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Si tenés una idea de negocio o un proyecto en el que ya estas
. trabajando, pero tenés algunas dudas sobre como avanzar o si

[ | Intrcducclon tiene potencial para crecer, estas en el lugar justo. A lo largo de

este ebook, te vamos a explicar los conceptos basicos que tenés

que tener en cuenta en tus primeros pasos como emprendedor.

Vas a aprender a:

Desarrollar una mentalidad emprendedora, con
foco a largo plazo.

Identificar dénde hay oportunidades de negocio
y coOmo aprovecharlas.

Trabajar la mision de tu negocio (0 mejorarla si es
que ya la tenés).

Analizar los modelos de negocio que existen y
ver cual se ajusta mejor a tu proyecto.

Derribar mitos sobre el levantamiento de capital
y sus herramientas.

Aprovechar el rol que juega un mentor en el
desarrollo del negocio.

Tomar mejores decisiones iniciales en temas
como finanzas y marketing.

Sin dudas, sabemos que todo lo maravilloso (y vertiginoso) que
es emprender no se puede resumir en un simple ebook, por eso te
recomendamos ampliar estos y otros contenidos en nuestro Blog.
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T id

engo una‘ I ea Existe una falsa creencia de que para emprender se necesita
I'd P4 ) una buena idea, una idea original, innovadora, que no se le haya

| (va I aCIon ocurrido a nadie. Hace ya tiempo que se viene educando sobre

este tema y existe material al respecto.

“La idea por si sola no
garantiza nada, podemos
tener una idea buenisima
pero sin una buena
gjecucion no tiene ningun
sentido. Incluso, una idea
innovadora, que incorpore
un nuevo concepto o una
forma nueva de hacer las
cosas va a requerir mucho

Maria Julia Bearzi | Directora Ejecutiva, Endeavor Argentina

mas trabajo de evangelizacion, de demostrar que mi idea tiene
potencial, de investigacion y de escalar rapido” opina Maria Julia
Bearzi, Directora Ejecutiva de Endeavor.

Entonces, {como definimos una buena idea de negocio? El primer
paso es identificar si hay una oportunidad de mercado, es decir,
si con el producto/servicio le estoy resolviendo un problema a un
cliente y si ese cliente estaria dispuesto a pagar para obtenerlo.
Seguramente habras escuchado varios casos de emprendedores
que “llegaron temprano al mercado” y por eso su startup fracaso,
esto no significa que su idea era “mala” sino que el mercado no
estaba preparado aun para adoptar esa solucién/producto. Podés
ver un claro ejemplo de timing en esta nota sobre la compafiia
Endeavor, Agrofy.
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Por otro lado tenemos que definir cual es el tamafio de esa
oportunidad o en otras palabras, qué tan grande es el mercado
en el que vamos a competir. Existe una serie de definiciones para
representar esto y se conocen como TAM SAM SOM.

TAM

SAM

SOM

Es el mercado total, por ejemplo, si mi
emprendimiento es sobre comida saludable, mi
mercado total sera todas aquellas personas del
mundo que se alimentan. En ese mercado mi
emprendimiento se va a estar moviendo.

Se trata del tamafo de mercado que estaria
dispuesto a comprar mi propuesta de valor.
En términos concretos, ¢cuantos estarian
dispuestos a comprar comida saludable?

Entendemos por SOM a la porcién de ese
mercado que podés capturar a corto plazo.
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Viabilidad Técnica

Un estudio de VIABILIDAD TECNICA debe proveer informacion
sobre las distintas formas de materializar el proyecto o los
diferentes procesos que puedan utilizarse para producir un bien
o servicio. En este estudio se determina si con los recursos
disponibles permiten hacer realidad el proyecto y entender si es
conveniente llevarlo a cabo.

Viabilidad Economica

La VIABILIDAD ECONOMICA es estudiar si existe suficiente
dinero para financiar los gastos e inversiones que implican
la puesta en marchay la operacion del proyecto. El estudio
de VIABILIDAD ECONOMICA debe probar que es posible
financiar todas las etapas del emprendimiento con las fuentes
de financiamiento existentes, dentro de un periodo de tiempo
determinado.

Viabilidad Comercial

La VIABILIDAD COMERCIAL tiene que ver con identificar la
demanda de individuos, empresas u otras entidades
economicas, a fin de disefiar la mejor oferta, tal que permita la
puesta en marcha de un proyecto y satisfaga las necesidades o
elimine un problema al mercado al que apuntamos.




Quién es
x mi cliente
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Una vez que definimos que el proyecto es viable, es fundamental
que definamos quién es el cliente, identificar si quien compra es

guien consume, o esta comprando para que use o consuma otra

persona.

Buyer Persona

Existe una metodologia para analizar cualitativamente

como es mi cliente potencial, esto se llama Buyer Persona

y es una representacion ficticia de mi cliente ideal, de sus
comportamientos, de sus habitos y entorno. Es una construccion
de tu cliente ideal, de modo mas humanizado y personalizado.

En este articulo vas a encontrar
mas informacion sobre la
metodologia de buyer persona.

Para contrastar este modelo con la realidad, tenemos que generar
entrevistas en profundidad para entender sus “dolores”, desafios,
cdémo consumen, como pagan, qué medios utilizan, cuales son sus
expectativas y frustraciones, entre otras. ;Cual es el numero ideal
de entrevistas? La mayor cantidad posible, pero entre 20 y 25 nos
puede dar un insight interesante desde ddonde partir.

Herramienta Generador de Buyer Persona
Recomendada de HubSpot. Ver herramienta
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B2C o B2B: ¢a quién le vendo?

Bzc B2C o Business to Consumer se denomina al
tipo de compafia que le vende directamente al
usuario final. Por ejemplo: los emprendimientos
que venden a través de marketplaces como
Tiendanube o Mercado Libre.

BZB B2B o Business to Business es el tipo de
companiia que le vende a otras empresas,
puede ser que el cliente lo use para sus propios
procesos o bien venda al cliente final. Ejemplos
de esto puede ser una software factory para

el primer caso y una empresa que fabrica
alimentos con marca blanca y los vende a
supermercados u otras empresas de alimentos.

Existen algunos casos en los que el modelo es B2B2C, es decir
empresas que integran la oferta de productos/servicios de otras
empresas dentro de la suya. Por ejemplo: Mercado Libre.

12
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Como definir el
smodelo de negocio
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El modelo de negocio es la forma en la que el emprendimiento
crea valor para sus clientes y como captura ese valor para el
hegocio.

El primer paso en el analisis del modelo de negocio es identificar
a los clientes objetivos y el problema o la necesidad que la
empresa esta abordando. Quiénes son mis clientes y qué
producto/servicio le estoy ofreciendo?

Luego, tenemos que definir el modelo de ganancias, es decir
como vamos a extraer valor. Para esto, es clave identificar los
flujos de ingresos y los costos asociados. Los modelos de ingreso/
ganancias mas comunes son: transaccional, freemium, suscripcion
y licencia.

Por ultimo, definir la I6gica del modelo de negocio. Es un
argumento que muestra por qué (y bajo qué condiciones) el
negocio tendra éxito.
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Un emprendimiento esta en constante busqueda del modelo de
negocio apropiado y la herramienta mas eficiente para buscar
el modelo de negocios es a través del Business Model Canvas,
creada por el emprendedor Alex Osterwalder.

Hay muchisimo material disponible sobre este tema en este
articulo de nuestro blog Endeavor por eso aca nos vamos a
enfocar en uno de los puntos mas importantes que son los tipos
de modelo de negocio.

Herramienta Generador de Business Model
Recomendada Canvas online. Ver herramienta

Segun Osterwalder, hay 7 tipos de modelos de negocio. Puede
ser que adoptemos mas de uno, por tener distintos segmentos de
clientes como target:

Suscripcion

Cualquier modelo de suscripcion se basa en encontrar un patrén
de compra que sea repetitivo y periddico.

Modelo Freemium

Ofrece productos o servicios gratuitos como base. Si el usuario
quiere acceder a mas funcionalidades o features, debera pagar por
el servicio.

16
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Publicidad

Las aplicaciones gratis necesitan obtener dinero mediante
“Microtransacciones” o el uso de publicidad y anuncios, de esta
forma, suelen sacarnos algo de “dinero”.

Franquicias

Es un modelo de negocio en el que el fundador vende a un tercero
el derecho a explotar su marca y su identidad corporativa.

Brick & Click

Se trata de combinar la venta en tienda fisica con la venta en
tienda online. Es una estrategia de ampliacidon con nuevos canales
de venta.

Negocios Transaccionales

Son aquellos que venden un producto o servicio duradero, con
ciclos de recompra muy largos.

Pago por uso

Se ha popularizado enormemente para hacer referencia al pago
por el consumo o uso de determinados servicios, soluciones o
hardware. Se trata de un modelo de contratacién con grandes
ventajas para los clientes, al permitir que los costos sean variables,
pero también para los proveedores y el canal IT. Es, por tanto, un
modelo basado en el pago exclusivo por el uso que se realiza del
producto o servicio en detrimento del tiempo durante el que se
contrata.
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Como consigo
a fondos para
empezar
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Al inicio una compafiia puede financiarse con ahorros propios,
“préstamos” de familiares y conocidos, lo que se denomina
friends and family, y si no recurrir al capital semilla de entidades
gubernamentales, aceleradoras o fondos que apoyan iniciativas
en estadio temprano. Inclusive hay empresas que también estan
apostando por el talento emprendedor, como una forma de
generar innovacion.

Hay emprendedores que deciden empezar con ahorros propios o
con los fondos que estan a su alcance y crecer de esta manera. A
este mecanismo se lo llama Bootstrapping y consiste en crecer

a partir de los ingresos generados por la propia facturacion.
Generalmente, los emprendedores que acuden a esta forma
crecen pero de manera mas lenta, paso a paso. Para los negocios
muy innovadores esta no suele ser la mejor opcidn porque son
compafiias que necesitan facturar pronto y sabemos que una
tecnologia nueva tarda tiempo en generar adopcion.

Si el emprendedor elige bootstrappear, va a estar enfocado en
conseguir clientes y en aprender todo sobre el negocio. A su vez
no dara participacidn accionaria. En nuestro blog encontraras
casos de emprendedores que decidieron crecer con capital propio.
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&Como decidir si hacer boostrapping
o levantar fondos a través de capital
privado?

Dependera de cada compafiia y de cuanto control
de la compaiiia quiera ceder el equipo fundador,
cuan rapido quiera crecer y cuan innovadora sea la
compafia y por ende cuanta inversion necesite para
desarrollar o masificar esa compaiiia, por ejemplo:
Satellogic.

El mercado es muy competitivo y demandara mucha
inversion en Ventas y en Marketing para crecer
rapido.

Es importante tener en cuenta que la calidad y
cantidad de fondos que la compafia obtenga en los
primeros pasos, puede determinar la inversion de
futuros fondos.

Cuando la compaiiia tiene un modelo de negocio
probado, un track record de clientes y ya esta
pronto a la expansion regional va a necesitar capital
para poder desembarcar en un nuevo pais o
ampliar operaciones. Esto significara contratar mas
talento, aumentar los presupuestos de marketing y
comunicacion, desarrollar y optimizar la tecnologia
actual, entre otras cuestiones que obviamente
demandaran inversion.

20

21



Primeras
s Contrataciones
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Las primeras contrataciones son tu linea de fuego. Es clave que
cada uno esté alineado con la cultura. Tiene que tener el ADN de

la compafia y generalmente a esta contratacion la hace el equipo
fundador porque al principio necesitas poner foco en el producto y
en generar clientes, mientras vas delineando la cultura.

En algunas startups, se esta dando lo que se llama stock options:
Los empleados tienen una participacion porque también estan
arriesgando al unirse a la compafia que recién empieza. No vas

a competir con un Amazon o con una empresa de afuera que te
paga en ddlares y vos no podés ser competitivo en ese sentido,
entonces, es una forma de atraer talento y el talento correcto. De
alguna forma ellos también estan arriesgando con vos.

Luego, para ir creciendo en equipo y perfiles mas técnicos, si

es necesario sumar a una persona de Recursos Humanos (HR),
generalmente cuando la compafiia tiene entre 20-30 empleados.
HR no solo sera responsable de las busquedas sino también de
generar los mecanismos de contratacion, onboarding, desarrollo,
retencion, etc.
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Claramente depende de la industria pero la estructura basica
para todas seria un CEO que, en los primeros afos coincide con
el fundador. Un CTO si la compaiiia es de base tecnoldgica, un
CFO, CMO, CPO serian los mas tipicos. En una compania suelen
llamarse C-Levels.

Mas alla de las denominaciones, hay que tener en cuenta

que, cuando una startup esta dando sus primeros pasos,
probablemente todos estén involucrados en todas las actividades
de cada una de sus areas, inclusive si esto significa hacer las
compras para la oficina o contratar el servicio de internet, aln
siendo CEO. Generalmente, las startups tienen un crecimiento
vertiginoso en los primeros afos. Por lo tanto, se requeriran
perfiles comprometidos con el propdsito que puedan liderar

al equipo hacia la concrecidn de los objetivos. Personas lo
suficientemente flexibles para cambiar de ruta cuando se lo
necesite que, a su vez, puedan transmitir la cultura de la compafiia
a medida que escala. Y, Obviamente, con un mindset digital.

endeavor
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Como logro que
z Mmis clientes me

conozcan
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Partamos de la base de que cuando creamos una compafia,
startup, un nuevo producto o servicio, nadie nos conoce. {Como
vamos a lograr ventas si no hos conocen? La respuesta es:
tenemos que crear una marca que nos identifique y que transmita
quiénes somos. No se trata solo de un isologotipo, disefio,
tipografia y colores, parte importante de definir una marca es
definir su personalidad, y claro que cada personalidad tiene
determinados valores y caracteristicas.

Vamos a un ejemplo concreto de la importancia de la marca. Una
emprendedora tiene una fabrica de galletitas saludables y decide
vender Unicamente a través de dietéticas, porque considera

que es el espacio ideal para su producto. ¢Por qué las dietéticas
optarian por poner en la géndola tu producto que no es conocido,
que no tiene marca ni traccion en redes sociales, por ej, siendo
que ese mercado de las galletitas saludables esta atomizado?
Como clientes: ;qué nos lleva a elegir un producto por sobre otro?
El reconocimiento de marca, la comunicacion de ese producto,
sus valores, el packaging, los endorsers que utiliza la marca para
comunicar. Es decir: la marca juega un rol clave.

Muchas veces las compafiias, especialmente las que venden
directamente a otras empresas, es decir las B2B, tienen una
estrategia de ventas pero no una de marketing. No le dan
importancia a la marca ni a su comunicacion. Como si fueran
entidades separadas.

A partir de la pandemia y del full home office las empresas se
vieron en la necesidad de definir, si es que no tenian, o de mejorar
su estrategia integral de marketing y comunicacion. ;Por qué?
porqgue el unico lugar desde donde vender hoy es el online, no hay
reuniones presenciales, no hay eventos corporativos, de industria
etc, entonces, scomo llegas a tu prospect? Desde la virtualidad,

27



endeavor

o sea hablando lisa y llanamente tu compaiia tiene que estar en
internet seas una empresa de servicios o de producto, mas chica,
mas grande y eso se logra a través del marketing. Cada compafiia
tendra su propia estrategia de acuerdo a sus objetivos, a qué tipo
de cliente le venda: no es lo mismo venderle a una gran empresa
que a un cliente final, y a su tamafio/presupuesto.

Si analizamos el tema mas en profundidad, el marketing y la
comunicacion no solo contribuyen a las ventas sino a otros
objetivos que puede tener la compaiiia como: la captacion

de talento, recursos humanos, busqueda de inversores,
potenciales alianzas o acciones de co-branding. En estos puntos
ya utilizamos otras aristas de la comunicacidén como las relaciones
publicas, la prensa, la generacion de contenido o blogging, entre
otros ejemplos.

Ahora bien, dicho esto, ¢es necesario tener a un responsable

de marketing en los inicios de la compaiia? Al respecto,

Yuliana Bustamante, Marketing & Communications Manager de
Endeavor opina que: “depende del proyecto, lo podés tener
inhouse o contratar a una agencia externa que te ayude con temas
particulares, pero en cualquier caso siempre conviene tener al
menos una persona inhouse que entienda muy bien la vision de

los fundadores o el fundador y que pueda articular con todas las
dreas que impactan en el cliente y bajar claramente a las agencias/
a la agencia las necesidades de comunicacion”.

28
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El fundador va a tener que tener bien claro cuales son las bases
de su proyecto: propdsito, hacia donde quiere ir, cual es su
diferencial, qué valores tiene la compaiiia, porque eso es lo que le
va a transmitir al resto de los miembros de su equipo y a todos los
terceros con los que trabaje.

“Veo muchas compahias,
especialmente las
grandes empresas,

que tienen una agencia
para objetivo: una de
creatividad, otra de
performance, etc y

Sus comunicaciones
estan totalmente

Yuliana Bustamante | Marcomm Manager, Endeavor Argentina

desconectadas, se manejan como entidades separadas y eso
hace perder mucha identidad a la compafiia, el cliente lo percibe”
concluye Bustamante.

Por ultimo, emprender es una actividad desafiante, que implica
arriesgar y aprender a lidiar con la incertidumbre del contexto. Por
eso es tan importante poner nuestra energia, talento y recursos

a trabajar en esos factores de nuestro negocio sobre los que si
tenemos control. En esta nota Maria Julia Bearzi, Directora de
Endeavor Argentina, te deja algunos consejos para que tengas en
cuenta si estas pensando en emprender.
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¢ Te resulto util este contenido? Compartilo con todas
aquellas personas que creas que les puede interesar.

Comunicate con nosotros a través de nuestros
canales en redes sociales:
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