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desarrollaron sus negocios

HERRAMIENTAS
4° CONFERENCIA ENDEAVOR COMO CONCRETAR PROYECTOS

ALIMENTANDO < _ COMPETENCIA
EL ESPIRITU ' * PLANES DE

EMPRENDEDOR 3y, , NEGOCIOS

Mas de 800 personas ;

participaron del evento ¥~ proyecto ganador del
para emprendedores .~ concurso organizado por
mds importante [

#/ ‘ 3 de laregién




DIRECTORIO ENDEAVOR ROSARIO

ARIO ANQO

O Drog Od 0
ROBERTO SOLA

ecto 0 0

ORACIO DIA R O

oaNne 0O A.- O A

ADOLFO RO O

O & Founde ongelados de ondo

prendedo deavo

A ANDRO L AROSA

EQUIPO ENDEAVOR ROSARIO

D 0 de Ope 0
O a or.org

RODRIGO LOP A RO
Responsable de Co O dio
odrigo deavor.org

AR A
A e de Direcclio
O 0 deavor.org

O 0 ap g
e g apital.co
. /] /]
OLABORARO
a Depe Reda O
g 010
quipo deavor Arge O

www.EndeavorRosario.com.ar facebook.com/EndeavorRosario

NETWORKING

4° CONFERENCIA ENDEAVOR ROSARIO

0 IMpactg ~ SMPresag

28 de Octubre ={o} [0}

~ Y W.endeavorrosarip comn -
LUin.ar

£OVIIN

Fondo Multilateral de Inversiones
Miembro del Grupo BID

Los contenidos de esta publicacion no reflejan necesariamente la opinion del

Banco Interamericano de Desarrollo ni del Fondo Multilateral de Inversiones.

twitter.com/EndeavorRosario youtube.com/EndeavorRosario




€NDe€aVvVOR

HinmEmE ROSARIO

NETWORKING

4° CONFERENCIA ENDEAVOR ROSARIO

ALIMENTANDO EL
ESPIRITU EMPRENDEDOR

Mas de 800 personas participaron de la conferencia anual que Endeavor Rosario realiza
desde hace cuatro afios en el auditorio principal de la Bolsa de Comercio. Esta edicion

supero las expectativas, con la participacion de destacados panelistas, y la disponibilidad
de contar con consultorios especializados y talleres de capacitacion

Por cuarto afio consecutivo, Endea-
vor Rosario organizé la Conferencia
Anual para Emprendedores mas
importante de la region. EI evento
conto con destacados speakers, con-
sultorios especializados y talleres
gue brindaron la posibilidad a los
asistentes de obtener asesoramien-
to de profesionales de primer nivel
en el mundo de los negocios. El en-
cuentro, abierto a emprendedores,
empresarios, pymes, microempresas,
estudiantes, profesionales indepen-
dientes y ejecutivos con dnimos de
innovar y espiritu de liberar el poten-
cial emprendedor, super?6 las expec-
tativas.

La apertura estuvo a cargo de
Adolfo Rouillon, Emprendedor En-
deavor, Board Member Endeavor
Argentina; Miguel Rosental, pre-
sidente Advisory Board Endeavor
Rosario; Sebastidn Chale, secre-
tario de Produccién local y David
Asteggiano, secretario de Ciencia,
Innovacion y Tecnologia de la pro-
vincia de Santa Fe.

En ese contexto, Asteggiano sefia-
16 que el rol del Estado debe tener
una mirada moderna para poder
alcanzar y desarrollar politicas pu-
blicas referidas a la innovacién y
emprendedorismo. “Es importante
gue se les otorguen herramientas
y formacién, y contar con una red
social que los contenga”, aseguro.
En tanto, en el discurso de bienve-

nida, Rosental indicd que “todos
los empresarios estdn seguros de
gue estamos viviendo una épo-
ca favorable para la Argentina, y
saben que lo que mas le falta es
inversiones. Pero a medida que la
incertidumbre se disipe van a venir
las inversiones. Lo que necesita-
mos los empresarios es que disipen
el camino para ajustar la economia
gue claramente esta desajustada”.

Ya iniciada la Conferencia, el panel
"Herramientas para financiar tu
emprendimiento”. planted los dis-
tintos modos en que un emprende-
dor puede consequir recursos para
su proyecto. Pablo Antonini, de Cap
Ventures y Leopoldo Bibiloni, de In-
novatekne coincidieron en que “hay
mayor disponibilidad de capitales
para sostener emprendimientos” e
hicieron hincapié en la necesidad de
contar con un buen equipo para im-
pulsar cada proyecto. Bibiloni afirmd
también gue fundamentalmente es
necesario “tener una idea brillante”
y destacé que "los emprendedores
del interior tiene mas fuerza. Lo que
miramos en ellos es la aptitud técnica
con fuertes capacidades”.

Luego siguieron los dos paneles de
"Historias de Emprendedores”, que
fueron seguidos atentamente por el
auditorio, donde Jorge Fikielstaijn,
de Tensocable; Martin Frascaroli, de
Y2K; Pablo Saubidet, de iPlan; Her-
ndn Kazah, de Mercado Libre y Daniel

Burman, director y productor de cine,
contaron sus experiencias personales
y de las mds diversas maneras en que
lograron salir adelante cuando los
obstdculos se le presentaron.

Todos ellos recordaron que, de una u
otra manera, comenzaron sus nego-
cios con un pequefio emprendimien-
toy en sus discursos, los empresarios
coincidieron en que es importante la
formacién profesional, y destacaron
especialmente la capacidad de inno-
vacioén que se debe tener para dife-
renciarse de otros productos si se
guiere emprender. Ya en el final de la
primera etapa de la Conferencia, el

periodista Salvador Di Stéfano fue el
encargado de entrevistar a Luciana
Aymar, en el segmento "“Gestién del
Talento". La Leona confirmé que tra-
baja en la creacion de una Fundacién
gue llevard su nombre, como inicio
de un proyecto de emprendimiento
social que viene analizando.

Por la tarde, se desarrollaron los
distintos Consultorios para Em-
prendedores, con mds de 200
personas en contacto directo con
consultores de primer nivel; en
paralelo, Marcelo Rabinovich dicté
antes mas de 100 personas el taller
“Marketing de Guerrilla" para los
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emprendedores; y como novedad
si sumo Connecta Vip, una expe-
riencia en que los emprendedores
mantienen una reunién de 15 mi-
nutos en privado con miembros
especializados de la red Endeavor.

Sin dudas, este afio la Conferen-
cia cumplié con la propuesta que
Endeavor ofrece a los emprende-
dores, con el fin de potenciar y ali-
mentar el espiritu entrepreneurs.
Un compromiso que ya estd en
marcha para que en octubre de
2011 la 5° Conferencia en Rosario
sea aln mds grande y con mayor
participacion de la regién.
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HISTORIA DE CUATRO
EMPRESAS QUE INNOVARON

Herndn Kazah, de
MercadoLibre; Jorge
Finkielsztajn, de
Tensocable; Martin
Bonadeo, de MaqgTec; y
Guibert Englebienne, de
Globant comenzaron
como emprendedores y a
partir de ideas creativas
crearon sus negocios.
Cémo conciben la
innovacion y el por qué
de su importancia para
desarrollarse en el mercado
y hacer la diferencia

Innovar y aventurarse en mercados
desconocidos, generando alli, no sélo
un producto sino quizds también la
necesidad del mismo, diferencidndo-
se de uno ya existente o mejorandolo.
Sin embargo, pensando que alli resi-
de la originalidad, no es la Unica alter-
nativa posible. Muchas veces en lain-
teraccién con el dmbito mas cercano
y conocido surge lo que dard lugar al
nacimiento de un nuevo negocio. La
personalidad del emprendedor y su
grado de percepcién sobre el poten-
cial del proyecto innovador, sumado
a su formacion en el drea que va a
trabajar y la perspectiva de mercado
en la que piense su producto, son al-
gunas de las claves a las que hay que
poner especial atencién.

En ese contexto, consultamos a cua-
tro emprendedores que han logrado
montar su negocio a base de buenas
ideas, e incluso luego internaciona-
lizarse a partir del desarrollo de la
innovacion.

Herndn Kazah, Vicepresidente Ejecu-
tivo de Finanzas (CFO) de Mercado-
Libre Inc. y Emprendedor Endeavor
conté que en 1999, mientras aun es-
tudiaba con los que luego fueron sus
socios en Standford, Estados Unidos,
avizoraron el negocio de Internet.
“Nos dimos cuenta que teniamos
una oportunidad y podiamos repro-
ducir en Latinoamérica el fenémeno
de negocios en Internet que habia en
Estados Unidos. En ese momento nos
planteamos concretar esas ideas que
veniamos pensando, convencidos de
gue ese fenémeno de Internet iba a
llegar a Latinoamérica también. Nos

volvimos a Buenos Aires y arranca-
mos de cero, en un galpdén. Poco a po-
€0 comenzamos a juntar fondos para
darle forma a nuestra idea”, recordé
el ejecutivo del portal de negocios.

Al dia de hoy, MercadoLibre se en-
cuentra presente en varios paises de
América Latina y se presenta como
una compafiia publica de tecnologia
gue ofrece soluciones concretas de
comercio electrénico para comprar,
vender, pagar y publicitar todo a tra-
vés de Internet.

Consultado sobre su concepcion de
innovacion, Kazah explicé: “Innovar
es un concepto muy amplio. Parti-
cularmente cuando hablamos de
emprendimientos. Innovar puede
ser hacer algo que antes no se podia
hacer, como por ejemplo descubrir
una nueva droga para vencer alguna
enfermedad o inventar un nuevo pro-
ducto inexistente anteriormente, y a
partir de alli crear un negocio o em-
presa. También puede ser mejorar
algo ya existente y que eso sea el ini-
cio de un nuevo emprendimiento. O
hasta puede ser simplemente hacer
el mismo producto final u ofrecer el
mismo servicio, pero con un método
distinto y que a partir de alli surjan
ventajas u oportunidades”.

Claro que, innovar no es invencion.
"“Casino hay inventos, pero eso tiene
gue ver con gue no hay altos niveles
de innovacién. Es decir, si hubiera
altos grados de innovacion, alguien
estaria inventando. Ahora, la innova-
cién puede lograrse en muchos as-
pectos. Mejorar algo que se ya se esta
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haciendo pero en otra caracteristica.
Desde ese lugar, vos podés innovar.
En un hotel, proyectar un nuevo mo-
delo de cémo atender al cliente, que
renueve lo que hasta ahora venian
ofreciendo, es innovacién”, coincidié
Jorge Finkielsztajn, Emprendedor
Endeavor y fundador de Tensocable,
una empresa gue se basé en dos pila-
res: por un lado el disefio innovador y
por el otro la estrecha comunicacién
sus clientes. Tensocable comenzé
vendiendo objetos de catdlogo para
arquitectos y decoradores ofreciendo
soluciones innovadoras en estante-
rias suspendidas, barandas de esca-
lera y carteleria. Ahora la compafiia
se expandid y cuenta con un salén de
ventas y una planta de fabricaciéon
mas un drea dedicada a que los clien-
tes puedan crear sus propios disefios.
Ademas, Tensocable estd presente en
varias cadenas de negocios de obje-
tos de disefio.

En tanto, Martin Bonadeo, uno de
los socios de MaqgTec, considerd que
“innovar es encontrar una solucién
original a una problematica”, y agre-
g6 que “ello implica agregar al riesgo
de emprender, el de hacerlo en forma
diferente, lo que requiere el cuestio-
narse permanentemente sobre el
rumbo”.

Basado en su propia experiencia, y
entendiendo que la continua moder-
nizacién de cultivos agricolas requie-
re permanente innovacién, MagTec
desarrolld soluciones integrales, in-
novadoras y confiables en diferentes
areas: transformacién de energia,
poda y cosecha mecdnica de olivas,

I gHars

cosecha mecanica de naranjas.

Guibert Englebienne, fundador de
Globant también reflexiond al res-
pecto: “La innovacién es algo que
estd y uno la piensa como un con-
cepto abstracto y lo ve como algo
fordneo, como algo que uno no ve,
porgue uno no logra ver dentro del
dia a dia la posibilidad de innovar”.
Siguiendo con su andlisis, considerd
gue "hay que construir la posibilidad
de innovar y la costumbre de estar
pensando lateralmente en todo lo
gue uno hace, desde cémo llego a
mis clientes, cémo atraigo talento a
mi compafifa, cémo genero nuevos
productos, cémo refino mis pro-
ductos, cdmo defino mis procesos,
y todo eso va acompafiado por una
estructura organizacional que ayuda
a esto y donde se le da la posibilidad
a la gente de aportar ideas, porque
las ideas no siempre tienen que salir
del manager o de la persona que uno
considera la mas capaz dentro de la
organizacion, sino gue puede venir
de cualquier persona”.

Esa filosofia que nos presenta Gui-
bert es la que prevalece en Globant,
una empresa argentina dedicada al
outsourcing en tecnologias de la in-
formacion. El lema de Globant, fun-
dada en 2003, es crear productos
innovadores de software que sean
atractivos para la audiencia global.

El titular de Tensocable recordd que
"en nuestro caso, la innovacién vino
de la mano del disefio”, al tiempo que
conceptualizé: “Podriamos tener in-
novacién por tecnologia o en muchos

otros aspectos, y el concepto de in-
novacion tiene que ver con descubrir
mundos dentro de los mundos para
poder generar mds espacios. Un ca-
so claro, que puede parecer que no
es de disefio, pero lo es, es el vino.
¢Qué pasaba antes con el vino? Ha-
ce seis afios atrds no pasaba nada.
Ahora tenemos una cultura del vino,
sabemos los distintos cortes, las ce-
pas, con qué se toma cada uno, a qué
temperatura, cudles se maridan con
cuales comidas. Eso justamente es
abrir todo un mundo, que tiene que
ver con cuestiones estratégicas y
eso trae como consecuencia nuevas
fuentes de trabajo, productos nuevos,
riquezas".

“En ese sentido, hay una cuestién
de educacién y comunicacion. Para
pensar esto en términos generales,
es importante destacar que hay pri-
mero todo un tiempo de desarrollo de
comunicacidn, porgue si vos no gene-
ras esa plataforma de mercado para
que eso que creaste tenga cabida, no
se vas a tener buenos resultados. Co-
mo contaba un emprendedor amigo,
ellos generaron toda una tecnologia
para el bluetooth cuando la gente
todavia no tenia ni sabia lo que era
ni sabia manejarlo. Pero si es posible
generar un espacio. Otro ejemplo es
la evolucion de los colchones. Antes
un colchén era un producto comun.
Ahora vas a cualquier supermercado
y ves que el espacio que le destinan
generalmente tiene pisos de made-
ra, se ha montado una ambientacion
diferente y eso tiene que ver el posi-
cionamiento del producto. Y quizas el
colchén es el mismo gue antes, pero

Centro de Innovacion y Desarrollo Local (Maipu 835)
Informes: ldurand@rosario.gov.ar

1° SHOWROOM + RONDA DE NEGOCIOS
DE DISENADORES LOCALES

Martes 30 de noviembre de 10 a 19 hs.
20 hs. Brindis de cierre
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todo que se monta alrededor tiene
gue ver con la construccion del ima-
ginario”, explico Finkielsztajn.

A la hora de valorar la “innovacion”
en los negocios, el CFO de Mercado-
Libre dejé claro que “en general, in-
novar es muy importante”, al tiempo
gue remarcé: “Es fundamental sobre
todo en los negocios de tecnologia,
donde los paradigmas cambian cada
304 afios. Pero también es muy im-
portante ejecutar muy bien, cuidar

de los detalles, buscar la excelencia.
Hay una frase a la que suscribo que
dice que en general es mejor ejecu-
tar a la perfeccién un plan mediocre
gue ejecutar de manera mediocre el
mejor plan”.

En tanto, Guibert considerd que “es
importante poder traer ideas en el
marco de un negocio que tiene que
llegar al mercado. Innovacién no sig-
nifica sacar un cheque en blanco para
estar haciendo investigacion durante
mucho tiempo, sino que significa po-
ner ciertos Iimites y tirar ideas, para
poder salir con algunas ideas que
sean buenas, tirarlas en el mercado,
ver qué dicen los consumidores y
eventualmente sequir refindndolas.
Ese es el modelo que hoy se impone.
Un modelo que ademas tiene que
estar permanentemente tomando
ideas, no sélo de nuestra organiza-
cion, sino del contexto externo”.

Fiel a su suscripcién, Kazah contd
gue cuando comenzaron la innova-
cién fue principalmente el animarse
a hacer algo distinto y algo que todo
el mundo criticaba. “Cuando lanza-
mos MercadoLibre la penetracién de
Internet en Latinoamérica era sélo
de 2 por ciento y nadie crefa que la
gente se animarse a comprar por
Internet. Luego la innovacién pasé
por ejecutar bien nuestro plan sin
obsesionarnos por lo que otros com-
petidores regionales hacian, como in-
vertir demasiado en marketing, por
ejemplo, y focalizarnos en adaptar el

modelo que habiamos traido de USA
y Europa a las particularidades de
nuestros paises”.

No obstante, ese factor innovador
no se detiene. “Actualmente la in-
novacién es intentar estar en la
frontera tecnoldgica compitiendo
con las grandes compafiias globales
y combinar bien nuestros distintos
negocios para que el ecosistema de
MercadoLibre, formado por Mercado-
Libre, MercadoPago, MercadoClics y

MercadoShops, funcione bien y cada
parte evolucione fortaleciendo a las
otras tres”, destacé.

En ese sentido, Bonadeo reconocié
gue “si nosotros no innovamos se-
riamos una empresa mds en un mer-
cado, donde la produccién en serie,
la financiacién a tasas bajas y las
economias de escala, no permitirian
la expansién de empresas como la
nuestra”.

De hecho, MaqTec fue creada para
dar impulso a la innovacién. “Noso-
tros comenzamos con la empresa
justamente para desarrollar la co-
sechadora automotriz de aceitunas
gue llamamos Colossus. Desarrollar-
la y comercializarla fue nuestra idea
fundacional. Hoy el producto es reco-
nocido en el mundo entero por haber
generado un cambio en el manejo del
cultivo”, destacd uno de sus socios.

Por su parte, Finkielsztajn sefial
gue “para identificar potenciales de
innovacién, un emprendedor tiene
gue tener grados de percepcién im-
portantes, de formacién, de actitud
de aprendizaje, es una actitud de c6-
mo mirar el mundo. Creo que en un
punto hay que cambiar la forma de
mirar. Ahora, {quién cambia la mane-
ra de mirar? El que estd predispues-
to a hacer otra cosa. Para detectar
el espacio, hay que tener una mirada
inocente, para luego ser capaz de
profesionalizarla”.

Guibert afiadié que la creatividad es

fundamental. “EI 98 por ciento de
nuestro trabajo es de exportacién,
lo que requiere un altisimo grado de
comunicacién, conocimiento tecnolé-
gico, flexibilidad y proactividad. Siem-
pre le digo a nuestros empleados,
épor qué esperar hasta el sdbado pa-
ra divertirnos si podemos divertirnos
todos los dias y disfrutar de lo que
hacemos? Es muy importante. Para
nuestros clientes estamos creando e
innovando continuamente”, confid el
fundador de Globant.

tas, procesos de ensamble simple
y complejos a nivel internacional”.

Sobre cémo es posible innovar sobre
la innovacioén, Kazah consideré que
“innovar una vez es dificil, innovar
continuamente mucho mas dificil
aun”. No obstante, asequré que es
algo que es algo en lo que las com-
pafiias tienen que enfocarse mucho.
"Para eso es importante crear una or-
ganizacién horizontal y abierta don-
de la comunicacion fluya libremente

TENSOCABLE

En cuanto al proceso de innova-
cién, que por supuesto no sélo se
basa en buenas ideas, sino desa-
rrollos e inversién, Kazah conté
que desde un comienzo incluimos
la opcién de precio fijo cuando en
el mundo el foco sequia siendo su-
bastas. “Hoy en dia el 95 por cien-
to de las ventas en MercadolLibre
se hacen a precio fijo. Luego de un
comienzo con algo de marketing
masivo, nos enfocamos en desa-
rrollar fuertemente herramientas
de marketing online, convirtién-
donos en los lideres absolutos en
ese concepto durante varios afios.
También invertimos en tecnologia
para las busquedas y en el ordena-
miento de listados segun factores
de relevancia para el comprador,
antes que varios de los jugadores
globales. Hoy en dia, la combina-
cién de negocios que queremos
empujar a través de nuestra pro-
puesta de compra-venta, de pago,
de publicidad y de software para
e-commerce es Unica", asequré el
CEO del portal de negocios.

Por ultimo, Bonadeo dijo que “la
innovacién es el sello de MagTec
y ello se manifiesta en numerosos
ambitos, entre los que es impor-
tante seflalar: producto, cada dos
aflos realizamos el lanzamiento de
algo nuevo al mercado; organiza-
cién, combinamos filiales, distri-
buidores y management directo;
y estructura productiva, mediante
la realizacion de unidades comple-

para que todos puedan aportar ideas.
Hay que premiar la innovacién y ase-
gurarse de nunca castigar a quienes
intentan hacer algo distinto y fra-
casan. Lo importante es intentarlo
y aprender de los intentos fallidos.
Romper el status quo es algo bueno.
Y por supuesto, mantener la mente
abierta y mirando que hacen otras
compafiias similares en otras partes
del mundo”.

Tal como sefiald el titular de Tenso-
cable, el mundo debe ser visto como
mercado. “Sin dudas es necesario
pensar al mundo como mercado,
porque de otra forma no es posible.
Ahora la aldea es global, entonces
hay que hacer un esfuerzo por com-
prenderlo asf, aungue sea tenerlo co-
mo paradigma. Hay emprendimien-
tos que quieren tener un grado de
expansion importante, y no denosto a
los emprendedores que se satisfacen
en otras escalas, pero me parece que
hay que estimular a que siempre se
piensen en otras geografias".

Finalmente, Guibert conté que “en
Globant tenemos un proceso de inno-
vacién abierto, donde lanzamos desa-
fios de ideas a nuestros empleados
para que ellos vengan con sus ideas
y eso estd muy bueno, pero también
es importante el definir un modelo de
negocios para monetizar esa innova-
cién de cara a los clientes y también
el crear un espacio y una dindmica
social dentro de la organizaciéon que
nos permita innovar”.

SECRETOS DE
EMPRENDER

"Hay que probar cosas nuevas
acotando el riesgo y tratando de
lograr un producto comercial lo
antes posible. El cliente es lo que
valida la razén de la empresa.
Luego es fundamental que mi-
ren el mundo: si bien argentina
es un punto alejado del centro
hay oportunidades en muchos
mercados y exportar no es una
utopia cuando uno mira el mer-
cado mundial”.

Martin Bonadeo.

MAQTEC.

“Los emprendedores tienen
gue ser, en principio, muy criti-
cos y realistas de lo que van a
hacer, pero fundamentalmente
tienen que sofiar, porque si son
perseverantes y tienen la fuerte
conviccién de lo que van a hacer,
van a tener impacto. Tienen que
hacerlo. Se tienen que animar”.
Hernan Kazah.

MERCADO LIBRE.

"Pasion, hay que tener mucha
pasion. Es el Gnico combusti-
ble para sequir cuando lleguen
momentos duros. Hay que sa-
ber que te va a ir mal, incluso
muy mal. Necesariamente te va
air mal, por definicién te vaair
mal. Y si no tenés pasion, cuan-
do encuentres un obstdculo, te
vas a volver a tu casa. Sea cual
sea el camino que emprendas o
el negocio que tengas, el com-
bustible es la pasién por lo que
hacés".

Jorge Finkielsztajn.
TENSOCABLE.

“Hoy en dia las compaiiias tie-
nen que tener esquemas que
le permitan desarrollar lo que
llamamos su salsa secreta, que
es aquello que los hace diferen-
ciales frente a sus clientes y el
resto es infraestructura basica
necesaria para apuntalar el ne-
gocio, deberia ser reutilizable.
Es fundamental crear un am-
biente de trabajo en el cudl la
gente pueda innovar en ese lu-
gar, desde el espacio, los proce-
sos. Hay gente que piensa que
tiene que salir de la oficina para
empezar a innovar y eso es una
clara indicacién de que no esta-
mos creando un ambiente ideal
para poder proponer ideas. Lo
bueno es ir dandole forma a
ese espacio para realmente asf
funcione”.

Guibert Englebienne.
GLOBANT.

Compartimos las mismas
ganas por generar
nuevos emprendimientos
en nuestfra ciudad.
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EMPRENDEDORES ROSARINOS

La propuesta de Juan Pablo
Mosconi y Gastdon Gonzalez resulté
premiada en la Competencia de
Planes de Negocios que estuvo
organizada por Endeavor Rosario,
JCI Rosario y la Municipalidad de
Rosario, y que finalizd con el panel
de exposicidon en el marco

de Rosario Activa

»>Globant
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COMO CONCRETAR LOS PROYECTOS

LA IMPORTRANCIA
DE CUESTIONA

LA IDEA

Es necesario analizar si el proyecto es viable y si representa una
oportunidad de negocio. Las Fuerzas de Porter representan una
herramienta imprescindible para someter el emprendimiento

a un test de donde saldra, en cualquier caso, fortalecido

Una buena idea debe agregarle valor al consumidor,
pero también al emprendedor. Un primer andlisis es im-
prescindible para evaluar tanto la capacidad de generar
valor como la facilidad de implementacién de la idea.

Un andlisis del valor parte de la siguiente premisa: Una
empresa sin capacidad de generar ganancias no so-
brevive. Un calculo prima facie de la rentabilidad del
proyecto es un primer filtro que permitird verificar si
las ganancias a generar haran recuperable la inversion;
y si luego de recuperarla, serd sustentable en el tiempo.

La rentabilidad es simplemente la diferencia entre los
ingresos (lo que genera el producto que se vende) y
todos los costos para producirlo o comprarlo. Por lo tan-
to, antes de comenzar serd necesario tener un célculo
aproximado para los ingresos (la cantidad a vender y
el precio de venta posible) y para los costos (costos de
produccion/adquisicion del producto, de comercializa-
cion, de logistica, administrativos, entre otros items).

FACILIDAD DE IMPLEMENTACION

La facilidad de implementacién se refiere a si es po-
sible o no llevar a cabo la idea. Para poder responder
esto, hay que pensar el proyecto desde cuatro dngulos
distintos:

+ Viabilidad financiera.
+ Viabilidad legal.

« Viabilidad técnica.

« Andlisis competitivo.

La viabilidad financiera es la parte del andlisis Util para
establecer cuanto dinero y otros recursos son necesa-
rios para iniciar el negocio, si se cuenta con ellos o no, y
pensar la posibilidad de un préstamo en caso de que el
propio capital no sea suficiente. EI tiempo de recupero
de lainversion es otra de las cuestiones importantes pa-
ra verificar la facilidad de implementacién del negocio.
La existencia de una legislacién que prohiba o restrinja
la venta del producto o servicio, representa un primer
indicio acerca de la facilidad o no de la implementa-
cién. La existencia de muchas trabas legales podria
menguar el atractivo del proyecto. La venta de libros
fotocopiados, por ejemplo, esta prohibida por la ley. Si
la idea es llevar adelante un negocio como éste, como
lo hicieron Javier Boustani y Pablo Gotelli con Estudio
Print, habrd que tener en cuenta las dificultades que se
pueden presentar, y estar dispuesto a pagar derechos
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de autor y otros permisos establecidos por ley, este ti-
po de trabas legales puede hacer que el proyecto deje
de ser rentable, o imposible de llevar a cabo dadas las
posibilidades de financiacion.

Cuan factible es la idea desde el punto de vista técnico,
implica evaluar la capacidad de desarrollar las opera-
ciones y mantenerlas en funcionamiento (el proceso de
produccién del producto, la comercializacién y pasos
siguientes). Aqui habrd que contemplar, por ejemplo,
si se dispone de la tecnologia y el personal adecuadas,
entre otras cosas. Es un andlisis relativo a la parte ope-
rativa del proyecto.

Con respecto del analisis competitivo, he aqui una he-
rramienta muy Util y reconocida: EI "Analisis de las Fuer-
zas Competitivas de Porter". EI contexto en el que se va
a emprender esta dado, por lo que no serd facil cam-
biarlo. Las fuerzas externas son de gran importancia,
pero mas importante es la habilidad para enfrentarse
a ellas. En el momento de cuestionar la idea hay que
tener en cuenta los actores que compiten en el sector
o la existencia de productos sustitutos. Ambos factores
ayudaran a anticipar cuan dificil puede resultar entrar y
competir en ese mercado. Para ello es valido plantearse
algunas cosas como por ejemplo:

+ ¢Cudl es la capacidad de otros competidores de entrar
en mi industria y competir contra mi?

+ ¢Qué poder de compra tienen los consumidores?

+ ¢Cudles son mis posibles proveedores? éHay muchos
0 pocos?

« ¢Cuadl es su poder de negociacién?

« Cudnta integracién hay en la cadena de proveedores?
* Si los competidores estdn muy bien posicionados, ha-
bra frecuentes guerras de precios y abundante publici-
dad, por lo que la idea serd menos atractiva.

« Sustitutos actuales y potenciales. Son aquellos produc-
tos que podrian llegar a sustituir el que yo quiero vender.
Si hay muchos sustitutos, la idea es menos atractiva.

Si al realizar este tipo de andlisis, la idea continda re-
sultando atractiva, entonces es un muy probable que
estemos ante una oportunidad de negocios para apro-
vechar. Se trata del primer filtro que debe sortear lo que
se nos ocurrié, para que ademas de la fuerte conviccién
de emprender podamos establecer un pardmetro de
la capacidad de general valor y la implementacion del
lanzamiento del proyecto.

www.endeavorrosario.com.ar
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COMO CONCRETAR LOS PROYECTOS

UNAIDEA Y

Un espiritu emprendedor
construye el camino y busca
coémo atravesarlo. Ademas de la
voluntad, se necesita planificacion
y estrateqgia. En esta nota
contamos los cinco factores
necesarios para comenzar, y las
seis estrateqgias para transitarlos

Una buena ocurrencia no va-
le por si misma, todo el mundo
tiene ideas y la mayoria podria
ser viable y dar buenos resulta-
dos. El punto es que no hay de-
masiadas personas dispuestas a
realizar el enorme esfuerzo que
supone hacerla pasar desde un
papel al mundo real.

¢Qué tenemos que hacer para
gue una idea se materialice? La
clave se resume en estos cinco
factores que hay que conjugar
como punto de partida para
cualquier proyecto o emprnedi-
miento:

e Definir un plan de negocios,
cuantificando inversiones

y costos.

e Analizar la cadena de valor
del negocio.

e Estar en conformidad con
las requlaciones.

e Formar un equipo que

se complemente.

e Consequir capital.

Por lo general, una empresa na-
ce de una idea, y ésta proviene
de diferentes fuentes. Puede
haber surgido de la casualidad
0 haberse generado luego de un
arduo proceso de andlisis. Pero
en todos los casos lo importante
son los pasos previos para trans-
formar la idea en un negocio
posible, y para eso es necesario
reconocerlos y transitarlos de
la mejor manera. Ese recorrido
debe afirmarse sobre estos seis
pasos:

PERCIBIR LA
OPORTUNIDAD

Al descubrir una oportunidad, el
emprendedor genera una idea

para aprovecharla. No es necesa-
rio que invente algo nuevo para
conquistar un nicho del merca-
do. Muchas veces alcanza con
dar respuesta a una necesidad
en un rubro particular, ya explo-
tado, pero en forma inadecuada;
o lanzar un producto que com-
plemente a otro ya impuesto.
Luego, hace falta encontrar la
motivacién y la capacidad para
hacer que sea viable.

CUESTIONAR
LA IDEA

La idea en bruto debe superar
una serie de filtros que per-
mita determinar si realmen-
te existe una idea fuerza. Ese
proceso debe incluir el cues-
tionamiento de la oportunidad
para determinar si el proyecto
puede satisfacer una necesidad
del mercado y si puede ser ren-
table.

HACER UN ANALISIS
ECONOMICO Y
FINANCIERO

Mediante un anélisis econdmico,
se identificardn los ingresos y
|los costos para obtener la renta-
bilidad del proyecto; y a través
de un analisis financiero, se de-
terminardn las necesidades de
inversion de capital, y el tiempo
en que se espera recuperar esa
inversion.

DEFINIR
ESTRATEGIAS

Es el proceso mediante el cual
se define el plan de accién. Se
necesitan estrategias para posi-
cionar el emprendimiento, satis-
facer a los clientes, competir con

-
éxito y lograr una dindmica en
el funcionamiento que garantice
la rentabilidad. Definir cada una
de estas instancias es trazar el
futuro del negocio.

PLANIFICAR E
IMPLEMENTAR

Para asequrar la perdurabilidad
del proyecto hay que tener un
plan de negocio realista que neu-
tralice a los competidores actua-
les y futuros. Este plan no es otra
cosa que un “mapa’” para orien-
tar al emprendedor, de manera
gue sepa cémo llegar al objetivo
definido. Esta herramienta ayuda
a pensar metodolégicamente la

EL PUENTE ENTRE

EL MUNDO REAL

=

forma de cristalizar el proyecto,
ademds de representar la ima-
gen del negocio frente a poten-
ciales inversores, posibles socios
y proveedores. Hay que tener en
claro que se trata de una herra-
mienta valiosa, pero no es el ne-
gocio en si.

EVALUAR
PERMANENTEMENTE

Ser buen emprendedor significa
ademds, saber retirarse a tiem-
po. Esto implica la capacidad de
determinar cudndo el negocio ha
dejado de ser una oportunidad.
Saber crear y poner en marcha
un proyecto es tan importante

como poder identificar el mo-
mento exacto para cerrarlo. La
empresa debe repensarse cons-
tantemente para monitorear si
estd en el camino adecuado e
introducir las variantes necesa-
rias para asegurar su viabilidad
en el tiempo. Para los verdade-
ros emprendedores, el fracaso es
como un lugar de descanso para
analizar lo ocurrido, procesar la
experiencia y tomar fuerzas para
encarar un nuevo desarrollo.

Una empresa nace de unaidea, y
ésta puede provenir de diferen-
tes fuentes. Algunas veces es el
fruto de la casualidad, y otras de
un proceso de andlisis.



DANIEL BURMAN | CINEASTA

€ND€e€aVOR

ninmmEmm ROSARIO

“EL EXITO ES DISPONER DE
NUESTRA VIDA MIENTRAS
SEGUIMOS DESARROLLANDONOS"

Realizador cinematograficoy
guionista nacido en Buenos Aires
en 1973, Daniel Burman es uno de
los mas prometedores cineastas de
Argentina. Con estilo propio, fue
quizas uno de los disertantes de Ia
40 Conferencia Endeavor Rosario
qgue mas se distancid del resto en
cuanto a conceptos e historias

Contd que toma al cine como una
herramienta para contar algo y que
comenzd en la actividad tras una bus-
gueda personal. “Empecé a estudiar
Derecho y me di cuenta que eso no
completaba mi vida. Un dia acom-
pafié a un amigo a averiguar por la
carrera de produccién audiovisual
y quedé muy enganchado, asi que
comencé a estudiar paralelamente
realizacion. Después vino todo un
proceso en que el cine dejé de ser
un hobby para ser un trabajo. Desde
muy joven trabajé en cine y esto se
convirtié en algo ligado a la vida coti-
dianay el Derecho pasé a ser una via
de escape”, confié Burman.

“Cuando empecé a trabajar en
cine noté que es un mundo que
estd contaminado de cuestiones
banales, como por ejemplo que el
director dice que tiene que haber
una copa de cristal y en realidad es
de vidrio. Para la cdmara es igual,
pero para el director no y hay un
equipo de 40 personas temiendo
que el director se dé cuenta. En el
cine se genera un microclima par-
ticular, con necesidades bastantes
diferentes a las del mundo real. De
hecho, al dia de hoy cuando termino
una pelicula, necesito tomarme un
tiempo de vincularme con el mundo
ordinario, que a su vez es el mundo

gue te nutre para contar historias.
Si vivis envuelto en la burbuja de
la construccién del relato, te que-
das sin nada para contar”, amplié
el cineasta.

Consultado sobre la tarea de cons-
truir historias, Burman dijo que el
mayor enemigo de un realizador es
su propio ego. “Cualquier reflexién
autorreferencial es altamente noci-
va porque no se llega a ninguna con-
clusién y sigue envuelto en si mismo.
No hay lugar para otro y esto es un
punto esencial en mi vida porque to-
do el tiempo intento construir el otro.
Sin embargo, también es esto lo que
te permite construir, porque un tipo
desapegado o desapasionado de sus
propias historias no puede realizar
una pelicula”, sefialé el director de El
Abrazo Partido.

Con una mirada casi ecuméni-
ca, Burman también plante6 que
“mientras hacemos el camino, esta
bueno mirar para atras, para ade-
lante, pero también mirar para los
costados, ya que muchas veces se
habla del éxito o se cuestiona qué
es el éxito, y yo creo que el éxito no
se puede demostrar en un discurso
con un powerpoint. Mi éxito es que
el martes pasado me fui a las cuatro
de la tarde de la oficina para tomar

un helado con mi hijo", sintetizé de
manera tangible su idea.

Respecto a sus inicios como reali-
zador, conté que los trabajos mas
importantes fueron los de sus ori-
genes como director, debido que
fueron peliculas que surgieron
gracias a concursos. “Cuando mi-
ro para atrds me doy cuenta que
los logros mas importantes de mi
vida fueron gracias a concursos,
reivindicando un poco esto que
tiene el cine, que es que mas alla
de los gobiernos de turno, el cine
en Argentina es uno de los pocos
espacios donde existe una verdade-
ra mentocracia. La mayoria de los
directores de cine del momento no
son hijos de y no sé esto cuanto se
da en otras actividades que tienen
fomento de Estado. Por eso cuando
se habla tanto del boom del cine ar-
gentino, a veces creo que se olvida
gue existe el cine argentino porque
existié una decision primero del
Congreso de aprobar una ley y des-
pués del Estado de aplicarla duran-
te aflos. Creo que si el Estado toma
politicas claras para determinadas
industrias, y durante distintos go-
biernos se mantienen y siguen apo-

yando, es muy factible que ocurra
lo mismo que con el cine nacional.
Sin embargo, se suele pensar que
ahora hay una camada de ilumina-
dos o que somos creativos porque
vivimos en constante crisis, lo cudl
me parece un disparate”, analizé el
cineasta que ademas es propietario
de la productora BD Cine.

Por otro lado Burman también se
cuestiond algunos conceptos. “A
veces me pregunto mucho por
conceptos como el de mejorar el
mundo o el de sustentabilidad so-
cial, y también me pregunto por
esas empresas preocupadas por lo
gue se gasta o no tanta agua, por el
impacto y por mejorar una escuela
gue queda cerca de su fabrica. Eso
me parece todo muy loable, pero
pienso... qué pasa si en vez de eso
a los 10 mil operarios que tienen les
pagan el mejor sueldo que pueden
para que se aseguren de que los hi-
jos tengan la mejor educacién y la
mejor salud. Quizas es mas susten-
table eso, pero es mas dificil ir con
una camara y construir una escue-
lita en Chaco. No lo sé, son temas
por los que me pregunto y no tengo
respuestas. Es mas, lo digo, pero a

la vez tengo dudas”, dejo el planteo
abierto, y agregd: “El concepto de
sustentabilidad creo que también se
puede aplicar a otras cuestiones. Es
importante en cualquier caso que
ese entorno cercano que uno tiene
sea lo mas sustentable posible, y
luego el que aparte tiene tiempo,
que vaya y salve las ballenas".

Por dltimo, Burman sefialé que
"cada negocio tiene su costado” y
comentd: "Yo tengo una producto-
ra de cine, en la cudl hacemos dos
peliculas por afio y no tenemos nin-
guna intencion de instalarnos mas
alla de eso, porgue no sofiamos con
venderle a nadie ni tener reuniones
con un montén de personas. Si en-
tiendo que hay negocios que nece-
sitan estar a cierta altura en una
escala para existir, pero mi negocio
-si es que puedo llamar negocio a
producir peliculas, aunque de hecho
lo es porque nos ha permitido llevar
adelante una vida muy digna a mi
socio y a mi-, consideramos que el
éxito es poder disponer de nuestra
vida mientras seguimos desarro-
[ldndonos como emprendedores y
como empresa. Pero antes, todo
emprendedor es una persona”.
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“ Algunos ven so6lo suefios. Nosotros vemos Proyectos.
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