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cuentan su origen, su inspiraciony sus riesgos. Y dos expertos dan pistas y advierten sobre los errores.
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© “Todoactode creaciénesen pri-
mer lugar un acto de destruccién”,
decia Pablo Picasso. Seguramente
Joseph Schumpeter, un economis-
ta clave del siglo XX que postulaba
a la destruccidn creativa como la
principal fuerza del ciclo econémi-
coenel capitalismo, habria suscrip-
toconardorlaafirmacién del genio
de Mélaga. Porque todo nuevo ne-
gocio innovador busca aprovechar
las oportunidades que los lideres
reinantes, comodamente estanca-
dos, noquieren onosaben desafiar.
Reyes que perderan la coronay el
reino si se quedan quietos ante los
renovadores.

NACIDAS PARA CRECER

Para bucear en las claves de esa
creacion, E&P buscé la mirada de
expertos en innovacion y entrevis-
to a tres empresas recién nacidas,
todas con altas dosis de novedad.

Vanina Chiappino y Santiago
Bouquet, por caso, son 1os socios
de Positive Label. Arrancaron en
marzo de este afio con lo que defi-
nen como una “plataforma para la
visibilidad delamodasustentable”.
Lohacenatravésdeunsello propio,
quelas marcasasociadassumanen
sus prendas como garantia de sus-
tentabilidad.

Diego Cano y Lucas Malaspina
salieronalapalestraen agosto, ayer
nomads. Se dedican al marketing di-
gital ensocial media “como muchas
otras consultoras, pero nuestra di-
ferencia es que lo hacemos usando
informacién que previamente le-
vantamos via monitoreo digital y
escuchaactiva”.

Francisco Bastard y Matias Mat-
sumoto, por fin, son dos de los cua-
tro socios que armaron NegoZona,
una plataforma web dedicada ex-
clusivamente a publicar ofertas de
fondos de comercio y franquicias.
Su salida al mercado fue en mayo
de2017. Yatienen 450 negocios pu-
blicados.

Los tres ejemplos —se dan mas
detalles en las paginas siguientes-
cuentan con una alta dosis de in-
novacion en sus propuestas. ;Pero
como se pasa de la idea al proyec-
to, y de ahi a la empresa innovado-
ra que factura, cobra y crece? Para
conocer los caminos que permiten
su construccidn, pocos mas califi-
cados que Matias Mackinlay. Coau-
tor con Aaron Sabbagh del libro “El
método de la innovacion creativa”
(Granica, 2012), el experto viene
asesorando a empresas de todo
rango desde hace varias décadas.

Mackinlay no lo duda: antes que
nada, hay un paso previo a la bus-
quedadelainnovacion. Enrigorse
trata de una batalla, y contra uno
mismo: “Lospatrones habitualesde
conducta, orutinas, los construye el
cerebro para ahorrar energia y no
estar pensando siempre desde cero.
Y contraellos hay que luchar”. Mas
no con hachas o flechas, sino con
conversaciones: “Es muy interesan-
tecuandoungrupoempiezaatener
una conversacion hacia la creativi-

dad y desafiando los supuestos.
Porque cuando estos emergen, la
gente los advierte, y se da cuenta
también de que no necesariamen-
te son verdaderos.”

Preguntado por la cldsica dico-
tomia de emprender —e innovar-
por oportunidad o por necesidad,
Mackinlay apunta a la segunda co-
mogranimpulsordeloscambiosde
fondo. “Mi experiencia, despuésde
trabajar mucho con emprendedo-
res, es que la necesidad es el gran
motor. Luego, enlaaccién, se nece-
sita despertar la emocidny, en ese
despertar, existe la pasion. Pero el
motor primario es la necesidad.
Que no siempre pasa por saciar las
necesidades bdsicas, sino que a ve-
ceses por necesidad de trascendet,
influir otener un lugar protagénico
dentro de la sociedad.”

Ya abiertas las cabezas, sin ese
automatismo que todo lo repri-
me, la pregunta obligada es cémo
encausar el proceso creativo, que
el libro de Mackinlay y Sabbagh
define como “tension entre caos

INNOVARDESDECERO

y orden”. Al respecto en el mismo
textolosautores enfatizan laimpor-
tancia de la “motivacion dirigida”,
etapa que consta de varios pasos:
primerodetectaralosusuarioslide-
res, luego indagarlos y observarlos
para determinar sus necesidades,
identificar despuéslaoportunidad
creativa (estoes, unanecesidad del
usuario que sea ademads una ten-
dencia generalizada, y cuya satis-
faccién pueda ser alcanzada con
los recursos de la organizacién). Y
por ultimo formular el foco creati-
vo: una frase que resume el desafio
aresolver en el proceso creativo, y
marcalaorientacion parael equipo
innovador.

EQUIPOS INNOVADORES
¢Pero como conducir a la gente
delequipo,justamente, en este pro-
ceso? Mackinlay apunta que “nor-
malmente, si no hay un consultor
externo, un facilitador o un coach,
serd necesario que un miembro
del equipo ocupe ese rol, que per-
manentemente tiene que estar
orientando las acciones y las con-
versaciones hacia el foco creativo.
Elcaosnoesmaloensi mismo, pero
se trata de no llegar al desorden, y
Continuaenlapagina2
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Innovar desde cero

Viene de Tapa
dedirigirese caoshaciael foco crea-
tivo”.

En el libro los autores determi-
nan que la etapa que sigue a la de
la creatividad es la fase de la expe-
rimentacion, que a su vez constara
de4 pasos:labusquedadeinforma-
cion, el armado del equipo y las re-
des, la construccién del prototipo,
y por ultimo la venta delaidea. Sin
embargo, no todo es tan esquema-
ticoenel proceso. Laintuicién hace
suentrada, con lo inasible que este
elemento resulta a veces, aunque
también imprescindible segun el
testimonio de muchos innovado-
res. ;Puede, entonces, convivir
este método con la vieja y querida
intuicidon? Mackinlay no la niega,
pero la acota: “Estd presente de
modo permanente, pero tiene que
ser una intuicién con validacion
de datos duros. Es decir, tiene que
tener en cuenta una estructura de
pensamiento, asi como una logica
de coordinacién y de correlacién”.

Gustavo Adamovsky, decano de
la Facultad de Ciencias Empresa-
riales de la UCES, advierte sobre
el testeo de la innovacién. “Es un
grave error testear las ideas entre
amigos o familiares”, explica, “dado
que en general da positivo, por dos
razones: no se animan a mostrarse
negativos, para no desmotivar al
innovador, y seguramente se senti-
ranatraidos porlainnovacion, pues
tienen gustos parecidos alosdelin-
novador (no por azar son amigos o
parientes). Hoy en dia los métodos
ideales para medir la innovacién
deben ser 4giles, ya que no hay
tiempo para hacer extensas inves-
tigaciones. Recomiendo el método
Lean Startup, que de manerasinté-
tica implica un proceso iteractivo
de creacidn a productos o servicios
a partir de las ideas, medicién del
comportamiento de los consumi-
dores y luego la toma de decision
de seguir tal como estd o modificar
laideaapartir del aprendizaje. Este
procedimientosereiterade manera
continua”, resefia Adamovsky.
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FONDOS DE COMERCIO Y FRANQUICIAS. Francisco Bastard
(izg.) y Matias Matsumoto.

@Esunaplataformaweh dedicadaséloapublicar ofertas de fondos de comer-
cioy promociénydifusion de franquicias. Ademas ofrecemos unaherramientade
valuaciénonline, que permite obtener unatasacion o valor de cualquier negocio.
Lalanzamos en mayo de 2017, el sitio es negozona.com

@ Sélo cobramos por los anuncios, sin participar del proceso de venta (no co-
bramos comisién ni honorarios). Hoy tenemos unos 450 negocios publicados y
2.200 visitas diarias

@ Lossociosvenimosdel sector de fusionesyadquisiciones de empresas (M&A).
Recibiamos muchas consultas de pequefios negociosy comerciosy no podiamos
darles respuesta.

@ Como el proceso para vender un negocio comienza con una valuacion, la
idea original era desarrollar una herramienta de valuacién online con la misma
metodologia que usan las empresas mas grandes.

@ Yadesarrollada esa herramienta, nos dimos cuenta de que faltabaalgocla-
ve, que terminaria siendo el corazdn de la plataforma. Por nuestra experiencia,
el 90% de las consultas por una valuacién son para vender una compaiia. Y nos
preguntamos: ;cémo hace alguien paravender un negocio? Vimos que no existia
unaplataformaespecificaparalacomprayventade fondos de comercio. De modo
gue repensamos y cambiamos la plataforma.

@ Los 4 socios nos conocimos en roles de jefes y empleados, pero aca somos
socios por partesiguales. Nos complementamos bien: dos tienen mas de 20 afios
de experiencia en transacciones de negocios, y los mas jovenes formamaos parte

de lageneracion digital. Hoy sélo dos nos dedicamos fulltime a NegoZona.

PROVEEDORES YCIA

Otra arista que destaca Mackin-
lay aparece poco citada entre los
estudiosos de la innovacion: el
papel de los proveedores: “Yo he
acompafiado a emprendedores a
los que les costé enormemente de-
sarrollar proveedores para llegar a
hacer el producto que habian dise-
fiado. Normalmente este vinculo, si
esproductivo, se centraenlabuena
empatia que hay entre proveedory
emprendedor. Porque en el medio

hayunaenorme cantidad de costos
e improductividad, que cada uno
quiere que el otro lo asuma. Y si no
hay empatia entre ambos esa rela-

cidn, tarde o temprano, se acaba”.
Respectodelaintegraciondelos
equipos, laférmulavaria: hay quie-
nes postulan que todos deben po-
seer espiritu comercial, mientras
queotros proponenunamezclade
perfiles: técnico, comercial y ad-
ministrativo. Adamovsky cuestio-
Continua en pagina 4
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@ Empezamos en marzo de 2017. Somos una plataforma para la visibilidad de
lamodasustentable, condesfileanual de autores de moda sanae e-commerce de
moda ética. Invertimos $300.000 y el costo de la membresia es $1500 mensual,
ya tenemos 7 miembros en la Argentina, uno en Uruguay y uno en Brasil. El sitio
es www.positive-label.com

@ Laempresasurgidapartirdeunbrain storming relacionadoconlamejoraen
lacalidad devidade los trabajadores textilesy elimpactonegativo sobre lamoda
en el medioambiente (es la sequnda industria mas contaminante del mundo).

@ AlasociaVaninaChiappino siempre leinteresaron las cuestiones ambienta-
lesinternacionalesylofusiond con su pasién por lamoda. Mientras que Santiago
Bouquet es economista y orienta proyectos hacia la filantropia. Juntos vimos
que la moda puede tener triple impacto: sobre las personas, el medioambiente
y laeconomia.

@ No apuntamos al disefio autdctono, sino al de autor, pero sia que se utilicen
materias primas de comunidades. Hay marcas de lujo internacionales que hasta
compran lana Merino de la Patagonia. Asi empezamos a descubrir que tamhién
hay disefiadores de autoracaque hacenlo mismo, sindejar de estaralaalturade
lastendenciasde modainternacionales que siguen lasgrandes marcas en Europa.

@ Cuantificamos elmercado a partir de compafiias del exterior: marcas como
Stella MAcCartney y agrupaciones como la de Livia Firth (Eco Age) fueron clave
paraidentificar que existe un publico para estos productos.

@ Ahora estamos fortaleciéndonos como agrupacion de marcas y creciendo
envisibilidad, pronto iremos hacia el consumidor final.

LOS 3ERRORES

1- Emprender es trabajar menos. No, implica trabajar m4s.
Poresoes muyimportante llegar aacuerdos dentro de la familia
cuando haya que trabajar de lunes a domingo.
2-Validarlaideaes venderla. A veces el emprendedor, cuando
exponelaidea, quiere venderla y no busca escuchar el feedback
del afuera.
3-Laideaestodo. Esimportante, pero apenas el 10% del proyec-
to. E190% es la capacidad del emprendedor parallevarla adelante.
Por Matias Mackinlay
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‘eelancers: sy ahora
uienpodraayudarlos?

Cada vez mas gente trabaja en su casa o de forma remota. Aca, una breve guia de
prestaciones, costos y coberturas, tanto en servicios hogareiios como moviles.

© Lasempresas guede.n hoyape- hace pocg ?mpezé a e~xtenderse Los freelancers
lar al crowdsourcing (literalmen-  alos servicios hogarefios. Al res-
te: fuentes multiples), paracontar  pecto, Alfredo De Cucco, director crecenaaltas
con mano de obra especializada Cmeerci'al de l‘a unidad (%e nego- tasas graci asa |.0 S
en formato freelance, que aporta  cios residenciales, explica que,
valordesdeelhogaroenubicacio-  por un lado, crecié “la hiperco- datacentersenla
nesremotas,amuyaltavelocidad nectividad, a partir de los mul- nu be’ conexiones
ycalidad de conexion. Gran parte  tiples dispositivos moviles mas -
deestoesposiblegraciasalosda- internet de gran velocidad en los hogarenas a
tacentersenlanube,conexionesa  hogares. A ello se agrega la ten- internet potentes
internet hogarefias potentesyes-  denciadelteletrabajoylas herra- ,
tables, y conexiones 4G en cual- mientas de colaboracion online, y estables, mas
quier lugar del pais. que reduce la necesidad de tener 4G encu alq u i er
presencia fisicaen la oficina. Asi, ,
ENCASA las redes como la que desarrolla- lugar delpais.

Respecto de las conexiones
hogarefias, IPlan histéricamente
brindo servicios para el mercado
corporativo y de las pymes. Pero

mos en IPLAN ofrecen un dife-
rencial”.

En especial De Cucco desta-
ca IPLAN Liv, un servicio de in-

ternet por fibra dptica que llega
hasta el hogar “con una conexiéon
permanente y asimétrica”, en un
rango de precios que va desde los
$600 a $2.100 por mes, segin la
velocidad contratada. Por ahora,
tienen 150 manzanas habilitadas
en el corredor norte portefio, y
para2018 prevén alcanzarlas400
manzanasylos10 mil clientesins-
talados, sumando nuevos barrios.

MOVIENDOSE

Por el lado de la conectividad
movil, desde Claro, Mariano
Freysselinard -gerente corpora-
tivo de venta del Mercado Pyme-
explica las opciones que tienen,
ademas del tradicional servicio
detelefonia. “Es posible contratar
puestos de comunicaciones unifi-
cadas, espacio de almacenamien-
toenlanube paralaprotecciéonde

la informacion, una pagina web,
correo empresarial, herramien-
tas para la promocién en redes
sociales y hasta un servidor o da-
tacenter virtual”. Tales servicios,
explica, estan divididos en cuatro
familias: Comunicacién, Conec-
tividad, Infraestructura y Herra-
mientas de productividad.
Ademas, explica, Claro ofrece
distintos productos via Cloud
Computing, cuyo portfolio se
agrupaen soluciones de software
como servicio -Colaboracion, de
Seguridad, de Presencia en la
Web- y en servicios de Infraes-
tructura -servidores virtuales-.
También incluyen alianzas con
soluciones clave del mercado pa-
rasus respectivos segmentos (por
caso, Office 365 de Microsofty An-
tivirus McAfee).
Colaboracion: Gastén Maine

bancogalicia.com

DE BONIFICACION
En el mantenimiento de cuenta
los primeros 6 meses”.

Galicia Negocios y Pymes

INICIA TU ACTIVIDAD

CON LINEAS DE CREDITO DE

$200.000

Financiamos tu crecimiento.
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Innovar desde cero

Viene delapagina2

nasinembargo el hdbitode enca-
sillar: “Un error comun es pensar
que hay una drea de la empresa
que es la encargada de generar
las innovaciones. En verdad, es
unatareainterdisciplinaria, que
requiere de un alineamiento de
todas las areas de la compafiia”.
También apuntaano exagerarel
papel de los mentores externos,

RTP

cuando se trata de innovar: “El
papel de los mentores es bdsica-
mente de apoyo en las diferentes
etapas de desarrollo las innova-
ciones. Debe quedar claro que no
son parte del equipo, sino cola-
boradores que aportan conoci-
mientoy experiencia, perodesde
afuera. Las decisiones siempre
deben tomarlas los miembros
de laempresa”, explica.

MARKETING DIGITAL DIFERENCIADO. Diego Caﬁo (iza)y

Lucas Malaspina.

@ Empezamos enagostodel 2017. Hacemos marketing digital en social media
como muchasotras consultoras, peronuestradiferenciaes que lohacemos usan-
doinformacion que previamente levantamos viaMonitoreo Digitaly EscuchaAc-
tiva (Social Listeningy Social Monitoring). Es el drea donde mds nos destacamos.

@ Trabajamos los dos socios y contratamos a consultores externos, un equi-
po fluctuante de mas diez profesionales de mucha confianza- Nuestro sitio es
rtpadvisory.com

@ Laidea surgid de las ganas que tenfamos ambos socios de empezar a desa-
rrollar productos que veniamos trabajando de maneraindependiente. Desde 2008
los consumidores argentinos estdan muy preocupados por la inflacion y buscan
cuidar su economia, y las redes sociales estan siendo la principal herramienta
paraese objetivo.

@ Sobreel financiamiento, de entrada tuvimos claro que no queriamos inverso-
res externos. Amigos del mercado financieroy del sector nos recomendaron que
sinosotrostenemos el productoylosclientes, nonecesitdbamosalosinversores,
porque nuestro grado de libertad se acortaria. Ambos socios estamos full time
dedicados al proyecto.

@ Estamos convencidos de que la incertidumbre es previa a la decision. Una
vez lanzada la iniciativa todo es cuesta arriba: la ganancia de mercado y la con-
solidacidnde serviciosyrelaciones conclientes. La sensacion de placer de hacer
creceralgo propio esinmensa, el problemaque nos planteamos hoy no es crecer,
sino a cuales servicios vamos a dedicar mas atencion y qué tipo de clientes en
particular vamos a desarrollar.

= PINGPONG

;Sueldoodividendos?

Es esencial diferenciar la tarea de gerenteyla
de accionista. Y pagar a valores de mercado.

© sandraFelsenstein es graduada en ingenieria
industrial porla UBA y directoray fundadora de
laconsultora Dinka, donde brinda asesoramiento
estratégico a empresarios pyme.

¢Qué diferencias hay entre un sueldo como
gerente generaly cobrar dividendos como ac-
cionista?

Si hay dos o mas socios, es importante definir
claramente los aportes que cada uno realiza a
la sociedad, y qué porcentaje de la inversion le
corresponde a cada uno. Por otra parte, las fun-
ciones y responsabilidades definirdn un salario
de mercado para los socios que desarrollen una
gestion dentro de la empresa.

¢Pueden combinarse ambos?

Claramente es fundamental la figura combina-
da, através delacual unsocioaccionista percibe
un salario por su gestion efectiva y asimismo di-
videndos sobre su porcentaje de participacion. Y

Cofundadory CEQ de I —

America Online (AOL), admn e
Steve Case se vale del LA

titulo emblematico
de suadmirado Alvin TERCERA
OLA

Toffler para contar su

propia historia empren- & rusure de tssurmat
dedora, que arranca e
alld en los afios 80. Al ot
mismo tiempo, Case

previene sobre la nueva
ola-latercera, claro-
que esta empezando a
poner patas para arriba
alaredderedes. Enun
relato que vay viene
del pasado al presente,
el verdadero tema

del libro es el futuro,
al que nombra como
Internet de Todas las
Cosas. $350

LECTURAS UTILES

seria conveniente tener flexibilidad en el pagode
dividendos, para poder utilizar eventualmente
parte de estos fondos en inversiones, reparacio-
nes, etc.

¢Como se establece el salario del dueiio/ge-
rente general?

Lo masaconsejable es fijar un salario de merca-
do, nosolo paradarle un valor econémico acorde
a sus tareas, sino también para evitar inconve-
nientes con el resto del personal, en caso de que
la informacidn se filtrara.

¢Puedehaber gerentes con unsueldo mayor
al del gerente general?

Hay casos excepcionales de posiciones muy
calificadas que pueden superar estos valores.
Asimismo, esto podria darse en gerencias co-
merciales muy asociadas a los resultados de la
compaiflia, por el papel de las comisiones en al-
gunos perfodos.

Librointensoe
inevitable si se quiere
entender el origen,

el crecimientoy la
gente que esta detras
de los cuatro casos
de empresas tecno-
légicas nacidas en la
Argentina, con un valor
en bolsa de al menos
u$s1000 millones:
Despegar, Globant,
Mercado Libre y OLX.
Son los tan mentados
unicornios, cuyos hoy
cuarentones funda-
dores recorren sus
historias, y dejan paso

-/ 116454 5011

al final a los otros cua-
tro casos que podrian
tomar la posta en los
préximos afios. $389

Director de Contenidos: Carlos Liascovich carlosliascovich@a4vientos.com.ar. Director Ejecutivo: Mario Esman.
Consultor tecnolégico: Gaston Maine. A4vientos Producciones.
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