencial de expansion. Ademas, si el emprendedor
busca financiamiento en fuentes alternativas, son limitadas y no estdn muy desarrolladas
actualmente, por lo que la tasa de nuevos proyectos no es muy alta. Igualmente cabe destacar que

esta tendencia se encuentra en alza.



Por otro lado, al margen de los aspectos financieros, otro punto por el cual los emprendedores
buscan irse al exterior, son los beneficios legales o impositivos que les ofrecen a los startups. Hoy
en dia crear una sociedad implica de muchas cuestiones burocraticas que afectan los proyectos y a
la vez desmotivan a los emprendedores en una etapa en donde los tiempos son un recurso vital y
pueden determinar la existencia o no de un proyecto es por ello que recomendamos un cambio
estratégico por parte de las regulaciones gubernamentales para, no solo agilizar las cuestiones
burocréticas sino que también para fomentar el desarrollo financiero de las startups como lo estan
haciendo en Latino América, especialmente en Chile, México y Brasil.

De esta manera no solo se lograria desarrollar y motivar nuevos emprendimientos sino que
también podrian inyectar nuevas empresas a la economia nacional.

Por otro lado desarrollamos una matriz que servira de herramienta de apoyo para aquellos

emprendedores de alto impacto que deseen buscar financiacion en sus diferentes etapas de

desarrollo.
Etapa Inicial Etapa de Crecimiento Etapa de Expansion Etapa de Madurez
Elementos Idea desarrollada Modelo de negocios Lo requerido en el punto Documentacion concreta de la
requeridos 0 modelo de validado, Canvas y anterior y una presentacion evolucion positiva del negocio.
negocios presentacion. con métricas para demostrar Resultados y medidas de
un alto potencial desempefio o balances.
Financiacién Capital propio o Aceleradoras y rondas Rondas de inversion angel Venture capital, grandes rondas
del circulo de inversion angel entre | de U$S 250.000 o hasta U$S con fondos de inversién o
personal U$S 25.000 y U$S 500.000 dependiendo del préstamos bancarios
50.000 proyecto

Figura 25: Matriz fuentes de financiacion. Fuente: elaboracién propia.




6. ANEXOS

6.1 Anexo 1 - Encuestas
Al estar dividida hacia dos publicos distintos, se desarrollaron dos encuestas distintas segun si

el encuestado ya tenia un emprendimiento propio o si tenia intenciones de emprender.

Las preguntas a los emprendedores fueron:
1. Mi emprendimiento se encuentra en el rubro:
o Tecnoldgico o de Alto impacto.

o Manufacturero.

e Industrial.
e Servicios.
e Otro:

2.  Miemprendimiento lo financié a traves de *
e Préstamo Bancario
« Inversor Angel
o Capital de riesgo 0 Venture Capital
e Crowdfunding.
e Préstamo de Familia, amigos o propio.
o Otro:
3. Inicialmente solicité un préstamo de
(EN U$S)
e Menor a 10.000
Entre 10.000 y 25.000
o Entre 25.000 y 50.000
o Entre 50.000 y 100.000
o Entre 100.000 y 150.000
o Entre 150.000 y 200.000
« Mayor a 200.000
4.  Obtuve la totalidad del monto solicitado
e Si.
e No.

5.  Estaria dispuesto a desarrollar una campara de Crowdfunding o financiamiento

colectivo para financiar un proyecto presente o futuro.

o Si, Estaria dispuesto.




6.

Si, ya lo hice y el resultado fue exitoso.
Si, ya lo hice pero no funciono.
No, no sé lo que es ni como funciona el Crowdfunding.

No, no me interesa.

He recurrido a alguna incubadora o tengo intencion de hacerlo para acelerar un

proyecto.

8.

Si, estoy dispuesto.

Si, ya lo hice y se llevé a cabo de manera exitosa.
Si, ya lo hice pero no funciono.

No.

No conozco este término.

Me gustaria poder encontrar un inversor angel para algun proyecto.

Si, estoy dispuesto.

Si, ya lo hice y se llevo a cabo de manera exitosa.
Si, ya lo hice pero no funciond.

No.

No conozco este término.

Cuéan de acuerdo estas con esta afirmacion: “Si no consigo el dinero de mi propio

circulo personal, sigo prefiriendo acudir a préstamos bancarios ya que no confi6 en estos

nuevos métodos de financiacion. « *

Totalmente en desacuerdo.

Totalmente de acuerdo.

Luego, las preguntas para los no emprendedores con intencion de emprender se les pregunto:

1) Todavia no emprendi porque
o No tengo tiempo suficiente
o Me da miedo
o No sé como juntar el equipo para el proyecto
o No se me ocurre nada
o No se cémo financiar el emprendimiento
o Otro:



« 2) Creo que conseguir financiacion para mi proyecto es facil.
e Si
e« No
o 3) Indicar las alternativas de financiacién que conozco *
o Crowdfunding o financiacién colectiva
o Inversores Angeles
o Incubadoras / Aceleradoras
o Préstamo Bancarios
o Préstamos de amigos y familiares
o Capital de riesgo
4.  Me motiva saber que existen fuentes de financiacion alternativas a las tradicionales
o Responder Unicamente si conoces las alternativas.
e Si
e« No

Resultados de las encuestas

Emprendedores
Edad: | Nombre del Mi emprendimiento se encuentra Mi emprendimiento lo financié a
emprendimiento en el rubro: través de
21 IncreaseCard Tecnoldgico o de Alto impacto. Inversor Angel
30 Interviu Me Tecnolégico o de Alto impacto. Préstamo de Familia, amigos o propio.
33 Opiner Tecnolégico o de Alto impacto. Préstamo de Familia, amigos o propio.
26 Syrmo Tecnolégico o de Alto impacto. Capital de riesgo o Venture Capital
28 Couponer Tecnolégico o de Alto impacto. Inversor Angel
32 Tecnolégico o de Alto impacto. Capital de riesgo o Venture Capital
24 Loopear Servicios. Préstamo de Familia, amigos o propio.
21 Zimbby Tecnoldgico o de Alto impacto. Inversor Angel
21 Tore & Co. Distribuidora Préstamo de Familia, amigos o propio.
22 Servicios. Crowdfunding., Préstamo de Familia, amigos o propio.
20 Servicios. Préstamo de Familia, amigos o propio.
51 las cositas de coty Manufacturero. Préstamo de Familia, amigos o propio.
27 Tecnolégico o de Alto impacto. Inversor Angel, Capital de riesgo o Venture Capital, Préstamo
de Familia, amigos o propio.
24 Loopear Tecnoldgico o de Alto impacto., Préstamo de Familia, amigos o propio.
Servicios.
21 Zimbby Tecnolégico o de Alto impacto. Préstamo de Familia, amigos o propio.
27 Servicios. Préstamo de Familia, amigos o propio.




33 Bombones Alu Servicios., Gastronomia Préstamo de Familia, amigos o propio.
22 Tecnolégico o de Alto impacto. Préstamo de Familia, amigos o propio.
33 Mom fifi Manufacturero. Préstamo de Familia, amigos o propio.
32 Acrosoma.net Servicios. Préstamo de Familia, amigos o propio.
34 Tecnolégico o de Alto impacto. Préstamo de Familia, amigos o propio.
22 System Tech Metologies | Tecnolégico o de Alto impacto. Crowdfunding.
31 www.difusit.com Tecnolégico o de Alto impacto. Préstamo de Familia, amigos o propio.
23 Tecnoldgico o de Alto impacto. Préstamo de Familia, amigos o propio.
35 Surelet Manufacturero. Préstamo de Familia, amigos o propio.
27 fideicomiso al costo construccion Inversor Angel
37 ServiceHy L Servicios. Préstamo de Familia, amigos o propio.
29 Grupo JRL Servicios. Préstamo de Familia, amigos o propio.
38 BIOLIFE Servicios. no financie todavia
49 Servicios. Préstamo Bancario
32 DataClinic Tecnolégico o de Alto impacto. Préstamo de Familia, amigos o propio.
33 Autominuto Tecnoldgico o de Alto impacto. Préstamo de Familia, amigos o propio.
25 Industrial., Servicios. Préstamo de Familia, amigos o propio.
20 Tecnolégico o de Alto impacto. Préstamo de Familia, amigos o propio.
20 Manufacturero. Préstamo de Familia, amigos o propio.
23 Retail Préstamo de Familia, amigos o propio.
17 ECOrdones Industrial. Préstamo de Familia, amigos o propio.
30 CHARS Tecnolégico o de Alto impacto., Inversor Angel, Préstamo de Familia, amigos o propio.
Servicios.
32 Servicios. Préstamo de Familia, amigos o propio.
24 Textil Préstamo de Familia, amigos o propio.
30 construccion Préstamo de Familia, amigos o propio.
32 Asesoramiento Contable Préstamo de Familia, amigos o propio.
21 Tecnoldgico o de Alto impacto. Capital de riesgo o Venture Capital
21 Tecnolégico o de Alto impacto. Capital de riesgo o Venture Capital
23 Tecnoldgico o de Alto impacto. Préstamo de Familia, amigos o propio.
25 La Nueva Risalita Alimentos Préstamo de Familia, amigos o propio.

Etapa 2 Encuesta

Inicialmente solicité un Obtuve la totalidad del Estaria dispuesto a desarrollar una campafia de Crowdfunding o financiamiento
préstamo de monto solicitado colectivo para financiar un proyecto presente o futuro.
Entre 25.000 y 50.000 Si. Si, Estaria dispuesto.
Menor a 10.000 Si. Si, Estaria dispuesto.
Entre 10.000 y 25.000 Si. Si, Estaria dispuesto.
Entre 25.000 y 50.000 Si. Si, ya lo hice pero no funcioné.
Entre 50.000 y 100.000 No. No, no me interesa.
Menor a 10.000 Si. Si, Estaria dispuesto.
Menor a 10.000 Si. Si, Estaria dispuesto.
Entre 25.000 y 50.000 No. Si, Estaria dispuesto.
Entre 50.000 y 100.000 Si. Si, Estaria dispuesto.
Menor a 10.000 No. Si, Estaria dispuesto.
No. Si, Estaria dispuesto.
Menor a 10.000 Si. No, no sé lo que es ni como funciona el Crowdfunding.
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Entre 25.000 y 50.000 Si. No, no sé lo que es ni como funciona el Crowdfunding.
Menor a 10.000 Si. Si, Estaria dispuesto.
Menor a 10.000 Si. Si, Estaria dispuesto.
Menor a 10.000 Si. Si, Estaria dispuesto.
No. Si, Estaria dispuesto.
Entre 10.000 y 25.000 No. No, no sé lo que es ni como funciona el Crowdfunding.
Menor a 10.000 Si. Si, Estaria dispuesto.
No. Si, Estaria dispuesto.
Entre 10.000 y 25.000 Si. Si, Estaria dispuesto.
Entre 25.000 y 50.000 Si. Si, ya lo hice pero no funcion6.
Entre 10.000 y 25.000 No. Si, Estaria dispuesto.
Menor a 10.000 Si. Si, Estaria dispuesto.
Menor a 10.000 No. Si, Estaria dispuesto.
Mayor a 200.000 No. Si, Estaria dispuesto.
Menor a 10.000 No. Si, Estaria dispuesto.
Entre 10.000 y 25.000 Si. No, no sé lo que es ni cémo funciona el Crowdfunding.
No. Si, Estaria dispuesto.
Entre 150.000 y 200.000 | Si. No, no me interesa.
Entre 50.000 y 100.000 Si. No, no sé lo que es ni cémo funciona el Crowdfunding.
Entre 25.000 y 50.000 No. Si, Estaria dispuesto.
Entre 100.000 y 150.000 | Si. No, no me interesa.
Menor a 10.000 No. Si, Estaria dispuesto.
Menor a 10.000 Si. Si, Estaria dispuesto.
Mayor a 200.000 No. No, no me interesa.
Menor a 10.000 Si. No, no sé lo que es ni como funciona el Crowdfunding.
Menor a 10.000 Si. Si, Estaria dispuesto.
Entre 10.000 y 25.000 Si. No, no me interesa.
Menor a 10.000 Si. Si, Estaria dispuesto.
No. Si, Estaria dispuesto.
Menor a 10.000 Si. Si, Estaria dispuesto.
Entre 150.000 y 200.000 | No. Si, Estaria dispuesto.
Entre 150.000 y 200.000 | No. Si, Estaria dispuesto.
Menor a 10.000 Si. No, no me interesa.
Entre 50.000 y 100.000 Si. No, no sé lo que es ni como funciona el Crowdfunding.

Etapa 3 Encuesta

He recurrido a alguna incubadora
0 tengo intencién de hacerlo para

acelerar un proyecto.

Me gustaria poder

encontrar un inversor

angel para algun proyecto.

Cuén de acuerdo estas con esta afirmacion: “Si no consigo el dinero de
mi propio circulo personal, sigo prefiriendo acudir a préstamos

bancarios ya que no confid en estos nuevos métodos de financiacion. «

(1a5)

Si, ya lo hice y se llevo a cabo de Si, yalo hicey se llevo a 1
manera exitosa. cabo de manera exitosa.
Si,yalohiceysellevoacabode | Si, estoy dispuesto. 4
manera exitosa.

Si, ya lo hice y se llevo a cabo de Si, estoy dispuesto. 1
manera exitosa.

Si, ya lo hice y se llevo a cabo de Si, estoy dispuesto. 1




manera exitosa.

No conozco este término.

No conozco este término.

No conozco este término.

No conozco este término.

Si, estoy dispuesto. Si, estoy dispuesto. 1
Si, estoy dispuesto. Si, estoy dispuesto. 5
Si, estoy dispuesto. Si, estoy dispuesto. 1
Si, estoy dispuesto. Si, estoy dispuesto. 1
No. Si, estoy dispuesto. 1
No. Si, estoy dispuesto. 2
3
1
2

Si, estoy dispuesto.

Si, ya lo hice y se llevé a

cabo de manera exitosa.

Si, estoy dispuesto.

Si, estoy dispuesto.

Si, estoy dispuesto.

Si, estoy dispuesto.

No.

Si, estoy dispuesto.

Si, estoy dispuesto.

Si, estoy dispuesto.

No conozco este término.

Si, estoy dispuesto.
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Si, estoy dispuesto.

Si, estoy dispuesto.

No.

No conozco este término.

Si, estoy dispuesto.

Si, estoy dispuesto.

Si, estoy dispuesto.

Si, estoy dispuesto.

Si, estoy dispuesto.

Si, estoy dispuesto.

Si, estoy dispuesto.

Si, estoy dispuesto.

No conozco este término.

No conozco este término.

Si, estoy dispuesto.

Si, estoy dispuesto.

No conozco este término.
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Si, ya lo hice y se llevé a cabo de

manera exitosa.

Si, ya lo hice y se llevé a

cabo de manera exitosa.
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Si, estoy dispuesto.

Si, estoy dispuesto.

No. No. 5
No. Si, estoy dispuesto. 2
Si, estoy dispuesto. Si, estoy dispuesto. 1
No. No. 1
No. Si, estoy dispuesto. 1
No. Si, estoy dispuesto. 1
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No conozco este término.

No conozco este término.




No emprendedores que pretenden emprender

Todavia no emprendi porque

Creo que conseguir
financiacion para mi

proyecto es facil.

Indicar las alternativas de financiacion que

conozco

Me motiva saber que
existen fuentes de
financiacion alternativas a

las tradicionales

No tengo tiempo suficiente, Nose | No Crowdfunding o financiacion colectiva, No.

me ocurre nada Incubadoras / Aceleradoras, Préstamo
Bancarios, Préstamos de amigos y familiares

No sé cémo juntar el equipo para No Crowdfunding o financiacién colectiva, Si.

el proyecto, No se como financiar Inversores Angeles, Incubadoras /

el emprendimiento Aceleradoras, Préstamo Bancarios, Préstamos
de amigos y familiares, Capital de riesgo

No poseo las herramientas No Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y Si.

necesarias familiares, Capital de riesgo

Me da miedo, No sé como juntar No Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y Si.

el equipo para el proyecto, No se familiares

coémo financiar el emprendimiento

No se me ocurre nada No Inversores Angeles, Incubadoras / Si.
Aceleradoras, Préstamo Bancarios, Préstamos
de amigos y familiares

No tengo tiempo suficiente, Nose | No Inversores Angeles, Préstamo Bancarios, Si.

me ocurre nada, No se como Préstamos de amigos y familiares

financiar el emprendimiento

No se me ocurre nada No Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y Si.
familiares, Capital de riesgo

no termine mis estudios No Crowdfunding o financiacion colectiva, Si.
Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y
familiares

No tengo tiempo suficiente Si Crowdfunding o financiacion colectiva, No.
Incubadoras / Aceleradoras, Préstamo
Bancarios, Préstamos de amigos y familiares

No se me ocurre nada Si Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y No.
familiares

No tengo tiempo suficiente, Me da | Si Crowdfunding o financiacion colectiva, Si.

miedo, No se me ocurre nada Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y
familiares, Capital de riesgo

No tengo tiempo suficiente Si Crowdfunding o financiacion colectiva, Si.
Inversores Angeles, Préstamos de amigos y
familiares

No se me ocurre nada No Crowdfunding o financiacion colectiva, No.
Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y
familiares

No tengo tiempo suficiente, Me da | No Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y Si.

miedo, No se como financiar el familiares

emprendimiento

No se cémo financiar el Si Inversores Angeles, Préstamo Bancarios, Si.




emprendimiento

Préstamos de amigos y familiares

No se cémo financiar el No Crowdfunding o financiacion colectiva, Si.
emprendimiento Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y
familiares
No tengo tiempo suficiente No Inversores Angeles, Incubadoras / Si.
Aceleradoras, Préstamo Bancarios, Préstamos
de amigos y familiares, Capital de riesgo
No se me ocurre nada, No sé No Inversores Angeles, Incubadoras / Si.
cémo financiar el emprendimiento Aceleradoras, Préstamo Bancarios, Préstamos
de amigos y familiares
No sé como juntar el equipo para Si Préstamos de amigos y familiares Si.
el proyecto
No sé cémo juntar el equipo para No Crowdfunding o financiacién colectiva, Si.
el proyecto, No se como financiar Inversores Angeles, Incubadoras /
el emprendimiento Aceleradoras, Préstamo Bancarios, Préstamos
de amigos y familiares, Capital de riesgo
No se me ocurre nada No Inversores Angeles, Préstamo Bancarios, Si.
Préstamos de amigos y familiares
No se me ocurre nada No Crowdfunding o financiacion colectiva, Si.
Inversores Angeles, Incubadoras /
Aceleradoras, Préstamos de amigos y
familiares, Capital de riesgo
No se me ocurre nada Si Préstamos de amigos y familiares Si.
No se me ocurre nada No Inversores Angeles, Incubadoras / Si.
Aceleradoras, Préstamo Bancarios, Préstamos
de amigos y familiares, Capital de riesgo
No tengo tiempo suficiente No Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y Si.
familiares
No sé como financiar el No Incubadoras / Aceleradoras, Préstamo Si.
emprendimiento Bancarios, Préstamos de amigos y familiares
No se me ocurre nada No Crowdfunding o financiacion colectiva, Si.
Incubadoras / Aceleradoras, Préstamo
Bancarios, Préstamos de amigos y familiares,
Capital de riesgo
No tengo tiempo suficiente, Me da | Si Crowdfunding o financiacion colectiva, Si.
miedo Inversores Angeles, Incubadoras /
Aceleradoras, Préstamo Bancarios, Préstamos
de amigos y familiares, Capital de riesgo
No se me ocurre nada No Crowdfunding o financiacion colectiva, Si.
Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y
familiares, Capital de riesgo
No tengo tiempo suficiente No Inversores Angeles, Préstamo Bancarios, Si.
Préstamos de amigos y familiares
No se cémo financiar el No Inversores Angeles, Préstamo Bancarios, Si.
emprendimiento Préstamos de amigos y familiares
No tengo tiempo suficiente, No s¢ | No Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y Si.
cémo financiar el emprendimiento familiares
No tengo tiempo suficiente No Crowdfunding o financiacion colectiva, Si.

Préstamo Bancarios




Me da miedo, No sé como No Crowdfunding o financiacién colectiva, Si.
financiar el emprendimiento Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y
familiares
No tengo tiempo suficiente No Préstamo Bancarios No.
Me da miedo No Crowdfunding o financiacion colectiva, Si.
Inversores Angeles, Incubadoras /
Aceleradoras, Préstamo Bancarios, Préstamos
de amigos y familiares, Capital de riesgo
No tengo tiempo suficiente, Nose | No Crowdfunding o financiacion colectiva, Si.
cémo financiar el emprendimiento Incubadoras / Aceleradoras, Préstamo
Bancarios, Préstamos de amigos y familiares
No tengo tiempo suficiente, Nose | No Crowdfunding o financiacion colectiva, Si.
cémo financiar el emprendimiento Inversores Angeles, Incubadoras /
Aceleradoras, Préstamo Bancarios, Préstamos
de amigos y familiares, Capital de riesgo
No sé como juntar el equipo para No Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y Si.
el proyecto, No se me ocurre nada familiares
no tengo cédmo financiarlo No Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y Si.
familiares, Capital de riesgo
No tengo tiempo suficiente No Incubadoras / Aceleradoras, Préstamos de Si.
amigos y familiares
No se me ocurre nada No Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y Si.
familiares
No se me ocurre nada No Préstamos de amigos y familiares Si.
No tengo tiempo suficiente, No sé | Si Inversores Angeles, Préstamo Bancarios, Si.
cémo juntar el equipo para el Préstamos de amigos y familiares
proyecto
No tengo tiempo suficiente No Crowdfunding o financiacion colectiva, Si.
Inversores Angeles, Incubadoras /
Aceleradoras, Préstamo Bancarios, Préstamos
de amigos y familiares, Capital de riesgo
No se cémo financiar el No Préstamos de amigos y familiares Si.
emprendimiento
Estoy aprendiendo No Crowdfunding o financiacion colectiva, Si.
Inversores Angeles, Incubadoras /
Aceleradoras, Préstamo Bancarios, Préstamos
de amigos y familiares, Capital de riesgo
No tengo tiempo suficiente Si Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y Si.
familiares, Capital de riesgo
No tengo tiempo suficiente No Inversores Angeles, Préstamo Bancarios, Si.
Préstamos de amigos y familiares
Me da miedo, No se me ocurre Si Crowdfunding o financiacion colectiva, Si.
nada Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y
familiares
No se me ocurre nada No Crowdfunding o financiacion colectiva, Si.
Inversores Angeles, Préstamo Bancarios,
Préstamos de amigos y familiares
No se cémo financiar el No Incubadoras / Aceleradoras, Préstamo Si.

emprendimiento

Bancarios, Préstamos de amigos y familiares




No se cdmo financiar el No Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y No.

emprendimiento familiares
No tengo tiempo suficiente, Me da | No Préstamo Bancarios, Préstamos de amigos y Si.
miedo, No se como financiar el familiares, Capital de riesgo

emprendimiento

No emprendedores que no quieren emprender:

Me gustaria emprender

No

No

No

No

No

6.2Anexo 2 - Entrevistas
Modelo entrevista a emprendedores
1) ¢De qué se trata el emprendimiento?
2) ¢Es de alto impacto?
3) ¢Cuando naci6?
4) ¢Habias emprendido antes? De ser asi ¢Por qué muri6?
5) ¢Cémo financiaste el proyecto?
6) ¢ Qué ventajas podes resaltar al financiarte de esta manera?
7) ¢Si no hubieses contado con capital propio como te hubieses financiado?
8) ¢Como ves la situacion en Argentina para emprender?
9) ¢ Cuél es tu opinion acerca del crowdfunding?
10) ¢ Cual es tu opinidn acerca de las aceleradoras?

11) ¢ Cual pensas que es el principal desafio a la hora de emprender?



Entrevistas
Entrevista Jacques Chauvin - Inversor Angel (E1)

= -+ >

1. ¢En qué consiste el trabajo de un Inversor angel?

Primero nos basamos en la parte de sourcing de proyectos, es decir, nos ponemos en relacion con
Otros inversores angel para tener un flujo mayor de startups y proyectos. Por esa razdn nosotros
Abrimos un club de inversores angel y por otro lado nos llegan muchos emprendimientos gracias
A la red de Emprear y otras redes internacionales que fuimos desarrollando.

En cuanto a las redes nacionales, estamos en contacto con ecosistemas como son las aceleradoras
NXTP Labs y Wayra en cuanto a proyectos, también estamos ligados con el IAE Business

School, distintas universidades como la UADE, la Di Tella y la San Andrés entre otras.



El ecosistema del IAE y Emprear existe hace mas de 15 afios, pero el resto con las aceleradoras
esta muy inmaduro. Tenemos una relacion de 3 afios aproximadamente.

También tenemos acuerdos con instituciones publicas como son los programas del Fondof,
FondeAR, Buenos Aires emprende, el programa de aceleradoras, entre otros.

Esto en cuanto a Sourcing, luego tenemos la parte de desarrollo de los proyectos donde tenemos
que ver la manera de hacer crecer a los proyectos en los que invertimos aprovechando distintas
Herramientas nacionales e internacionales.

Actualmente se estan yendo muchos emprendimientos afuera por temas de financiacion.
Particularmente a Chile con el programa Startup Chile, a México y algunos a Brasil.

Por eso en este momento estamos luchando para mantener a los proyectos mas prometedores aca

en argentina ya que se van por beneficios financieros y también por el riesgo pais.

2. ¢Usted cree que el entorno Argentino juega un papel importante?

Si totalmente, como te dije se estdn yendo muchos proyectos a buscar financiacién afuera
seducidos por distintos beneficios impositivos o legales que aca no encuentran.

En si es un mercado muy competitivo, hay muchos inversores angel en busqueda de los proyectos
mas prometedores. Cuando un proyecto aparenta a ser escalable muchos inversores nacionales e
internacionales vienen a pelear por su participacion.

Como dije, particularmente Brasil, Chile y México son paises que estan invirtiendo fuertemente
en desarrollo de proyectos y atrayendo mucho a los emprendedores Argentinos y de otras partes
del mundo.

En cuanto al punto de vista del Inversor Argentino también influye negativamente ya que la
inversion en un Startup implica un riesgo muy elevado de por si y a ese riesgo hay que sumarle
otro riesgo muy alto que es el riesgo pais.

Hoy en dia hay que ser cautelosos a la hora de armar una cartera de inversién ya que si no se tiene
en cuenta el riesgo que implican estos proyectos, la cartera no va a estar bien distribuida y puede

Ilevar a dolores de cabeza 0 una mala impresion con respecto a las Inversiones de alto potencial.

3. Entonces, ¢usted afirma que sobran las fuentes de financiacion para emprendimientos
prometedores?

No digo que sobran porque siempre hacen falta, pero si son abundantes.

En la parte de Seed capital que son los préstamos para empezar de U$S 25.000 y U$S 50.000
aproximadamente se suelen encontrar facilmente si uno se sabe mover.

Como te digo tenés muchos préstamos nacionales para empezar donde no suelen dar mas de $



70.000 y sino aceleradoras como Wayra y NXTP Labs. Luego hay muchas internacionales. Entre
las més importantes estan Startup Chile que te dan U$S 40.000 por radicarse en Chile, a Ventue
Hive en Miami que apoyan el desarrollo de negocios en Miami y te brindan U$S 40.000, En
Mexico también tenés programas que aportan U$S 40.000 y en varias ciudades como Monterrey
tenés aceleradoras muy importantes que pueden dar importantes sumas a los proyectos méas
prometedores.

En Brasil también hay programas como el de Belo horizonte donde el gobierno local te financia el

desarrollo de la compaiiia sin equity.

4. ¢ Por qué invertir en startups?

Primero porque siempre es bueno variar una cartera de inversion. Se recomienda que entre el 7%
y el 10% del patrimonio de una persona deberia estar invertido en proyectos de alto riesgo como
las startups. El resto de tu cartera si debe estar colocada en inversiones mas seguras. Pero esa
inversion mantiene o rinde muy poco. Vos con ese 10% de inversion de alto potencial podes
ganar hasta 10 veces lo invertido en unos pocos afos.

Nosotros sabemos que hay una tendencia, de los proyectos que pasan los primeros afios un tercio
muere, el otro tercio se estanca, es decir, no pierde plata pero no genera ganancias extraordinarias
y el otro tercio logra generar un alto impacto y multiplicar por 10 lo invertido.

El afio pasado el sector del software crecio al 8% cuando el resto de la industrias estaban paradas.
Por otro lado en Argentina hay muy buen know how, muy buenos emprendedores, muy buena
capacitacion, todo a un costo relativamente bajo comparado a mercados mas desarrollados o

mismo vecinos como Brasil y Chile.

5.¢Qué se evalta a la hora de invertir?

Primero es el equipo, se evalla el background o sino que tenga la capacidad para llevar a cabo el
proyecto y también es importante percibir que tengan ganas de expandirse. Yo miro mucho las
expectativas de expansion internacional y las ganas que tengan de crear valor.

Luego si se mira el modelo de negocios, en que se basan para hacer las estimaciones, si conocen a
gué publico van a atender y que necesidad estan satisfaciendo.

También se mira mucho el potencial del mercado que se esta abarcando, si es un nicho muy
particular seguramente encuentre un techo de crecimiento mucho mas rapido que un proyecto

que apunta a un publico mas global.

Si el proyecto tiene muchos requerimientos como por ejemplo contratar muchos empleados

capacitados en el exterior o grandes inversiones para trasladarse internacionalmente también



implican una limitacién en cuanto a la expansion.

Por otro lado también nos llegan muchos emprendedores recomendados, por lo que tenemos
mucho background de los 6 0 12 dltimos meses y ya podemos ver las métricas y analizar la
evolucion, por lo que es mas facil tomar una decision de esa manera.

Una vez que se presentan los emprendimientos se hace un seguimiento en los proximos 6 a 9
Meses para ver como se desenvuelven en su campo de negocios y determinar con mayor

precision el potencial del negocio para ver como lo podemos hacer crecer.

6. .Cudles son los requisitos para presentarse ante un 1A a solicitar inversion?

Si uno no conoce a de cerca a los inversores se tiene que demostrar que se tiene un proyecto
viable y que se trabajo en la idea.

Para poder demostrar eso necesitas tener un modelo de negocio cerrado, un canvas, algin modelo

del producto y dar una buena presentacion con 10 o 15 slides dependiendo del proyecto.

7.¢Como describirias el ecosistema incubadora — Inversores angel?

Estan muy relacionados, en argentina hay aproximadamente 3 clubes de inversores angeles
realmente buenos y tenés dos incubadoras principales como Wayra y NXTP Labs.

Ellos actian de manera conjunta y se comparten los proyectos para hacerlos crecer.

Una vez que se hace la seleccion en una aceleradora, esos mismos proyectos siguen buscando
financiacion y pueden ir recomendados por un club a otro para grandes inversiones y que el
proyecto crezca y todos se vean beneficiados.

Para mi el ciclo seria: en primer lugar los préstamos personales o del circulo personal y aplicar

para algun préstamos subsidiado por el gobierno. Luego conseguir inversiones angel entrando por
aceleradoras o de manera particular con fondos de seed capital chicos (entre U$S 25.000 y U$S
50.000) y luego potenciar con rondas de inversién mas grandes de U$S 250.000 a U$S 500.000
que se pueden dar con grupos de inversores angel o venture capital.

Aca en Argentina se hace mucha Coinversion comprado con el exterior. Se suelen armar rondas
grandes donde el monto lo juntan entre 4 inversores angel que ponen U$S 25.000 cada uno y
luego un fondo pone el resto. Afuera es mas comun que un solo grupo cubra el monto total de la
financiacion. Esto también se da para diversificar el riesgo y no invertir U$S 250.000 en un solo
proyecto.

Ahora las aceleradoras también estan haciendo un follow on en sus inversiones donde hacen una
primera inversion de U$S 25.000 y luego pueden hacer un follow on de hasta U$S 100.000. Eso

enfocado a solo el 10% de los proyectos que presentan mayor potencial.



8. ¢ Cudl es su opinion del Crowdfunding?

Est4 muy desarrollado en Europa y en Estados Unidos, acd no es muy comun, se da el caso de
Ideame pero es para proyectos muy particulares y por lo general orientados a la cultura.

El principal problema del crowdfunding acé es que se requiere mucha confianza y en Argentina
dificilmente la gente esté dispuesta a invertir en un proyecto que desconoce al equipo
desarrollador y que no sabes si van a cumplir con las recompensas o0 no. Aca me han llegado
varias campanas particulares a mi y escuche de muchas que terminaron siendo un fraude. No
quiero dar nombres porque no viene al caso pero creo que con la desconfianza que hay la gente
prefiere acercarse a los clubes de Inversores angel e invertir directamente ahi.

También creo que el crowdfunding esta delimitado a proyectos muy particulares B2C y no tanto
como para financiar la creacion de una startup, sino proyectos desarrollados por las mismas.
Uniendo estas dos variables creo que el crowdfunding en Argentina es muy dificil de la manera
en que lo conocemos ya que actualmente se esta llevando a cabo una especia de Crowdfunding
informal donde cada proyecto no es financiado por un solo inversor o un solo grupo de inversores
sino que junta muchos inversores o varios grupos a traves de contactos para financiarse.

Pero si veo que hay un potencial importante a futuro y por eso estamos tratando de desarrollar
nexos con referentes en las provincias para generar una red de inversores en el interior del pais.
La idea de esto es porque actualmente la actividad estd muy centrada en Buenos Aires y
practicamente no tenemos presencia en las provincias.

Pero como te dije, no seria el crowdfunding tradicional de Kickstarter sino que creamos una red
de gente conocida para reducir el riesgo de la incertidumbre. Pero este punto particular va a llegar
cuando se democratice la inversion.

Hoy en dia la actividad estd muy poco desarrollada y delimitada a pocos grupos inversores
especificos, fondos y generalmente destinada a emprendedores que ya han tenido éxito y
vendieron sus otras compafiias. Todavia es muy poca la gente que invierte de su bolsillo. Una vez
que se democratice creo que seria mas viable el crowdfunding teniendo una entidad que lo

represente y que seleccione los proyectos brindando mas seguridad a los inversores.

9. ¢Por qué a la hora de hablar de proyectos automaticamente te delimitas a la industria del
software o de alto impacto?

Nosotros en si no buscamos ese tipo de negocio. Por lo general todos los clubes de inversores
Angel buscan emprendimientos de alto potencial. Basicamente esto es que sean escalables. Por lo
General son emprendimientos de la industria del software, de energias o de algun tipo de

ingenieria que revolucione las maneras en que se hacen las cosas.



El problema es que si vos querés financiar un emprendimiento tradicional, llamémoslo un
almacén, puede ser muy interesante pero siendo muy positivos te puede generar una rentabilidad
del 5% al 10% anual aproximadamente. Y un inversor busca con este tipo de emprendimientos
que representan un riesgo importante se espera un retorno importante. Por esa razon es que
cuando te hablo de proyectos unicamente me refiero a los de alto potencial.

Para que tengas una idea se espera una rentabilidad del 95% anual. Logicamente que debido al
alto riesgo muchas startups caen, pero la idea es que de un grupo de 10, 3 se destaquen y crezcan
en tal proporcidn que soporten las pérdidas del resto y generen ganancia exponencial y

multipliquen de 10 a 15 veces.

10. ¢ Si tuvieras que comenzar un emprendimiento cémo lo financiarias?

Primero trataria de hacerlo por mi cuenta, utilizaria fondos personales o friends & family
hasta avanzar lo mas lejos posible. Esto es asi porque uno cuando se financia al principio no
es del todo recomendable acudir a una aceleradora o un business angel directamente ya que
perdés puntos de equity a un precio muy bajo.

Cuanto mas avanzado llegues a esta etapa, mayor va a ser el valor que obtengas por cada
punto de equity y mayor va a ser tu poder de negociacion con respecto al inversor.

Si uno pretende conseguir entre U$S 20.000 y U$S 30.000 inicialmente con un business angel
te puede costar un porcentaje muy alto de la compafiia. Siempre es mas recomendable
esperar entre 6 a 12 meses para poder establecer la actividad y conseguir datos mas
concretos que respalden el proyecto y recién ahi tratar de salir a buscar financiacion. De ser
posible, la primer financiacién externa sea de un grupo inversor cercano para perder lo

minimo de equity posible.

Entrevista Banco - Gerente financiero de banco de primera linea. (E2)

1. ¢ En qué consiste tu trabajo diario y como evallas a tus clientes a la hora de otorgar
préstamos?

Antes de dar un crédito, se necesita analizar el balance del mismo para ver su estado crediticio.
El negocio del banco se basa en analizar el riesgo, prestar dinero, pero asegurarse que el dinero
que se presta sea devuelto. El banco ofrece productos de crédito, servicios transaccionales,
seguros, entre otras cosas.

El mercado de este banco viene por el mercado de individuos, y estan creciendo en empresas y
pymes. Como entidad financiera se analiza el riesgo sobre el préstamo.

Podemos clasificar los créditos en las siguientes aristas:



o Préstamos: individuos (personales — tarjetas de créditos)

e Pymes — Productos de capital de trabajo (plazos de 1 afios)

« Proyectos de inversion (a largo plazo)

o Empresas (segun la facturacion anual)
Se hace esta diferenciacion ya que se aplican diferentes tasas segun la magnitud. Por otro
lado, ademaés de ofrecer préstamos tenemos la posibilidad de poder brindar créditos a los
clientes pero de otra manera. Entre ellos podemos encontrar: descubierto en cuenta, venta de
cheques, préstamos en pesos para capital de trabajo (compra de materia prima), tarjetas de
crédito y préstamos de mayor plazo.
En definitiva el banco busca trabajar con buenos clientes. Que devuelvan lo que se pide.
Tienen que tener buena informacion para que se pueda proceder a recibir préstamos. ya que
los del area comercial analizan el balance. En las pymes se nota mucho la informalidad. Eso

juega en contra a la hora de pedir un préstamo.

2. ¢ Como ve el entorno en Argentina para emprender?
Informalidad: Mucha presion fiscal. EI empresario pierde la dimension del negocio ya que al

no tener dimensién de la realidad no se considera cuanto se factura.

3. ¢El banco otorga préstamos a emprendedores sin balances?

En todo el sistema financiero tiene mucha dificultad ya que la empresa no tiene movimiento.
La alternativa de financiacion es muy baja. Ahi hay dos posibilidades. Obviamente tenes que
tener un balance para que te presten, auditado y firmado. Si vos tenes un startup, dependiendo
coémo se genera, de donde vienen los socios, como se genera la empresa, tal vez viene de otra
startup. Si no se tiene nada de trackrecord es muy limitante. Ningan banco ni publico ni
privado no acompafia ese proyecto. El banco te puede acompafiar pero necesita algo que
respalde el credito para tener garantias. EI banco tiene programas para pymes (de un afio)
donde por medio de indicadores te hace una oferta ajustada, por empleados, por calificaciones

en otros bancos, para poder ofrecer una oferta inicial para financiar.

4. ¢ Es argentina confiable para los préstamos?
La argentina es un gran pais con muchos recursos humanos y muchos recursos para generar
recursos. Lo que falta son sefiales o politicas que hagan que la gente decida a emprender. Esto

deberia cambiar en un futuro ya que las condiciones estan dadas.



5. ¢Cdmo cree usted que el avance de la tecnologia impacté sobre las formas o
alternativas que tiene una persona a la hora de financiar sus proyectos? (si podes notar
que la gente ya no recurre tanto a los préstamos bancarios - Por ejemplo con el
surgimiento de Afluente y otras plataformas de financiacion colectiva y colaborativa).
Es para emprendedores muy chiquititos que necesitan montos bajos. Hay que ver si necesitas
mucho dinero si pudiera ser. Siempre van a estar esas alternativas, pero hay mucha gente que
no califica en el sistema financiero, porque estan en el veraz. Siempre van a ver alternativas
de financiacion distintas al banco por las necesidades. Como efectivo ya, que como no
califican en un banco, se vuelcan a esos sistemas de financiacion. El tema no es recibir, sino,
el que da. El tema no es pedir plata sino prestar. Como inversor estaria bueno conocer al

emprendedor para ver como va a ser la empresa en el futuro.

6. ¢ Hubo una caida en los préstamos bancarios en los ultimos tiempos?

Hay limitantes por las tasas de intereses, que estan muy altas. LA economia esta un poco
complicada. Uno se encuentra con balances que estan golpeados. Eso hace que se genere una
consecuencia y que haya menos préstamos hoy. El que quiera tomar el préstamo tiene que
servirle ya que el banco esté dispuesto a prestar. Es algo coyuntural. Las pymes son en mayor

proporcién que la empresa.

CEO vy fundador de mediana empresa agropecuaria. (E3) - Emprendedor tradicional.

1. ¢ De qué se trata su emprendimiento?

- La empresa se dedica a la produccién de fertilizante liquido y a granel proporcionando a los
clientes productos de calidad y servicios personalizados.

Tiene su fabrica en Ramallo, San Nicolas y su sede administrativa en Francisco Alvarez,

Moreno.

2. ¢Considera a su emprendimiento de Alto impacto?
- No sé cuél seria la definicion de alto impacto, pero la empresa lo que busca es satisfacer una
creciente demanda de fertilizantes a lo largo de todo el pais y buscando una mejora constante

en el producto y el servicio.

3. ¢Cuando naci6?
- La empresa nace en 1999. Al principio teniamos nuestras oficinas en Corrientes y Esmeralda

y terciarizabamos la produccion. En 2010 pudimos inaugurar nuestra planta en el parque



industrial Ramallo y actualmente estamos terminando los procesos de automatizacion en

fabrica.

4. ¢ Habias emprendido antes? De ser asi ¢Por qué muri¢?

- No, antes de este proyecto yo trabajaba en relacion de dependencia para distintas empresas.
Para ese entonces una de las empresas que gestionaba fue adquirida por otra organizacion y
los nuevos duefios querian deshacerse de la unidad de fertilizantes por lo que negocie con

ellos y me hice cargo de la unidad.

5. ¢Como financio usted su emprendimiento?

- El emprendimiento se financid originalmente con aporte de capital propio y un fuerte
apalancamiento de deuda comercial de corto plazo con proveedores del exterior, a quienes se
les garantiz6 el pago con un colateral (contrato de venta con empresa de primera linea).
¢Usted cree que si hoy en dia tuviera que hacerlo nuevamente, siguiendo el mismo
camino tomado, lograria el mismo éxito? ¢Por quée?

- Dificilmente ese esquema sea viable en el actual contexto econdémico en la Argentina debido
a las restricciones existentes en materia de importaciones, a lo cual hay que agregarle el
impacto de la inestabilidad financiera que hace que las aseguradoras del exterior no estén muy
proclives a garantizar créditos a compradores de nuestro pais. Es una situacion que se

revertira pero no en el corto plazo.

6. ¢ Qué ventajas encuentra usted en financiarse como lo hizo?

- Financiarse con fondos personales te proporciona una gran ventaja. Primero uno mantiene el
control total de las decisiones; Segundo, en caso de fracasar, uno pierde su dinero y nada mas.
En cambio si uno le debe a un tercero debe responder ante la deuda y muchas veces los

emprendedores ponen todo en sus emprendimientos.

7. ¢ Si usted tuviera que arrancar de cero, como financiaria su proyecto? ¢Por qué?
Supongo que la pregunta esta vinculada al inicio del mismo emprendimiento que actualmente
tengo. La verdad que se trata de un negocio que es muy intensivo en las necesidades de
capital, sobre todo para la compra de materias primas, de manera que sin dudas es
fundamental poder contar con capacidad de financiamiento externo y como eso hoy es
bastante mas complejo por las razones expuestas anteriormente, la Gnica opcion posible es

dandole mayor apertura a la compafiia tratando de asociar a algun proveedor del exterior.



Cubierto este punto y realizando una adecuada planificacion financiera, existen actualmente
en nuestro pais varias herramientas que nos permiten financiar el costo operativo de estructura

a tasas negativas o muy bajas.

8. ¢Como ve el entorno en Argentina para emprender?

El entorno es complejo para los emprendedores pero existen herramientas poco publicitadas
que involucran subsidios y lineas a mediano plazo en moneda local que son realmente
interesantes, esto en cuanto a las herramientas de financiacion de proyectos. A su vez es
fundamental diferenciar entre los tipos de proyectos ya que en la actualidad en nuestro pais y
debido al contexto fuertemente restrictivo de las importaciones todo aquello que involucre
una posibilidad cierta y concreta de sustituir bienes que actualmente se compran en el exterior
tienen mayores posibilidades de llegar a buen puerto que aquellos que no lo consideren.

Por otra parte estan aquellos que implican innovaciones tecnoldgicas ya sea en los procesos 0
en bienes y servicios que también pueden tener mayor posibilidad de éxito habida cuenta la
mayor posibilidad de obtener financiamiento por intermedio de los diferentes instrumentos

ofrecidos desde varios organismos publicos.

9. ¢ Conoce en profundidad el Crowdfunding, las aceleradoras y los inversores angeles?
No, he leido en distintos articulos, alguno de esos conceptos. Pero les mentiria si afirmara que

conozco la funcionalidad de manera profunda de dichas alternativas de financiacion.

10. ¢ Cdémo cree usted que el avance de la tecnologia impact6 sobre las formas o
alternativas que tiene una persona a la hora de financiar sus proyectos?

- La tecnologia a nivel internacional en los paises desarrollados tiene un muy alto grado de
relevancia al momento de obtener financiacion, hay sitios especializados en los start ups que
hacen que la masificacion y la inmediatez con que los potenciales inversores tienen acceso a
los diferentes proyectos permitan avanzar con los mismos. Aunque

También hay que considerar que no todos los proyectos pueden ser presentados de manera tan
masiva, por lo tanto hay que saber que la tecnologia es una herramienta mas, muy importante
pero no la Unica para llegar a la mayor cantidad de potenciales inversores, pero de ninguna

manera puede ser la Unica.

11. ¢ Cual cree que es la principal dificultad que debe enfrentar un emprendedor?



- En la Argentina es bastante méas complejo conseguir el financiamiento, cosa que no es asi en

otros paises, en los cuales el punto clave es llegar al mercado (difusion — distribucion)

Mariano - Co-fundador Cinemad - Emprendimiento de Alto Impacto (E4)

1. ; De qué se trata tu emprendimiento?
Agregan interacciones sobre videos existentes para aumentar la eficiencia de las camparias de

marketing en internet.

2. ¢ Consideras a Cinemad como un emprendimiento de alto impacto?

Si, totalmente. Cinemad se mueve en un rubro donde hay solo 6 compafiias que hacen lo
mismo en el mundo y todas tenemos menos de 2 afios de vida. No hay nada programado, es
todo prueba y error. Tuvimos que pivotear muchisimo.

Nadie quiere hacer nada si no hay plata. Yo no soy programador, solo tuve la idea. a mi
equipo lo consegui vendiendo pasion. Tenés que vender tu idea, convencerlo de que tenés la

mejor idea del mundo y asi lograr que la gente trabaje mas por menos dinero.

3. ¢Cuando comenz6 el emprendimiento?
Nacio en Abril del 2013.

4. ¢ Habias hecho otro emprendimiento antes?

Habia participado en otro emprendimiento hace unos afios donde no era el fundador pero si el
principal empleado.

¢Por qué lo dejaste de hacer?

Ese emprendimiento murid justamente porque no consiguié fondos. Comenz6 con préstamos
personales hasta que esta fuente se agoto y la persona que lo fundo es una persona grande que
no estaba familiarizada con las maneras alternativas de financiacion y no supo conseguir mas
fondos.

Hoy en dia esa persona fue nuestro principal inversor y a partir de ese entonces se involucrd
en el mundo de los inversores angeles donde nosotros conociamos a mucha gente del rubro y

lo ayudamos a que comience a involucrarse.

5. ¢ Como financiaste este proyecto?
Empieza en Abril cuando fui a ver a esta persona y le muestro el producto en un Power point

y le gusto por lo que tomo un 10% del equity a cambio de 10.000 ddlares.



Luego nos postulamos en NXTP labs donde toma otro 10% en nota convertible, es decir que

no toman acciones de inmediato sino que uno toma una deuda de equity con ellos.

6. ¢ Qué ventajas encontras vos en recibir fondos de un inversor angel con respecto a
otras formas de financiacion?

Hoy que un banco te de un préstamo para un emprendimiento es practicamente imposible ya
que no suelen invertir en innovacion. También te piden muchos requisitos que no tenés ya que
estas recién arrancando y no tenés ningun activo para respaldarte.

Luego Crowdfunding tenés Ideame que es mas para productos fisicos y en el caso de ldeame
es mas cultural. Para el tema de servicios es mucho mas complejo. Igualmente si tengo unas
ideas para algunos proyectos donde si me gustaria probar la hipotesis del Crowdfunding ya
gue me parece muy interesante el hecho de que no perdés parte del equity y te permite crear y

validar los clientes.

7. ¢ Como ves la situacion de argentina para emprender?

Hoy es muy dificil ya que esta Gltima década fue muy buena para ser empleado. Con el tema
de las paritarias te defienden el sueldo y podés crecer. Pero para ser emprendedor la verdad
que esta muy dificil. No solo desde lo econémico sino de la burocracia que hay. De todo lo
que tenés que hacer dia a dia. Nosotros hace 3 meses que estamos tratando de abrir una
sociedad local para cobrar un préstamo y como esta parado en la IGJ no podemos cobrar la
plata que necesitamos.

Por ejemplo en Chile hay una ley que vos en un mismo dia podés abrir una sociedad de
urgencia y yo hace 90 dias que vengo luchando y todavia no lo pudimos resolver. Es mucha la

diferencia.

8. ¢ Cual es tu opinion con respecto a los prestamos subsidiados por el gobierno de
Buenos Aires?

La verdad son temas muy interesantes ya que el gobierno estd dando muchos préstamos de
buena fe donde te prestan dinero para comenzar sin que tengas que devolver nada. Pero por lo
general son montos muy chicos que de poco sirven y es realmente muy dificil conseguirlos ya
que todos se postulan.

Otro tema interesante que si pudimos aplicar es que el gobierno tiene un acuerdo con algunas
aceleradoras y por cada peso que invierte una aceleradora en nuestro proyecto, el gobierno

aporta otro peso sin toma de equity. Es un préstamo a buena fortuna donde vos no perdeés



equity ni tenés que devolver el dinero salvo que la compafiia se venda. En caso de venderla
debes devolver 3 veces més de lo que te prestd el gobierno y ese dinero vuelve al ecosistema

y esta destinado Unicamente para volver a ser aportado a otros emprendimientos.

9. ¢Que opinidn tenés acerca del Crowdfunding?

Hay un caso muy raro que se estd dando en cuanto a Crowdfunding, en Mayo sali6 un articulo
sobre cuando kickstarter comenzo con el tema del crowdfunding era muy dificil ver la
propuesta de valor. Que una persona te pre pague por un proyecto que todavia no esta
funcionando ni sabia que iba a funcionar. Hoy termino explotando, para que te des una idea
un amigo saco un proyecto de una valija que se arrastraba y él ya tenia la inversion para
hacerla gracias al aporte de varios inversores angeles pero igualmente usaron la plata de los
inversores para lanzar una campafia de Crowdfunding en vez de lanzarla directamente a las
tiendas.

creo que hoy pasa méas por una estrategia de comunicacion y tener beta testers del producto

mas que verlo como una manera de financiarse.

10. ¢Qué opinas vos de las aceleradoras?

Las aceleradoras son un tema especial, son un mal necesario. Las sigo viendo realmente caras
ya que son los puntos de equity mas caros que vas a perder ya que te toman en una época
temprana donde cada punto de equity vale muy poco. Para que tengan una idea la compafia
hoy vale 2 millones y medio de délares. Cada punto de equity vale 25 mil d6lares que es lo
que ellos aportaron por 10 puntos de equity.

Pero bueno sin la ayuda de ellos no hubiese podido validar mi hipétesis de mercado,
conseguir mas inversores, ya me hubiese muerto.

Son un mal necesario, son caras pero te dan muchos beneficios. Podés acceder a una extensa
red de contactos y te dan coaching y asesoramiento. Sin dudas lo volveria hacer aunque me

parece que s muy caro.

Gonzalo Olmedo - WinClap - (E5)

1. ¢ De qué se trata tu emprendimiento?

WinClap es una propuesta de marketing que interactta con el usuario y premia con un premio
fisico al usuario, una gift card, una Coca-Cola, un Starbucks. Una vez que interactua con la
marca, empiezan a aparecer sucesivas pantallas en donde el usuario va ingresando

informacidn y va poniendo qué es lo que le interesa mas, por ejemplo, ropa, moda. Si quiere


http://tarjetero.infonegocios.tv/Tarjeta.asp?id=128379

obtener més premios tiene que llenar mas informacion, que es recopilada. Una vez que el
usuario termina de usar la aplicacion y gano el premio tiene que ir a la pagina de la empresa y
tiene que poner usar o redimir premio.

Basicamente, para que comprendan el modelo de ingresos, se paga por el espacio de juegos, 0
aplicaciones, cualquier cosa que tenga gamification, es decir que se puedan cumplir objetivos.
Le cobramos a las empresas por la informacion que recopilamos. Nosotros metemos esta
tecnologia a través de un SK o tag dependiendo qué tipo de aplicacion sea. Una vez que el
usuario recibe el premio ahi es donde empieza la interaccién. El usuario interactta dentro de
la misma aplicacion. Puede simplemente tocar “cerrar” y vuelve automaticamente al juego.
-Entonces, para redondear el concepto; vos le pagas al que hizo la aplicacion para usar el
espacio de publicidad, y tu modelo de ingreso es vendiendo la informacién recopilada a las

empresas a través de premios fisicos de las marcas a los usuarios de la aplicacién o juego.

2. ¢ Cuando nace WinClap?

Naci6 entre Noviembre y Diciembre del afio pasado y formalmente hace 4 meses cuando
ingresamos en Wayra. Se empez0 a desarrollar en Cérdoba desprolijamente, pero en Junio
cuando nos vinimos 4 del equipo a Buenos aires empezamos mas seriamente, Somos 4 que

nos vinimos a Buenos Aires y 4 que se quedaron en Cérdoba.

3. ¢ Tuviste algun emprendimiento anterior a WinClap? ¢ Antes del proyecto como era tu
vida?

Antes estudiaba, me recibi ahora en Diciembre de Administracion y también hice
contabilidad. Me faltan 6 materias para terminar. También trabajé en 2 empresas y tuve

emprendimientos caseros como vender cuadros y zapatillas.

4. ¢ Por qué los dejaste de hacer?

Lo de las zapatillas era un emprendimiento que se complico ya que importdbamos las
zapatillas de Brasil y no las dejaron entrar por el tema de la importacion. Desmotivacién. Lo
haciamos porque queriamos hacer cosas. Si no hay algo mas lo terminas abandonando. El
trabajo en relacion de dependencia, justo coincidio con empresas nuevas que se desprendian

de otras empresas y bueno, al principio me parecio muy divertido y después me aburri.

5. ¢Cdémo financiaron el proyecto inicialmente?



Inicialmente somos dos socios que pusimos plata nuestra. Con un préstamo “friends and
family” de nuestros padres hasta que cuando se formalizé con Wayra, ahi entr6 una inversion
mas fuerte. La realidad es que siempre fuimos un poco “locos” en el sentido de que no
teniamos oficinas y trabajabamos todo desde nuestras casas. No teniamos muchos egresos,
simplemente pago de disefiadores y programadores. Esto fue hasta Marzo del afio pasado y
luego entrd la inversion de Wayra, luego inversion del Gobierno de la Ciudad de Buenos
Aires que co-invierte con Wayra y ademas inversores privados, o mejor dicho angel.

¢ Como consiguieron los inversores angeles? ¢ A través de Wayra?

No. A través de nuestros contactos en Cérdoba. No eran conocidos, pero confiaron en nuestro
proyecto luego de unas charlas y encuentros, basicamente pasion.

6. ¢ Qué ventajas podés resaltar al financiarse de esta manera?
Yo creo que esta alternativa de financiacion es muy buena ya que nos abri6 las puertas a
poder desarrollar este tipo de emprendimiento.

7. ¢Si vos no hubieses tenido la suerte de la ayuda de los familiares, a donde hubiesen
recurrido primero?

A una aceleradora, totalmente. De hecho es a lo primero que recurrimos. Nosotros no
entramos a Wayra de coincidencia, mas bien era un objetivo nuestro. Era el objetivo principal
del afio 2014. Para que nuestro emprendimiento funcione, teniamos que si o si ingresar en una
incubadora. Investigamos minimamente el mercado y fuimos a NXTP Labs, a Wayra, y nos
gusté Wayra. Invertimos muchas horas para entrar Wayra.

8. ¢ Como ves el contexto Argentino para emprender?

La verdad no es el mejor momento, un contexto inflacionario es dificil de llevar adelante. Si
lo sabes manejar bien puede representar una gran oportunidad. pero para el comun
denominador de la gente es un desafio extra.

También hay muchas trabas por parte de la legislacion Argentina. lamentablemente no esta
muy orientada a los emprendedores. Igualmente esto poco a poco se va revirtiendo y

esperemos que en unos afos la situacion mejore.

9. ¢ Cual es tu opinion acerca del crowdfunding?
Yo creo que es herramientas muy importantes. En nuestro caso, nosotros contamos con el

apoyo de nuestra plata, de nuestros padres que estaban dispuestos a ayudarnos y de un monton



de gente que nos rodea, de hecho hasta el dia de hoy, que no nos desespera buscar plata pero
porque tenemos la posibilidad, pero al margen de eso, estas herramientas que mencionabas

antes son fantasticas.

10. ¢ Cuél es tu opinidn acerca de las aceleradoras?

Como mencionamos anteriormente, ingresar en Wayra (una aceleradora) era nuestro principal
objetivo. Siempre quisimos formar parte de una aceleradora para poder recibir financiacion y
ademas poder lograr que nuestro proyecto esté donde esté.

¢ Como fue el proceso para entrar a Wayra?

Aplicamos 2 veces, en Marzo, no entramos, llegamos a la semifinal y quedamos afuera
porque todavia no estdbamos funcionando. Volvimos a aplicar en la convocatoria de Junio y
tuvimos muchas reuniones, con especialistas, llegamos a la final con 15 equipos de los cuales

entramos 6. No facturabamos, mostrabamos tasas de conversion.

11. ¢ Cual piensas que es el principal desafio a la hora de emprender?

El principal desafio es las instancias en donde te fue mas. El fracaso. Por ejemplo yo tuve
varios proyectos antes de este en donde iba a una reunion y nos decian que el proyecto no
servia 0 nos decian que no éramos innovadores. No solo era dificil encontrar programadores,
sino que a veces la idea no era tan buena como nos parecia a nosotros. Asi se nos iban los
programadores, ya gque a la gente no le interesaba nuestro producto. Esas instancias son las
que si no tenés la pasién y las ganas, abandonas. Todo el resto sigue surgiendo, tanto
financiacion, problemas de equipo. Si tenes la capacidad de poder soportar el fracaso puedes
superar todo. Tenés que estar motivado, eso es todo. Cuando perdes la motivacion perdes
todo. Si la perdes vos, la pierde el equipo. Si no estds motivado, te tenés que mostrar
motivado.

¢Cuando arrancaron el proyecto, ustedes dos arrancando programando la aplicacion?
No, ninguno de los dos es programador. Armamos un equipo. Basicamente al inicio é&ramos 4,
mi socio y otros dos mas que eran los programadores de la aplicacion. Uno era de “back end”
y el otro de “front end” que hace la parte de disefio, user experience y demas. Luego fuimos
incorporando al equipo una parte técnica y una comercial.

¢Como lograron involucrar a los programadores al principio?

No es tan facil, transmitirle mucha pasion, mucha expectativa, mucho “hacer algo distinto”,
mucho querer crear. Es tener el concepto de crear constantemente. Para los programadores es

fundamental transmitirles que estan creando algo que es suyo, y de nadie mas. Es algo en



ellos muy importante en ellos ya que no es como estar en Google o Globant, en donde si son
libres de hacer las cosas pero estan haciendo algo para una empresa en fin. Acé tienen toda la
libertad también pero estan haciendo algo suyo.

Liderar una empresa que tiene un potencial muy importante es el atractivo. También en
Cordoba se da que no hay mucho emprendimiento, entonces como que era atractivo formar
parte de Winclap pero en fin es pasion.

¢Conocias a tus socios?

No, amigos en comUn que estudiaban en la misma universidad que ellos. Los entrevistamos y
bueno.

¢Les ofrecieron equity o sueldo?

Sueldo desde el primer dia y un equity pequefio. Ellos siempre tuvieron sueldo desde el inicio,
de hecho mi socio y yo no hasta que ingreso la financiacion de Wayra. Los programadores
tienen equity y stock options.

¢ Cuéndo hablaste con el programador al inicio y le mencionaste que tenia una parte del
equity, todo esto fue de palabra?

Todo de palabra. Es delicado, siempre la relacion es mucha confianza. Hemos tenido muchos
problemas de confianza. Si no hay confianza no hay nada. Hay programadores que no
confiaban y se han ido. Nosotros no vendimos ninguna empresa, somos jovenes, recién
recibidos, estamos trabajando juntos y todos aprendemos de todos. Aprendemos de los de
programacion y ellos de nosotros. Cuando crece, siempre es medio desprolijo, pero es lo que
tenemos que hacer, y Wayra también lo entiende asi. Crecer hay que crecer como sea, después

vas arreglando lo que necesites.

Lourdes Rivas - GEAR TRANSLATIONS - Emprendedora de alto impacto (E6)
1. ¢De qué se trata Gear Translations?

Es un emprendimiento de alto impacto que permite una plataforma de traduccion
colaborativa. Lo que hacemos es ofrecer un plataforma online que sinergiza el trabajo de
traductores profesionales, no tenemos nada de traduccion automatica pero logramos que los
traductores trabajen en un mismo documento en simultaneo y asi podemos ofrecer tiempos
instantaneos, trabajan sobre un mismo ecosistema.

¢ Cual es el Beneficio para los traductores?

Los traductores reciben volumen de trabajo, (yo soy traductora de ahi sale el proyecto) y lo
que te sucede siendo traductor independiente es que no tenés tanta llegada al volumen

constante, 6sea como cualquier trabajador independiente tenés que estar buscando la




oportunidad de ese trabajo que aparece, y en general no tienen tanta inversion de ,marketing
ni tienen conocimientos, entonces lo que les sirve trabajando que agencias que canalizan el
trabajo de empresas grandes a las cuales ellos no llegarian por no tener las facilidades de
facturacion que tiene n una empresa o el acceso a un departamento de compras de una

empresa, lo que nosotros hacemos es canalizar volumen que ellos pueden recibir diariamente

2. ¢ Cuando empezaste con el emprendimiento?

Lo empece trabajando independiente comenzd a crecer el volumen de trabajo y tuve que
empezar a rechazar cosas, por lo que arme un equipo de trabajo. La plataforma tal como esta
hoy que es el resultado de una investigacion de mercado y trabajo con compafieros de la
facultad esta hace dos afios

¢Como funciona tu plataformay cual es el modelo de ingresos?

Hay dos unidades de negocios, una es venta empresa que es b2b puro ahi trabajamos con
accion managers que tienen un contacto directo con la gente que trabajan dentro de esa
empresa con necesidades de traduccion, te contactan por mail con un archivo o lo bajamos de
un sistema de ellos y lo traducimos

La otra unidad que es la de la plataforma y con la que queremos crecer es un acceso online a
nuestra web, el cliente puede cargar un documento, se lo cotiza, paga con la tarjeta y lo recibe
en su mail, 10 paginas en 3 horas.

¢ Qué alcance tienen?

Estamos en Argentina y tenemos clientes acd y muy puntuales en Chile, Brasil, México, USA
y Espafia. Ahora estamos en proceso de crecimiento mas global de poder establecer por
ejemplo una oficina en Espafia, yo acabo de venir de Madrid estuve tres semanas alla y haya
una buena posibilidad en Europa como mercado ya que es un mercado principal gracias a la
variedad de idiomas que tiene, ya que aca por ejemplo en américa latina para conquistar la
region en traduccion son nada mas que dos idiomas, en cambio en Europa este mismo
emprendimiento se enfrentaria a 5 culturas diferentes como minimo, mayor llegada, méas

idiomas y es el 50% del volumen del mundo en traduccion.

3. ¢Habias emprendido antes? De ser asi, ¢Por qué no seguiste con el proyecto?

No, jamas habia emprendido antes, esta es mi primera experiencia.

4. ¢ Como comenzaron financiandose?



Crecemos organicamente, ya que tenemos CV altos y CF bajos, por lo que nos apalancamos
en la tecnologia y trabajamos con una plataforma con 1500 traductores independientes, eso
nos permitio crecer rapidamente por lo que nos alimentamos de nuestra propia facturacion. Y
después cuando fue necesario mas inversion y contar con un equipo interno tecnolégico, nos
asociamos con otro emprendimiento que es WOLOX SA que lo que hacen es tomar equity de
tu emprendimiento y lo que hacen es cobrarnos menos por la plataforma tecnoldgica.

5. Ventajas y desventajas de esta forma de financiacion

Gracias a nuestro crecimiento organico tenemos libertad de ir pivoteando de acuerdo a lo que
exija el mercado, ademas, junto con Wolox SA y los inversores angeles que hemos
comenzado a captar, tenemos la oportunidad de cumplir con los objetivos que nos

proponemos, hasta el momento no hemos encontrado grandes desventajas.

6. Si no hubieras tenido la oportunidad de financiarte de esa manera, ¢a dénde hubieras
recurrido?

En un principio creia que probablemente si no hubiera contado con un poco de capital propio
para comenzar a emprender jamas podria haber hecho realidad este proyecto, aunque mas
adelante cuando conoci la labor que hacen las incubadoras mi opinién cambid, recurriria a

ellas sin pensarlo dos veces.

7. ¢Cbmo ves la situacién en Argentina para emprender?

En Argentina o en cualquier lugar de Latinoamérica es todo muy burocratico hay mucho
papeleo, tarda tiempo pero la realidad es que a mi me esté saliendo todo lo que quiero hacer,
no hay la liquidez que hay en san francisco o en Madrid de dénde vengo (incluso con la crisis
espafola) pero eso es légico por el lugar en donde estamos, no haya esa liquidez en ninguna
industria, por lo que es mas dificil conseguir inversores, creditos y es mas alta la competencia.
Asi es la situacion normal, pero hay créditos y planes, nosotros estamos en varios que son
ANR (Aporte nos reembolsables) o tienen una tasa irrisoria, muy diferente a la de un banco
gue te genera como un 40% de interés y que nunca se lo dan a los emprendedores. Yo una
sola vez pedi préstamo en un banco pero por un desfase en tiempos de pago, es decir un tema
financiero. Pedi un crédito de capital de trabajo pero solo me lo dieron porque ya éramos una
empresa consolidada.

Lo que nos esta pasando hoy en dia es que si bien facturamos una buena suma no estamos

pudiendo crecer y si vos no creces desapareces, para crecer y escalar el dinero trae dinero, por
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lo que necesitas capital para llegar a otros mercados a través de marketing o para tener
productos competitivos necesitas inversiones ya que este mercado es muy competitivo. Por
todo esto estamos buscando actualmente una ronda de inversion de capitales Angeles.

¢ Como ves la posicion de los 1A en Argentina?

La posicion de los 1A es la misma que los que antes se compraron un depto. Para alquilarlo y
hoy tienen plata disponible para jugarsela por una startup y estd empezando a pasar mucho
mas que antes, antes en Argentina no existian inversiones asi.

¢Por qué crees que un inversor angel invierte en Start up sabiendo el riesgo?

Primero porque se dan cuenta que hubo varios casos de éxito y segundo porque miran afuera
y en el resto del mundo esto es una practica mucho mas comun que en Argentina, por lo tanto
ven esos casos de éxito como whatsapp o Facebook y se arriesgan. Acé se generd un buen
ecosistema emprendedor que antes no estaba por lo que los inversores tuvieron acceso a ver
esas cosas Yy usan sus herramientas para ver si va a funcionar o no, obviamente, sigue
habiendo riesgo.

¢ Cual es la forma de minimizar el riesgo?

Hay que mirar el equipo que lo forma, qué tipo de producto es, si es innovador, si hay
mercado, si las pruebas de mercado muestran resultados favorables. Pero por sobre todo se
mira el equipo de trabajo, tu idea puede ser genial pero si el equipo no es bueno no sirve de

nada.

8. ¢Que opinidn tenés acerca del Crowdfunding?
Creo que es una herramienta muy interesante ya que permite generar un canal de pre-venta
para articulos novedosos, igual, yo nunca recurri a ese método de financiacion ya que mi

proyecto no se adecuaba a las caracteristicas que el Crowdfunding requeria.

9. ¢ Qué opiniodn tenés acerca de las incubadoras?

Creo que son la herramienta perfecta para poder llevar un proyecto adelante, te permiten
encontrar socios estratégicos y contactarte con personas que quieran invertir en tu proyecto.

¢ Qué canales usaste para conseguir a tu socio?

Lo encontré por Emprear, ya que lo primero que me paso a la hora de ser emprendedor fue
encontrar otros emprendedores, y en general lo que llegas no es buscar socios sino encontrar
el problema de que no tenés socio y decir que no podes solucionar ciertos aspectos de tu
emprendimiento, por lo que en general pasa que uno a la hora de emprender no tiene todas las

herramientas por lo que en general siempre se necesita un socio. En estas redes de
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emprendedores encontrar todo lo necesario para hacer el emprendimiento gracias a los

contactos.

10. Dificultades al emprender

La principal traba fue la tecnologia, cuando nos asociamos con el socio tecnoldgico fue todo
mas facil ya que no poseiamos la pata tecnoldgica ya que somos tres socias traductoras. Ese
fue el mayor momento de conflicto, ya que tuve muchos proveedores buscando quien podia
hacerlo, ademas era un socio lo que era muy complicado porque entender con quién asociarte
es como casarte, ademas necesitaba alguien que comprendiera que era un producto que no
tiene que ver con una plataforma de e-commerce y nada méas. Una traduccion no es lo mismo
que vender un producto, tiene detras toda una serie de procesos de calidad para que los
traductores puedan trabajar y entender la vision de negocio, como poder plasmar lo que hace

un traductor diariamente a un entorno donde tenga todo a mano.

Matias Doublier - Co-fundador Increase Card / Asesor nuevos emprendedores Emprear

(E7N

1. ; De qué se trata tu emprendimiento Increase Card?

Increase Card controla todos los pagos que reciben los comercios por tarjeta de crédito.

Cada vez més son los mercados que reciben pagos con tarjeta de crédito y cada tarjeta paga a
diferentes dias. Por ejemplo Visa paga a los 18 dias, MasterCard a los 25, American Express a
los 27, casi siempre se hace en cuotas. Por lo general los comercios no saben el monto exacto
que van a cobrar ya que el banco suele descontar un monto por cada transaccion sin
notificarle a los comercios y muchas veces los pagos son rechazados.

Por lo que Increase aparece como solucion a este problema contabilizando y gestionando
cuando y cuanto se va a cobrar, cuanto retuvo el banco y que pagos fueron rechazados.
Increase es el unico software en Latinoamerica que gestiona todos los pagos que los
comercios reciben con tarjeta de crédito. Estamos dentro del rubro “Fintec*, es un rubro
nuevo compuesto por Startups que se metieron en el rubro financiero a solucionar problemas.

No provienen de los bancos, sino que son startups.

2. ¢ Es el proyecto de alto impacto?
Segun el crecimiento que esta teniendo esta herramienta, y considerando que es la Unica
herramienta que hace este podriamos decir que si es un proyecto de alto impacto.

¢ Como empezaste a meterte en el mundo emprendedor, como te decidiste ?
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Primero me parece bueno dividir la pregunta. Hay un libro que clasifica a los emprendedores
en 2. Los que emprenden por necesidad y los que emprenden por pasion y por ideales.

A mi me gusta mucho emprender, creo que puedo agregar mucho valor haciendo algo por mi
cuenta. También emprender desde chico te abre mucha mas puertas. La gente siempre esta
predispuesta a ayudarte en lo que necesites siempre que uno demuestre pasion y
determinacion.

Yo arrangue con un proyecto de algas donde le dedicaba mucho tiempo pero no le ponia
plata. Le dedicaba mucha materia gris hasta que pudimos armar algo basico para presentarle
el proyecto a un inversor que decidio invertir en el proyecto. Este proyecto gané muchos
premios y parecia que ibamos a llegar bien pero aprendi que lo mas importante era el equipo
antes que el emprendimiento. Porque mi socio decidio tenia otras intenciones por lo que
decidimos dejar el proyecto.

Actualmente en Emprear me llegan muchisimos proyectos diarios muy innovadores y viables
pero que no tienen un buen equipo armado entonces no lo podemos ayudar. Esto pasa mucho,
que hay productos mejores que los que estan en el mercado guardados porque no lo saben
vender bien. Es por eso que creo que la financiacion es importante pero el equipo es
determinante.

Cuando me di cuenta de esto comencé con mi socio actual a armar Increase Card con fondos
propios hasta que pudimos crear un producto minimo viable. conseguimos un cliente que se

animo a usarlo y nos ayudo a validar nuestra hipotesis de mercado.

3. ¢ Cémo fue que comenzo el proyecto?

Una vez que detectamos la necesidad, lo primero que hicimos fue asociarnos a una empresa
que se llama Woolox que es una empresa que se asocia a otros emprendimientos jugando el
papel de la pata tecnoldgica. Si uno tiene una idea pero no sabe como desarrollarla, te asocias
a Woolox y juntos desarrollan el producto tomando un porcentaje de la compafiia.

Esto nos permitié hacer un producto minimo viable y salir a buscar inversion. Yo sabia que
eso que habiamos creado ni se acercaba a lo que podiamos hacer pero era para lo que nos
alcanzaba en ese momento y fue suficiente como para ganar unas rondas de inversiones en un
Demo Day en NXTP Labs que nos permitieron crear algo superior.

Un Demo Day es una jornada donde la aceleradora presenta sus startups a muchos inversores
y ahi cada inversor decide en qué proyectos invertir.

Luego nos postulamos en Startup Chile, ahi ganamos y recibimos U$S 40.000 sin pedir nada

a cambio, NXTP si nos saco equity. Y después conseguimos otros U$D 40.000 de Wayra.
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4. ; Habias emprendido antes? ¢ De ser asi por qué no funciong?

Primero me parece bueno dividir la pregunta. Hay un libro que clasifica a los emprendedores
en 2. Los que emprenden por necesidad y los que emprenden por pasion y por ideales.

A mi me gusta mucho emprender, creo que puedo agregar mucho valor haciendo algo por mi
cuenta. También emprender desde chico te abre mucha mas puertas. La gente siempre esta
predispuesta a ayudarte en lo que necesites siempre que uno demuestre pasion y
determinacion.

La plata creo que es algo que viene. No creo que sea dificil conseguir plata. Si tenés un
emprendimiento bueno y un buen equipo la plata va a llegar. Yo nunca tuve problemas de
plata. Creo que plata hay de méas y lo que falta son emprendimientos.

Yo arrangue con un proyecto de algas donde le dedicaba mucho tiempo pero no le ponia
plata. Le dedicaba mucha materia gris hasta que pudimos armar algo basico para presentarle
el proyecto a un inversor que decidio invertir en el proyecto. Este proyecto gané muchos
premios y parecia que ibamos a llegar bien pero aprendi que lo mas importante era el equipo
antes que el emprendimiento. Porque mi socio decidio tenia otras intenciones por lo que
decidimos dejar el proyecto.

Actualmente en Emprear me llegan muchisimos proyectos diarios muy innovadores y viables
pero que no tienen un buen equipo armado entonces no lo podemos ayudar. Esto pasa mucho,
que hay productos mejores que los que estan en el mercado guardados porque no lo saben
vender bien. Es por eso que creo que la financiacion es importante pero el equipo es
determinante.

Hay muchos estudios que revelan que la gran mayoria es debido a problemas de equipos, el
segundo problema seria no entender el modelo de negocio, muchas veces los emprendedores
asumen que los clientes quieren un producto y cuando llega la hora de salir a vender nadie
quiere comprar ese producto.

El tercer problema puede ser el producto incorrecto en el lugar incorrecto en el tiempo
incorrecto.

Finalmente el cuarto problema seria por problemas de financiacién pero como te dije antes si
el equipo funciona y la idea es buena, no deberian tener problema para encontrar inversores.
La causa de que no consiguen financiacion es la consecuencia de otra falla determinante como
pueden ser las mencionadas anteriormente.

También, y citando a Facundo Barreto que dijo “La vision sin ejecucion es alucinacion® hay
muchos emprendedores que se quedan en la vision y nunca ejecutan. Creo que trabajar full

time en el proyecto hace que puedas avanzar.
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Hay mucha gente que tiene muchas ideas pero siempre se quedan sobre analizandolas y no
Ilegan a ejecutar porque esperan a tener la mejor idea del mundo.

5. ¢ Como financiaste tu proyecto?

La plata creo que es algo que viene. No creo que sea dificil conseguir plata. Si tenes un
emprendimiento bueno y un buen equipo la plata va a llegar. Yo nunca tuve problemas de
plata. Creo que plata hay de mas y lo que falta son emprendimientos.

Cuando me di cuenta de esto comencé con mi socio actual a armar Increase Card con fondos
propios hasta que pudimos crear un producto minimo viable. conseguimos un cliente que se
animo a usarlo y nos ayudo a validar nuestra hipotesis de mercado.

El proyecto hasta ahora logro levantar USD 120.000 entre angeles, aceleradoras y eventos y
estamos levantando U$D 40.000 mas en los proximos dias para después abrir una ronda un

poco mas grande.

6. ¢ Qué ventajas podés resaltar al financiarte de esta manera?

Por eso te digo, me parece gque no es tan dificil levantar la plata si estas dentro del mundo
emprendedor, que te vean que te movés, vas a charlas, mejoras dia a dia lo que tenés que
mejorar, si mostras resultados y tenés un buen equipo. Creo que el equipo es mas importante
que cualquier proyecto.

Elegir un buen equipo es casi como casarse, s mas importante que cualquier otra cosa. De
hecho cuando venis a cualquiera de estas aceleradores primero te evaltan el equipo, si no les
convence el equipo ni siquiera pasan a ver la idea.

De hecho tenés el caso de Wehostel que se vendié en casi 20 millones de dolares donde el
equipo empezd con una guia para mochileros, no era un buen negocio, tenian muchas cosas
por pulir y sin embargo un inversor se le acerco y le dijo “me gusta tu equipo® y le invirtid
US$D 50.000 y con eso empezaron a trabajar. Se dieron cuenta de que el modelo no andaba,
pivotearon hacia una aplicacion para estudiantes que viajaban y volvieron a pivotear hasta el
modelo final actual que es par alquiler de hostels y lleg6 a valer 20 millones de délares. Ese
es un claro ejemplo de que el equipo supo pivotear hasta encontrar el modelo de negocio
correcto.

Esto pasa en cualquier proyecto, yo habia desarrollado otro producto que ver para pagar con
tarjeta de crédito y lo cancelamos porque nos dimos cuenta de que no era el momento

indicado y ahora estoy con este proyecto.
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Todos los startups pivotean en algin momento y es importante que el equipo esté bien para
que pueda pivotear. Si el equipo no esta bien y no estan todos tirando para el mismo lado es

muy dificil que pueda sobrevivir ante un cambio tan drastico como es un pivote.

7. Si no hubieses tenido la suerte de contar con capital propio ¢cdémo te hubieses
financiado inicialmente?

Al capital propio lo llamo a la plata que estaba ahorrando yo, pero en caso que eso no estaba
hubiese ido a programas del gobierno, empezar con préstamos de familia o viviendo con un

estilo de vida més bajo para poder pagar los costos del proyecto.

8. ¢ Como ves el contexto actual en la Argentina para emprender?

Creo que afio a afio esta mejorando exponencialmente, més alla que las leyes en su aspecto de
sociedades y econdmicas no ayudan en nada al emprendedor cada vez es mas facil poder
trabajar desde argentina pero tener una empresa afuera. Creo que no es lo mas aconsejable
ahora radicarse con una sociedad en argentina pero si trabajar desde aca. Hay muchos
programas del Gobierno para apoyar emprendedores, aceleradoras que se instalaron aca
(Wayra, Nxtp, etc.) y organizaciones que estan queriendo cambiar el ecosistema. Hace dos
meses se lanzd ASEA y creo que eso va a cambiar en parte el ecosistema emprendedor.

9. ¢ Qué opinas del Crowdfunding?

Me parece que puede servir segun el tipo de proyecto que vos tengas. Si es un proyecto B2C
destinado a clientes finales puede servir utilizar una camparia de Crowdfunding aunque en
otros casos me parece que no. Creo que esta en un boom el cual hace que todo el mundo
presente sus proyectos y por eso muchos proyectos no cubren el monto minimo, pero me
parece gque para proyectos con alto potencial fue una forma excelente de poder entrar al

mercado.

10. ¢Cual es tu opinidn sobre las aceleradoras? ¢ Como funciona Wayra?

Wayra es de Telefdnica, es la primera aceleradora a nivel mundial que cre6 una empresa
privada tan grande como telefonica. Invierte U$S 50.000 en proyectos méas U$S 50.000 en
especias (oficinas, mentores, tutorias, etc.) y por lo general entran en proyectos early stage
gue son proyecto que tienen 1 afio aproximadamente.

Ellos toman equity, pueden tomar hasta un 10%, y ahi te hacen crecer todo lo posible para

después salir y recuperar su inversion.
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Después tenes White combinator que es la aceleradora mas grande a nivel mundial. Invirtio en
Apple, en PayPal, en Square, en IBM, Twitter, Facebook, en la mayoria de los grandes
emprendimientos ellos invirtieron cuando no eran nada. Es uno de los mejores ejemplos de
como una aceleradora puede traer ganancias. Es una manera de entrar al mercado
acompafiado con muchas mas herramientas que si lo haces solo.

¢COmo se arma una ronda de inversores?

Primero depende como entres, tenés dos formas, podes tener un conocido que quiera invertir
en vos porgue ya te conoce y te de un capital inicial de aproximadamente U$SD 25.000 y con
€s0 empezas 0 sino entras directamente por aceleradoras.

Lo bueno de las aceleradores es que ya tienen el ecosistema armado, te dan oficinas,
networking, mentoring y coaching y ellos te ponen en contacto con inversores
constantemente.

Por ejemplo hoy a la mafiana salimos de una reunién con inversor que estaba interesado en el

proyecto y lo conseguimos por Wayra.

¢ Qué pasa si el proyecto funde en la aceleradora?

Hay un rate de 9 de cada 10. Es decir que de 10 proyectos que entran a la aceleradora solo 1
sobrevive. Si una aceleradora tiene un rate mejor de 9/10 es una muy buena aceleradora.

Hay una etapa que se llama el “valle de la muerte®. De 10 proyectos solo 1 pasa el primer afio
y medio de vida, y luego de los que quedan 1 pasa el tercer afio de vida.

Por lo que si salen 100 emprendimientos, 10 llegan al afio de vida y al tercer afio llegd

solamente

11. ¢ Cual pensas que es el principal desafio a la hora de emprender?

Es juntarte con tu equipo todos los dias, investigar el mercado, desarrollar la idea, tener un
producto minimo viable, conseguir clientes de prueba, escuchar y modificar en base a la
opinion de los clientes, validar tu hipdtesis de mercado, conseguir clientes pagos, conseguir

mas inversién y crecer o pivotear.

Repito, en este proceso es muy importante no asumir las preferencias de los clientes. Hasta lo
mas obvio debe validarse. Esto te evita gastar tiempo y dinero en productos que la gente en

realidad no quiere o necesita.
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6.3 Anexo 3 - Analisis de Documentos

6.3.1. Sergio Postigo

Anélisis de Documentos de Sergio Postigo — Sacado de su blog

¢Dbénde pone el ojo el inversor?

Esta es la pregunta que todos los emprendedores se hacen cuando buscan financiamiento para
su proyecto. El desafio que esto implica en el proceso de emprender los carga de estrés y
adrenalina ya que lograr el objetivo depende en gran parte de: conseguir comunicar
correctamente la idea central del proyecto, demostrar que la misma constituye una
oportunidad real de negocio y ser lo suficientemente convincentes sobre el hecho de que son

el equipo adecuado para implementar el proyecto.

Todo este proceso podria dividirse en tres grandes etapas:

1) El primer contacto del inversor con el proyecto, que por lo general suele tener lugar con el
envio de un resumen ejecutivo con el objetivo de despertar el interés del inversor (por lo que

se recomienda ser muy concreto y claro en la descripcion) para lograr una primera reunion.

2) Presentar en no mas de 10 slides el plan de negocios, aportando datos concretos,
especificando el modelo de negocio, las necesidades de capital, el plan de implementacion, el
analisis de los riesgos y toda la informacion que sea relevante. En esta etapa el potencial
inversor realizara todo tipo de preguntas y cuestionamientos al proyecto. La capacidad del

equipo de saber escuchar y poder responder es fundamental.

3) Por dltimo, si el inversor muestra interés en el proyecto seguramente solicitara ver el
documento correspondiente al plan de negocios que los emprendedores estuvieron
desarrollando. De esta forma tendré una idea cabal de cual es la vision del equipo con
respecto del negocio.

En todo este proceso cargado de incertidumbre y tension; los inversores prestan atencion a las

siguientes cuestiones:
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a) Que el proyecto tenga un claro enfoque y presente un modelo de negocio sustentable

b) Que existan evidencias concretas de que hay interés y aceptacion por parte de los
potenciales consumidor

¢) Que el negocio propuesto agregue valor y que esto se traduce en una demanda dispuesta a
pagar por el producto o servicio més que su costo

d) Que exista potencial de crecimiento

e) Que se exponga claramente cuanto dinero se solicita, durante cuanto tiempo y cdmo seran
utilizados los fondos.

) Que el periodo de recupero de la inversion sea razonable teniendo en cuenta el monto a
invertir y la rentabilidad esperada

g) Que los supuestos y las estimaciones realizadas sean realistas y se fundamenten en
informacidén del mercado, la competencia, la industria, etc.

h) Que se exponga claramente como “proteger” el negocio (€j.: patente, marca fuerte,
licencias, etc.) y cual sera la fuente para lograr una ventaja competitiva sostenible

i) Que no se hagan afirmaciones sobre lo que no se tiene informacién

Sin embargo, el punto fundamental es el equipo, el cual debe ser competente y tener la
capacidad necesaria para poner en marcha el proyecto. Debe mostrarse sélido y con fuertes
convicciones acerca del éxito del emprendimiento. Con mucha frecuencia el equipo es el
primer obstaculo para el lanzamiento del negocio ya que no comparten objetivos, no acuerdan
formas de trabajar y presentan fallas de comunicacion.

Los inversores analizaran con detalle la capacidad de implementacién del equipo y su
capacidad para escuchar, recibir consejos, sugerencias y aprender. Sepan que los inversores
financian equipos de trabajos que tienen un proyecto solido y no al revés.

Por ultimo, no olvidar que el proceso lleva tiempo, requiere paciencia y mas aln en nuestro

pais donde estas practicas no estan muy extendidas.

6.3.2 Estadisticas Kickstarter
Fuente: https://www.kickstarter.com/help/stats?ref=footer

Total donado hasta el momento en Kickstarter U$S 1.388.046.764
En 2013 mas de 3.000.000 de personas donaron U$D 480.000.000 (35% del total)
e Proyectos fundados: 73.239.
e Cantidad de backers: 7.341.980
o Backers repetidos: 2.199.076
« Cantidad de donaciones: 18.602.332
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o Tasa de éxito: 40.44%.
La mayoria de los proyectos que fueron financiados con éxito juntd menos de U$S 10.000.
Pero un numero pequefio pero creciente ha logrado llegar a 6 y hasta 7 figuras.
De los 73.239 proyectos:

o -8.342 junt6 menos de U$S 1.000.

e -44.739 juntaron entre U$D 1.000 y USD U$D 9.999.

e -10.120 juntaron entre U$D 10.000 y U$D U$D 19.999.

e -8.403 juntaron entre U$D 20.000 y USD U$D 99.999.

e -1.553 juntaron entre U$D 100.000 y U$D U$D 999.999.

e -82juntaron U$S 1.000.000 o més.
Al ser una plataforma “A todo o nada” muchos proyectos no llegan a ser financiados al 100%.
107.884 no llegaron a su financiacion.
De este total:

e -20.674 fueron fundado al 0%.

e -68.147 fueron fundado entre el 1% y el 20%.

e -12.093 fueron fundado entre el 21% y el 40%.

e -4.606 fueron fundado entre el 41% y el 60%.

e -1.570 fueron fundado entre el 61% y el 80%.

e - 794 fueron fundado entre el 81% y el 99%.
6.3.3 Estadisticas Wayra
Fuente: http://wayra.co/ar
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6.3.4 Estadisticas Requisitos financiacion Banco Provincia

»
Banco
Provincia

DOCUMENTACION A PRESENTAR PARA SOLICITAR CREDNTO
FERSONAS JURIDICAS

Conlrabo Social ! Estatulo y modificaciones. (*)

Libra de Acias de Asamblea o copes cenificada de a5 actas de distibucion de cargas y oe (&
nadimina die 50ci0s y accionisias con los porcentuales de particpadon. [*)

Estadas Contables del Glimo epercsco con firmas aldgrafas y dictamen de audilor favorable,
cerificados par o Carsajo Profesional de Ciendas Eoondmicas y copia simple del anbariar. [*)
Libro de Actas o copia cerificada de las actas con la aprabacitn del balance y distibudon de
ufiidades. [*)

DO del impuesio a las ganancias del Gltimo eperdicio con constanda de presentacidn. (*)
Detalle de ventas mersuales del (fmo ejercian *) y posteriores al deme, segmeniadas an
locales y al exteror, gravadas y exentas.

DOLL de I posteriones al cierme de sjsrcicio, con sus respectivas constancias de pressntacion..
Sila actividad =& snconbrara gravada con alicuatas diferenciales o sxenta, anscar las hojas de
irabago impresas desde &l aplicative de ka AFIP o copia de los comprobaries de paga de
ingresos brudos, segin comesponda.

Dretalle actualizado de margenes ydeudas bancarias y financeras por acresdor, con indicacdn
el lipa de operaciin, moniode origen, plazos de repago, tacas deinbenés v garankias.

Flujo de fondos proyectadoe por un lapsa no inferior al de la vigencia del orédilo o calificacidn,
con las premisas uliizadas para su confecdidn (memoria descripliva), suscrito por los
representantes kegales wo contadar - Para endeudamiento total mayor 2§ 1.500.000.- o su
eguivalente en dolares.

Habilitacién municipal (de comesponder).

Dietalle de inmuebles y sus valores de mencado.

Titule de propiedad inmusble o informe de dominia.

Detalle de los principales: productos que comercializa y parficipacién en las vendas tobales.
Principales competidares.

DCetalle de los principales proveedones y cientes, con la partcipacion en compras y ventas
respectivamente.

D corformar grupo econdmico informar relaciones de propiedad - conbrolante | controlada -
ndmina de socionistas, dirschores o Socias « [0

Actvidad industrial inscripcién al RLLM.

Acividad Agropecuana: detalle de campos en explotacion y exsbendcs de ganado, contralos de
arrendami=nta y certificados de vacunacion aftosa.

Acividad construccdn: detalle de obras licladas, adjudicadas y en ejecucicn.

000000000 O |0 O |[Oooo|o|joo

{*) En el casa de no haber sido presentada con anberiaridad.

l LA DDCUMENTACION DEBERA EETAR INTERVENIDA POR EL REPRESENTANTE LEGAL O APDDERADD DE Lﬂmﬂml

6.3.5 Anexo 5: Articulo de La Nacion
Fuente http://www.lanacion.com.ar/m1/1742416-emprendedores-dejar-todo-para-hacer-

realidad-el-sueno-del-proyecto-propio

Emprendedores: dejar todo para hacer realidad el suefio del proyecto propio

Por Agustina Mac Mullen | LA NACION

Son, en su mayoria, jovenes que no superan los 35 afios; suelen recibir ayuda de
programas oficiales y privados para lanzar su empresa; sélo durante el afio pasado en la

ciudad se sumaron 12.000 personas a este tipo de iniciativas
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Con un perfil cada vez mas alejado de las grandes empresas y de las tareas rutinarias,
parece consolidarse entre los portefios especialmente entre los jovenes de hasta 35 afios- la
tendencia de dejar de trabajar en relacion de dependencia para invertir en un proyecto
propio. Asi, se vuelven jefes de si mismos y, a pesar de los riesgos economicos a los que
se someten cuando renuncian a sus puestos, lo que los moviliza es la libertad de sentirse

independientes, innovadores y duefios absolutos de su futuro.

Solo el afio pasado, 12.000 personas iniciaron en la ciudad su propio proyecto innovador,
segun los datos que aporta el Ministerio de Desarrollo Econémico portefio. De ese total,

casi el 30% se orientd a invertir en el sector de los servicios.

Y detras de esas estadisticas, estan las caras: Ezequiel Torello, un técnico en electrénica
devenido en disefiador de bicicletas de madera para nifios; Jesica Butman, licenciada en
turismo, y Chantal Kleinman, economista, creadoras de un dispenser para vinos; Matias
Fineschi, Guido Marucci y Nicolas Tzovanis, todos ellos ingenieros y a su vez
desarrolladores de una aplicacion para skaters, y Mayté Ossorio Domecq, disefiadora

industrial y ahora una joyera sustentable.

Cada una de sus historias se ajusta a diferentes modelos, pero todos tienen algo en comun:

se arriesgaron a cambiar su rumbo laboral.

Segun un estudio elaborado por el Observatorio de Emprendedores portefio, la mitad de
los inversores tiene entre 18 y 35 afios. Del informe se desprende, ademas, que a la hora de
poner en marcha una idea, practicamente no hay diferencias entre géneros: el 48% son

mujeres y el 52%, hombres.

Si bien el informe no detalla si los proyectos prosperan con el paso del tiempo, fuentes del
Ministerio de Desarrollo Econdémico explicaron que los inversores logran mantenerse
estables durante los dos o tres afios posteriores a la primera inversion, ya que durante esa
etapa suelen ser premiados con dinero por los concursos a los que se presentan, como
IncuBA, Innovar, PACC Emprendedores, el Programa de Emprendedores Independientes
(PEI), Buenos Aires Emprende (BAE), Jovenes Emprendedores del Banco Rio e Ideas de
Negocios Ucema, entre otros. También logran gestionar créditos a tasa cero en el Banco
Ciudad.

El ministro de Desarrollo Econdmico portefio, Francisco Cabrera, explicé que quienes se

animan a dar el paso hacia los emprendimientos "tienen un talento innato para la

112



creatividad y cuentan con gran capacidad para enfrentar escenarios de incertidumbre. Por
eso, buscamos promover herramientas para profesionalizar ese talento. Las principales
ciudades del mundo tienen puesto el foco en esto: multiplicar y fortalecer a los

emprendedores. Buenos Aires lo hace a través de la Academia BA Emprende”.

"Desde amas de casa hasta profesionales buscan capacitarse y llevar adelante proyectos
para ser sus propios jefes. Mas que una tendencia laboral, es una actitud frente a la vida",

agreg0 Cabrera.
Jesica y Chantal - Una idea para que el vino no pierda su calidad

Conservar las bondades del vino una vez abierto. Esa fue la inquietud que hace dos afios
tuvieron Jesica Butman, licenciada en turismo de 30 afos, y Chantal Kleinman,
economista de 27, y que rapidamente se convirtié en proyecto. Crearon Newine, una
maquina para el fraccionamiento del vino, de uso particular y también comercial.
"Desarrollamos dispensers de vinos por copa que permiten conservarlo, en buen estado,
por 21 dias", explica Butman, quien hace casi un afio dejé de trabajar en una aerolinea para

dedicarse a su proyecto. Kleinman renuncié a una empresa de seguros.

"Al principio, trabajabamos hasta la madrugada en nuestro proyecto y no rendiamos en
nuestros puestos, por eso decidimos renunciar. El negocio requeria cada vez méas

atencion”, agrega Butman.

El dispenser mas econémico cuesta $ 40.000 y para llevar adelante el proyecto
participaron en 2013 del concurso Buenos Aires Emprende (BAE). Ganaron $ 50.000 y
una tutoria de un afio. Obtuvieron el cuarto premio del concurso Jovenes Emprendedores

del Banco Rio y recibieron otros $ 10.000.

Mayte Ossorio Domenecq - Creadora de arte y joyas sustentables

El dia que Mayte Ossorio Domecq, disefiadora industrial, recibié de regalo una bolsita con
retazos de cuero de automadviles, algo cambio en su vida. Empez6 a usar ese material para
crear collares, brazaletes y pulseras, y asi fue como naci6 su marca de joyas, Maison

Domecq.

"Queria crear algo que tuviera que ver con el reciclado y también con el disefio. Luego, me
dieron ganas de hacer algo que me represente. Asi, surgio la idea de disefiar joyas

sustentables”, explica Ossorio Domecq, desde su taller en Barrio Norte.
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Para abocarse a su proyecto, rechazo la propuesta de ascender a la gerencia de producto en
la empresa de indumentaria donde trabajaba hace mas de tres afios. "Mi proyecto empezé a
demandarme mas tiempo para poder crecer. Tuve que elegir entre darle una oportunidad a

mi marca, o dejarla ir", explica.

En 2012, su idea gan6 en el PACC Emprendedor, y fue premiada con $ 75.000. Después

gand el IncuBA en 2013, y ahi fue cuando logré empezar a exportar.

Hoy, vende sus productos en Brasil, México, Estados Unidos y Francia, y gana entre 3500

y 4000 dolares por mes.
Matias, guido y Nicolas - Ingenio y tecnologia para medir piruetas

Los ingenieros Matias Fineschi, Guido Marucci y Nicolas Tzovanis, de 26 afios, viajaron a
Bariloche para hacer snowboard. En plenas vacaciones, se les ocurrio una idea que los
convirtio en jefes de si mismos. "Pensamos en crear una aplicacion para snowboard que
pudiera medir los trucos, pero finalmente decidimos hacerla para skate porque vivimos en
Capital™, explica Fineschi. Desarrollaron Sk8traker, un dispositivo electronico que se
coloca en la tabla, y que "trackea" la fuerza, la altura, el tiempo que estuvo en el aire y la
velocidad de rotacion. El dispositivo se comunica con la aplicacién movil, que graba las
estadisticas y les permite a los deportistas superarse a si mismos y competir. Para
dedicarse al proyecto renunciaron a sus trabajos. "El ritmo de ser mi propio jefe es intenso,
pero la satisfaccion es grande. No volveria a trabajar en relacion de dependencia”, dice

Fineschi.

Participaron del programa Buenos Aires Emprende de la Ciudad y del concurso
emprendedores del Banco Nacion. Recibieron US$ 15.000. HaxIr8r, una aceleradora de

emprendimientos de EE.UU., los capacitd y aporté otros 50.000 ddlares.
Nicolas Torello - Resolvio su vida en dos ruedas, y sin pedales

Ezequiel Torello, un técnico en electronica de 44 afios, dice que es un buscador incansable.
Por eso, hace tres afios decidio abandonar su trabajo en una productora y apostar por su
proyecto personal: Gio, una empresa que se dedica a la construccion de bicicletas de
madera para chicos de entre dos y tres afios, pero sin pedales. "Los nifios avanzan con los
pies y, asi, van desarrollando el equilibrio. Entonces, cuando empiezan a usar las bicicletas
convencionales, no necesitan rueditas de apoyo porque ya saben lo mas dificil, que es no

caerse", explica Torello.
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Las bicicletas cuestan entre $ 1200 y 1500, y vende, en promedio, 150 por mes. Asegura
que le alcanza "para vivir bien" y que no cambiaria por nada la libertad que gané.
"Administro mi tiempo como quiero y no dependo del humor de otras personas”, dice,

orgulloso.

Para poner en marcha su proyecto, Torello fue subsidiado en 2012 con $ 15.000 por el
Programa de Empleo Independiente (PEI). Ademas, en 2014, cuando participaba dentro
del programa de emprendedores IncuBA, sacé un crédito de $ 40.000 en el Banco Ciudad,

a tasa cero.
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