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RESUMEN

Este articulo, recoge las diferentes fases mediante las cuales se abordo el reto de llegar a
establecer y validar una metodologia robusta, para brindar acompafiamiento y apoyo a
emprendedores con proyectos de Empresas de Base Tecnologica. El objetivo en si mismo de
esta investigacion, es la metodologia como tal, la cual fue puesta a prueba mediante procesos
sucesivos aplicados a 21 proyectos de emprendedores o grupo de emprendedores, quienes
evaluaron de forma positiva el proceso desarrollado. Dentro de la metodologia, un punto a
resaltar es la consolidacion de una herramienta especifica generada y consolidada dentro del
proceso investigativo.

ABSTRACT

This article shows the different steps through which it involves the challenge to establish
and validate a well- structured methodology which provides guidance and support to
entrepreneurs who develop projects for technology- based companies. The goal of this
research paper is focused on methodology, which was tested by applying successive processes
to 21 entrepreneurs” projects or to a group of entrepreneurs, positively assessing the involved
process. Following this methodology, one important issue is the consolidation of a specific
tool created and consolidated within a research process.

RESUMEE

Cet article rassemble les différentes phases et défis relevés permettant d’établir et de valider
une méthodologie robuste offrant un soutien et un accompagnement aux entrepreneurs
qui proposent des projets d’entreprises dans le secteur des technologies. Lobjectif de cette
recherche concerne la méthodologie expérimentée lors de processus successifs appliqués
aux 21 projets émanant de chefs d’entreprise ou d’entrepreneurs qui ont évalué de maniére
positive le processus mis en place. Un des points remarquables de cette méthodologie est la
création et consolidation d’un outil spécifique mis en place lors du processus d’investigation.

RESUMO

Este artigo abrange as diferentes fases com as quais foi abordado o desafio de estabelecer e
validar uma metodologia robusta para dar acompanhamento e apoio aos empreendedores
com projetos de Empresas de Base Tecnologica. O objetivo desta pesquisa é a metodologia
em si mesma; a qual foi provada mediante processos sucessivos aplicados em 21 projetos
de empreendedores ou grupos de empreendedores; os quais avaliaram de maneira positiva
o processo desenvolvido. Dentro da metodologia, um ponto a ressaltar é a consolidacao de
uma ferramenta especifica gerada e consolidada dentro do processo investigativo.
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1. INTRODUCCION

n nuestro medio, los emprendedores se en-

frentan a circunstancias adversas de diferente

tipo, siendo algunas de ellas la falta de apoyo
real en la consecucion de recursos financieros a nivel
de préstamos blandos, patrocinio para la generacién
de escenarios reales de coincidencia con posibles
inversionistas, etc. ademas de no contar con reales
asesorifas, accesibles econémicamente hablando, para
convertir una idea innovadora y que pueda ser exitosa,
en un proyecto empresarial robusto y al mismo tiempo
atractivo para los inversionistas, tanto a nivel nacional
como internacional.

Dado que el emprendedor estd focalizado en
la innovacion (Gamez y Saiz, 2012) y que el proceso
emprendedor usualmente comienza con la generacion
de una idea inicial, la cual a la postre se podria convertir
en una oportunidad de negocio (Urbano y Toledano,
2008), es necesario crear y mantener condiciones
de éxito para concretar oportunidades de negocio
las cuales estan esquematizadas en el triangulo de
innovacion (Banco Interamericano de Desarrollo —
BID-, 2013), cuyos angulos estan compuestos por los
emprendedores, los inversionistas (angeles y mentores)
y el talento. Por todo lo anterior, es evidente que cobra
mayor importancia el acompanar a los emprendedores
en las actividades necesarias para transformar su idea
inicial, en oportunidades reales de negocio atractivas
para los inversionistas.

En respuesta a la problematica planteada, la agen-
cia del gobierno colombiano encargada del fortaleci-
miento y la promocién de las actividades en ciencia, tec-
nologia e innovacion (COLCIENCIAS), con la financiacion

parcial del Fondo Multilateral de Inversiones (FOMIN)
y a través del Banco Interamericano de Desarrollo
(BID), disefid y ejecutd entre 2007 y 2012 el Programa
de Fomento a la Inversion en Empresas de Base
Tecnoldgica e Innovadoras (FINBATEC). De tal manera
gue COLCIENCIAS realizé una convocatoria en 2008
en el marco de las disposiciones establecidas por
los lineamientos del BID, la cual fue atendida por la
Unidad de Emprendimiento e Innovacién de la Facultad
de Ciencias Econémicas de la Universidad Nacional
de Colombia (UEIl), partiendo del hecho de la gran
experiencia exitosa que esta Unidad ha tenido desde el
ano 2004, en relacion con temas de emprendimiento.
Dicha convocatoria, aunque fue emitida en el afio ya
mencionado, realmente se desarroll6 durante el ano
2010 con la concurrencia final de 21 emprendedores,
cada uno con su proyecto inicial. Para atender esta
convocatoria, la UEl organizd a su interior un grupo
de expertos en diferentes campos para atender la
asesoria necesaria para cada emprendedor y dejar
tanto el proyecto escrito como al emprendedor o grupo
emprendedor, segun el caso, preparado para acceder
con éxito a escenarios propicios en los cuales presentar
su proyecto con grandes posibilidades de éxito en
cuanto a la consecucién de recursos.

El objetivo fundamental de este articulo, es mostrar
la metodologia mediante la cual se abordé la situacion
anteriormente esquematizada. Dicha metodologia fue
puesta a prueba mediante procesos sucesivos, apli-
cados a todos los proyectos emprendedores. Un punto
a resaltar, es la consolidacion de una herramienta
especifica generada y consolidada dentro del proceso
investigativo.
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9 . METODOLOGIA

ara abordar de manera exitosa la investigacion

generada a partir de la convocatoria, se ideo,

desarrolléy aplicd una metodologia que esta com-
puesta por tres fases: diagnostico, ajuste y simulacion.

2.1 Fase de diagndstico

Haciendo acopio de los conocimientos adquiridos y
cimentados a lo largo de todos los afios de experiencia,
en cuanto a atencién a proyectos de emprendedores
al interior de la Unidad de Emprendimiento e Inno-
vacion de la Facultad de Ciencias Econdmicas de la
Universidad Nacional de Colombia, se accedi6é a los
conceptos expuestos en la Guia de Emprendimientos
Dinamicos (FOMIN, 2009), con el primer objetivo de
mediante procesos sucesivos de analisis y depuracion
por parte de los asesores, llegar a determinar los pun-
tos fundamentales a abordar para lograr generar, en
primera instancia, el diagndstico de cada uno de los
proyectos bajo estudio. Fruto del anterior proceso, se
llegd a determinar un conjunto de siete areas especificas
a ser evidenciadas y posteriormente analizadas; las
cuales fueron:

o Aspectos psicosociales del equipo emprendedor.

. Investigacion y estrategias de mercado.
o Produccién y operaciones.

J Costos y finanzas.

o Gestion.

. Propiedad intelectual.

. Gobierno corporativo.

El paso consecutivo que se abordd, fue el de
desagregar cada una de estas areas en sus diferentes
atributos plasmandolos en interrogantes. Para lograr
esto, se accedié a un determinado marco teérico y con-
ceptual en cada una de las areas, como se presentaran
a continuacion.

2.1.1 Area aspectos psicosociales

Las organizaciones y las empresas,
como cualquier actividad humana,
surgen a partir de la ejecucion de la
voluntad de uno o varios individuos, la
cual no funciona como una actividad
univoca e independiente; todo lo contrario, es necesario
qgue se articule con otras facultades del individuo,
haciendo posible la manifestacién del comportamiento
emprendedor.

Es importante no perder de vista que los em-
prendedores son considerados como “especiales”
por algunos autores (Welsh y Kruger 2013) y que
tradicionalmente el andlisis del comportamiento em-
prendedor se ha centrado en el estudio de los rasgos
de la personalidad emprendedora; se presupone que las
caracteristicas distintivas de este tipo de personalidad son
la motivacion al logro, el locus de control y la propension
a la asuncion de riesgos, entre otros. Estos atributos
qgue han sido comunes en los diferentes estudios, no
son concluyentes como factores predictores del éxito
de las empresas; por esto, es preferible que se estudien
adicionalmente factores organizacionales y ambientales
(Baum y Locke, 2004).

Para efectos de este estudio, la evaluacion del
area psicosocial tuvo en cuenta la informacion del
contexto préximo al emprendedor para su comprension
basica. Se incluyo el reconocimiento de la informacién
personal, académica, familiar y profesional, asi como
de las variables que hubiesen podido afectar positiva-
mente su desempefo en el disefio y ejecucion del pro-
yecto. De igual forma, las expectativas respecto a los
resultados esperados en las diferentes facetas de su
vida profesional, familiar y laboral, por ejemplo, son
indicadores de la posible tenacidad puesta al servicio
del alcance de la meta por parte del emprendedor.
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Partiendo del hecho que muchas de las inves-
tigaciones desarrolladas se han centrado en examinar
la relacién entre las intenciones y las acciones de un
emprendedor, a fin de observar el compromiso que este
asume con relaciéon a su esfuerzo por lograr los resulta-
dos que una oportunidad le inspira conseguir (Orti,
2001), se establecié que es tambiénimportante implantar
los antecedentes organizacionales del emprendedor.
Adicionalmente, se tuvo en cuenta la vinculacién del
emprendedor con otros agentes relacionados con su
negocio, tanto al interior de su organizacién como
al exterior de la misma, puesto que es importante el
reconocimiento que hace el emprendedor de su entor-
no, los recursos, infraestructuras y de sus propios
pares que hacen efectos en la actividad econémica del
emprendedor (Mars, Slaughter y Rhoades, 2008). Dado
que los emprendedores no realizan sus actividades
de manera aislada, es clave su vinculacion en redes
gue les provean acceso a recursos como informacion,
conocimiento y capital financiero; asi, las redes sociales
se convierten en el activo mas valioso que posee el
emprendedor para apalancar el éxito de su labor
(Herrera, 2009).

Para el diagnostico de cualquier equipo empren-
dedor en un proyecto productivo, es importante com-
- prender y analizar tanto los aspectos
. g cognitivos como emocionales del

e f emprendedor, puesto que estos as-

! 2 p Y q

-_— pectos innegablemente influyen en la
p-210 capacidad de identificacién de nuevas

oportunidades a través de incentivar el desarrollo
de relaciones sociales y de negocios que se hacen
fundamentales para un buen emprendedor.

2.1.2 Area de investigacion y estrategias de
mercado

En esta area, es necesario tener claro que cuando se han
adelantado los procesos necesarios en lo que a busqueda
de la informacion se refiere, se debieron haber evaluado
aspectos basicos para generar estrategia comercial,
tales como el posicionamiento, el valor agregado vy
los principios rectores del mercadeo estratégico. Estos
elementos son basicos para desplegar un escenario
realista en la construccién de proyecciones de ventas.

El primer elemento de esta area del cual se evi-
denci6é en cada uno de los proyectos la existencia o
ausencia, fue unainvestigacién de mercados, puesto que
la presencia de la misma denota una orientacion inicial
hacia el mercado y evidencia una actitud prospectiva
por parte del emprendedor hacia la comercializacion
de su producto. No obstante lo anterior, es insuficiente
el evidenciar que se cuenta con una investigacion de
mercados, pues es imprescindible evaluar la calidad de
la misma. De manera resumida, es facil evaluar la calidad
indagando sobre dos aspectos clave: los objetivos de
la investigacion y la metodologia de levantamiento de
la informacién (McDaniel y Gates, 2002). Esto es, que
un adecuado planteamiento de los objetivos, se debe
traducir en una investigacion clara y que un adecuado
manejo de los datos, se hace necesario para asegurar
lo anterior.

Una metodologia de investigacién pertinente,
incluye técnicas que superan la busqueda de informa-
cion secundaria: grupos focales, entrevistas en profun-
didad y experimentos, entre otros y que permitan
obtener informacién de calidad y reducir el riesgo que
implica la sola busqueda de datos a través de Internet.
Teniendo claro lo anterior, es posible conocer cuales
fueron los hallazgos de dicha investigacion y tener
confianza en la misma (Kotler y Keller 2006).

El segqundo aspecto, conocimiento de la compe-
tencia, tiene relaciéon con la informacién que es necesario
reconocer para poder comprender cémo responder
ante la competencia (Khai, Pheng y Chow, 1994). En
un entorno competitivo y rapidamente cambiante, co-
mo el de los adelantos tecnoldgicos, es indispensable
conocer qué productos, tanto bienes como servicios,
se encuentran en el mercado y de qué forma satisfacen
aquella necesidad que el emprendedor pudiese estar
trabajando. Otro aspecto evaluado en esta parte,
fueron los elementos relacionados con el mercado y los
clientes; su perfil, el tamafio del mercado, los segmentos
encontrados en el mismo, los criterios de segmentacion
y el, o los segmentos seleccionados para abordar. La rele-
vancia de este punto es crucial, en la medida en que de él
depende el éxito de cualquier actividad comercial (Serna,
Salazar y Salgado, 2009).
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En lo que atafie a la estrategia comercial, se eva-
luaron aspectos relacionados con distribucion, precio,
promocion y servicio. La razéon de la anterior seleccion
radica en que el producto fue ampliamente discutido
alrededor del valor agregado, la competencia y el
beneficio que ofrece.

Un elemento sobre el que se realiz6 un énfasis
particular, fue el servicio que se ofrecié. Este elemento
es clave porque, dada la complejidad de los productos,
la estrategia de servicio toma mas relevancia de la
que se debe dar a productos Comodities (Hunt &
Arnett, 2006). Finalmente, se abordd la revision de las
proyecciones de ventas, asociadas directamente a los
supuestos para construccién de las mismas; mas que a
los valores presentados. El objetivo debe ser el evaluar
la adecuada sintesis de toda la informacién recolectada,
y que ella se viera efectivamente reflejada en una
expectativa de ingresos (Ross, Westerfield y Jaffe,
2006). Partiendo del hecho que toda la informacion
recolectada se debe ver reflejada en una expectativa
de ingresos y/o ventas, se revisaron las proyecciones de
ventas y los supuestos asumidos para la construccion de
las mismas. Todo lo anterior con miras a redireccionar el
énfasis en el producto, exhibido por la mayoria de los
emprendedores; hacia una necesaria orientacion en el
mercado que, caracterizado por escenarios altamente
competitivos, demanda la adopcion y desarrollo
de competencias no solo en gestion del Marketing
tradicional sino también de nuevas habilidades i.e.
Network Marketing (Jones & Rowley, 2011).

2.1.3 Area de produccion y operaciones

La administracion de operaciones se puede definir
como el disefo, la operacién y el mejoramiento de los sis-
temas productivos que crean los bienes o servicios prima-
rios de la compafia (Chase, Aquilano y Jacobs, 2005). La
administracion de operaciones es una parte muy costosa
delaorganizacion, un porcentaje sustancial de losingresos
de las empresas se invierte en ella ya que proporciona
una gran oportunidad para que la organizacién mejore
su rentabilidad y renueve su servicio a la sociedad (Heizar,
Jay y Render 2004). De tal manera que la administracion
de operaciones hace parte fundamental de la estrategia

corporativa de cualquier tipo de organizacién, ya que
define de qué manera la compafiia gestiona su modelo
de administracion operacional para brindar soporte a su
estrategia corporativa mientras le proporciona satis-
faccion al cliente. Sobre la base de lo anterior, es pri-
mordial que los estructuradores de proyectos de base
tecnolégica tengan claro como a través de su modelo
de operaciones, ofrecen productos y servicios que el
cliente solicita y que es necesario que este modelo sea
coherente con las estrategias de mercados y financiera;
adicionalmente, es importante tener en cuenta que la
innovacion operacional estd a la orden del dia y los lideres
deben estar conscientes de esto (Chase y Jacobs, 2013).
Por estas razones, se hace fundamental tener clara la
secuencia de actividades necesarias para la fabricacion
del producto o la prestacion del servicio; ademas de ello,
conocer la capacidad maxima de produccion, la organiza-
cion de la planta de produccién, su ubicacion y como se
asignan las responsabilidades al personal. Tomando en
cuenta lo anterior, se logra que los proyectos tengan ma-
yor solidez en su funcionamiento operativo y productivo.

Para los proyectos evaluados, se tuvieron en cuenta
los aspectos antes mencionados. Los primeros aspectos a
evaluar fueron: la capacidad productiva, la localizaciéon y
la distribucion de la planta del proyecto o empresa. Estos
factores se contrastaron posteriormente con las pro-
yecciones financieras realizadas para el proyecto, con el
proposito de analizar el posible cumplimiento del nivel de
ventas proyectadas en el periodo.

En cuanto a la gestiéon de la innovacion y a fin de
desarrollar actividades apropiadas en el apoyo de esta,
fue preciso acceder a los diferentes aspectos criticos del
proceso de innovacion, tales como: las actividades de
innovacion distintas de la [+D, las interacciones entre los
agentes y los correspondientes flujos de conocimiento. El
desarrollo de politicas también requiere de otros avances
en el analisis de la innovacién, que a su vez se basan en
la obtencion de una mejor informacion (Manual de Oslo,
2005). Es por ello que se recomendd realizar un proceso
efectivo de investigacion y vigilancia estratégica, el cual no
solo debia quedar documentado, sino socializado entre
las partes interesadas para lograr de esta manera un
proceso de retroalimentacion que permitiese mejorar
los productos o servicios ofrecidos a los clientes.
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Otro aspecto fundamental, es la gestion de pro-
yectos. Es menester contar con un cronograma claro que
permita hacer seguimiento a las actividades, determinar
cuales de ellas son o no criticas para la ejecucion,
formalizar el control de tiempos por actividad y definir
las cargas de trabajo para los responsables de dichas
actividades; asi mismo, contar con un presupuesto
discriminado y asociado a los planes de actividades a
desarrollar.

2.1.4 Area de costos y finanzas

En los procesos de ingreso de nuevos inversionistas a or-
ganizaciones ya constituidas, e igualmente a proyectos
de inversion o de creacidon de nuevas organizaciones,
la informacion financiera disponible para soportar los
procesos de toma de decisiones de dichos inversionistas,
juega un papel muy importante. Lo anterior, atendiendo
al deseo de lucro de la mayoria de los diferentes tipos
de inversionistas que se encuentran en el mercado
de valores y su estrecha relaciéon con la informacion
financiera proyectada (Ross, Westerfield y Jaffe 2006;
Fontaine, 2008).

De tal manera que se requiere que esta infor-
macion sea no sélo oportuna sino relevante y confia-
ble, a fin de que las decisiones que resulten del proceso
de decision sean efectivas (Baca, 2006). En cualquier
analisis financiero, tanto de una organizacién como de
un proyecto, se evidencia la necesidad de realizar una
documentacién previa sobre la informacion general
gue permita conocer el sector en el que se desarrolla
el proyecto, asi como el mercado que busca atender
y la forma en que lo plantea hacer (Universidad EAFIT,
2006).

Si bien actualmente la estrategia organizacional
de buscar el menor costo posible ha sido reevaluada
por los multiples casos de éxito no asociados a la
busqueda del menor costo de los productos ofrecidos
por empresas, en el presente se habla de la necesidad
de que las organizaciones realicen un adecuado proceso
de gestion de costos que facilite la materializacion de
las ventajas competitivas que poseen las diferentes
organizaciones (Ross, Westerfield y Jaffe, 2000). Pero

también son muchas las barreras que impiden a los
emprendimientos y empresas recién constituidas
acceder a capital en condiciones favorables, maxime
cuando el crédito continua siendo la principal fuente
de financiacion del crecimiento de las operaciones o la
diversificaciéon del portafolio de productos y servicios
(Lokhande, 2011).

Para concretar el diagnostico, se hace necesario
identificar cual ha sido el trabajo adelantado en cuan-
to al establecimiento de un sistema de gestion de
costos que le permita a la organizacion materializar la
propuesta de valor ofrecida, desde el drea de mercadeo
y de operaciones y la estrategia organizacional que se
busca alcanzar con el desarrollo del proyecto (Ocampo,
2007). De otra parte, es necesario que los proyectos de
inversion, sean evaluados por grupos multidisciplinares
que cuenten con la mayor cantidad posible de
informacion (Baca, 2013).

2.1.5 Area de gestion

Desde la perspectiva de la gestion, un proceso que se
debe desarrollar al momento de concebir una organi-
zacion, es la planeacion estratégica; por esta razén, fue
el primer elemento abordado. La esencia del proceso
de planeacion estratégica, es investigar y analizar los
posibles escenarios futuros para trazar un plan de
accion que le permita a la organizacion alcanzar la
situacion futura deseada. Para esto, es importante tener
en cuenta la totalidad de la informacién que proviene
del ambiente interno y externo (Vargas, 2007).

El proceso estandar de la planeacién estratégica,
comprende el analisis de conceptos como vision,
mision, valores, objetivos estratégicos y resultados de
la organizacién, teniendo en cuenta las debilidades y
fortalezas y un analisis del comportamientoy proyeccién
de las variables externas que tienen relevancia en el
funcionamiento y crecimiento (Martinez, 2007). Por
este motivo, un proyecto que no cuente con un ana-
lisis completo del sector en el cual incursionara, ni de
los procesos que realizara, dificilmente tendra una
planeaciéon estratégica consistente, pues este proceso
no es simplemente la formulacién de unos enunciados
aislados de la complejidad de la organizacion.
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El segundo elemento diagnosticado, fue la
estructura organizacional. Para autores como Chandler,
la relacion entre estructura y estrategia organizacional,
se basa en que la primera debe llevar al cumplimiento
de la segunda (Vargas, 2007). Hay tres componentes
clave en la definicion de la estructura organizacional:
primero, se encuentran las relaciones formales de
mando, el numero de niveles jerarquicos y el tramo
de control de gerentes y supervisores; segundo, el
agrupamiento de individuos en departamentos y de
estos en la organizacion total; y tercero, los sistemas para
organizar la comunicacién, coordinacion e integracion
efectiva de los esfuerzos en todos los departamentos
(Daft, 2005). El proceso de toma de decisiones, que
es basicamente el proceso de identificar y resolver
problemas, debe verse reflejado en la estructura organi-
zacional, garantizando que los cargos llamados a tomar
decisiones cuenten con la informacién necesaria y en
el momento oportuno. De igual forma, es importante
analizar si la estructura disefiada para la organizacion
tiene en cuenta su relacion con el entorno. Algunos
autores plantean la influencia del entorno sobre las
organizaciones de dos formas: la necesidad de infor-
macion sobre el entorno y la necesidad de recursos
del mismo. Para un entorno complejo que genera una
incertidumbre elevada, la estructura de la organizacion
se puede tornar también compleja.

El tercer gran elemento que se diagnostico, fue
la gestion del talento humano, ya que una de las
premisas es que la gestion de los recursos humanos
debe contribuir definitivamente al mejoramiento de
la productividad (Werther, Davis y Guzman, 2013). El
objetivo consistié en analizar el grado de profundidad
con el que los emprendedores abordaron este tema;
para este elemento, se tuvo en cuenta el enfoque de
la gestion moderna del talento humano que involucra
un conjunto de actividades que se pueden enmarcar
en seis procesos basicos: el primero, es la admision que
responde a la pregunta de ;quién debe trabajar en la
organizacién?. Aqui se encuentran actividades como
el reclutamiento y seleccion de personal. El seqgundo,
es la aplicacion, la cual conlleva a dar respuesta a la
pregunta ;qué deberian hacer las personas?, las
principales actividades que lo componen son el disefo
de cargosy la evaluacion del desempefio; el tercero, es la

compensacion, que trata temas como la remuneracién
y los beneficios ofrecidos a las personas; el cuarto, es el
desarrollo del recurso humano, que incluye ejes como
la capacitacion, el desarrollo y la comunicacion; el
quinto, es el mantenimiento o retencién del personal;
y el sexto, es el monitoreo de las personas, cuyo
objetivo es entender qué hacen las personas y quiénes
son, para lo cual el manejo de la informacién es un
factor clave (Chiavenato, 2002). El conocer cuéles de
las anteriores actividades fueron tenidas en cuenta por
el emprendedor y con qué grado de detalle, permite
encontrar posibles fortalezas o debilidades del proyecto
en el area organizacional.

2.1.6 Area de propiedad intelectual

Todo proyecto de base tecnoldgica debe tener
referentes de competencia tanto nacional como inter-
nacional, de tal manera que las innovaciones generadas
al interior de estos proyectos deben ser tenidas en cuenta
como bienes intangibles. De esta manera, es necesario
analizar juiciosamente los diferentes componentes
que tienen que ver con la propiedad intelectual y la
aplicaciéon concreta de sus principios. Teniendo como
base la informacién contenida en la pagina Web de la
Superintendencia de Industria y Comercio y la Decision
486 de la Comunidad Andina del 16 de septiembre
de 2000, se elaboré el marco conceptual, del cual se
muestran los conceptos utilizados:

° Patente
o Patente de invencion
° Patente de modelo de utilidad

. Circuito integrado

] Signos distintivos

o Marca

J Lemas comerciales

] Derechos de autor

] Bases de datos

J Software

o Secreto empresarial

] Transferencia de tecnologia

Tomando la informacion segmentada y clasifica-
da, se concreté un esquema con el cual se logra
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comprender de manera clara, el desarrollo y evaluacién
de los aspectos de propiedad intelectual para cada uno
de los proyectos.

2.1.7 Area de gobierno corporativo

En la actualidad, la implementacién de practicas de
buen gobierno es una consecuencia tanto del grado
de maduraciéon de la organizacion empresarial, como
del conocimiento del entorno
y/o ecosistema de negocios. Hay
que tener en cuenta que es una
comunidad de negocios soportada
por una base de organizaciones
e individuos interactuantes que producen bienes y
servicios de valor para clientes que son a su vez, parte del
mismo ecosistema. Las partes del ecosistema incluyen
proveedores, productores lideres, competidores, entre
otros (FOMIN, 2009).

Las practicas de buen gobierno, se han consti-
tuido en un modelo mediante el cual se gestionan
y controlan las organizaciones, teniendo como eje
fundamental, las relaciones entre los accionistas, la
junta directiva, el cuerpo ejecutivo, la auditoria externa
y los érganos de control, con el propésito fundamental
de generar transparencia, equidad entre los accionistas,
credibilidad, prestigio para la organizacion, etc. De
tal manera, se esperaria que un modelo basico de
gobierno corporativo incluya, por lo menos, un pro-
tocolo de transparencia cualquiera que sea la actividad
empresarial para que la confianza se convierta en un
eje fundamental de la imagen de la organizaciéon hacia
el medio ambiente empresarial.

No existen publicaciones que describan la imple-
mentacion de practicas de buen gobierno en estadios
tempranos de los procesos de emprendimiento (idea
de negocio, plan de negocios y proyecto activo). No
obstante, dentro de las politicas estatales orientadas
hacia la creacion de empresa, se privilegia la forma-
lizacion empresarial basada en estos conceptos (Gomez,
2010), de tal manera que es innegable su importancia
para este estudio. Ya especificamente parala aplicacion,
se creo el espacio de discusion acerca de la pertinencia

y oportunidad para su formalizacién, resaltando la ne-
cesidad de generar un ambiente confortable y de
confianza para el ingreso y permanencia del poten-
cial inversionista. Ello implicé incluir, dentro de las
prioridades, una respuesta a aquellos aspectos forma-
les relacionados con la normatividad vigente, la
constitucion, los estatutos y la vinculacion del personal
de la sociedad, en términos de marco legal, cargos y
funciones de érganos de administracién, asi como los
escenarios, publico y/o privado, en los que se cimenta
el proyecto.

Un punto importante en la aplicacion especifica,
fue el establecer que en cualquier ambiente de nego-
ciacion relacionado con la participacion de terceros en
el negocio, se debe tener en cuenta, al menos, estos
cuatro principios: transparencia, equidad, rendicion
de cuentas y responsabilidad corporativa social y am-
biental.

2.1.8 Disefio y aplicacion de la herramienta
para la fase de diagnostico

La fase de diagndstico se realizé mediante la aplicaciéon
de métodos combinados de investigacion aplicada,
lo que permiti¢ al diagnosticar a los emprendedores,
proponer estrategias y actuaciones de mejora a partir de
los conocimientos existentes y adquiridos en el proceso
mismo de desarrollo del programa FINBATEC. Justifico
este enfoque la circunstancia que, como lo indica Padrén
(citado en Vargas, 2009), la investigacion aplicada
“incluye cualquier esfuerzo sistematico y socializado
por resolver problemas o intervenir situaciones tanto en
la innovacién técnica, artesanal e industrial...”; donde,
como suele ser comun en los emprendimientos de base
tecnologica, al interrelacionarse “saber y hacer”, se
orienta todo el conocimiento tedrico hacia aplicaciones
practicas.

Dado lo anterior, el enfoque epistemolégico de la
investigacion aqui descrita, se ubicéd en el terreno de la
investigacion cualitativa, en la gue es comun que su disefo
y ejecucion evolucionen paralelamente al desarrollo
del proyecto de investigacion, como por ejemplo la
intervencion de la UEl en el programa FINBATEC.
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En una investigacion cualitativa, el tamafo de la
muestra suele ser pequeno y no probabilistico; razén por
la cual la representatividad de los resultados es una de las
limitaciones y objeciones frecuentemente sefaladas para
cuestionar estos Ultimos, o ponerlos en duda (Yin, 2011).
Sin embargo, como el universo de emprendimientos
del programa FINBATEC correspondié a 21 iniciativas,
el desarrollo de una metodologia de asistencia técnica y
de acompanamiento a dichos emprendimientos, “hecha
a su medida” como campo de investigacion aplicada
adelantada por la UEI, se centré en reflejar realidades
multiples e identificar significaciones de interés intrinseco
que, surgidas de las experiencias y aprendizajes de los
emprendedores como de la UEl, sus perspectivas, o
los escenarios de andlisis, se dirigieron a guiar, corregir
y evaluar decisiones y acciones de aquellos, mas que
pretender formular generalizaciones o examinar teorias.

Por lo mismo, como se evidencia en este docu-
mento, la investigacion y el desarrollo metodolégico
derivados, se entienden fiables y validos. Fiables,
puesto que son replicables: de hecho, esto ultimo
actualmente puede evidenciarse en las acciones de
acompafamiento, de las convocatorias 523 de 2012 y
560 de 2013, establecidas por COLCIENCIAS. Validos,
toda vez que reflejaron la realidad empirica de los 21
emprendedores participantes en el programa, segun se
evidencié en la simulacion de la rueda de inversion, tal
y como se describira mas adelante.

Teniendo los insumos necesarios, se procedid a
formular los interrogantes para cada una de las areas.
Este inicial cuestionario se denomind “Herramienta de
diagnoéstico a EBTI  -Empresas de Base Tecnoldgica e
Innovacion- Version 17, la cual se aplic6 mediante un
proceso de simulacion dentro del mismo grupo de aseso-
res con el objetivo de evidenciar su real aplicabilidad,
nivel de obtencion de la informacion requerida y tiempo
de aplicacion. No obstante lo anterior, se obtuvo como
logro fundamental el modelar el tipo de interaccion
aplicable entre asesores y emprendedores necesaria
para garantizar la uniformidad en la aplicacién, evitando
al mismo tiempo las distorsiones propias de este tipo
de levantamiento de informacién. A paso seguido, se
procedié a realizar una primera prueba piloto la cual
arroj6 como uno de los resultados la necesidad de realizar
una segunda prueba piloto, y de esta manera, generar la

version 1.3 de la herramienta versién final. Esta Ultima,
consta de 288 preguntas agrupadas por las areas
delimitadas y un tiempo promedio de aplicaciéon de tres
y media horas. Una vez consolidada la herramienta, la
formay el tiempo de su aplicacién, se procedié a abordar
las siguientes actividades de la fase de diagndstico:

o Solicitar informacién adicional necesaria a cada
uno de los emprendedores.

J Analisis de la informacién adicional suministrada
por los emprendedores.

o Entrevistas con los emprendedores y aplicacion
de la herramienta.

o Diligenciamiento del “diario de campo” por cada
entrevista realizada.

° Socializacioén, al interior del equipo de trabajo, de
los resultados.

. Generacion de diagnéstico integral de cada uno
de los proyectos realizados mediante la inte-
raccion de los componentes del grupo de trabajo,
teniendo como base los resultados del punto
anterior.

. Formulacion de estrategias con miras a la pre-
paracion de los diferentes emprendedores para
la simulaciéon de la rueda de inversion.

2.2 Fase de ajuste

A pesar de que en la planeacion inicial de la investigacion
se tenfa que la fase de ajuste iniciaria al terminar la fase
de diagnéstico, como es apenas normal, en la ejecucion
del trabajo lo que se dio fue que la fase de ajuste se
inicioé desde el momento mismo de la primera entrevista
y de la aplicaciéon de la herramienta de diagnostico,
pues la interacciéon entre los empresarios y el asesor, se
dio con tales caracteristicas que se abordaron procesos
de mejora en los proyectos desde el contacto inicial,
obligando a los asesores a emprender tareas de lectura,
analisis y generacion de oportunidades de mejora de
los proyectos desde muy temprano, en esta fase. De tal
manera que partiendo de los informes de diagndstico
de cada proyecto (producto de la primera fase), se
generaron documentos sucesivos con el objetivo de
fortalecer los proyectos aplicando una metodologia
de lectura cruzada de todos los informes por parte de
todos los componentes del grupo. Asi, la interaccion
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con los emprendedores fue posible desde la mayéutica:
el asesor, previa lectura de los documentos existentes
y de la formulacion de las recomendaciones, con base
en la herramienta, inicia el proceso de asesoria y de la
confrontacién del emprendedor ante la realidad de su
negocio, explora si la informacién con la que cuenta es
pertinente, relevante y actualizada; de esta manera, se
genera y se intensifica el proceso de afinacion del plan
de negocios y se permea la posibilidad de un posible
ingreso futuro de inversionistas al proyecto.

Actividades de la fase de ajuste

Entrevistas de intercambio de informacion con

los emprendedores.

. Lectura de documentos que permitiera retroali-
mentar avances de los proyectos.

. Sesiones individuales de asesoria especializada a
los proyectos.

. Entrega de documentos especializados en gestion

y actualizados en cada una de las areas evaluadas

en la herramienta. Este material se seleccioné

con base en las problematicas identificadas en el

diagnostico.

2.3 Fase de simulacion de la rueda
de inversion

Partiendo de la experiencia de los consultores de la
Unidad de Emprendimiento e Innovaciéon en simulacion
de eventos propios del escenario empresarial, tales como
ruedas de negocios y de emprendedores, se establecieron
para esta fase los elementos particulares que permitieron
a los emprendedores obtener una experiencia de
formaciéon para futuros eventos. En esencia, la
simulacién consistié en preparar un escenario similar al
de una rueda de inversion, pero adicionado con un alto
componente pedagdgico que permitid retroalimentar
a los emprendedores, tanto en la forma como deben
presentar sus proyectos ante los inversionistas, como en
el desarrollo de habilidades, estrategias y actitudes para
persuadirlos a vincularse con los proyectos. La preparacion
de los emprendedores, especificamente en este tema
durante las dos primeras fases del proyecto, se orientd a
nivelar sus expectativas, respecto al significado de lo que

es una rueda de inversion. Se enfatizd en que se tendria
un escenario del todo propicio para mostrar el contenido
de su proyecto, trascendiendo lo técnico y enfocandose
de manera comercial en los atributos del producto, sus
valores agregados, las ventajas del mercado y del equipo
emprendedor, las potenciales protecciones de bienes
intangibles y la descripcién general de los requerimientos
de inversion. Especificamente, la simulacion se disefi¢ y
ejecutd teniendo como base dos elementos: el primero,
fue la preparacién cuyos componentes estuvieron orien-
tados a ilustrar al emprendedor sobre las principales
caracteristicas de las ruedas de inversién, el perfil de los
inversionistas, el comportamiento deseado en términos
de las competencias de negociaciéon y la presentacion
que se espera de un futuro empresario en este contexto.
Otro elemento fue la ejecucién, disefiado para brindar al
emprendedor la oportunidad de vivenciar la experiencia
de ofrecer su proyecto a posibles inversionistas. Finalmen-
te, esta experiencia les permitié reconocer las fortalezas y
las debilidades de comunicacion de cada propuesta, bajo
la expectativa de que un tercero participe con capital en
el proyecto, mediante diferentes figuras de cesién de
derechos del mismo.

Enloquerespectaalapreparacion, se desarrollaron
las siguientes actividades dentro de esta fase:

J Delimitacién de temasy contenidos pertinentesen
la preparacion para una rueda de inversionistas.

. Disefo de contenidos de presentacion para inver-
sionistas.

. Pilotos de preparacion en la presentacion a em-
prendedores.

Ya en el escenario como tal, primer dia de dos:

° Presentacion de los emprendedores, asesores y
conferencistas.

° Conferencias “Perfil del inversionista”, “Buenas
practicas en una presentacion a fondos de
inversion” y “Mecanica de la inversion”, a cargo
de un experto en fondos de inversiones.

J Taller “Estrategias y técnicas de negociacion” a
cargo del experto en gobierno corporativo.
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Segundo dia:

Los emprendedores presentaron sus respectivos
proyectos a un panel de evaluadores externos, compuesto
por tres inversionistas expertos. Los emprendedores
tenian la posibilidad de participar como observadores de

la presentacion de otros proyectos. Al final de la jornada,
se socializaron sus experiencias durante la sesion. Cada
uno de ellos realiz6 una retroalimentacion a la actividad
en general, a su propia ejecucion durante la presentacion
y a los aspectos que mejorarian su participaciéon en una
futura oportunidad.

3. RESULTADOS

e este proceso, el resultado por excelencia es

el disefilo de una metodologia validada para

el acompafamiento y asesoria de proyectos
posibles de ser gestionados exitosamente a partir de
ideas de emprendedores; de hecho, su validacion no
solo se harealizado con los 21 proyectos emprendedores
gue trata este articulo, su implementacion posterior es
un hecho que actualmente puede evidenciarse en las
acciones de acompafamiento, que en el marco de las
convocatorias 523 de 2012 y 560 de 2013, establecio
COLCIENCIAS . La totalidad de la metodologia se
puede apreciar a continuacion (Figura 1).

Esta metodologia, ha sido validada en proyectos
con emprendedores reales, revelando su aplicacion y sus
buenos resultados en cuanto a mejoramiento y viabi-
lizacion de los mismos, puesto que son visualizados como
empresas reales que estaran en el mundo empresarial
actual globalizado y altamente competitivo.

Otro resultado, es el evidenciar que los empren-
dedores, caracterizados genéricamente por su muy buena
formacién técnica en el dmbito de su especialidad, re-
quieren de apoyo y acompafiamiento para la formulacion
de su proyecto como una empresa competitiva y que
les haga ver la necesidad de gestion desde los mismos
inicios de la idea, abordando los temas de mercados,
operaciones, financieros, de gestién, entre otros,
imprimiendo de esta manera un sello de competitividad
en las futuras empresas.

Durante el diagnostico, se encontrd que los pro-
yectos se caracterizaron por dos importantes elementos:
en su mayoria, se identificaron claramente referentes

competitivos altamente significativos para su producto;
en segundo lugar, cuentan con una aproximacion defi-
nida de las condiciones operativas que requieren. Sin
embargo, casi ningun proyecto realizd un acercamiento
efectivo al mercado, de tal manera que no tenian esta-
blecido en donde se encontraba la diferenciacion de
valor para el cliente y se evidencié el desconocimiento de
los motivos reales que este podria tener para realizar la
migracion tecnolégica requerida. Al no tener claros estos
conceptos, no es posible establecer un criterio objetivo de
segmentacion y de dimensionamiento del mercado. En la
mayoria de los casos, se encontré una marcada debilidad
en la gestion de proyectos, puesto que no se contaba
con un cronograma que les permitiera hacer sequimiento
a las actividades, determinando la existencia o no de
criticidad, e imposibilitando el control de tiempos por
actividad ademas de la definicion de las cargas de trabajo
para los responsables de dichas actividades. Pocos
de los proyectos, incluian una planeacion estratégica
estructurada, si bien la mayoria tenfan explicita la
mision, la vision y los objetivos, en términos generales
no respondian a las particularidades, debido a que
muchos de ellos no habian precisado la informacién
correspondiente a componentes como mercados, ope-
raciones, finanzas, propiedad intelectual o gobierno
corporativo. De igual forma, en la mayoria de los casos, no
habia claridad en como la estructura propuesta respon-
dia a las necesidades y en algunos casos no se tenia claro
el papel de las personas que integrarian la organizacion.
De la misma manera, carecian de adecuados procesos
de formulacién financiera, la mayoria debido a que
las proyecciones realizadas no estaban soportadas
en procesos adecuados de investigacion en las areas
de mercados y de operaciones. Adicionalmente, se
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identificaron en los emprendedores muchos interrogantes
relacionados con el campo de la propiedad intelectual.
En lo concerniente a un modelo de gobierno corporativo,
se percibié que para los emprendedores era un tema

Figura 1. Diseio metodolégico

Herramienta

poco relevante. Gran porcentaje de los emprendedores
participantes, desconocian las ventajas de implementar
un modelo de gobierno que proporcionara valor a la
organizacion y permitiera atender asuntos criticos de su
negocio.
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Fuente. Elaboracion propia de los autores, Unidad de Emprendimiento e Innovacién de la Facultad de Ciencias Econdmicas de

la Universidad Nacional de Colombia.
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4. CONCLUSIONES

artiendo de la metodologia, es importante

plantear que todas las actividades insertas en

esta practica, obedecieron a un analisis interdis-
ciplinario, dado que el nacimiento y desarrollo de todo
proyecto emprendedor trasciende los componentes
técnicos y de gestion. El modelo interdisciplinario con
el que se abordd este estudio, tiene como fortaleza que
la formulacion y evaluacién de las nuevas iniciativas
emprendedoras, no privilegia ni los indicadores ni los
resultados financieros, sino que contempla y analiza
el proyecto en su verdadera consistencia y potencial
de sostenibilidad a nivel técnico, econémico y social,

asi como en el potencial innovador y tecnolégico,
buscando que impacten de manera real en el escenario
de competitividad del pais.

Es fundamental para los emprendedores, el recono-
cimiento de que una idea con gran potencial, o un
trabajo técnico juicioso, no es suficiente para lograr la
vinculaciéon de un inversionista y/o la consecucion de
recursos; es necesario trabajar y presentar el proyecto
de manera integral, segun la metodologia desarrollada
y presentada y adicionalmente, es necesario entrenarse
para exponer de manera contundente y precisa las
ventajas del modelo de negocio propuesto.
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