0040

Tiraje: 72,000
Cm? 289

Financiero

el 2 ElFinanciero

Primera 7

19b45241

Romper paradigmas

para emprender

oyendia,emprenderse ha

vuelto un factor de gran

impacto en las economias
porsus consecuencias alentadoras
en empleo, competencia, innova-
ciony desarrollo de los paises.

Los ejemplos son muchos y de to-
do tipo, destacandose los proyectos
desarrollados en Silicon Valley, cen-
tro lider para la innovacion y desarro-
llo de alta tecnologia de Estados Uni-
dos, y en Tel Aviv, ciudades donde se
concretaron exitosas estrategias em-
presariales, impulsando ideas innova-
doras y atractivas para los inversionis-
tas y el mercado.

Lo antes descrito podria combatir el
paradigma: “sin recursos econémicos
no hay negocio” y tal vez pida identifi-
car como area de oportunidad el "co-
mo hacer” atractivo un modelo de ne-
gocio por medic de estrategias dife-
rentes, efectivas y con mitigacion de
riesgos mediante métodos de control.

Porello esmuyrelevante buscar fuen-
tesdefinanciamiento conuna diferen-
te manera deestruc-
turar los negocios y
venderlos prototipos
aemprender. No s6-
lo se trata de lanzar
una idea convencio-
nal y esperar a que
el inversionista reac-
cione, sino volver-
nos emprendedo-
res de alto impacto,
creando ofertas pro-
fundas e innovado-
ras, proponiendo de-
mandas de nichos desatendidos, ade-
mas de alinear tendencias del mercado
y propuestas de generacion de valor.

Esta tarea no es sélo del emprende-
dor sino del inversionista, ya que am-
bos buscan mejores resultados bajo el
esquema deriesgo/rendimiento, asi co-
mo oportunidades con un nivel dein-
certidumbre mayor pero controlable,
contemplando la seguridad de la ge-
neracion de negocios innovadores, en
algunos casos apalancados por gran-
des conglomerados para los cuales es
factible aliarse con emprendedores.

Esdesumaimportancia quelas nue-
vas generaciones de emprendedores
hagan hincapié en la implementacion
demetodologias para hacer masatrac-
tivos los negocios, que ademas de pre-
ocuparse por los planes de corto, me-
dianoylargo plazos, tomen en cuenta
los riesgos inherentes a la operacion,
apoyandose en las mejores practicas
y en la utilizacion de figuras como el
gobierno corporativo, contemplando

profesionalizar al personal y al propio
emprendedor.

Una de las grandes deficiencias del
nuevo empresario, identificada por el
inversionista, eslafalta de capacitacion
del management (administracion del
negocio). Enrepetidas ocasiones se ha-
blade “empresas familiares o empren-
dedores devisionarios” yloquesebus-
ca son "familias emprendedoras y vi-
sionarios emprendedores”; es un giro
de 180 grados al pensamiento tradi-
cional, pues como puede observarse,
se tiene la expectativa de ser un grupo
y estratega, después un entusiasta, lo
que nos lleva a definir que el mercado
busca mas preparacién y formulacion
de propuestas, que impulscs.

Ahora bien, por lo general los em-
prendedores se basan en la creacion
deuna oferta, to cual es indispensable,
perosin olvidarla parte masimportan-

te: la creacion de demanda. Antes de

disefar el producto o servicio a lanzar

o expandir, deben estudiarse las nece-

sidades del mercado vy sensibilizarnos

para conocer los canales de entrada,

las posibilidades de consumo y crear
o adaptar un con-
cepto a lo analiza-
do; probar tedricao
practicamente para
preparar escenarios
y medidas sobre los
mismaos.

En la mayoria de
los casos, después
de estudiar esa de-
manda, el empren-
dedor se percata de
que los recursos o
herramientas que

posee ya no son suficientes para salir
almercado o ampliarla cferta, pero es-
toesun paradigma mas, pues se puede
concebirlaideadeunapalancamiento
comercial por medio de vehiculos con
actores ya existentes, o bien, incluirse
en las cadenas o puentes productivos
(clusters), es decir, como conectores
enfocados al cliente final.
Deestaforma, la “innovacion” esfac-
tor clave para el disefic del producto o
servicio y para traer consigo el impac-
to social y la sustentabilidad, pues una
idea innovadora por si sola no puede
asegurar que perdurara en el tiempo,
requierede unafuerzaadicional, donde
la comunidad se perciba como un ca-
talizador de beneficios agregados, na-
tos de lo consumido y que en el tiem-
po sea trascendente y se sostenga por
su operacion o evolucion.
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