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1. RESUMEN EJECUTIVO

1.1 Contexto General

Concebir una idea de negocio es un reto que pone a prueba las competencias individuales o de un
equipo para identificar oportunidades en un cierto mercado y concebir formas de aprovecharlas.
Pasar del potencial de estas ideas, ademas de formalizarlas, a emprenderlas en el mundo real

demanda de recursos financieros y de redes de contacto que suelen no estar disponibles.

Somos un grupo de ocho estudiantes pertenecientes a la ESPAE Graduate School of
Management, promociéon EMAE 15: Henry Andrade, Daniel Campoverde, Rodrigo Corral,
Victor Fernandez, Denise Franco, Cecilia Moncayo, Enrique Pérez y Rossana Ricaurte,
quienes motivados por nuestro maestro y tutor el Dr. William Loyola, decidimos ser agentes
de cambio y nos aliamos para concebir mecanismos que habiliten un entorno mas amigable
para aquellos gue se propongan poner en la practica su idea de negocio. Esta idea preliminar
esboza desde un inicio un elemento aglutinante: fomentar la colaboracion e inversion entre la

comunidad de profesionales de la ESPAE.

La primera fase demandé esfuerzos colectivos para reconocer como otros habian enfrentado
estas limitaciones. Se recurrio adicionalmente a datos secundarios, entrevistas, encuestas,
grupos focales para validar y exponer las preliminares presunciones. Méas tarde volvimos a
retroalimentarnos al escuchar las grabaciones de audio y video; las transcribimos, analizamos,
discutimos, buscando profundizar en los vacios o dudas que surgian en el ahora méas complejo

campo de accion del que originalmente consideramos.

En una segunda fase, en un proceso de intensas discusiones y acuerdos, se definié el disefio
central que tendria el modelo de negocio, al cual se lo denomind: INCOEMP “Inversion e

Incubacion de Emprendimientos”.

Finalmente, nos organizamos en cuatro grupos para el desarrollo de los siguientes

componentes de la idea de negocio en funcion de nuestras fortalezas o intereses individuales:

1. Modelo de Negocios 3. Modelo de Gestion

2. Modelo de Marketing 4. Modelo de Gobernanza
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Esta iniciativa no debe ser entendida solo en el contexto de nuestra escuela de negocios, sino
también, en términos del rol del emprendimiento en Ecuador. Asi por ejemplo, alrededor del 88%

de la poblacién consultada opina que emprender es una buena opcion de carrera...” (GEM, 2012).

Si consideramos el emprendimiento en términos del impacto econémico, en la actualidad en
el Ecuador, el 70% de todas las empresas registradas en la Superintendencia de Compafiias
son PYMES; y éstas iniciativas emprendedoras aportan mas del 25% del PIB no petrolero del

pais y su generacion de mano de obra bordea el 70% de toda la PEA (EKOS Negocios, 2012).

En la otra orilla de esta vision positiva, esta la aversion al riesgo, el que es considerado por
expertos en inversiones como German Cobos', Gerente de Silvercross, como un elemento

cultural que opera como barrera para el emprendimiento.

Otro factor relevante en el desarrollo de los emprendimientos es el rol que cumplen las
incubadoras de empresas. Estas son organizaciones que ayudan a sobrevivir y crecer los

emprendimientos durante el periodo de arranque en el que son mas vulnerables.

Para las incubadoras, su sostenibilidad operativa en el largo plazo se presenta como un factor
critico para su supervivencia. La economista Silvana Astudillo?, Directora de Innpulsar,
sefiala que es comun observar, con el paso del tiempo, el declive del apoyo financiero
ofrecido por los socios fundadores de las incubadoras. En la misma linea, Guido Caicedo?,

profesor de ESPAE, confirma la premisa antes mencionada.

El gobierno como un importante miembro de los grupos de interés en la actividad empresarial
en Ecuador ha implementado cambios profundos en la legislacion y sus instituciones de

control. Estas disposiciones estan cambiando la forma de administrar los negocios.

Al respecto William Loyola, (E+E, 2013)*, resalta que los lideres de las organizaciones

privadas en Ecuador, enfrentan un cambio de paradigma en el que se redefinen los limites y

! Representante de la casa de valores Silvercross con més de 20 afios de experiencia en inversiones.

2 Directora de INNPULSAR en Cuenca, con 8 afios de experiencia operando una incubadora y visitando
proyectos en diferentes paises.

% Ex director del Centro de Desarrollo de Emprendedores (CEEMP) de ESPOL.

* Articulo que discute el Control del Mercado y la Estrategia Organizacional.
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formas de crecimiento de las organizaciones, presentandose ante dos extremos: (1) aceptar las
restricciones dadas y adaptar el accionar y crecimiento empresarial a los limites legalmente
permitidos, o (2) innovar y habilitar el crecimiento por medio de la diversificacion e
innovacion abierta. Esta Gltima se enfrenta a la realidad de que en nuestros mercados la
diversificacion empresarial es aun una tarea pendiente y no muy bien entendida. Loyola
recomienda que para empezar, los propietarios de las grandes empresas tendrian que
considerar el reto de crecer asociandose con nuevos actores, e implementar esquemas de

gobernanza que separen y regulen los roles del emprendedor, del propietario y del gestor.

Las condiciones antes mencionadas caracterizan una ventana de oportunidad para implementar
el modelo de negocio propuesto, el cual combina la inversion de riesgo, la incubacion de
empresas y, como un valor agregado, el principio de la colaboracion entre diferentes actores
estratégicos, organizados en una cadena de valor que pretende minimizar el riesgo de

mortalidad temprana de los emprendimientos, al mejorar las condiciones de su desarrollo.

Nuestro objetivo es aportar con la creacion dentro de la ESPAE, de un corredor empresarial y
centro de Incubacion de empresas. INCOEMP promovera la integracion de las cadenas de
valor de las empresas incubadas resolviendo dificultades muchas veces no relacionados al
giro del negocio, tales como: permisos de funcionamiento, tramites legales de constitucion,

propiedad intelectual, laborales, financiamiento, entre otros.

La ESPAE, como socio estratégico desempefia un rol protagonico en la cadena de valor de
nuestra propuesta, pues participa con recursos importantes para las actividades a desarrollarse,
tales como: infraestructura, coaching de profesores, redes de contactos, y la materia prima: las
Tesis. Es asi que, enmarcados en el proceso de la elaboracion de nuestras Tesis, hemos dado
forma a esta propuesta, la que sin duda va en beneficio de todos los grupos de interés que

participarian en este modelo de negocio.

Finalmente, si bien los miembros de cada grupo inscribimos nuestros nombres en una cierta
tesis y eventualmente la defenderemos, es necesario enfatizar que el todo s6lo es posible

gracias al esfuerzo de este apasionado y comprometido equipo.
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1.2 Tesis de Modelo de Marketing

Modelar mercadeo en INCOEMP atiende el problema gerencial relacionado con la
construccién y desarrollo de relaciones de confianza y compromiso con sus aliados y grupos
de interés estratégicos. En particular, el objetivo principal es habilitar un ecosistema en el que
ESPAE y su comunidad ESPAE, compuesta por maestrantes, profesores y ex-alumnos,

dinamice los procesos de inversion, colaboracion e incubacion de emprendimientos.

Atender este reto comienza con investigar y explorar iniciativas similares o complementarias
en Ameérica Latina. El recorrido descubri6 ocho iniciativas provenientes de Ecuador, Chile y
Guatemala. También, nos llevd a entender que el enfoque de ICOEMP se acercaba al
concepto de Crowdfunding, el cual consiste en financiamiento colectivo de ideas (no

necesariamente de negocios) por parte de personas que comparten intereses comunes.

La exploracion inicial gener6é un modelo preliminar que de forma visual y animada, mediante
un video de 3 minutos, sirvié como mecanismo de introduccion de la “idea” a los 23 expertos
entrevistados; a quienes en términos generales se les preguntd que opinaban sobre sobre el
emprendimiento en el Ecuador, las facilidades o dificultades para llevarlo a cabo y

finalizdbamos pidiéndoles con sus recomendaciones al modelo presentado.

Cada entrevista tenia por objeto indagar sobre temas especificos sobre la concepcion de
INCOEMP, un proceso de mejora continua y reingenieria de 26 hitos incrementales y de

quiebre gue refinaron nuestro entendimiento sobre el negocio.

Un grupo focal, cuyo panel estuvo conformado por miembros de la comunidad académica de
ESPOL y ESPAE, tuvo como propésito socializar por primera vez, ante representantes de
nuestro aliado estratégico, la interaccion de INCOEMP con la Comunidad ESPAE vy la

sociedad en general, enfatizando en el valor que esta agrega a la imagen de ESPAE.

Producto de este Grupo Focal, representantes de INCOEMP fuimos invitados a la Radio 199
en el programa “Didlogo en la tarde”, a participar de un panel que analizaria la propuesta de la
promocion al emprendimiento, como estrategia de camparia politica, previo a las elecciones

del presente afio. (La transcripcion de esta entrevista de encuentra como Anexo 1).
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La informacion recopilada en la etapa exploratoria logra consolidar un inventario de 11

grupos de interés; los que perfilamos para tener un mas clara ideas sobre ellos.

El analisis de esta data nos llevo a desarrollar Mapas de Expectativas de estos 11 grupos de
interés identificados, el cual luego nos ayudo a definir las estrategias de marketing que
INCOEMP implementara.

Ademas, repasamos el andlisis del entorno de INCOEMP en el contexto especifico de estos

grupos de interés para asegurar que el micro analisis no pierda de vista el todo.

La propuesta de marketing identifica el mercado objetivo, tres servicios, ocho grupos de
clientes principales y dos aliados estratégicos, y desarrolla una agenda para los 11 grupos de
interés por medio de 18 estrategias complementarias y coherentes que propone un discurso

pro-accioén para cada grupo.

Para asegurar enfoque y alineamientos estas 18 estrategias de marketing fueron validadas
contra el Sistema de Valores de INCOEMP vy en particular con los tres objetivos estratégicos

relacionados a la perspectiva de Clientes y Comunidad.

La planificacién de ventas se revela en los flujos de ingresos presentados de manera detallada
en el andlisis financiero desarrollado integralmente en la Tesis 3. Modelo de Gestidn. La
programacion de las actividades iniciales de marketing se revela en el lanzamiento de
INCOEMP durante la propuesta de institucionalizacion de la semana del emprendedor a

realizarse durante la 3ra semana de Enero del afio 2014.

En resumen, a diferencia de los planes tradicionales de mercadeo en el que las 4P’s
caracterizan el analisis, este modelo de marketing enfatiza entender a profundidad las
expectativas de los aliados y grupos de interés en las relaciones de intercambios con
INCOEMP. A partir de ese entendimiento se conciben coherentes estrategias de marketing,
asegurando que ellas estén alineadas a la estrategia general de la organizacion y a su sistema

de valores.

Esta propuesta de marketing plantea co-crear oportunidades que invita al riesgo de invertir en
y entre nosotros; y propone la actividad nada comun de colaborar en los negocios. Requiere
de pasion y valentia en un extremo; de cumplimiento de normas y transparencia para construir

confianza, en el otro extremo; y depende en alto grado de que las voces de los aliados maticen
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su compromiso con esta forma de construir un ecosistema emprendedor con el constructivo

discurso de la mejora continua.
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2. INVESTIGACION DE MERCADO

2.1 Contexto Estratégico

En la Tesis 1. Modelo de Negocios de INCOEMP se analiza el entorno social e industrial de
los sectores financieros y de incubacion de empresas utilizando modelos de alcance amplio
como el modelo PESTLE (pondera las tendencias fuerzas generales) y el modelo 5+1
(pondera las tendencias de las fuerzas competitivas y colaborativas) para formular una
estrategia que aprovecha una ventana de oportunidad que plantea que INCOEMP se enfoque
en los emprendimientos que surjan den la Comunidad de ESPAE diferenciandose por medio
de los ejes transversales de su modelo de negocio: Gestion de Aliados, Gestion de la

Inversion, Gestion de la Incubacion.

Esta eleccion estratégica, si bien identifica a los grupos de interés y los intercambios que
crean y capturan valor con ellos (Canvas y Prueba Acida del modelo de negocio), no logra,
por la orientacion de sus modelos de andlisis, validar la propuesta de valor, ni caracterizar
iniciativas especificas que atiendan las expectativas de estos grupos de interés. El propdsito
central de esta tesis es explorar, analizar y proponer las formas particulares que deben tomar y
difundirse los servicios de INCOEMP, tomado en consideracién la Misién y Vision
establecidas producto del antes mencionado andlisis como parte de la Tesis Modelo de

Negocio en su seccién 10.3.

Misién: Ser un aliado estratégico de la ESPAE Graduate School of Management para
impulsar la INVERSION e INCUBACION de emprendimientos amparados en un modelo
colaborativo que permita generar valor para sus aliados, esto es sus inversionistas, comunidad

ESPAE, trabajadores y accionistas, promoviendo asi el emprendimiento en el pais.

Vision: Ser en el afio 2018 lideres a nivel nacional en el emprendimiento estudiantil en
ambitos universitarios mediante alianzas, inversion participativa e incubacion de ideas de

negocio.
2.2  Problema de Decision Gerencial

Cuando consideramos a los maestrantes de la ESPAE entre ellos existe un porcentaje, que en
fiel cumplimiento del requisito de graduacion, desarrolla un plan de negocios que cumple con

los requisitos académicos, otro tanto elabora propuestas de intra-emprendimientos para sus
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respectivas empresas auspiciantes; y s finalmente un pequefio porcentaje de proyectos que son
confeccionados con la intencion de convertirse en una empresa real, y de entre ellos algunos

tienen el real potencial de serlo.

Uno de los principales factores que influyen en que éstos emprendimientos no se lleven a
cabo, se centra en que la mayor parte de los maestrantes son empleados en relacion de
dependencia y no necesariamente cuentan con los recursos necesarios (economicos,
herramientas legales, técnicas, tecnoldgicas, etc.) para materializarlo; es decir, con un
ecosistema que incentive al estudiantes y les permita transitar de sus empleos actuales a una

decision, que implicando riesgo, cristalice su idea de negocio en un futuro emprendimiento.

En el contexto de esta necesidad emerge una idea de negocio que consiste en constituir una
institucion, en la figura de un aliado estratégico para la ESPAE, que contemple el proceso de
Inversion, Colaboracion e Incubacion de Emprendimientos (INCOEMP). En razén de lo
expuesto y ante las realidades observadas y descritas, nos planteamos el siguiente problema

de Decision Gerencial:

“;Debemos crear una empresa aliada estratégicamente con la ESPAE que tenga como
objetivo principal facilitar un ecosistema en el que la Comunidad ESPAE, compuesta por
maestrantes, profesores y ex-alumnos, participe de un proceso de inversién, colaboracion

e incubacion de emprendimientos?”.
2.2 Disefio de la Investigacion

Reconociendo el grado de complejidad que implica el problema de decision gerencial
planteado, y con el afan de identificar los lineamientos generales de la investigacion de

mercado, proponemos un proceso de tres etapas que incluye:

(1) Etapa de Investigacion: identifica (a) las caracteristicas de los grupos de interés que
participan en el modelo de negocio propuesto y (b) identifica las iniciativas o proyectos
incubacion de empresas o similares con el problema planteado, y que se encuentran en

operacion en Latinoameérica.

El propdsito central de esta Gltima actividad es reconocer alternativas de solucion a un

problema con el que hemos llegado a convivir en lo cotidiano en la ESPAE: la limitada
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materializacion de los emprendimientos. Este proceso de investigacion busca capitalizar las

experiencias y asi configurar lineamientos generales de este tipo de proyectos.

(2) Etapa Exploratoria: partiendo del entendimiento de la etapa anterior incursiona en
entrevistar a expertos y fomentar un grupo focal que revele caracteristicas del ecosistema que

contribuyan al modelo de negocio (INCOEMP).

(3) Encuesta: Finalmente se disefid una encuesta dirigida especificamente al sector de los
clientes (potenciales inversionistas o emprendedores), con la intencion de identificar las
principales motivaciones para asumir uno de estos roles, o de mantener su situacion actual
(Ver Figura 1).

Figura 1: Disefio General de la Investigacion

Investigacion

 Grupos de Interés
* Incubadoras de Empresas

Entrevistas y Grupode Efoque

Encuesta

« Alumnos
» Ex-alumnos

Fuente: El Autor
2.3 Investigacion

2.3.1 Caracterizacion de Grupos de Interés de INCOEMP

En la vision amplia de Freeman, R. E (1984) los grupos de interés son aquellos que pueden
afectar o ser afectados por la consecucion de los objetivos de la empresa, y en ese contexto la
tesis de Modelo de Negocios identifico 11 “stakeholders” en relacion con los intercambios

que emergen de la concepcion de INCOEMP (Ver Tabla 1).
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Tabla 1. Grupos de Interés de INCOEMP

1. Gobierno

2. Alumnos Potenciales

_ 3. Alumnos Actuales
Comunidad ESPAE

4. Ex-alumnos

5. Profesores

6. ESPAE

7. ESPOL
8. Emprendedores

Aliados

9. Inversores

10. Inversionistas Angeles

Sector Financiero

11. Instituciones Financieras

Fuente: 1. Tesis de Modelo de Negocios

En esta etapa es necesario pasar de la vision estratégica sobre los grupos de interés que habla
de la construccion de valor a las implicaciones mas pragmaticas del marketing que se

preocupa mas de lograr claridad sobre la mezcla de mercadeo (marketing mix).

2.3.1.1 Gobierno

La linea de pensamiento del gobierno ha establecido un conjunto de leyes y estructuras que se
soportan mutuamente y tienen por objeto la creacion de un ecosistema orientado a la
dinamizacion de la economia a partir de la participacién de actores, hasta el momento

informales, bajo la premisa de la socializacion y distribucion equitativa de la riqueza.

En el contexto del marketing de INCOEMP el gobierno podria ser caracterizado como (a) un
demandante de servicios de capacitacion para emprendedores de micro o pequefia empresa, (b)
servicios de capacitacion a las instituciones gubernamentales que apoyan el emprendimiento.

Estas posibilidades deberan evaluarse con detenimiento a medida que progresa la

investigacion de mercado.
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2.3.1.2 Alumnos: Potenciales, Actuales y Exalumnos

La ESPAE ofrece las siguientes 5 Maestrias:

e Maestria en Administracion de Empresas — MBA Part time
e Maestria en Administracion de Empresas — MBA Ejecutivo
e Maestria en Gestion de Proyectos — MGP Ejecutivo

e Maestria en Gerencia Hospitalaria— MGH Ejecutivo

e Maestria en Tributacién — METRI Ejecutivo

La Tabla 2 caracteriza la poblacién de estudiantes desde el afio 2007 al 2012 de la ESPAE® °-’. De

ella se revela que cuando cursaron la maestria:

e EIl 44% tenia menos de 32 afios y el 78% menos de 40 afios.

e EIl 42 % eran profesionales de Administracion/Economia, 26% de Ingenieria y 17% de Medicina.
e EI 70% trabajaban en el sector privado y 30% en el publico.

o EI 23% trabajaban en el sector servicios, 9% en el comercial, 12% en el industrial y 20% en salud.
o El 36% tenia ingresos mensuales inferiores a $1500, 35% entre $1500 y $2000, y 29% mas $2000.

o EI 25% tenia experiencia laboral de hasta 4 afios, 29% entre 4 y 8 afios, y 47% mas de 8 afios.

> Directorio por promociones y tipo de Maestria:
http://www.espae.espol.edu.ec/component/option,com sobi3/ltemid,124/lang,es/

6 http://www.espae.espol.edu.ec/estad%C3%ADsticas-de-los-estudiantes-de-las-%C3%BAltimas-promociones

7 http://www.espae.espol.edu.ec/estad%C3%ADsticas-de-los-estudiantes-de-los-5-%C3%BAltimos-a%C3%B10s

11


http://www.espae.espol.edu.ec/component/option%2ccom_sobi3/Itemid%2c124/lang%2ces/
http://www.espae.espol.edu.ec/estad%C3%ADsticas-de-los-estudiantes-de-las-%C3%BAltimas-promociones
http://www.espae.espol.edu.ec/estad%C3%ADsticas-de-los-estudiantes-de-los-5-%C3%BAltimos-a%C3%B1os

INCOEMP: Inversién e Incubacion de Emprendimientos — 2. Modelo de Marketing

Tabla 2: Caracteristicas Demogréaficas de las Promociones 2007-2012 de la ESPAE

Maestrias ) MBA ) ,MBA Gestion de Proyectos| Gestion Hospitalaria Tributacion
Tiempo Parcial Ejecutivo
Admision
. 30 36 40 35 38
media anual
71% hasta 31 50% entre 31-39 57% hasta 31 18% hasta 31 50.5% hasta 31
Edad 25; entre 31-39 25% hasta 31 29% entre 32-39 37% entre 31-39 28,5% entre 32-39
0 21% entre 39-47 9% entre 40-47 24% entre 39 - 47 12% entre 40-47
3% entre 39-47
4% entre 47-56 4% entre 48-56 18% entre 46 -56 7% entre 48-56
40,6% CPA
45% Adm. 41% Ingenieria 63% Ingenieria 88.4% Médicos. Leda 28% Ing. Com.
,, 33% Ingenieria 31% Adm. 21% Administracion PR T 13% Economista
Profesion ) 3 ) 6,9% Administracion
21% Economia 24% Economia 14% Economia 0 L, 7% Abogado
3% Ingenieria
2% Otras 3% Otras 1.4% Otras 5,4% Cont./Aud.
6% Otros.
54.6% Guayaquil 40% Guayaquil
73% Publica 64% Publica - 19% de UCSG 21.9% Laica VR
. . . . 77% Publica
Universidad |26% Privada 34% Privada . 9% Otras 13.7% UCSG
. ) 22% Privada
1% Extranjera 2 % Extranjera 4,6% Central 13% ESPOL
3% ESPOL 10% ESPOL
83% Privad 43% Publi
Tipo de 16; ng:c: 86% Privada 66% Privada 41; P:V;;Z 76.67% Privada
Empresa 19 :JNG 14% Publica 34% Publica 16; oNG 23,3% Publica
(] (]
0, 11 0, 11
26% Servicio i;if ie“"c'o, | 28% Publico ii;/é sevicio
19% Comercial 20;/ ;dsgfi;la 22.6% Servicios 9 3; I:;]:Jitccr:;
15% Industrial 1 ;‘y otro 16.7% Industrial 92% Salud 6'5; SR
Sector 15% Otro 10.6‘; R 14% Otros 1,5% Publico 6.5‘; Educativo
10% Financiero 8'7' SSOPP 5.9% Telco 1,5% Educacion 3,85(:’/ Financiero
8% SSPP A ;‘y Tl 4% Educacion 3’85 /‘; oo
. B} . ri
7% Educacion o leico 3,94% Construccién gricola
4,7% Salud 8% Otros
40% Anal./Especial. 37.9% Jefes
. (]
20.5% Jef 47,6% Medi
27% Jefes 45% Jefes oete 76 Viedico 18% Asistentes

Ocupacion o
Cargo

27% Anal./Espec.
26% Asist. Adm.
6% Supervisor
6% Ger. Gen.

8% Varios

9% Ger. Gen.

12% Anl./Espec.
8.8% Ger. Func.

11% Subger./Consul.
2% Pres./Vice PYMES

13% Asistente

8% Ger. Func.

8% Supervisor

3.5% Ger. Gen.

2,5 % Suger,/Consul.
1% Docente

1% Contratista

15.6% Jefe
12.5% Ger. Gen.
9.3% Ger. Func.
5.4% Enfermeras
3,1% Supervisor
4.7% Consultor

14.8% Gerentes
10.4% Analista
4,4% Supervisor
3.8%, Propietario
6.6% Consul./Pres.
3.8% Otros

24% con 2- afios
24% con 2 a 4 afos

73% con 8+ afios

30% con 8 + afios
28% con 2 a 4 afios

42% con 8+ anos
21% con 2 a 4 afos

60% con 8+ afios

Experiencia 20% con 4 a 6 afios 10% con & a 8 afios 16% con 4 a 6 afios 19% con 4 a 6 afios 5% con 2a 4 afios
Laboral ? N 11% con 4 a 6 afos ? - ? N 15% con 4 a 6 afios
13% con 6 a 8 afios o 14% hasta 2 afios 10% con 6 a 8 afios N
N 5% con 2 a 4 afios N N 20% con 6 a 8 afos
19% con 8+ afios 12% con 6 a 8 afos 9% hasta 2 afios
45% con 2- afios 83% con 2- afios 78% con 2- afios
Experiencia 95% con 2- afios 20% con 2 a 4 afios 6 % con 2 a 4 afios 9% con 2 a 4 afios 65% 8 + afios
Geprencial 3% con 2 a 4 afio 14% con 4 a 6 afos 4% con 4 a 6 anos 6% con 4 a 6 afios 20% con 6 a 8 afnos
1% con 4+ afios 8% con 6 a 8 afos 4% con 6 a 8 afos 4% con 6 a 8 afos 15% con 4 a 6 afios
14% con 8+ afios 3% con 8+ afios 2% 8+ afios
92% Guayaquil
Regi6n de 94% Costa 91% Costa 92% Costa 2 7% I\;IjaZhglL:
rogcedenc'a 100% Guayaquil 6% DS'erra 8% Sierra 7% Sierra 2'20/0 Cuenca
P : 0! 1% Oriente 1% Oriente S

2,2% Ambato

Ingresos
mensuales

60% de 800 a 1.001
30% de 1.001 a 1.500
10% de 1.501 a 2.000

30% de 1.000 a 1.500
50% de 1.501 a 2.000
20% de 2.001+.

40% de 1.000 a 1.500
40% de 1.501 a 2.000
20% de 2.001+

40% de 2.001 a 2.500
30% de 501 a 2.000
30% 2.501+

40% de 1.501 a 2.000
30% de 2.001 a 2.500
15% de 1.001 a 1.500
15% de 500 a $ 1.000

Fuente: ESPAE Graduate School of Management. Elaborado:

El Autor
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En el contexto del marketing de INCOEMP los Alumnos podrian ser caracterizados como (a)
un demandante de servicios de capacitacién para emprendedores de micro o pequefia empresa,
(b) oferente de bienes o servicios como parte integral del ecosistema emprendedor, (c)
inversionista en la figura de crowdfunding propuesta por INCOEMP, (d) inversionista angel
en la figura de miembro suscrito a INCOEMP que exprese su deseo de cofinanciar parcial o

totalmente un emprendimiento proveniente de la Comunidad ESPAE.

Estas posibilidades deberdn evaluarse con detenimiento a medida que progresa la

investigacion de mercado.

2.3.1.3 Profesores

A la fecha ESPAE cuenta con 39 profesores con quienes tienen una estable relacién
institucional. Ademas, cuenta con otros 14 profesores visitantes, 7 de ellos nacionales y los
restantes vienen del exterior (Ver Tabla 3).

Tabla 3: Caracterizacion Profesores de la ESPAE (1 de 2)

Cant. | %
Hombres 28 72%
Género
Mujeres 11 28%
30-40 15 38%
41-51 13 33%
Edad
52-62 9 23%
63-73 2 5%
. . Ecuatorianos 38 97%
Nacionalidad -
Chilenos 1 3%
Ciencias sociales y del comportamiento 14 36%
Ingenieria y afines 12 31%
Derecho 6 15%
Area del titulo de Educacidon comercial y de administrativa 2 5%
3er nivel Medicina 2 5%
Informatica 1 3%
Ciencias fisicas 1 3%
Periodismo 1 3%
Magister 27 69%
Titulo profesional PhD. 9 23%
Diploma Superior 3 8%
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Tabla 3: Caracterizacion Profesores de la ESPAE (2 de 2)

Norteamérica 11 28%
Regl?n de dolnde Europa g 21%
proviene el titulos o . — - 1%
profesionales atinoamérica (excepto Ecuador) b
Ecuador 13 33%
Educacion comercial y de administrativa 22 56%
Ciencias sociales y del comportamiento 6 15%
Area del ultimo Derecho 5 13%
titulo profesional Agricultura, silvicultura y pesca 2 5%
Ciencias aplicadas 2 5%
Ciencias ambientales 2 5%

Fuente: ESPAE Graduate School of Management®. Elaborado: El Autor

En el ambito econdémico de la presente caracterizacion, los profesores de planta
probablemente tienen ingresos promedio de $5000 délares mensuales (60.000 anual)
considerando que puede ser equiparado con el sueldo de un profesor principal docente de
ingenieria®, y que refleja el cumplimiento de la ley de transparencia de la ESPOL. Por otro
lado los profesores que no son de planta, son por su perfil profesionales o empresarios
exitosos en sus areas, por lo que es seguro asumir que tiene ingresos mensuales similares o

superiores a los profesores de planta

En el contexto del marketing de INCOEMP los Profesores podrian ser caracterizados como
(@) un proveedor de servicios de capacitacion para emprendedores de micro o pequefia
empresa, (b) oferente de bienes o servicios como parte integral del ecosistema emprendedor,
(c) inversionista en la figura de crowdfunding propuesta por INCOEMP, (d) inversionista
angel en la figura de miembro suscrito a INCOEMP que exprese su deseo de cofinanciar

parcial o totalmente un emprendimiento proveniente de la Comunidad ESPAE.

8 http://www.espae.espol.edu.ec/estad % C3%ADsticas-de-los-profesores

%Informacién disponible en la pagina web:

(http://www.transparencia.espol.edu.ec/Personal/roles.aspx?&seccion=1&nivel=2&subnivel=0)
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Estas posibilidades deberan evaluarse con detenimiento a medida que progresa la

investigacion de mercado.
2.3.1.4 ESPAE

La ESPAE es la primera escuela de negocios del Ecuador, fue creada en el afio 1983 y durante

30 afios a graduado:

e 30 promociones de MBA Part Time (MBA)

e 17 promociones de MBA Executive (EMBA)

e 9 promociones de Maestria en Tributacion

e 9 promociones de Maestria en Gestion de Proyectos

e 6 promociones de Maestria en Gerencia Hospitalaria

Ha graduado a cerca de 2.100 profesionales durante toda su trayectoria, de los cuales el 35%
de los graduados de MBA son empresarios, mientras que el 14.3% de los graduados del MBA

han constituido su plan de negocios en una empresa.

En el ranking de la revista América Economia del afio 2013 esta ubicada entre las 40 mejores
escuelas de negocios de Latinoamerica, siendo No.1 en Ecuador por su Fortaleza Académica.
En ese aspecto ha contribuido con 56 proyectos de investigacion, 116 publicaciones, 18
consultorias realizadas, 3 series monograficas de documentos de trabajo y 32 casos de

estudios publicados

Como parte de su red de contactos ofrece a su alumnado pasantias internacionales en

prestigiosas universidades, tales como:

e Universidad de Tulane en New Orleans- EE.UU.
¢ Universidad de Quebec Montreal-Canada

¢ Universidad de Dijon- Francia

¢ Universidad EADA en Barcelona- Espafia

e INCAE en Alajuela- Costa Rica

e Universidad de Houston Texas- EE.UU.

e Universidad Adolfo Ibafiez - Chile

¢ Universidad de Belgrano-Argentina
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En el contexto del marketing de INCOEMP, ESPAE constituye una aliado estratégico, con el
cual INCOEMP persigue el aprovechamiento de sinergias provenientes de la interaccion entre
la propuesta del modelo de negocios de incubacién e inversion propuesto por INCOEMP, con
la estructura académica y ESPAE el potencial que posee de incrementar su red de contactos

mediante afiliacion de forma creciente y anual.

2.3.1.5ESPOL

La Escuela Superior Politécnica del Litoral es una institucion publica, fundada el 29 de
octubre del afio 1958, que cuenta al momento de este anélisis’® con 13.124 estudiantes
activos, de los cuales 9.757 se encuentran cursando pregrado y 509 se encuentran realizando
estudios de postgrado. Su rector es el Ms C. Sergio Flores, quien tiene a su cargo una
institucion en constante crecimiento, que en la actualidad cuenta con 27 carreras de ingenieria,
7 carreras de licenciatura, 11 carreras de tecnologia, 12 diplomados y 19 maestrias lo largo de

sus seis Campus (Gustavo Galindo, Las Pefias, CENAIM, Santa Elena, Daule, Samborondon).

En el contexto del marketing de INCOEMP, ESPOL constituye un aliado estratégico, con
quien a través de ESPAE, se podria ofrecer a la comunidad académica el complemento
necesario para convertir en oportunidades de negocio los desarrollos de procesos y tecnologia

provenientes de sus centros de investigacion.

0 http://www.espol.edu.ec/
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Tabla 4: Perfil de la Escuela Superior Politécnica del Litoral

FACULTADES Ciencias de la Electricidad y Maritima, Ciencias Bioldgicas, Mecanica y Ciencias de la Economiay
(5) Tierra Computacién Oceadnicas y Recursos Naturales Produccidn Negocios
INSTITUT . . - . . .. . . .. .
> (S;J 05 Ciencias Matematicas Ciencias Fisicas Ciencias Quimicas y Ambientales
ESCUELAS I T - .,
2) Disefio y Comunicacion Visual ESPAE- Postgrado en Administracion de Empresas
Centro de Centro de Centro de Centro de Centro de Centro Nacional
CENTROS DE . . . . Investigacion y Centro de .
Estudios del Estudios e Investigaciones Investigacion . , de Acuicultura e
INVESTIGACION ) . . , . . Proyectos Aplicados a | Tecnologias de L
Medio Investigacion Biotecnoldgicas Cientificay L ., Investigacion
(7) A - . . las Ciencias de la Informacién .
Ambiente Estadistica del Ecuador Tecnoldgica Tierra Marina
CENTROS DE Centro de Cen‘tro de Centro de
APOYO ., Investigacion y . . .. i~
Educacién - Informacién Centro de Lenguas Extranjeras Centro de Servicios Informaticos
ACADEMICO . Servicios . .
Continua . Bibliotecaria
(5) Educativos
EMPRESAS CONDUESPOL ESPOL - TECH ESPOLTEL LABORATORIO HIDROESPOL SEBIOCA TRANSESPOL
(7) E.P. PROTAL
REVISTAS Investigacion
PRODUCIDAS FENopina 5 ¥ Matematica Tecnoldgica Focus E+E
(6) Desarrollo

Fuente: Escuela Superior Politécnica del Litoral™

1 http://www.espol.edu.ec/
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2.3.1.6 Emprendedores

Virginia Lasio comentando los hallazgos del GEM (2012) comparte algunas ideas sobre los

emprendedores en el Ecuador:

e EIl potencial del emprendimiento ecuatoriano radica en el emprendedor, es decir en su
optimismo, capacidad para percibir oportunidades de negocio en el futuro cercano, persiste
en emprender aun cuando haya fracasado antes, y tienen conviccion sobre su capacidad
para crear un negocio.

e En Ecuador el indice de nuevos negocios es alto, pero también lo es el indice de cierre de

negocios.

En palabras de Lasio:

La educacion y no solo el entrenamiento en creacion de empresa a través de los estudios de
cuarto nivel en administracién de empresas - donde se ha puesto el énfasis en los Ultimos
afos - determinarian en buen grado la naturaleza de los emprendimientos. Se ha encontrado
que a medida que crece el nivel de educacion de los emprendedores, la TEA pasa a ser
principalmente de oportunidad. Este por lo tanto es un tema que merece atencion; contar con
una poblacién méas educada incidiria en contar con mayor proporcion de emprendimientos

por oportunidad, mejor preparados para crecer y competir.'?

En el contexto del marketing de INCOEMP el Emprendedor se convierte en un rol que
pudiesen llegar asumir cualquier miembro de la Comunidad ESPAE, siendo pieza
fundamental de la generacion de ideas de negocio con potencial de convertirse en negocios
atractivos para los inversores. Es asi que se realizé un muestreo del tipo de tesis que estan
siendo generadas en ESPAE (ver Anexo 3), para lo cual se tomd una muestra aleatoria de 43
documentos, de los cuales se analiz6 el tipo de contenido que presentaba, ya sea que estuviese
inclinado a convertirse en un documento netamente académico, o si su contenido serviria como un
intra-emprendimiento en la empresa auspiciante del curso de postgrado del maestrante, 0 si su
contenido tuviese por objeto el desarrollo de un plan de negocio con potencial de convertirse en un

emprendimiento. Los resultados se muestran en la tabla siguiente.

12 |nforme GEM Ecuador 2012
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Tabla 5: Tipos de Tesis generadas en ESPAE

Tipo de Tesis Cant. Porcentaje
ACADEMICA 1 2%
EMPRENDIMIENTO 32 74%
INTRA-EMPRENDIMIENTO 10 23%

De este muestreo, y en una etapa temprana de la exploracién podemos asumir que si existe un
porcentaje adecuado (74%) de Tesis con un contenido influenciado por la generacion de Ideas

de Negocio con potencial de convertirse en emprendimientos.

2.3.1.7 Inversores

En términos generales se considera inversionista a toda persona natural o juridica que posee
recursos economicos (monetarios, bienes muebles, bienes inmuebles) disponibles que pueden
ser destinados de manera total o parcial a voluntad y criterio de la persona duefia de los
mismos a actividades de emprendimiento que para este propésito seran recomendadas por
INCOEMP, a cambio de una participacion accionaria, con el fin de procurar obtener algun

rendimiento econémico después de un determinado plazo.*®

Para efectos de perfilar los diferentes tipos de inversionistas hemos preparado la Tabla
siguiente en la que se segrega a los inversionistas por el tipo de riesgo que sume, el tipo de

rendimiento que espera y el plazo que considera al momento de realizar sus inversiones.

13 Fuente: Tesis Modelo de Gestion — 5.1.1 Definicion de Inversionista
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Tabla 6: Perfil de Inversionistas

Tipo de Riesgos que ) » )
Tipo de Inversién que realiza
Tipo de asume

ITEREIE) i i Rendimiento | Rendimiento | Corto Largo

Bajo | Medio | Alto 5 :

Fijo Variable Plazo Plazo

Conservador . . o
Moderado J o . o o
Agresivo . . o

Fuente: http://www.crecenegocios.com/perfil-del-inversionista/. Elaborado: El Autor

En el contexto del marketing de INCOEMP el Inversionista se convierte en un rol que
pudiesen llegar asumir cualquier miembro de la Comunidad ESPAE, siendo pieza
fundamental de la co-creacion de emprendimientos a partir de la capitalizacién de estos. Es
asi que en la Tesis Modelo de Gestion se dedica el Capitulo 5 para profundizar en la

interaccion entre INCOEMP y los Inversionistas.

2.3.1.8 Instituciones Financieras

El sector financiero ha sido ampliamente caracterizado durante el desarrollo de la Tesis de

Modelo de Negocios, en la seccion 5.1.1; de este analisis extraemos:
o El sector financiero para objeto de nuestro analisis esta conformado por:

e 26 bancos privados

e 39 cooperativas de ahorro y crédito
e 4 mutualistas

e 10 sociedades financieras

e 4 instituciones financieras publicas

e EIl nivel de participacion de los actores del sector financiero estd determinado por la

concentracion del 62% del crédito gestionado a través de las 7 entidades mas grandes.

En el contexto del marketing de INCOEMP el Sector Financiero, es un actor que debe ser

monitoreado, debido a que si bien en un principio puede convertirse en fuente de recursos
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financieros para la capitalizacion de INCOEMP o en la co-participacion de la capitalizacion
de los emprendimientos provenientes de la Comunidad ESPAE, una vez que la operacion de
INCOEMP comience a generar interés en la comunidad emprendedora en general,
pudiésemos llegar a ser considerados competencia (guardando las debidas proporciones), por
lo que a nivel de estrategia en esta etapa y debido a la condicion de publica de ESPOL y
ESPAE, se debera considerar el convertir en aliado a uno de los actores con mayor afinidad a
ESPOL, ESAPE e INCOEMP.

2.3.1.9 Inversionistas Angeles

Son considerados inversionistas angeles las personas que invierten sus recursos en las
actividades de emprendimiento como un aporte de capital semilla. Generalmente, este tipo de
inversionistas invierte fondos de su patrimonio personal, en cantidades razonables en funcion
de los requerimientos de los emprendimientos, llegando hasta un valor determinado. Ademas,
este tipo de inversionistas no tiene restricciones en cuanto a los sectores en donde coloca sus
recursos, esta dispuesto a acompanar al proyecto durante la vigencia del mismo y le interesa

saber la evolucién y crecimiento de los emprendimientos.™*

En el contexto del marketing de INCOEMP el Inversionista Angel se convierte en un rol que
pudiesen llegar asumir cualquier persona, dentro o fuera de la Comunidad ESPAE, con la
particularidad que la participacion como Inversionista Angel en un emprendimiento
proveniente de la Comunidad ESPAE, enviste a dicha persona como miembro de la antes
mencionada comunidad, consolidando asi la red de contactos.

2.3.2 Incubadoras de Empresas

La tesis Modelo de Negocios revela de manera amplia las diferentes concepciones que existe

sobre incubadoras de empresas.

En este &mbito, a nivel estratégico, INCOEMP se la entiende como una organizacion con
fines de lucro, en la que se incuban ideas de negocio que procedan de la Comunidad ESPAE;

considerando, de manera no excluyente, a los sectores estratégicos que son impulsados por el

 Fuente: Tesis de Modelo de Gestion — 5.1.3.2 Inversionistas Angeles
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actual gobierno ecuatoriano, con plazos medianos de incubacién durante el cual recibiran

apoyo financiero y de servicios proveniente de la misma comunidad y sus aliados.

Partiendo de esa vision, buscamos en las fuentes de informacion en linea modelos que
pudiesen aportar conocimientos que confirmen o descarten la iniciativa planteada para el
ecosistema de INCOEMP.

Luego, analizamos en cada una su propuesta de valor tratando de revelar patrones que
faciliten nuestro entendimiento. Un patron que emergié cuando comparamos 12 iniciativas

(Ver Tabla 6) de cuatro paises muestra la siguiente estructura:

1. Lugar geografico de operacion.
2. Obijetivo general declarado.
3. Objetivos que se desprenden de su declaracion de Misién y Vision.
4. Servicios: para aquellos donde la informacion estuvo disponible.
5. Casos de éxito reportados: para aquellos donde la informacidn estuvo disponible.
6. Fuente: referencia desde la cual se obtuvo la informacion.
Tabla 7: Iniciativas, Proyectos de Incubacion y Crowdfunding en la Region
Iniciativa Pais / Ciudad / Provincia
Innpulsar Ecuador / Cuenca
Conquito Emprende Ecuador / Quito
Ade Ecuador Ecuador / Loja, Ibarra, Tulcan, Esmeraldas, Tena, Lago Agrio
Emprende Ecuador Ecuador / Quito, Napo Imbabura, El Oro Manabi
Rioinnova Ecuador / Riobamba
Incoval Ecuador / Guayaquil
Novos Chile
Heuristica Guatemala
Broota Chile
Idea.Me Argentina
Bananacash Argentina
Proyectanos Argentina

Fuente: El Autor
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2.3.2.1 Ecuador

2.3.2.1.1 Innpulsar

Operacidn: Instalaciones de la Universidad de Cuenca.

Objetivo General: Institucion sin fines de lucro, creada para apoyar a los habitantes de
Cuenca, del Azuay y de la Region, en la consolidacion de su proyecto o emprendimiento,

mediante asesoramiento técnico y gerencial.
Objetivos Especificos:

e Apoyar y fomentar la Cultura Emprendedora y la Innovacion Tecnoldgica en Cuenca y
la Region. Promover el desarrollo de los emprendimientos en marcha o a iniciarse,
mediante asesoramiento técnico y gerencial.

e Buscar apoyo para el acceso preferente a planes de financiamiento, redes de
informacidn, sistemas de capacitacion e infraestructura fisica.

e Generar un entorno apropiado para que nuevas empresas puedan establecerse en la
region, a través de un proceso dinamico de desarrollo de compafiias innovadoras,
consolidando proyectos empresariales que fortalezcan el sistema productivo local y
regional. Todo emprendimiento obedecera de manera preferente, a la demanda
existente en los mercados ubicados por la propia incubadora o por terceros.

e Crear y sostener un espacio de dialogo entre las universidades, escuelas politécnicas,
institutos superiores técnicos y el sector productivo para buscar soluciones integrales
en las areas de la docencia, la investigacién y el desarrollo.

e Apoyar 0 ejecutar la investigacion y desarrollo de nuevos productos y servicios, en
funcién de las necesidades prioritarias de la region, procurando alcanzar efectos
multiplicadores de gran impacto social, a través de la formacion de una base sostenida
de empresas incubadas que, al término de su entrenamiento, se constituyan en
negocios financieramente viables y generadores de plazas de empleo.

Fuente: http://www.innpulsar.com/index.php

2.3.2.1.2 Conquito Emprende

Operacion: Instalaciones de la Alcaldia Metropolitana de Quito como la Agencia Municipal

de Desarrollo Econdmico.
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Objetivo General: Soporte a emprendedores, empresas, instituciones educativas, gobiernos

locales, a través de la innovacion, la mejora profesional y la creacion de empleo.
Objetivo Especifico: Fomentar el espiritu emprendedor y la innovacion empresarial.
Servicios:

e Asesoria y formacién en competencias laborales para ampliar las oportunidades
profesionales y competir en el mercado laboral.

e Apoyo para convertir ideas de negocio en un proyecto viable; ofreciendo servicios de:
Incubadora de Empresas, Asesoria y Asistencia Técnica.

e Asesoria e informacion para la obtencion de financiamiento dirigida a empresarios y
emprendedores.

Fuente: www.conquito.org.ec

2.3.2.1.3 ADE

Operacién: La Agencia de Desarrollo Empresarial opera en Loja (Loja), Imbabura (Ibarra),

Carchi (Tulcan), Esmeraldas (Esmeraldas), Napo (Tena), Sucumbios (Lago Agrio).

Objetivo General: Creacion y expansion de empresas competitivas en la zona Sur del

Ecuador.
Objetivos Especificos:

e Generar negocios ofreciendo tasas de rendimiento atractivas para los inversionistas
que participan en el Holding.

e Propiciar la competitividad empresarial.

e Incentivar la creacion de empresas y de la inversion.

e Generar el desarrollo socioeconémico.

e Crear fuentes de trabajo.

e Disminuir los indices de emigracién poblacional.

e Servicios:

e Ventanilla Unica Empresarial (VUE).- Servicios de tramites con entes publicos y

privados.
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e Incubadora de Empresas.- Plataforma para la creacion de empresas innovadoras y

acelerar el proceso de ejecucion de los proyectos.

Casos de Exito: Reporta avances en temas relacionados con Asesorias, Apoyo, Capacitacion,

Alianzas y Convenios, mas sin embargo no presenta Casos de Emprendimientos Exitosos.

Fuente: http://adeloja.org.ec/

2.3.2.1.4 Emprende Ecuador

Objetivo General: Impulsado por el Ministerio de Coordinacién de la Produccion, empleo y
Competitividad (MCPEC), apoya a los ciudadanos a la creacion de negocios con potencial de

crecimiento, innovadores o altamente diferenciados.
Servicios:

e Administra redes Provinciales en Quito, Napo, Imbabura, El Oro y Manabi.

e Diferencia el apoyo y asesoria en 4 grupos

e Desafio Ecuador, se centra en el apoyo al emprendedor que cuenta con una idea de
negocio.

e Asistencia Técnica, interviene en aquellos planes de negocio que cuenten con su
estudio de factibilidad.

e Financiando, opera en la etapa en que el emprendimiento requiere de fondos de
garantia para acceder a préstamos, por lo que pone a disposicion del emprendedor una
Red de Inversionistas Angeles para capitalizar los planes de negocio.

e Entre los afios 2011 y 2012 cre6 un Reality Show denominado REALIZADOS, el que
contemplo 10 episodios que se transmitieron en el canal de propiedad del estado donde
se mostrd la evolucion de grupos de emprendedores que luchaban por convertirse en
finalistas y hacerse acreedores a capital de riesgo para iniciar sus operaciones.

e Comparten la estructura y apoyo del Ministerio de Coordinacién de la Produccion,
empleo 'y  Competitividad (MCPEC), las iniciativas  denominadas
INNOVAECUADOR y CREECUADOR.

Casos de éxito:

Primera exportacion de RE&E: 4 contendores de componentes electronicos para que sean
reciclados, con un peso aproximado de 70 toneladas de desechos electronicos.
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Fuente: http://www.emprendecuador.ec/portal/

2.3.2.1.5 Rioinnova
Operacién: Instalaciones de la ESPOCH

Objetivo General: Impulsar la creacion o el desarrollo de Micro y Pequefias empresas en sus

primeras etapas de vida.
Objetivo Especifico: Fomentar el espiritu emprendedor y la innovacion empresarial.
Servicios:

e Prestacion de instalaciones equipadas con equipos informaticos de punta, internet
banda ancha, asistencia administrativa y asesoria en recursos Humanos, Marketing,

Finanzas, Gerencia y Asociatividad y Cooperacion Empresarial.

e Casos de éxito: Se ha enfocado en microempresas agricolas en las poblaciones
aledafias a la ciudad de Riobamba, sin embargo carecen de la estructura formal de una
empresa.

Fuente: http://www.espoch.edu.ec/index.php?action=0rganizaciones&id=8

INCOVAL
Operacion: Inactiva, operaba en la ESPOL.

Objetivo General: Institucion privada sin fines de lucro que busca promover la creacion de
empresas de base tecnoldgica rentables, que incorporen innovaciones aplicables a la cadena
productiva del pais, y que propendan a la generacion de empleo calificado y de un sector

empresarial tecnolégicamente de avanzada.

Fuente: http://www.dspace.espol.edu.ec/handle/123456789/15856

2.3.2.2 Chile

2.3.2.2.1 NOVOS

Operacion: Instalaciones de la Universidad de Chile
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Objetivo General: Desarrollar negocios y empresas de alto potencial de crecimiento. Para
ello ponemos al servicio de la comunidad emprendedora e innovadora nacional las
capacidades cientificas y tecnologicas de la Universidad. Queremos contribuir a que se

desarrolle en Chile un polo de innovacion y emprendimiento tecnoldgico de clase mundial.

Servicios: Generamos riquezas a partir del 1&D de la Universidad de Chile a través de dos

lineas:

e Creacion y desarrollo de empresas “de base tecnologica” desde la Universidad
e Insercion de procesos tecnologicos a procesos productivos ya existente desde la
universidad y que cuenta con proteccién intelectual.
Operacidn: para efectos de proveer de financiamiento a los emprendimientos se soporta en la
estructura de la Corporacion de Fomento de la Produccion (CORFO).

Fuente: http://www.novos.cl/

2.3.2.3 Guatemala

2.3.2.3.1 HEURISTICA

Operacion: Instalaciones de la Universidad Francisco Marroquin

Objetivo General: Es un proyecto de la UFM que ofrece a alumnos y alumni la oportunidad

de presentar una idea de negocio a un grupo de inversionistas.
Servicios:

e Postulacién e ideas de negocio para ser elegibles de participacion en un campo de
entrenamiento, conocido como Boot Camp, el cual cumple la funcién de filtro de las
ideas de negocio, asesorando a los emprendedores en la preparacion de una
presentacion para los inversionistas.

e La presentacion a los inversionistas se desarrolla en un evento denominado Bussiness
Pitch, o lanzamiento del negocio, mediante un video de 3 minutos que se encontrara
disponible en una pagina web a la cual los inversionistas han adquirido el derecho de
tener acceso.

e Los inversionistas deciden qué negocio capitalizar y Heuristica cumple un rol de

catalizador en este acercamiento final entre inversionista y emprendedor.
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Fuente: http://heuristica.ufm.edu

2.3.2.4 Otras Organizaciones Similares

Se han listado las organizaciones mas representativas del Ecuador y otros paises de la region,
sin embargo existen nuevas iniciativas, que acompariadas de las facilidades que presentan las
nuevas herramientas comunicacionales, estan surgiendo como un catalizador para la

capitalizacién de emprendimientos.

Es asi que introducimos el concepto de “Crowdfunding Equity Based” o “Financiamiento
Colectivo en Base a Inversion”, el cual en términos generales ofrece una plataforma de
comunicacion entre personas interesadas en obtener capitales y personas o instituciones

interesadas en invertir capitales de riesgo, de las que podemos mencionar las siguientes:

BROOTA: Iniciativa originada en Chile, que opera en la base de redes de contacto, es decir

que para pertenecer al grupo de inversionistas debes ser invitado por un miembro activo

Fuente: http://www.broota.com

IDEA.ME: Es una plataforma que opera en Argentina y que se en la capitalizacion de ideas

creativas mediante su portal web, donde

Fuente: http://idea.me/

BANANACASH: Es una plataforma que opera en Argentina y que se enfoca en la
capitalizacién de ideas relacionados con el teatro y el cine, a cambio de recompensas

establecidas por el emprendedor.

Fuente: http://alternativa.bananacash.com.ar/

PROYECTANOS: Se enfoca en la capitalizacion de ideas relacionadas con literatura, musica

y proyectos sociales.

Fuente: http://proyectanos.com
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Figura 2: Flujo y Etapas del Crowdfunding

PLATAFORMA DE

COMUNICACION COMUNIDAD

DONACIONES —) Fujo de informacién
# Flujo de premios / recompensas

é Flujo de dinero
Fuente: El Autor

2.4  Entrevistas y Grupo Focal

2.4.1 Gestion de las Entrevistas a Expertos

El desarrollo y seleccion final de los entrevistados fue el resultado de un proceso de cascada
en el que al finalizar una entrevista, en ocasiones se generaban dudas adicionales que debian
ser consultadas a un experto en otro campo de accion, o en su defecto surgian como efecto

multiplicador a partir de la recomendacion del entrevistado.

Es asi que una porcidn de las entrevistas, adicional a su rol de exploracion, cumplieron un rol
de generacion de red de contactos, los cuales producto de la entrevista dejaron una puerta
abierta a futuras consultas y posibilidades de aprovechamiento de sinergias entre

instituciones.

El proceso de las entrevistas arrancd con el Abogado Pedro Solines, quien recibié del equipo
investigador una breve descripcion de INCOEMP, que para ese momento tenia el nombre

provisional de FINCOSA, siglas que representan Financiamiento, Inversién y Colaboracion.

Esta experiencia sirvio para identificar la necesidad de unificar y simplificar el discurso, por
lo que para las subsiguientes entrevistas se prepar6 un video narrado de 3 minutos que, de
forma dinamica, permite al entrevistado observar el proceso de interrelacion de las partes

involucradas en INCOEMP, lo que demostrd facilitar el entendimiento de la idea y a la vez
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redujo el tiempo invertido en explicar el modelo, dando paso a un mayor aprovechamiento del

entrevistado.

Figura 3: Diagrama General de la Idea de Negocio de INCOEMP
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Fuente: El Autor

El video se encuentra disponible en la siguiente direcciébn de acceso publico:
http://youtu.be/Ob_9fgBluUO

Las entrevistas incluyeron expertos de sectores tales como el sector financiero, el sector
bursatil, sector educativo y representantes de entidades gubernamentales afines al campo de
accion de INCOEMP.

Emprendedores, empresarios y académicos de la ESPAE y de la ESPOL (Ver Tabla 2) que
nos ofrecieron sus opiniones acerca de la propuesta presentada resaltando (a) el nivel de
acoplamiento de una iniciativa de este tipo en la realidad actual del pais, (b) considerando el
rol actual del Estado en temas de emprendimiento, (c) del panorama actual de la PYMES en el
Ecuador, (d) casos de éxito o fracaso de iniciativas parecidas dentro del ambito nacional e

internacional, y (e) la perspectiva del futuro de la idea..

Todas las entrevistas fueron grabadas, algunas de ellas filmadas y sin excepciones todas ellas

han sido escuchadas y estudiadas varias veces por los miembros del equipo. Se realiz6 un
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esfuerzo meticuloso por extraer las ideas principales, estas han sido trascritas en las siguientes

secciones y procesadas como aprendizajes asimilados al final de cada transcripcion.

Tabla 8: Némina de Expertos Entrevistados

No. Nombre de Experto Cargo / Rol

Funcionarios del Sector Financiero, Bursatil, Gobierno

2.5.1.2 | Ab. Pedro Solines Superintendente de Bancos y Seguros

2.5.1.3 | Dr. Pedro Péez Superintendente de Control y Poder del Mercado

2.5.1.4 | Stalin Granillo Subgerente Comercial del Banco D-Miro

2.5.1.5 | Fabian Encalada Gerente Regional del Banco FINCA

2.5.1.6 | Ab. Andrés Icaza Presidente del IEPI

25.1.7 Eco. Eduardo Sanchez ggﬁ;iir?:c:):‘rr:g\g:;fgsdgIEIFrEt)ituto de Economia Popular y

2.5.1.8 | Lcdo. German Cobos Gerente General de Silvercross S.A Casa de Valores

2.5.1.9 | Eco. Ronald Pérez Funcionario de Fiducia CFN

2.5.1.10 Ing. Dayanara Endara Asesora Qe 'Ia Gerencia General en proyectos de innovacion y
emprendimiento en la CFN

2.5.1.11 | Alfredo Bustos Rodriguez Socio FIDESBURO

2.5.1.12 | Dr. Gaston Alarcon Gerente Juridico de la ESPOL

Académicos de la ESPAE y ESPOL

2.5.1.13 | PhD. Virginia Lasio Directora de la ESPAE

2.5.1.14 | PhD. Ma. Luisa Granda Directora Académica de la ESPAE

2.5.1.15 | Msc. Roberto Palacios Académico de la ESPAE

2.5.1.16 | PhD. Guido Caicedo Académico de la ESPAE

2.5.1.17 | Dr. Carlos Guzmén Académico de la ESPAE

2.5.1.18 | Msc. Mario Luces Sub-rector de COPOL, miembro de FUNDAEM
Empresarios & Emprendedores

2.5.1.19 | Ing. Helmuth Chavez Director de Heuristica y Decano de Univ. Francisco Marroquin
2.5.1.20 | Carlos Alvarez Gerente Propietario del CAPI

2.5.1.21 | Silvana Astudillo Directora Administrativa de INNPULSAR

2.5.1.22 | Ing. David Chang Gerente de Innovacion y Accionista de INVENTIO

Elaboracién: El Autor
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2.4.1.1 Entrevista ID-1: Ab. Pedro Solines - Superintendente de Bancos y Seguros

Veo con muy buenos ojos la intencion de ustedes respecto a crear la especie de capital
semilla, pero no solamente hay que tener los fondos sino un mercado de gente interesada en
emprender. Hay que crear mercado para los emprendedores.

Hay que romper las barreras de los estudiantes que van a los MBA para seguir como
empleados, que los estudiantes vayan con la firme conviccion de que pueden ser sus propios
jefes, emprendedores, generadores de trabajo.

En mi MBA solo 1 de 24 estudiantes decidié emprender.

El Estado debe crear las condiciones propicias tanto juridicas como econdmicas
independientes del gobierno de turno. El Estado tiene la obligacion de crear reglas del juego
claras.

El Estado debe dar mayor apoyo a nuevos proyectos que cambien la matriz productiva del
Estado, no continuar solo con los sectores tradicionales.

Respecto al apoyo financiero para los emprendimientos: Considero que si hay apoyo. Por una
cuestion de supervivencia mas que de norma, crédito hay, lo que deben de ver es si esa
colocacion de dinero es virtuosa de dinamo econémico o son viciosas en un degradamiento
social o familiar. Por ejemplo habria que analizar los segmentos de crédito si es que estan
siendo colocados en segmentos productivos, comerciales, en esos casos estan aportando
socialmente, porque esto genera trabajo, pagos de impuestos. Lo contrario seria que solo este
en créditos de consumo. Si creo que el sector financiero estd cumpliendo con su fin, estoy
convencido que si hay financiamiento.

Su proyecto tiene oportunidades para colaborar con la Banca. Para el sector financiero el
Mercado de Valores es una competencia directa. Si la Banca ve que puede participar y tener
utilidad y rendimiento para cumplir con su rol, no va a poner barreras. En el momento en que
se sientan que desplazan su mecanismo, el proyecto puede tener una barrera de entrada en el
sector financiero.

La Banca Publica va a salir a cubrir las necesidades de financiamiento.

Capital hay, el Banco se va a asegurar de que para dar el financiamiento haya viabilidad
financiera, garantias, pero en ustedes esta dar la asesoria.

Pueden buscar otras alternativas de financiamiento, hay ONG’s, grupos de inversores. Hay
incentivos y otros mecanismos también.

Figura Legal: Si es un ente privado el que va a recibir los fondos pueden recibir donaciones o
préstamos no reembolsables. Para el capital inicial sugiero buscar un tipo de aporte para los
pre-operativos a parte de los 1,000 USD. Cuando ya esté establecido el fondo comin bésico,
facilmente pueden buscar lineas de financiamiento en buenas condiciones de plazo y tasa de
interés en la banca de desarrollo.

Me comprometo a hacerlos reunir con CFN, BNF.

Respecto al aporte de 1,000 USD: Como aportante pondria los 1,000 USD. Si no tuviera
limitantes actuales aportaria al proyecto. Yo creo que la gente si va a pagar.

En el sistema de financiamiento de mercado de valores juega un papel el factor reputacion.
Uno va ganando la reputacion y eso deben tener presente para su proyecto. Ustedes lo pueden
suplir con el aval de la Politécnica.
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Si hay un proyecto que esta bien estructurado, bien analizado, van a conseguir la inversion.

Los sectores a los que el Estado va a dar atencion con prioridad son los de conocimientos y
servicios, sin descuidar los tradicionales,

Debilidades y recomendaciones al proyecto: Pueden tener planteada la idea basica de crear
capital semilla y entregarselo a un emprendimiento pero a lo mejor dada la cultura del
ecuatoriano mayoritariamente a una relacion de dependencia, adverso al riesgo, quiza no
vayan a tener clientes y el proyecto no va a ser sustentable a largo plazo. Habrd un segmento
de personas que tiene un afan inmediatista que se cree que va a ser millonario de la noche a la
mafana, también hay la falta de herramientas y habilidades para poder mantener un negocio.

Respecto de la figura legal, el Fideicomiso para manejo disciplinado de los ingresos y egresos
esta bien, pero el concepto debe manejarlo un ente que puedes ser una Sociedad An6nima,
una Compariia Limitada no porque como la misma palabra lo dice limita el acceso de otras
personas, y el fin es ser participativo. En una primera instancia sugiero una ONG o
Fundacién, y pusiera un plazo de 2 afios hasta que el proyecto sea mas conocido y de ahi lo
hago empresa. La figura de Cooperativa también es una opcion y la Superintendencia de
Economia Popular y Solidaria es la Illamada a cubrir estos segmentos de PYMES vy
MINIPYMES.

Sugiero crear un Club de Inversores para que aporten a los proyectos.

Respecto a valorizar la idea de negocios es muy importante darle un peso, se le puede dar un
valor.

Para decidir invertir en un proyecto yo buscaria primera que sea un proyecto de innovacion,
que se me presenten flujos futuros, Gobierno Corporativo (cuales son las reglas del juego-qué
nivel de Direccion van a tener que no sea el amigo sino gente preparada); y como esta el
mercado.

Los emprendedores deben buscar temas innovadores no tradicionales. ElI tema de la
innovacion les va a dar éxito.

Aprendizajes: La entrevista a Pedro Solines, se realizé en una etapa de la investigacion,
donde existian muchas dudas, por lo que sirvid para sentar las bases de las diferentes
decisiones que debiamos tomar en el camino, y considerando que el entrevistado, previo a su
cargo actual se desempefié como Superintendente de Compafiias, los aportes del entrevistado
tenian un peso desde la perspectiva del Estado, incluyendo una perspectiva societaria, y la del
sector financiero nacional. Sus principales aportes se dieron en torno a que el financiamiento
como tal, en la actualidad, no debe ser considerado como un problema, es decir que hay
suficiente dinero en el mercado financiero para satisfacer las necesidades del mismo, sin
embargo es la falta de formalizacion de las personas naturales o juridicas, como miembros

activos del sistema financiero nacional, las que los limitan a estas lineas de crédito.
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2.4.1.2 Entrevista ID-2: Dr. Pedro Paez - Superintendente de Control y Poder del Mercado

o En cuanto a la perspectiva del desarrollo del emprendimiento del pais:
Lastimosamente por décadas, todo tipo de emprendimiento esta sometido al
cortoplacismo, las altas tasas de interés y de ganancia que el sistema financiero
impone, esto hace que la gran cantidad éstos negocios no puedan prosperar. Los ciclos
productivos por ejemplo corresponde a las légicas naturales. Necesitamos crear
condiciones para que las personas puedan desplegar esa energia productiva en una
condicion que nos beneficie a todos.

o En cuanto a la propuesta de tesis: La propuesta es muy interesante e importante,
en el plano de la gobernanza esta muy buen disefiado, sin embargo considera que falta
una consideracion respecto a las dindmicas del mercado. Hay pocos estudios acerca de
la morbimortalidad empresarial, hay muchisimos proyectos de toda clase social que
desaparecen porgue son asfixiadas por ésta l6gica de los mercados concentrados, de la
predominancia financiera especulativa y del cortoplacismo.

o En cuanto a cudl deberia ser el Rol del Estado: Es necesario transformar el papel
del Estado. Necesitamos convertir al Estado del representante del bien comdn y
garantizar la sustentabilidad de la economia

o El Rol de la Superintendencia en los mercados: Necesitamos que las personas
puedan colaborar y no solo sea responsabilidad de la Superintendencia para que se
abren mercados transparentes y eficientes. Crear condiciones donde el ledn no se coma
a la presa y la accién dominante.

o Sectores de la economia mas importantes: Fortalecer la produccion y
conocimiento. El Ecuador debe sacudirse de una actitud racista. Es importante de que
nos demos cuenta que estamos cambiando y que debemos hacerlo en el menor tiempo
posible debido a la crisis mundial y aprovechar su potencial. La posibilidad de un
nuevo emprendimiento genera mercado para mi propio emprendimiento. No es posible
hacer negocios si no se tiene mercado y en el Ecuador sistematicamente se han
asfixiado los mercados, porque se ve a la fuerza de trabajo y a la naturaleza como un
costo que hay que reducir al minimo, sin embargo el talento humano y la
biodiversidad son las claves del desarrollo. El sector privado es clave de fomentar ésta
cultura.

o Critica sobre el modelo: El disefio es muy interesante, es un trabajo muy
previsor acerca de la gobernanza. Estos negocios deberian apuntar a largo plazo.
Apuntar a temas tecnoldgicos: detectar los problemas de la cadena de valor. Cémo es
posible que los gringos sean los que investiguen las propiedades de nuestros productos
naturales y nosotros no lo hagamos.

o Conclusiones y Recomendaciones: Es innovador en el plano de la Gobernanza,
de la disponibilidad de fondos para las nuevas ideas, ligar programas estatales, pero la
clave de la propuesta es re direccionar al &mbito tecnoldgico y reforzar los problemas
de la cadena de valor en el aparato sector productivo.

Aprendizajes: El objetivo de la entrevista tuvo como fin fortalecer la etapa de la
investigacion de mercados entrevistando a los expertos de los distintos sectores. ElI grupo

considerd importante tener un acercamiento con el Dr. Pedro Paez Pérez, Superintendente del
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Control de Poder del Mercado con el objeto de conocer el panorama del sector industrial, el
rol del Estado en temas de emprendimiento y su opinidn personal sobre la aplicabilidad de

nuestra propuesta de tesis.
2.4.1.3 Entrevista ID-3: Stalin Granillo- Subgerente Comercial del Banco D-Miro

o DMIRO introduce el concepto de Riesgo, considerando que la inversion en un
negocio ya existente es menor al Riesgo relacionado con la inversion en un negocio
que se encuentra en etapa de “idea”; para esto valora que el emprendedor demuestre
experiencia previa en el campo donde su negocio pretende emprender.

e DMIRO fue cambiando su estructura y figura juridica gradualmente, comenzando
como un Proyecto denominado Mision Alianza, para posteriormente convertirse en
una Fundacion y al dia de hoy se encuentran constituidos como un Banco.

e Este proceso de cambio, vino de la mano con un crecimiento basado en el bajo riesgo,
lo cual ayudd a formar bases sélidas que prepararon a la institucién en la toma de
decisiones que implicasen mayores riesgos, relacionados con mayores potenciales de
ganancias.

e Como una estrategia inicial recomienda que se incuben negocios con un rapido retorno
ya que esto ayudaria a crear una imagen y atraer mas adeptos al modelo colaborativo
de inversién en capitales de riesgo.

Aprendizajes: Tomando a DMIRO como un representante del sector financiero,
especificamente de la Banca, destacamos las diferencias en los modelos de negocios de este
tipo de instituciones precisamente adversas al riesgo, y lo que INCOEMP propone, que es
justamente la capitalizacién de emprendimientos en una etapa donde solo existe la idea como

un intangible.
2.4.1.4 Entrevista ID-4: Fabian Encalada - Gerente Regional del Banco FINCA

e En la etapa de inversién, el capital semilla proveniente de los estudiantes de una
maestria podria llegar a ser limitado, ya sea por capacidad o predisposicion, por lo que
se debe asegurar la sostenibilidad mediante una inyeccion inicial de capital
recurriendo a instituciones como la CAF o Banco de Fomento que disponen de fondos

destinados a microcrédito.
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e La figura Juridica es Unicamente un medio para logar el fin Gltimo de esta iniciativa
que es la de fomentar el emprendimiento, por lo que la decision de la figura juridica

dependera unicamente de lo que se desee abarcar con INCOEMP.

e En lafigura de fundacion los fondos ingresaria via donacién, mientras que en la figura

de cooperativa cada aportante al momento de ingresar fondos se convertiria en socio.

e Pensando en los servicios de incubacidon asociados, una cooperativa de ahorro y
crédito seria un modelo que permitiria que se cumplan ambos procesos, tanto el de

captacion de fondos como el de asesoria.

e Nota: La participacion del Ing. Encalada se realizo a titulo personal por lo que los
comentarios expuestos no representan a la Institucion en la que al momento de la

entrevista laboraba.

Aprendizajes: Esta entrevista nos introduce en el concepto de la sostenibilidad financiera, en
la que INCOEMP es analizada desde la perspectiva de si tomasemos la decisién de
constituirla como una Cooperativa, donde si bien se cerrarian las posibilidades de recibir
inyeccidn de capitales semilla en la figura de fondos no reembolsables, se podria recurrir a
instituciones financieras que otorgan lineas de crédito a una baja tasa de interés, para la
capitalizacion inicial de la cooperativa. Sin embargo esta figura volveria innecesaria la
constitucion de un Fideicomiso, ya que los flujos de dinero pasarian por la cooperativa

guedando sujetos al control de la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria.

2.4.1.5 Entrevista 1D-5: Dr. Andrés Icaza - Presidente del IEPI

o Situacion actual del emprendimiento: Se ha tratado de facilitar el
emprendimiento, es muy dificil para el Ecuador, sin embargo se han mejorado las
condiciones. Hay méas acceso a crédito, a conocimientos y herramientas, sin embargo,
tenemos una cultura que castiga el fracaso al emprendimiento.

o El Rol del Estado en el emprendimiento: Debe generar las condiciones
necesarias para que en el Ecuador se generen negocios de forma facil. En cuanto al
IEPI, una de las primeras cosas que debe hacer el emprendedor es proteger su idea de
negocio. Se esta trabajando en un sistema en pro del emprendedor

o Mecanismos que esta promoviendo el IEPI: Crear un producto diferenciado de
los demas, es en la diferenciacion donde esta el éxito de los negocios. Generar
accesibilidad para el registro de la marca. El proceso de registro de marca oscila entre
3y 4 meses.
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Formas para valorar la idea de negocio: La marca no es susceptible de
valorizacion en las Instituciones Financieras por ejemplo, sin embargo el SRI lo ha
estado valorando en el momento de recaudar impuestos no pagados por las empresas.
Probablemente en algin momento las Instituciones Financieras deberdn poner valor a
la marca.

o Proteccion a los derechos de propiedad intelectual: Existen muchos problemas
en las empresas por no haber protegido su creacion. Las personas empiezan a crear su
negocio de manera informal, y es mucho mas dificil formalizarlo durante el proyecto
ya que al inicio se invierte en tiempo, dinero, promocion pero el dia de mafana
alguien registra esa marca y se pierde esa inversion que se dio al principio.
Normalmente pasa esto por desconocimiento.

o Pasos para registrar una marca: 1) Realizar una busqueda fonética, 2) EI nombre
no incumpla con los requisitos que no sea de uso comun, que genere distintibilidad, 3)
Se llena un formulario, 4) se presenta la solicitud, 5) se inicia el trdmite de registro que
dura 3 0 4 meses, para el cual el registro se necesita la firma de un abogado

o En cuanto a la Incubacion de Empresas: Es algo que necesita el Ecuador, dentro
del proceso del IEPI hay un sistema de patentes, la patente es la proteccion a un
invento y es territorial, dentro de la informacion a nivel mundial hay muchas
solicitudes de patentes y es tecnologia que se encuentra disponible. Si no se registra
durante estos 20 afios, esta creacion ingresa al estado de la técnica y cualquier persona
la puede utilizar.

o En Quito hay una incubadora solo en tecnologia Bachangara Soft. Sin embargo,
el tecndlogo el solo no podrd crear su propia empresa porque necesita el
acompariamiento. Hay varias incubadoras a nivel mundial en Uruguay, en Estados
Unidos (a través del SVA).

o La gran mayoria de las incubadoras reciben ayuda del Estado ya que al inicio no
van a poder invertir en los grandes negocios. Lo ideal seria a través de Gobiernos
Seccionales, Provinciales se pueda desarrollar Incubadoras para que cada provincia
tenga una incubadora. Es necesario comprender que la incubadora va a trabajar por lo
menos a dos afios con fondos perdidos o subsidiados.

o Figura juridica ideal para el proyecto: A través de una Fundacién es la figura
mas idonea. En Quito hay una incubadora llamada Conquito. Muchas veces el ser
dependientes de una Institucion Publica hay sus pro y contras.

o Cada miércoles hay un nuevo millonario en el pais (refiriéndose a los ganadores
de loterias), alguien deberia llevarlo de la mano a invertir de forma correcta su dinero.

o La gente es feliz con vivir aqui, tener trabajo, pagar una casa y tener en el
colegio a sus hijos, por lo que no se arriesgan a emprender.

Aprendizajes: Si existe un mercado de emprendedores, con la particularidad de que estan
enfocados en micro emprendimientos y en menor medida a nivel de PYMES. No es
necesario inventar algo nuevo, ya que existe un libre acceso a patentes que pasaron sus afos
de proteccion y son de libre utilizacion. Se debe influenciar en la cultura de comunidad que
prefiere el statu quo y finalmente se deben difundir los mecanismos de proteccion en temas de

propiedad intelectual.

37



INCOEMP: Inversién e Incubacion de Emprendimientos — 2. Modelo de Marketing

2.4.1.6 Entrevista ID-6: Eco. Eduardo Sanchez - Instituto de Economia Popular y Solidaria

Bajo mi concepto INCOEMP deberia ser un instituto o directorio particular no
sé cdmo podria enlazarlo con la ley de economia popular y solidaria pero pueden tener
esa forma.

o INCOEMP deberia ser una fundacion por el tema de la ESPOL y la ESPAE que
son fundaciones.

o Los actores de la economia popular y solidaria son todas las personas que son
consideradas vulnerables, discapacitados, repatriadas, que el Instituto les ayuda. Se les
ayuda a financiar su emprendimiento. Actualmente se forma un Comité
multinstitucional donde viene alguna asociacion y presente un proyecto de
productividad y entra a ese comité de crédito y se otorga 25% fondo no reembolsable,
25% capital de riesgo (acciones que pueden ser adquiridas por la asociacion), 50% lo
financia la asociacion.

o La entidad publica es participe del proyecto, si da 25,000.00 después de tres o
cuatro afios se les da las acciones a los asociados. La utilidad que genera ese
emprendimiento es de beneficio para los asociados.

o El fin que tiene el gobierno a través del Instituto, del MIPRO, MIESS, es lograr
que las personas de bajos recursos hagan asociaciones de servicios.

o Queremos que el Ecuador se llene de emprendimientos. Para eso esta la
Superintendencia de Control de Poder de Mercados. Queremos romper esos mercados
que no se pueden entrar.

o Se estan creando lineas de crédito para la economia popular y solidaria. Son
destinados para las asociaciones.

o De acuerdo al financiamiento que ustedes estan promoviendo, hay que ver cuan
viable es que los ex alumnos y los profesores den apoyo a este tema, ese el problema;
porque la persona que tenga sus ahorros va a entregar su dinero a un fideicomiso, para
obtener que rendimiento? Ellos han de querer formar un comité que forme parte del
Directorio. Los emprendedores no podrian ser parte del Directorio, no pueden ser juez
y parte.

o La idea es muy buena, porque hay tesis, proyectos que quedan ahi en teoria por
la falta de financiamiento. Lastimosamente los bancos no financian ideas justamente
por la mala experiencia que han tenido.

o Sobre abrir la recepcion de proyectos a personas de asociaciones: Hay un
problema cultural que existe en la cabeza de la personas de no querer mezclar las
clases sociales. La gente se quiere asociar entre ellos mismos, no una cocinera con una
persona que esta en maestria. Habra gente que lo vea como algo beneficioso pero lo
van a ver mas como riesgo.

o La idea de ustedes es muy buena, muy parecida a lo que estamos haciendo aqui.
La diferencia es el target de ustedes y el mio. Lo mas importante es que se pueda
constituir en una realidad.

Aprendizajes: Hemos encontrado en este Instituto un proyecto similar al nuestro que tiene
como fin apoyar el emprendimiento en el pais. La diferencia es que estos proyectos estan
dirigidos a sectores vulnerables y se han podido enmarcar el apoyo que da la Ley de
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Economia Popular y Solidaria. De acuerdo al sector que buscamos atender que son las
PYMES nuestro proyecto no encuentra espacio de soporte en la mencionada ley.

Si es que a futuro se decide abrir la recepcion de proyectos de emprendimiento a sectores
vulnerables, debemos tener presente como manejar la conformacién de las asociaciones ya
que existe un peso considerable respecto a temas culturales y sociales.

2.4.1.7 Entrevista ID-7: Ing. German Cobos - Gerente General Silvercross S.A Casa de Valores

El concepto de emprendimiento ha sido tratado de manera muy artesanal

Se ha tratado de dar el empuje a los que salen de la universidad pero no ha
tenido el impulso necesario

o El concepto de emprendimiento tiene mucho camino

o Hay ganas de desarrollar, hay ganas de superarse

o Las tesis se quedan estancadas, encontrar el punto donde se queda trabada

o Apoyo del gobierno en la creacién de empresas: no necesariamente los recursos

econdmicos sino en el momento de cambiar el nombre, crear la empresa, la razon
social, hay que romper esa traba

o Existen financiamientos para los emprendimientos: CFN, BIESS, etc., estan
totalmente dispuestas para colaborar. No hay complicacion

o La complicacion estd en el arranque, y también la capacitacion, quien lo esta
asesorando, quien es el sponsor, quien es el socio, etc. Un socio de conocimiento, de
capital y de experiencia. Liberarlo de tantas trabas al emprendedor para poder iniciar
su negocio

o Las personas se asustan y se quedan en la informalidad. Son excepciones muy
contadas que desde empezar muy abajo hoy por hoy son grandes, pero son
excepciones cuando deberian ser reglas

o El papel del Estado en los emprendimientos: muy minimo, sobretodo porque el
Gobierno tiene toda la capacidad de hacerlo.

) Que entren nuevas casas de valores al mercado no esta mal

o La oportunidad esta abierta para todos pero hay reglamentaciones que cumplir,

para una empresa pequefia debe adaptarse a salir del concepto tradicional. Esa empresa
pequeria tiene ese problema

o El fideicomiso es el mecanismo, es la herramienta, es la que le da ese blindaje
debidamente transparente y auditado con informes mensuales y trimestrales.
Desventaja: engorroso la constitucion de la compafia. Las ventajas superan
enormemente a las desventajas.

o FONDOPAIS, hay universidades en Quito que tienen este tipo de figura que
manejan fondos de los estudiantes y docentes pero desconoce el objetivo

o Afuera del pais hay muchos proyectos parecidos a este pero adentro esta muy
limitado
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o La separacion de la Casa de Valores de la Banca no ha afectado en nada. La
actividad de la Casa de Valores es del dia a dia. La banca es un cliente méas, muy
bueno y muy amplio

o No es amigo de las fundaciones, el concepto de fundaciones se ha visto trabado
con muchas reglamentaciones. El concepto fiduciario es el més adecuado ya que lo
envuelve mas en un ambito financiero, econémico. Fundacion lo ve mas como un
concepto que se va a donar el dinero. Un fideicomiso puedes tener dos fideicomisos.

Aprendizajes: Aun no se evidencia un apoyo consistente al emprendimiento por parte del
estado. Por otro lado es importante el apoyo en el arranque a los emprendimientos, y la
asesoria constante para minimizar el riesgo a desaparecer o quedar en la informalidad; por lo
que es deseable que el emprendedor se asocie con personas que aporten capital y experiencia
en el negocio a emprender. En relacién a la figura juridica recomienda el Fideicomiso por
tener una estructura que permite blindarse y da una imagen de transparencia. Con respecto al
financiamiento existen lineas de crédito disponibles para emprendimientos en instituciones
talos como la CFN o el BIESS.

2.4.1.8 Entrevista ID-8: Ing. Ronald Pérez - Gerente General de Silvercross S.A Casa de Valores

o El fideicomiso no debera formar parte de FINCOSA, més bien debe ser una
empresa que brinda los servicios de forma externa, por tanto aclard que el fideicomiso
no formaria parte del Organigrama de la entidad

. La relacion entre FINCOSA vy el Fideicomiso serd de que FINCOSA seria el
constituyente junto con la ESPAE.

o No es necesario la creacion de un fideicomiso para cada emprendimiento, mas
bien sugiere la creacion de un solo fideicomiso para no manejar algunas figuras
legales. En el transcurso del tiempo se podria contemplar la creacion de varios
fideicomisos bajo el amparo protector del fideicomiso madre, siempre que exista una
gran cantidad de proyectos.

o El fideicomiso creado debera ser la entidad que maneje todos los ingresos y
egresos de fondos tales como: capital angel, capital semilla, inversién, retorno de
utilidades, etc.

o El fideicomiso creado tendra también un directorio que podria estar conformado
por: Un representante del Directorio de FINCOSA, un Representante de ESPAE y un
Representante de un Sector Econdmico Importante

o Recomienda que el capital requerido para la creacion de FINCOSA debera estar
conformado por el aporte inicial de las personas que formamos parte de la propuesta
del proyecto de tesis.

o Estd de acuerdo con la secuencia de la figura juridica que podria tener
FINCOSA en el transcurso del tiempo: 1) Fundacion (los 2 primeros afos), 2)
Cooperativa de Servicio (entre el segundo y quinto afio), 3) Fideicomiso (del afio 5 en
adelante)
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o Considera factible y rentable la creacion de FINCOSA, por ser un proyecto
innovador, sin embargo advierte que por ser un proyecto que involucra capital de
riesgo, se debera establecer una correcta politica de administracion integral de riesgo
para mitigar eventos externos negativos que podrian afectar la continuidad de
FINCOSA en el tiempo.

o Recomienda cambiar el nombre de la empresa FINCOSA. Al preguntarle el
motivo de que le viene a su mente el nombre establecido, el invitado respondié que le
Ilega a su mente algo relacionado con Finanzas-Cosa, que podria traducirse como “se
financia cualquier cosa”.

Aprendizajes: Esta entrevista incluyo una presentacion por parte del Ing. Pérez, aclaré de
forma mas detallada los diferentes tipos de Fideicomisos, sus principales atributos y
debilidades y los relacion6 y comparé con las diferentes figuras juridicas que podria tener la

empresa.

2.4.1.9 Entrevista ID-9: Ing. Dayanara Endara - Asesora de la CFN

o Es interesante y se aplaude este tipo de iniciativa. Este es el momento para estas
iniciativas.
o Como gobierno nacional se esta articulando acciones de todas las instituciones

para promover e incentivar el tema de innovacion y por ende el emprendimiento
dinamico. Existen muchas barreras para que el emprendedor pueda ejecutar su
proyecto. Como CFN estamos viendo que opciones de financiamiento de capital de
riesgo se puede proponer.

o La principal barrera que hemos tenido es el capital. Hay muy buenas ideas de
negocios pero en el momento de que el emprendedor tiene que poner un 20% de
capital en el negocio no tiene ese dinero o para un financiamiento no tiene las
garantias.

o Si la ESPOL abaliza lo que ustedes estan planteando saldrian adelante. Les
puedo recomendar un nexo en el proceso de socios estratégicos como inversionistas
angeles.

o La CFN tiene un Fondo de Innovacion, podriamos apoyarles de acuerdo al
proyecto ya que es para innovacion y emprendimiento. Es un fondo que supera los 10
millones de dolares. Pueden otorgar hasta el 25% del patrimonio del fondo. La CFN
entra como accionista y luego hay opcion de recomprar preferencial para el
emprendedor y se desinvierte.

o La linea de crédito de emprendimiento es mas flexible, requiere de garantia pero
se pueden extender términos.

° LA CFN tiene servicios ademas de financieros, los no financieros: asesorias,
capacitacion, talleres.

o Deben tener muy claro quienes entran con recursos, porque las utilidades se van
a distribuir para los mismos.
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Si de 10 compafiias que se crean, si hay 6 exitosas y 4 que no lo son, se deberia
poder cubrir la pérdida de las 4 que quiebran con las compafiias que son exitosas.

o Los emprendimientos que se estan apoyando son los dindmicos, no temas
tradicionales, se apoya todo lo que sea de innovacion que cambie la matriz economica.

o El rol principal de ustedes es transferencia de tecnologia, brindar el
conocimiento y ayudarles a buscar mercado.

. De tener consideraciones de diversificar, no concentrar todas las inversiones en
el mismo sector.

Aprendizajes: Encontramos que las Instituciones del Estados estan alineando sus estrategias
hacia apoyar emprendimientos. De ello podemos considerarlos como aliados estratégicos para

el apoyo a los proyectos de emprendimientos.

La CFN tiene lineas de crédito especiales para apoyar a los emprendimientos por lo tanto se
puede considerar como una fuente de financiamiento para los mismos. Se debera considerar
que estas instituciones querran contar con participacion accionaria en los emprendimientos.
Hay que considerar la importancia de que los proyectos de emprendimiento se enfoquen en

temas innovadores, no sectores tradicionales.

2.4.1.10 Entrevista 1D10: Alfredo Bustos Rodriguez - Socio FIDESBURO

e Es atractiva la idea de invertir en empresas. Cuando eres ejecutivo vas generando
ahorros y unos de los problemas es ver donde inviertes los ahorros. Muchos deciden
comprar bienes inmuebles por seguridad del dinero en lugar de meterlos en un banco.
Se toman estas decisiones porque hay muy pocas opciones de invertir, no hay
opciones para invertir. Esta es una muy buena opcion, una iniciativa para invertir.

e Sobre FIDESBURO: En la experiencia que tenemos son muy cuidadosos en elegir a
los profesionales que son parte de la Corporacion. Hay un enfoque en las pymes no en
proyectos de emprendimiento. Empresas que estan sobre los 400,000 USD hasta 1
millon al afio. Compafiias con potencial de crecimiento.

e Sobre FIDESBURO: Las empresas conocen de este sistema y van y se ofrecen. Es
algo curioso porque al iniciar el proyecto la idea era pensar en identificar pymes y
resultdé lo contrario. Hay inversionistas, personas interesadas en invertir en estas
pymes. Se obtiene el 51% por ciento del paquete accionario y esto es por decision, por

control.
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Sobre FIDESBURO: Si una compafiia quiere tener un gerente de primer nivel va a
tener que invertir en profesionales y las pymes no tienen para invertir. En el caso de la
corporacion los gerentes entran a la corporacion y apoyan a estas pymes. Trabajan
para todas las pymes. Son profesionales de primera linea.

Sobre FIDESBURO: Entrar como inversionista a una corporacion donde hay 60
inversionistas mas, me permite llegar a tener una relacion, conocerlos, y en su
momento ofrecerle mis servicios y relacionarme con muchos clientes.

TU inviertes esperando que unos 5 o 6 afios recibas una utilidad, pero no deja de ser un
capital de riesgo.

En relacion a que el modelo incluye un fideicomiso: Si es un modelo nuevo, una idea
innovadora, hacer esto siempre genera incertidumbre hacia a dénde va el dinero. Si la
intencion es llegar a personas que no conocen, van a esperar seguridad respecto al
destino de los recursos. Es un capital de riesgo y alto, que va a estar mitigado porque
van a ser manejados por profesionales de alto nivel pero no deja de ser de riesgo. Los
inversionistas necesitan seguridad de donde va a esta su capital. Por transparencia, por
seguridad y el manejo de los fondos les conviene la figura juridica.

A la larga el elemento es confianza o por una persona conocida que genere confianza
o por una figura legal que la genere. El siguiente paso es quien administra los fondos y
quien es la persona que decide donde van los fondos (competencia). Cuando hay una
persona se puede equivocar mas que si es un grupo de 5.

En la experiencia con la corporacién: No hay preferencia en los sectores a invertir,
mas bien hay un modelo si la compafiia cumple o no ciertas condiciones.

Van a invertir en pymes o en emprendimientos? El factor de riesgo sube méas porque
su inversion es en emprendimientos.

Capacidad de conocimiento eso se valora en las pymes. Es un valor basado en lo que
la compafiia vale hoy y va a generar en el futuro.

De la Valoracion de las ideas: Lo que se lo podria reconocer al emprendedor es una
participacién en la compafiia, porque termina siendo una idea lo que tiene.

El Emprendedor una vez que hace realidad su emprendimiento toma la caja de la
empresa como una caja personal. Eso es una realidad, darle una gerencia se presta

para eso.
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e Los emprendedores normalmente son muy buenos en el manejo operativo del negocio
lo que no quiere decir que sean buenos gerentes generales. No siempre son buenos
manejando el negocio desde todas las perspectivas del negocio.

e Respecto al ejercicio del aprendizaje en el proyecto: En los 1,000 USD estaria
dispuesto a perder el 20% por aprendizaje.

e Nuestro parametro de decision siempre es la permanencia de la compafiia en el tiempo,
por mas que no haya una persona de acuerdo.

e No creo que la propuesta genere rechazo entre los estudiantes de las maestrias. Una
compafiia que recibe fondos de inversion esta bajo el control de la Superintendencia de
Compaiiias.

Aprendizajes: Se debe tener el 51% de las acciones de los emprendimientos por temas de
control y con respecto a la inversion, esta es un Capital de Alto Riesgo, que se mitiga por
inclusion de funcionarios de alto nivel en el manejo de los fondos sin embargo se debe tener
en cuenta que los emprendedores no siempre son buenos en todos los aspectos del negocio
(pueden llegar a utilizar de forma indebida los fondos de la empresa). Por otro lado en el
mercado no hay muchas opciones donde invertir y como estudiante se debe valorar el
aprendizaje del proceso, por lo que estaria dispuesto a perder 20% de los $1.000 de inversion.
Para la recepcion del capital de riesgo el Fideicomiso es la figura idonea que brinda seguridad

a inversores.

2.4.1.11 Entrevista I1D-11: Dr. Gaston Alarcén - Gerente Juridico de la ESPOL

En referencia a la viabilidad juridica, el convenio debe ser suscrito con la ESPOL

debido a que la ESPAE es una entidad integrante de la ESPOL, por lo que la

representacion legal le corresponde a esta Ultima.

e ESPOL puede denominar a ESPAE como administrador de la ejecucion del convenio.

e Se debe asegurar que no exista la membresia a perpetuidad, por lo que los accionistas
de INCOEMP deben comprometerse a que maximo en un plazo de 10 afios, deberan
ceder o vender preferencialmente sus acciones a miembros de la comunidad ESPAE,
que compartan los mismos objetivos para los cuales INCOEMP fue creado.

e Sugiere que el capital de Riesgo no ingrese a ESPOL, debido a complicaciones que

podrian darse en torno al movimiento de este dinero dentro de las cuentas que se
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encuentran en el Banco Central y son auditadas por el Estado, por tanto es
recomendable que el dinero ingrese directamente al fideicomiso.
e Se debe analizar que beneficio percibira ESPOL en relacion a los beneficios obtenidos

a partir de los emprendimientos.

Aprendizajes: Esta entrevista se realizd con el afan de dilucidar la viabilidad legal del
convenio con ESPAE, de lo cual se concluye que es viable siempre y cuando el convenio sea
con ESPOL como representante legal y este nombre a ESPAE como ejecutor. Introduce el
concepto de renovacion de los miembros al delimitar su permanencia a un periodo de tiempo
y comprometiendo la renovacion de sus miembros a partir de la comunidad ESPAE.
Adicionalmente es recomendable que los capitales de riesgo ingresen directamente al
Fideicomiso y finalmente se debe tener presente el interés de ESPOL de obtener beneficios de
este convenio.

2.4.1.12 Entrevista ID-12: Ph.D. Virginia Lasio - Directora de la ESPAE

o Primero hay que ver los aspectos legales porque uno podria decir que es parte de
la colegiatura pero a mi me interesa que la persona que paga sepa que estd haciendo
algo adicional, diferente, etc. pero si estd metido en la colegiatura podria estar
ignorante de que se va a destinar cierta cantidad de dinero a esta otra iniciativa.

o Considerando el perfil general de nuestros alumnos y las dificultades que tienen
a veces para cubrir los valores de la maestria, 1,000,00 dolares, a cuantos alumnos le
parece alto.

o Yo pensaria tal vez en una escala, claro lo que va a reducir el monto del negocio

al arranque pero alguna escala y de que cuando uno aporta tiene calidad de miembro o
benefactor, de inversor, el uno tiene calidad de inversor platinum vy el otro tiene
calidad de inversor gold. Habra tal vez personas que tendran pero para otros tal vez los
500,00 ddlares que tiene que pagar para cubrir la maestria se le hace un problema. No
hay que ser tan optimistas de que todos van a contribuir.

o La etapa de desarrollo de contactos con lo ex-alumnos es muy temprana todavia
para pedirles grandes donaciones. Tampoco se puede esperar mucho de los ex-
alumnos. Seria importante tener expectativas muy concretas, muy reales de los que se
puede pedir.

o Por primera vez en este afio 2012 el Ecuador es uno de los paises con mas alto
emprendimiento de necesidad. Mientras todo el resto de los paises de Latinoamérica
ha ido bajando es indicador y subiendo el de oportunidad, nosotros hemos mantenido
el de oportunidad e incrementado el de necesidad.

o Hacen falta los recursos pero también otros elementos del sistema para que
corra todo. No todo emprendedor es administrador.

o Relacion ESPAE-INCOEMP: En términos generales suena atractivo, todavia no
estd 100% claro como opera y las formas de vinculacion formales son las que hay que
explorar legalmente porque no conocemos cémo se pueden dar, nosotros somos una
escuela dentro de la ESPOL y la representacion legal el Gnico que la tiene es el rector.
La escuela tiene una limitacion de la operacion por ser fundacion publica y por la
tanto tenemos que seguir ciertas reglas de empresa publica, eso ha complicado la

45



INCOEMP: Inversién e Incubacion de Emprendimientos — 2. Modelo de Marketing

flexibilidad de nuestra gestion. En términos de intencion, nuestra intencién es apoyar
siempre y cuando sea posible hacerlo de una de las competencias que como escuela
tenemos.

o Debilidades del modelo: Fundamentalmente es la captacion inicial de recursos.
La parte legal de que dice ESPOL si podemos o no estar involucrados ESPAE. Temas
del reglamento de Propiedad Intelectual de ESPOL.

o En términos generales me parece muy interesante, supongo que hay que
arriesgarse a hacer un proyecto diferente a otros, aunque no termine saliendo bien que
es lo mismo que pasa con una propuesta de negocios pero por supuesto quisiéramos
que salga bien. Si hay que analizar algunos aspectos y sobretodo porque en algunos
casos al no existir una experiencia previa, uno no sabe cudl es el resultado
simplemente hay que imaginar posibles resultados y establecer las contingencias si se
Ilegaran a dar.

. Es una propuesta nueva, interesante.

Aprendizaje: De la entrevista realizada se desprende la importancia de informar a los
estudiantes con claridad sobre el destino que se va a dar al aporte de los 1,000,00 Yy analizar
si estos se encuentran en la capacidad econdmica de aportarlos y van a tener la predisposicion
para querer cancelarlos teniendo en cuenta el valor que se debe cancelar por la maestria.
Respecto a los ex alumnos de la ESPAE a quienes estamos considerando como parte de la
comunidad, es preciso conocer su nivel de interés y compromiso de participar en este
proyecto.

Aspectos como la captacion inicial de recursos, el papel de la ESPOL y temas de Propiedad
Intelectual deben ser analizados a profundidad para llevar adelante el presente proyecto.

2.4.1.13 Entrevista 1D-13: Ph.D. Maria Luisa Granda - Directora Académica de la ESPAE

e Sobre los cambios que se deben dar en las tesis: Justamente ahora se estd en un
proceso de reforma de todo lo que es educacion superior. Hay que aprobar el nuevo
régimen académico. Se quiere ver un nuevo mecanismo para darle mayor fluidez a
los procesos de graduacion, no que sea solo el desarrollo de una monografia con
contenidos repetitivos, mal citado, eso en pregrado. En lo que es post grado se va a
separar claramente lo que es una maestria académica o de investigacion de lo que es
una maestria profesionalizante, el caso de la primera en el pais no hemos tenido, pero
en el caso de las segundas que son la gran mayoria si se deberia buscar en areas
profesionales como los son medicina, jurisprudencia, administracion de empresas
que son areas de practica. Son areas que donde el profesor no esta afuera haciendo
practica no puede venir al aula, deberia tener algun tipo de experiencia. Considera
que en ese sentido y de acuerdo a las nuevas normas se pueden implementar cambios

en las politicas de los planes de negocios que se hacen.
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e Considera que fomentar la orientacion hacia algo que pueda seguir este proceso desde
idea hasta conformacion de empresa definitivamente si se puede hacer. Tal vez no que
ESPAE diga estas son las oportunidades, sino que los estudiantes a traves de los
cursos vayan identificando, tal vez un lineamiento de hacia donde ir. Con prioridades
en ciertos sectores. Las ideas deben salir de los estudiantes.

e Yo no veria como una tesis de MBA la caracterizacion de un sector. Si se tiene un
banco de datos puedes utilizarlos, el problema es el acceso, pero cada vez mejora lo
que es levantamiento publico de informacion.

e Sobre revision de la malla curricular para las tesis: Las restricciones que tendrian son
por parte de la normativa. ES una iniciativa que habria que socializar con los
profesores y buscar el apoyo. Habria que repensar los lineamientos de las clases.

e Hay algunos cambios importantes que se estan haciendo en la ESPOL por temas de la
acreditacion. Se han establecido ciertos procedimientos como la consejeria académica.
Si hay ciertas iniciativas que se han estado planteando, no son faciles de implementar.

e Hay 27 programas de post grado activos en la ESPOL.

e Los alumnos estan pensando en integrarse para emprender, de diferentes areas,
carreras, ahi hay oportunidad para que haya apoyo a ese tipo de emprendimientos.

e Considera que es una excelente iniciativa y que esta alineada con lo que ESPOL esta

buscando.

Aprendizajes: La presente entrevista buscaba encontrar la posibilidad de integrar la
propuesta de nuestro proyecto a la ESPOL y ESPAE. También resulté importante plantear
que la ESPOL implemente para las maestrias cambios en cuanto a que desde el principio se
pueda alinear al estudiante para su tesis, buscando planes de negocios que puedan generar
emprendimiento y en base a la identificacion de los sectores en que existan oportunidades de
desarrollo. Asi mismo que se generen mas experiencias reales en las maestrias y no solo en el

marco teérico.
2.4.1.14 Entrevista I1D-14: Ms. Roberto Palacios - Académico de la ESPAE

e Alguien tiene que participar de dos formas, en la seleccion primaria y en el soporte.
e Yo creo que mas va con una figura de incubadora con un fondo para apoyar al

emprendimiento.
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Yo veo con preocupacion el tema de asociacion de marca. El fondo es una entidad de
riesgo entonces el involucrar a la ESPAE como parte del fondo. No digo que no vale,
yo digo que hay que separarlo. Le imprime a la ESPAE el riesgo del fondo, el fracaso
le va a golpear a la imagen de ESPAE. Si todo el mundo sabe que el fondo es
independiente, ahi se resuelve el problema.

Ese es un Fideicomiso de inversion que tiene un objetivo puntual y que debe dictarse
las politicas puntuales. No es parte de la ESPAE. Le sirve al estudiante porque va a
tener un laboratorio de experiencia real.

La idea me parece buena, operativamente es complejo, pero me parece bueno.
Respecto de la idea: Ustedes tienen un manejo de confidencialidad bastante complejo.
La idea tiene valor no creo que valga cero porque se le ha ocurrido a alguien y
mientras sea valiosa, factible de implementar y oportuna, la idea es valiosa. Si es
valiosa alguien la puede financiar.

Valoracion de idea: Todo se tiene que transformar en dinero.

Opcidén de compra de acciones: La ejecutan cuando tenga valor, para que se van a
aduefiar de algo que no tenga valor. En teoria la compafiia reporta beneficio a partir
del afio 5.

En la incubacion no tienes ingresos, tienes egresos, es una etapa de fortalecimiento
para salir al mercado.

Me parece interesante que ustedes les esta diciendo a la empresa yo me voy a ganar la
plata, no porque tuve la suerte.

El fee que va a pagar el estudiante debe llamarse fee de acompafiamiento.

Puede hacerse una politica interna que para proyectos con cero participacion, el fondo
no da més del 5%. O como un techo 10%.

De la participacién del fideicomiso en los emprendimientos: Estoy de acuerdo que
sea 51%

Financiero: Los primeros 5 afios para la compafiia son criticos. Econdmicamente es
bien complejo.

De la revision de flujos: Quizé lo que deben hacer es incrementar la cuenta de servicio
a las empresas. La unica manera de conseguir ingresos dentro de los primeros 5 afios

es a traveés de la prestacion de servicios.
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e Hay grupos de estudiantes buenos, con buenos expertise para el coaching, no
necesariamente tienen que hacerlo los profesores. Ahi hay buen capital en los
alumnos, lo evallan, lo seleccionan y que tengan la capacidad de hacerlo.

e Deben tener asesores de planta no deben tener personas sentadas que estén esperando
que llegue alguien. Solo debe haber un Gerente y una Secretaria el resto como
asesores.

e Sobre el planteamiento de algunos entrevistados de que el plan de negocio no es lo
importante: Discrepo de la idea de que el plan de negocios no sirve, sino no existiria
sirve para proyectar el futuro, delinea un camino.

e Sobre cobrar al inversionista una membresia de US2.500. No creo que tenga
aceptacion. En la practica no he visto que alguien pague una cuota de inscripcion por
ser parte de un fondo. ¢Cual es la diferencia con el estudiante que puede ser
inversionistas también? Si ustedes le ponen una traba de entrada, esa persona nunca va

aentrar.

Aprendizajes: La incubadora debe manejar una némina esbelta y en relacion a los
inversionistas angeles no es recomendable cobrar cuota de membresia. No solo debe
centrarse la busqueda del Coaching en los profesores, ya que en la comunicad de ex alumnos
existe personal con experiencia dispuesto a colaborar. Se debe iniciar con el 51% de las
acciones, sin embargo el momento de re vender las acciones es posterior a que el
emprendimiento haya generado utilidades. EXxiste una preocupacion de asociar la marca
ESPAE.

2.4.1.15 Entrevista ID-15: Ing. Guido Caicedo - Académico de la ESPAE

e Al inicio no va a haber motivacion, mas bien hay barreras.

e La parte obligatoria es importante, sin la parte obligatoria es dificil mover esto, tu le
pides a la gente que apueste a algo que es totalmente nuevo e incierto, la gente que
tiene dinero es reacia a invertir en algo en que no esta dentro de su control; cémo
hacerlo desde el punto de vista legal es un reto para el proyecto, el cumplimiento
obligatorio si bien es cierto es un inconveniente también es atractivo g puede mover la
rueda, esa es la parte positiva de la obligatoriedad.

e Si los alumnos aceptan este tema obligatorio, tal vez los profesores se pueda un poco,

la idea es que le vendas la inversion no solamente como un capital que tiene la
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oportunidad de ganar dinero si no que se lo pones como que va a enriquecer su
experiencia educativa.

El dinero no necesariamente esta primero, eso esta bien pero tiene su nivel de peligro,
si lo ves desde ese punto de vista, vas a actuar como, si no lo haces bien, el efecto
negativo es terrible, te destruye el proyecto totalmente, esto hay que tener mucho
cuidado.

Hay que sofiar en grande, pero hay que ver bien cuales son las etapas y posibilidades
de cada cosa en cuanto al tiempo en que lo puedo hacer.

Sobre la capacidad de invertir dinero: existe ciertos tipos de negocios donde la gente
aprende a invertir y aprender a manejar un negocio, pero eso no significa que esta listo
para invertir en otros negocios; cada negocio tiene su propia dindmica, que los
inversionistas en ocasiones no logran entender.

Sobre los tipos de emprendedores: Aquellos que incursionan en varias lineas de
negocios, es un tema de apalancamiento subjetivo, tus activos complementarios, el
talento humano, de esta forma la posibilidad de éxito de meterte en otro negocio
aumenta, pero cuando ya te metes en un negocio de tipo innovador la cosa cambia.
Sobre la calidad de las ideas: a priori los proyectos vienen de las diferentes maestrias,
cuando uno emprende, en la incubadora, uno es la idea per se, es decir la propuesta de
valor, la otra es el equipo, al menos de lo que yo veo y un poco de las experiencias, al
final de la balanza que es lo que terminan haciendo, el equipo, el emprendedor. Yo he
visto emprendedores con ideas buenas

Ese modelo si bien es cierto tiene que estar apalancado en los estudiantes de ESPAE,
los equipos que formen parte de esto, en la idea puede venir de otra persona que no es
cliente ESPAE, complementandose de esta forma en la parte técnica.

El proyecto, es algo innovador, incorporen personas que no sean de la comunidad
ESPAE.

No estamos hablando, el valor que agrega la persona, de la forma que sea que lo
agregue, hay un tema de ética, no veo porque tiene que estar cerrado. El valor méas
grande que le veo al proyecto es el académico.

El tema es que el objetivo principal es que haya éxito, uno busca que la iniciativa se le
puedo. tampoco quieres, tu eres parte de ESPAE, premisa de grupos que estan

desarrollando, el modelo no es excluyente, lo que sucede es que en esta etapa.
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e Al ser socio, pasa a formar parte de esta sociedad de la que INCOEMP, e integramos a

alguien en la comunidad, no digo que esta incluido.

Aprendizajes: Esta entrevista recalcd la importancia de la caracterizacion del emprendedor
como un mecanismo de deteccion de emprendimientos con potencial de tener éxito. Esto lo
complementd con la recomendacién que se formen equipos que puedan incluir a personas con

la experiencia técnica, inclusive si no pertenecen a la comunidad ESPAE.
2.4.1.16 Entrevista ID-16: Dr. Carlos Guzman - Académico de la ESPAE

o Sobre la sugerencia de que los emprendedores tengan perfil tecnologico: La
tecnologia es muy importante en esta época. También es importante que dentro del
perfil haya un elemento llamado creatividad, con un concepto mucho méas amplio. El
concepto del emprendimiento no se limita a la tecnologia sino a las ideas, donde una
persona ve algo donde los deméas no ven. En el caso de la ESPOL, todos los
estudiantes conocen de tecnologia y tienen una base.

o Sobre la integracion de la ESPOL al proyecto: Hay que venderle el proyecto. El
estudiante de la ESPOL est4d mejor preparado psicolégicamente que el estudiante de
postgrado. Posiblemente el estudiante de postgrado tiene creencias y paradigmas
establecidos y no asiste a una maestria para ser emprendedor, es decir, no tiene el
perfil y no le interesa. EIl estudiante de la ESPOL de pregrado tiene la mente mas
abierta.  El elemento de emprendimiento es mucho maés fécil que se cultive y se
incube en ellos.

o Sobre la importancia de ensefiar emprendimiento en las universidades: Hay que
empezar a meter el bichito del emprendimiento incluso empezando en el colegio. Asi
cuando entre a la ESPOL la persona ya tiene el germen del emprendimiento.

o Sobre la afirmacién de que es mas dificil el emprendimiento a personas técnicas
0 especializadas por falta de conocimientos operativos y administrativos: En cierta
medida es valido, pero no hay que profundizarlo. Por ejemplo en el caso de Henry
Ford, el tenia conocimientos de mecanica pero tenia un buen equipo de trabajo
especializado en cada area. Es decir, una persona necesita una base de conocimientos.

o Sobre la forma de integrar y considerar a la ESPAE en el proyecto: La propuesta
esta concebida y dirigida a alumnos de la ESPAE. Pienso que deberian involucrar a la
ESPOL para tener un mayor alcance. Habria que ver las variables relacionadas entre
los dos entes porque podrian existir diferencias.

o Sobre la figura del fideicomiso y la organizacion propuesta: Lo méas importante
es hacer el proyecto, mas que el tipo de organizacién idénea (fundacién, cooperativa,
etc.). El gobierno veria con buenos ojos este tipo de iniciativas.

o Sobre las fortalezas, debilidades 0 amenazas para esta propuesta: La ESPAE no
tiene el tipo de respuestas rapidas que se necesitarian en esta propuesta. Pudiera
generar desmotivacién. Veo un poco débil el apalancamiento financiero del proyecto.
Hay que buscar formas para darle mas fuerza. También hay que buscar la mejor
forma para vender el proyecto. Hay que tener claro como se lo va a comercializar, es
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decir, como es la puesta en escena. Es una necesidad considerar el emprendimiento.
Habria que analizar cuanto va a ganar la ESPAE con este proyecto. La ESPAE debe
estar involucrada porque a través de ellos se canalizan los aportes.

o Sobre las consideraciones del proyecto: Siempre hay que considerar el CVY:
Como voy Yo en ese negocio, es decir que gano yo (y no estamos hablando solo del
tema econdmico). También hay que considerar el punto de vista de todos los
involucrados (ESPAE, Alumnos, etc.). Parece ser que la ESPAE no tiene alumnos con
perfiles orientados al emprendimiento.

o Sobre incentivar a los alumnos a invertir y emprender: La ventaja de la
institucion es que tiene acercamientos con entidades internacionales que puedan
acercar recursos para apalancamiento. Hay que hacer una matriz de involucrados en el
proyecto. Hay que tener claro que el que esta involucrado no significa que se va a
beneficiar sino también puede criticar el proyecto.

o Sobre el alcance del proyecto: Hay que definir el enfoque y el perfil del
entrevistado tiene que ser el indicado. Se necesitan vitrinas de exhibicion.

Aprendizajes: El grupo consider6 importante tener un acercamiento con el Dr. Carlos
Guzmén con el objeto de fortalecer la etapa de investigacion con sus conocimientos y
experiencia y su opinion personal, recomendaciones y sugerencias sobre la aplicabilidad de
nuestra propuesta de tesis, la integraciéon de la ESPAE y ESPOL al proyecto, la importancia
de ensefiar emprendimiento en las universidades aplicado a la préctica, la figura juridica de la

empresa Yy finalmente las ventajas y desventajas que ve al proyecto.
2.4.1.17 Entrevista ID-17: Msc. Mario Luces - Sub-rector de COPOL, miembro de FUNDAEM

e Sobre la figura juridica de Fundacion para INCOEMP: Las fundaciones
dependiendo del tipo estan ubicadas en uno u otro Ministerio. Una Fundacion debe
tener una mision y objetivos y ello determinara a que Ministerio pertenece. Al fin
que se orienta su figura legal que es emprendimiento hay que establecer en que
ambito cae. Las fundaciones deben reinvertir sus excedentes en cumplir sus
objetivos y su mision. Aqui no hay reparticion de utilidades.

e Considero que para manejar los valores pueden hacerlo bajo un Fideicomiso
como la figura juridica mas apropiada.

e Respecto al control externo que lleva una Fundacion: Todos los afios se realizan
auditorias externas. El Directorio informa al Ministerio de Educacion.

e Control de la Contraloria: Si es que es una Fundacion cuyo patrimonio tiene mas
del 50 por ciento en una entidad pablica como es la ESPOL, esa seria una
fundacion del estado, una fundacion publica por lo tanto estaria bajo el control de

la Contraloria General del Estado.
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En la ESPOL no hay una influencia de tipo politico en el manejo institucional. Las
tendencias que han existido siempre han sido favorables para la ESPOL. Lo ha
existido es diferentes estilos de administracion pero se mantiene los objetivos.

La fundacion buscaria fondos no reembolsables. Entiendo existen otras
instituciones a nivel mundial que pueden apoyar este tipo de iniciativas.

Costos operativos de una Fundacion: Hay personal operativo y administrativo de
alto nivel. Los costos pueden variar dependiendo del tamafio que vaya teniendo la
fundacion. De inicio habria un directorio que obviamente tendrian dietas a las que
hay que pagarselas. Una persona que se dedique a obtener fondos por su mismo
nivel debe ser pagada. Habria que hacer costos por los niveles de personal, rangos,
costos de los servicios, equipos, espacio fisico. Para tener una institucion de 15
personas en sueldos, estariamos hablando de US22.500 mensuales mas los
beneficios de ley. Esto solamente en sueldos, aparte de servicios, equipamiento,
asesorias etc.

Sobre la propuesta: Le veo una estructura han pensado en la interaccién y como
nace el proceso. Si es que la aportacion es obligatoria puede desmotivar a alguien
que ingresa a la maestria si desea invertir en capital de riesgo. Si fuera profesor y
conozco yo invertiria. No veo que los ex alumnos o profesores no quisieran
invertir, creo que si van a invertir. No van a faltar proyectos de emprendimiento.
Dentro del Estatuto deben indicar quienes van a ser los miembros del Directorio. 5
personas que lo conformen es bien ejecutivo.

La colaboracién habria que definirla, la interaccién entre ESPAE e INCOEMP.

Aprendizajes: La presente entrevista tenia como fin despejar dudas respecto a la figura legal

que aplicaria a INCOEMP. Como una opcion teniamos previsto la de constituir una fundacion

y el entrevistado se encuentra al frente de una a través de una unidad educativa. Por los fines

que busca INCOEMP en cuanto a percibir lucro, consideramos que no aplicaria la figura de

Fundacidn para nuestra propuesta.

24.1.18 Entrevista ID-18: Helmuth Chévez - Director Heuristica y Decano de Univ. Francisco Marroguin

Sobre el proyecto de Heuristica: Empezaron hace siete 7 afios en la escuela de

negocios. Un proyecto en el cual los alumnos como proyecto de graduacion tenian que
hacer un plan de negocios.
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Los alumnos desde hace 5 afios empiezan a hacer esto, se hizo un estudio hace 3
afios y medio para ver cuantos se hacian realidad. De més de 110 planes de negocio
solo 2 empresas habian iniciado y de esas solo 1 continuaba. Se hizo una reunién con
los ex alumnos para ver que sucedia y en general el factor comin era que no habia
acceso a capital en Guatemala.

Se vio un grupo de amigos que habian tenido experiencia de venture capital en
Estados Unidos.

Decidimos montar este proyecto Heuristica que consta de tres etapas. Ahora
tenemos dos grupos uno que son de alumnos que vienen con una idea y otro que
vienen con algo ya desarrollado. Se trabaja con profesores y emprendedores.

Hay todo un entrenamiento para afinar su idea de negocio, no nos centramos
tanto en el bussiness plan. Tienen que analizar 4 formas distintas de hacer dinero.

Actualmente tenemos 22 inversionistas. Incluso muchos de ellos viviendo en
Estados Unidos, en otros paises.

Hay 4 empresas fondeadas y una ya va por el 2 proceso de inversion. Esto
resulta interesante para los alumnos.

A las empresas que reciban financiamiento tenemos una incubadora, se les da
espacio fisico pero mas que espacio fisico le damos asesoria, soporte para corporate
governance. Esto dura 6 meses pero pueden pedir ampliacion.

Cada inversionista, invierte a titulo personal, a veces se agrupan. Hemos creado
una red de inversionistas angeles.

Hemos educado a los inversionistas, muchos de ellos son emprendedores. No
sabian cdmo manejar el venture capital, que retornos esperar.

Montos de inversion: Al inicio la expectativa era de 20 y 50,000.00 délares.
Actualmente no hay restriccion. Hay una compafiia que inicialmente solicitd
10,000.00 y termind en 2,000,000.00 de dolares.

Valorizacién de la idea de negocios: No hacen aportes. Basicamente ninguno de
los alumnos aporta nada, casi todos los alumnos estan a nivel de ideas. El aporte de los
inversionistas es inclusive para constituir la empresa.

Control en la empresa: Casi todos prefieren tener control. Es un tema cultural.
Como los alumnos no estan familiarizados con esta figura del venture capital. Perder
control es un tema cultural que no les gusta a los alumnos.

El alumno en general no percibe el valor agregado mas que la parte del dinero.
Después de la segunda ronda esto ha ido cambiando ya que es la cultura.
Eventualmente se van a dar cuenta que terminar con un 5% o 10% por ciento de una
empresa que tenga alcance global es mejor a una que tenga 50% con alcance local.

Respecto a los sectores de inversidn: Tratamos de estar en proyectos novedosos.
Por el momento hemos limitado las franquicias.

Cobertura de costos: Actualmente somos autosuficientes. Los alumnos pagan
500,00. Los inversionistas un pago anual.

Fuente de financiamiento de gobierno: Uno de los principios que tenemos es
que no recibimos fondos de ningun tipo de gobierno. Es una limitacion que tenemos,
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es una postura de la universidad. No tenemos nada en contra de aquellas instituciones

que lo hacen.

o Me parece muy buena la idea de incorporar al estudiante como inversor. Me
parece excelente.

o Les recomiendo que agreguen algo de corporate government. Algo que les
cuesta los estudiantes al principio es tener el doble sombrero de inversionistas y ser
empleado.

o Tenemos alianzas con despachos contables y legales de ex alumnos nuestros.

Aprendizajes: El aporte recibido de esta entrevista nos ha dado la oportunidad de tener en
cuenta los procesos que Heuristica lleva a cabo y que pueden ser incorporados al proyecto de
INCOEMP. Nos definié un camino de cémo implementar el proceso de seleccion de los
emprendimientos asi como del manejo de los inversionistas y su participacion en los

proyectos.

Nos damos cuenta que el tema de la falta de emprendimiento no es ajena a otros paises y que
existe un aversion al riesgo por parte de los inversionistas ademas de que como factor cultural

estamos acostumbrados a mantener el control, caso contrario ello genera desconfianza.

2.4.1.19 Entrevista ID-19: Carlos Alvarez - Gerente Propietario del CAPI

Mas que mucha o poca educacion, un emprendedor debe tener una mente abierta
para escuchar y observar.

e Los emprendimientos mas sencillos requieren de “informalidad” para poder surgir y
existir. De esta forma la “formalidad” posteriormente se vuelve en una barrera para
que este tipo de emprendimientos crezcan.

e EIl modelo de negocio no contempla la franquicia como un medio de expansion, en su
lugar recurre a conocidos y familiares para crear sociedades donde El Capi realiza la
inversion y posee el 70% de las acciones y el 30% restante son destinados al socio
administrador que al mismo tiempo es empleado de El Capi.

e Los ejemplos usados en las universidades se alejan de las realidades locales y actuales,
lo cual crea una brecha en el estudiante al intentar llevar a productivo los

conocimientos adquiridos.

Aprendizajes: La entrevista se encontrd6 matizada por el &mbito en el que se desenvuelve el
negocio de EI Capi, donde es un negocio de comida, de bajo nivel de tecnologia, por lo que en
el andlisis de la presentacion de INCOEMP se percibio como lejano de la realidad la
posibilidad de emprender en negocios de mediano tamafio.
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2.4.1.20 Entrevista 1D-20: Silvana Astudillo - Directora Administrativa de INNPULSAR

o En los inicios el proyecto contaba como recursos humano con solo dos
personas. El proyecto es autosustentable se maneja solo.

o La universidad de Cuenca les dio espacio fisico, el municipio un poco de dinero.
INNPULSAR es una fundacion sin fines de lucro.

o En los proyectos autosustentables sino no hay un pago de por medio a nadie les
interesa.

o Fuentes de ingreso: Formacion en emprendimiento (seminarios, talleres). Es

autosustentable.

o Es dificil la sostenibilidad. EI problema de las incubadoras es el financiamiento,
es el factor clave. Al principio todo el mundo apoya, después nadie lo hace.

o Un primer afio que se puede sustentar después comienza la sostenibilidad. Es
dificil mantener un proyecto asi sin el apoyo de los socios, después los mismo se
desentienden.

o Con dos personas, servicios basico, IEES, seguros, impuestos, los costos son
unos 2,000,00 ddlares mensuales.

o INCOVAL y Emprender quebraron. Tiene que ser patrocinado por una
Universidad para que una incubadora funciones. Ahora las universidades publicas no
tienen presupuesto.

o A nivel de Latinoamérica los modelos de incubadora no funcionan. El
emprendedor no quiere incubar, no les gusta estar en un espacio fisico donde siente
que la incubadora pueda insertarse en sus ventas. EI emprendedor quiere estar en el
mercado. Quiza en una de base tecnoldgica puede ser mas factible.

o No es rentable para una incubadora prestar servicios de incubacién. Al principio
cobrabamos 50,00 dolares luego 100,00 pero no rindio.

o La incubadora jamas es un medio de financiamiento para el emprendimiento
para eso esta el financiamiento nosotros somos un medio de acceso a fuentes de
financiamiento.

o Nos es un negocio para una incubadora el emprendedor porque estan
acostumbrados al paternalismo.

o En los 8 afios hemos tenido 10 emprendimientos y estan operativos.

o Para incubar un emprendimiento se evalia un plan de negocios y luego la

viabilidad del negocio con un plan de mercados. En promedio proyectos que
necesitaban 5,000,00, las mini pymes.

o Se analizaba el proyecto y el perfil del emprendedor. Tenemos una hoja con los
requisitos para analizar el perfil del emprendedor.

o Los honorarios del equipo humano y profesores se cubren con los talleres,
seminarios.

o Las incubadoras solo funcionan si estan bajo un 6rgano que tenga capacidad
financiera.
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o Una incubadora es un mecanismo dinamizador de la economia local pero para
que sea dinamizador necesita de actores involucrados para que estén inyectando ese
apoyo que necesitan los emprendedores. Los emprendedores no pueden pagar un costo
de consultoria normal. Es un proceso dificil, muy dificil.

o Nosotros haciamos esto por amor a la camiseta, pero llega un momento en que
ya no puedes ayudar a la gente.

o Como quieren abrir una incubadora sino hay los mecanismos necesarios para
gue haya una incubacion.

o La incubadora necesita dar networking.

o Es un mito lo de la ayuda de los profesores, lo del coaching.

o Se tiene que crear una incubadora para dar apoyo al emprendedor no para hacer

plata o para que los profesores hagan plata. La incubadora debe generar empleos,
dinamizar la economia. Una incubadora es un emprendimiento.

o Estamos en pafiales en el ecuador en politicas publicas para el apoyo al
emprendimiento.

o Incubar tiene que ser cliente, mercado.

Aprendizajes: De la entrevista realizada a una persona dedicada a la administracién de la
incubadora podemos comprender lo dificil que es lograr que la misma sea sostenible. Hay que
buscar formas de financiamiento de las mismas y contar con el apoyo permanente de las
personas que formen parte de ella. En un principio se cuenta con el apoyo pero en el tiempo
este se puede disipar y la incubadora quedar en el abandono.

Es importante contar con el respaldo de un ente como una Universidad. En cuanto a los
emprendedores hay que conocer realmente cuales son sus necesidades inmediatas ya que
muchas veces se puede perder tiempo en el papeleo cuando lo que necesitan es arrancar con el
negocio, hay que darles herramientas de trabajo no solo dinero.

2.4.1.21 Entrevista ID-21: Ing. David Chang - Gerente de Innovacion de INVENTIO

No hay una entidad en la ESPOL que haga patente. Se esta tratando de crear un
modelo.

o Que sucede con los centros de investigacion, como tienen que subsistir han
empezado a dar servicios varios, de consultoria etc. . Esa falta de recursos y tiempo
hace dificil moldear las cosas ya que te dedicas 0 a una otra actividad.

o Si la ESPOL participa como accionista en una empresa tiene que ser como
accionista mayoritario.

o Discrepo en que la competencia es buena, tienes que buscar colaborar. Tus
fortalezas son las debilidades de otro y viceversa, asi te compensas. Formar equipos
multidisciplinarios.

o Primero deben asegurar financiamiento. Luego de ello se pueden vincular con
muchas entidades. Como opinion es que deben ser independiente y tener autonomia.

o Recomendacion: Que sea un emprendimiento independiente.

o Lo mas complicado son las fuentes de financiamiento.
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o Si es necesario tener un fondo o capital semilla para proyectos puntuales.

o Las ideas no tienen valor, pero ponerlas en practica es lo que les agrega valor.
Aprendizajes: Debemos tener cuales van a ser las fuentes de financiamiento para los
emprendimientos y luego buscar a nuestros aliados. También podemos tener como un
elemento a considerar el tema de mantener la independencia mediante la figura juridica que se

establezca para el efecto sin integrarnos a otra Entidad como parte de ella.
2.4.2 Grupo Focal

El objetivo del “Grupo Focal” tuvo como fin exponer la idea de negocio a un grupo de
academicos de ESPAE y ESPOL, creando un escenario donde se debatieran las propuestas del
modelo INCOEMP, y producto de la dindmica de la interaccion, se produjo una corriente de
opinidn relacionada con la factibilidad de la propuesta, asi como también los aspectos que se

deberian tomar en cuenta para que el proyecto sea sostenible.
Los académicos que integraron el Grupo Focal fueron entrevistados son:

e Xavier Ordefiana
e Antonio Quezada
e Alex Cevallos

e Carlos Monsalve

e Carlos Cevallos

2.4.2.1 Pregunta 1: Sobre la situacion actual del emprendimiento en el pais

Xavier Ordeiana: En general hay un ambiente positivo, es bien visto el emprendimiento,
hay actitud positiva hacia el emprendimiento, lo cual es confirmado por el estudio GEM
Ecuador que analiza la actitud emprendedora donde tenemos las tasas mas altas de la region,
pero son emprendimientos muy pequefios que no llegan a lo que estamos hablando aqui. El
mayor reto consiste en generar emprendimiento que generen valor, que sean de alto potencial,
de alto crecimiento que genere empleo. Necesitamos emprendimientos grandes que generen

empleo

Antonio Quezada: Muchos hablan de emprendimiento excepto el presidente reelecto, todos
los candidatos hablaban de emprendimiento como propuesta de campafa. Esto nos lleva a

entender que hay bastante desconocimiento de lo que es emprendimiento. En la ESPAE con el
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proyecto GEM aprendimos a ensefiar emprendimiento lo cual es dificil. Pero confundimos el
propdsito porque es dificil ensefiar herramientas para emprender pero no podemos ensefiar a
alguien a ser emprendedor. Culturalmente el pais estda muy atrasado en cuanto a deseo de
emprendimiento, la cultura pais, la cultura de la gente esta mas orientada hacia el trabajo
estable que hacia al riesgo que involucra emprender, sin embargo hay ciertas excepciones
locales como los ambatefios. EI emprendimiento esta en pafales. Considera que el empresario
ya hecho no tiene ningln proposito de apoyar el emprendimiento. Los intentos de incubadoras
hechos en el pais han fracasado. Los intentos de desarrollar emprendimientos han sido muy
pocos. Los ciudadanos desconocen y no tienen cultura hacia el emprendimiento y no existen

herramientas institucionales para apoyar al emprendimiento.

Alex Cevallos: Cree que uno de los mayores blogqueos es la forma de pensar y actuar de las
personas, la gente siempre esta con la sabiduria criolla, la gente siempre esta viendo hacer la
trampa para ver el dinero mas rapido posible y buscar la coima como medio de proteccion al
emprendimiento. El tema es cultural. Y cualquier propuesta de desarrollar emprendimiento es

buena si se toma en cuenta estos factores

Carlos Monsalve: No se ha avanzado mucho en el tema, en parte se debe a que el
ecuatoriano no esta dispuesto a arriesgarse. O las personas se arriesgan a negocios que creen
gue van a tener éxito. Pero por otro lado también hay el problema del potencial cliente de los
negocios debido a que somos una sociedad poco consumidora de muchas cosas, que nos
obliga a ver como piratear, como comprar algo que tiene algin blogueo, etc. Hay problemas
de tipo cultural

Carlos Cevallos: Existe la oportunidad de cambiar la situacion actual. En el centro que estoy
representando de tecnologia nos hemos dado cuenta que cada vez que hacemos una
investigacién existe la oportunidad de que a partir de esos descubrimientos salga un tipo de
empresa, pero esto fracasa primero porque existe el temor de que la idea vaya a fracasar, de
que el inversionista invierta en algo que no funcione. Y cuando no existe temor, y hay
personas que deciden emprender, existe la falta de compromiso, todo el mundo dice que si
quiere emprender pero finalmente no se llevan a cabo. Esta falta de seguridad quizas pueda
ser minimizada estudios méas concretos de mercado estimando una probabilidad de éxito

estable. Piensa que falta eso para vencer el miedo.
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2.4.2.2 Pregunta 2: Sobre el emprendimiento como eje transversal de la ESPAE

Antonio Quezada: No cree que hay ejes verticales ni transversales en la educacion, cree que
toda la educacion tiene un solo eje que es educar. Pero también cree en base a lo que observé
en la Universidad Catdlica de su escuela de emprendimiento y también de lo que se ha
ensefiado sobre las caracteristicas del emprendedor y lo que él ha visto en los emprendedores
porque trabaja con uno de ellos, es muy dificil ensefiar a ser emprendedor a una persona. Uno
puede ensefiar a alguien a ser un buen administrador, uno puede despertar la chispa de
emprendimiento en una persona, pero es casi imposible ensefiarle a ser emprendedor. Por lo
cual la educacién de emprendimiento debe estar orientada a despertar el deseo de emprender.
Pero generar emprendimiento desde las aulas lo ve imposible considerando que muy pocas
tesis de la ESPAE se han cristalizado en verdaderos emprendimientos y los pocos que se han
realizado han sido por coincidencia. El apoya que el emprendimiento sea parte como malla
curricular de la ESPOL y la ESPAE pero tiene que ser orientada como un flujo de
conocimiento pero implementar la promesa de que el estudiante que entra a la universidad y
sale como emprendedor con un negocio seria publicidad engafiosa. Académicamente es bueno
que el proyecto se lo trate como un estudio de conocimiento pero no para formar

emprendedores

Alex Cevallos: Al margen de la discusion si podemos o no formar emprendedores, hay algo
basico no todos servimos para todo. Y si en la ESPAE vy si se da el eje del emprendimiento
como tal, para que cada modulo aporte como tal para desarrollar la habilidad emprendedora
para el estudiante, si el estudiante considera que sirve para ser emprendedor, entonces esto le
va a hacer clic. La MAE le va a transformar su vida. Y por supuesto habra estudiantes que no
tengan en los genes la actitud emprendedora.

Xavier Ordefiana: Esta declarado asi que el emprendimiento es el eje transversal de la
ESPAE, de hecho le interesa y le preocupa el emprendimiento ya que lo impulsa con los
aportes en cada modulo de la maestria, con los seminarios que realiza en temas de
emprendimiento y los estudios que hemos realizado. Sin embargo, es muy distinto decir que
ESPAE intenta formar emprendedores que prometer que el estudiante salga con un negocio
propio cristalizado. Sin embargo si se puede intentar formar emprendedores, que no
necesariamente implica que ponga un negocio, ya que no a todos los estudiantes les interesa y

no tiene por qué interesarles poner un negocio porque se siente feliz en su trabajo. Esa actitud
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emprendedora no necesariamente pueda surgir en ese momento sino varios afios después o
incluso pueda surgir una actitud inter-emprendedora. No es solamente decir que la ESPOL
estd haciendo mal cosas porque los estudiantes no cristalizan emprendimientos. No considera
que sea correcta la medicidn, aunque tampoco sabe cual seria el indicador correcto, lo que si
considera es que la ESPAE ha aportado bastante en temas de emprendimiento y
probablemente se encuentra muy adelantada porque exigen a los alumnos ideas de negocios
generen un valor agregado, que generen empleo de cosas que no existan en el Ecuador, a
pesar de que a la larga no le sirve porque no hay financiamiento para éstas ideas de negocios,
porque el proyecto no se centra en la tipica carretita o el restaurante. Por tanto crear

emprendimientos que generen valor es complicado.

Carlos Cevallos: Desde la ESPOL, hay cierta vision hacia el emprendimiento, ya que se
encuentra en su mision. Para que uno sea buen emprendedor necesita tener cierto
conocimiento, ciertas bases. Y de hecho se ensefia en la universidad bases de
emprendimiento. Mas bien considera que el estudiante deberia inyectarse de algin tipo de
motivacién hacia el emprendimiento, probablemente con talleres, para que tenga la actitud

emprendedora, para que las personas vayan con una idea que la puedan implementar

Carlos Monsalve: No se puede asegurar que todo estudiante de la ESPAE, por mas que exista
un eje transversal de emprendimiento, va a lograr al finalizar sus estudios cristalizar su idea
de negocio sin embargo, es factible que se lo puede lograr con un cierto nivel aceptable, que
se crean las condiciones necesarias para que los estudiantes puedan emprender una empresa
en base a un conocimiento generado dentro de la misma universidad. Probablemente falta
mucho en nuestro pais. El recuerda que cuando era estudiante, la mayoria de los estudiantes
eran empleados trabajaban en el dia y en la noche estudiaban, sin embargo, con esa condicion
sera méas dificil pensar que un estudiante desee emprender y arriesgue su empleo para
emprender incluso aquellos que tienen responsabilidad financiera en el hogar y poner en
riesgo su estabilidad por una idea que ha surgido en el aula de estudios. También se carece de
un ecosistema alrededor de esa idea para que se lleve a cabo. A lo mejor un estudiante de
electronica tiene una idea muy buena sin embargo, exista limitaciones en los recursos para
poder desarrollar esa idea: materia prima mas costosa, financiamiento, etc. El otro problema

consiste en la cultura de las personas.
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2.4.2.3 Pregunta 3: Sobre la incursion de la ESPAE en la propuesta de negocios planteada

Alex Cevallos: El reto estd como sacamos la educacion de este emprendimiento. EI problema

es que esta ahi metido

Antonio Quezada: Si miramos los ejemplos exitosos de emprendimiento, los emprendedores
casi no tienen educacion lo cual nos pone en una disyuntiva légica y clara de decir la
educacién apoya el emprendimiento? Su hipdtesis se centra en que mientras més alto es el
nivel academico, mas dificil es el emprendimiento. Porque cuando la persona es mas
ilustrada, tiene méas analisis y mas elementos de juicios para analizar el riesgo. Hay que
reconocer que cuantos de los académicos que tiene la ESPOL son emprendedores. El
considera que como andlisis e investigacion es buena la inclusion de la ESPAE en éste

proyecto porque eso se debi6 haber hecho antes de muchas cosas.

Xavier Ordefiana: El considera que es interesante la propuesta, no sabe qué éxito pueda
tener pero la idea es buena. Definitivamente uno de los grandes problemas no es solamente la
actitud del emprendedor, de su cultura, sino el financiamiento de la idea y la idea del
emprendedor de su deseo de saber cuanto serd la rentabilidad que generara la idea. Bajo el
supuesto de que los profesores y los estudiantes tengan otra mentalidad el considera que es
una oportunidad.

Alex Cevallos: Esta idea esta diciendo a la ESPAE: “Haz lo que ensefias”, “haz lo que
predicas”. Le gusta la propuesta mas alla de los resultados que se puedan obtener. Si hay algo
que lamentar, la academia debera resolverlo rapidisimo, le gusta la idea porque motivara el

cambio.

Carlos Monsalve: Cualquier esfuerzo que se haga es bueno en términos académicos es valido
tomando en cuenta los factores que se han venido analizando. Porque ideas parecidas a ésta ya
se han implementado en el pais y no han tenido éxito, por tanto hay que aprender de esas

experiencias para no correr el riesgo de fallar.

Carlos Cevallos: Le parece muy interesante integrar INCOEMP con la ESPAE y ganaria
mucho porque muchas veces quienes tienen las grandes ideas pueden venir de los estudiantes
0 de los profesores y es bueno aprovechar esas ideas. En cuanto a esto, siempre habra un

riesgo pero de todo se aprende. Muchas veces si pasa de que las personas con menos grado
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académico tienen mas probabilidad de emprender, es quizas porque cuando uno estudia mas,

analiza mas el riesgo y eso afecta el emprendimiento.

2.4.2.4 Pregunta 4: Sobre la incursion de la ESPOL en la propuesta de negocios planteada

Carlos Cevallos: La ESPOL tiene muchos centros de investigacion. Cada dia se descubre
algo nuevo. En cuanto a la generacion de negocios que sean evaluados 0 mejorados por la
ESPAE y luego pasar a INCOEMP seria bueno

Alex Cevallos: Dependiendo de los resultados, esto va a permitir que la ESPOL se incorpore
en esta iniciativa, e incluso dependiendo de éstos resultados otros importantes sectores
podrian incorporarse a ésta dindmica y uno de los objetivos seria incorporar a otros actores
gue dinamicen mas el modelo. Hay que tomar en cuenta el entorno y considerar el Plan del
Gobierno orientado al buen vivir, porque requiere de urgencia emprendimientos y

empresarios de nuevo tipo, incluso se puede tener participacion del Estado.

Antonio Quezada: EIl nivel de comunicacion que tiene la ESPOL hacia el entorno y también
la ESPAE es bastante limitado, ya que no se ha ofrecido al campo empresarial. Las
publicaciones e investigaciones que realizan los PHD no son atractivas para el empresario. Se
tendria que generar una propuesta de valor que atraiga al empresario a unirse a ésta idea, y
también apoyarlo pero no como una moda. Ya que el emprendimiento ha sido tomado como
una moda para solucionar el tema del desempleo. Las modas vienen y desaparecen. El
problema es como vamos a interesar a un grupo de empresarios que tome en serio a la ESPOL

y a la ESPAE en una aventura de incubacion.

Carlos Monsalve: La ESPOL puede formar parte de ésta iniciativa considerando que la
ESPOL contiene ideas muy buenas a nivel de ciencias como ingenierias y estudiantes de la
ESPAE podrian hacer la bisqueda de esas ideas y hacer la propuesta para sacar adelante a esa

idea. Considera que es factible.

2.4.2.5 Pregunta 5: Sobre si el emprendedor deberia tener un alto perfil técnico

Antonio Quezada: Yo tuve la bendicién de conocer hace 30 afios a un emprendedor que
ahora es mi jefe y mi socio y realmente hoy analizdbamos que él tuvo que trabajar para
mantener a 4 0 5 hermanos. Se hizo contador porque era lo mas facil. Y se hizo emprendedor

porque las caracteristicas de el son esas. El genera ideas de negocios y genera contactos de
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negocio muy rotundos pero es un muy mal administrador. Que el emprendedor tenga un

conocimiento técnico alto no cree que sea realmente un requisito.

Carlos Monsalve: Desde el punto de vista de ESPAE no es indispensable, pero desde el
punto de vista de la ESPOL probablemente si es importante de que los emprendimientos
tengan esa base tecnoldgica y si el negocio requiere una arista técnica entonces se puede

contratar asesores

Xavier Ordefiana: En una escuela de negocios si cree que se necesita la arista tecnologica.
La escuela de Negocios es parte de la politécnica y ya esta dando pasos en esa linea. El afio
pasado, la maestria regular pas6 un dia en la ESPOL visitando los centros de investigacion
donde hay muy buenas ideas. Como tenemos algunos casos de personas emprendedoras sin
educacion pero no necesariamente debemos establecer una relacién causal de decir que la

educacién perjudica el emprendimiento.

Alex Cevallos: Aquellos emprendedores que vienen a nuestras aulas y vienen a perfeccionar
y obtener herramientas técnicas para poder desarrollar de manera mas efectiva la forma de

administrar.

Carlos Cevallos: Si es un proyecto de tecnologia si se necesita un perfil técnico. Muchos
posibles emprendedores que vienen a la ESPAE y tienen una idea que no se relacionan con lo
que ellos estan haciendo pero no la ejecutan porque desconocen la parte técnica. En la ESPOL
se podria buscar esos socios para completar el perfil técnico para los proyectos. Generar un

acercamiento en la ESPOL y ESPAE vy otras instituciones seria bueno.

24.26 Pregunta 6: Sobre su postura hacia la idea de negocios, sugerencias, debilidades y amenazas

Antonio Quezada: No cree que se deberia usar los proyectos de emprendimiento (planes de
negocio) como semilla per capita. Mas bien la incubadora debera estar orientada a generar
ideas. El plan de negocios es la etapa final de la idea de negocios. La incubadora debe ayudar
a realizar un plan de negocios no recibir el plan de negocios. Hay que analizar cuél es la

situacion de la ESPAE y la ESPOL en lo que se refiere a la estructura de un fideicomiso

Carlos Monsalve: Hay una serie de cuestiones que se debe fortalecer en el momento en que

los estudiantes y profesores van a aportar. Tiene dudas acerca del financiamiento. En cuanto
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al modelo, considera que es una buena idea, hay que ver la manera de como incluir a la
ESPOL.

Alex Cevallos: Una debilidad que veo es que normalmente nosotros queremos hacer
negocios faciles, rapidos y hacernos millonarios, el que la gente quiera meter capital va a ser
dificil pero sin embargo considera que se puede transformar en una gran oportunidad
utilizando como estrategia de que no necesariamente se va a cristalizar un emprendimiento y
no asegurar la promesa de un retorno como tal sino que se venda la idea de la oportunidad de
ser parte de un gran proyecto vendiendo la membresia a un nuevo proceso, una nueva idea
que probablemente pueda trascender por eso. Me encanta la idea de ser parte de este proceso
que si resulta puedo ganar plata pero éste Gltimo esta en segundo plano

Carlos Cevallos: Esta idea puede representar una nueva experiencia para el estudiante pero
vender esta membresia se ird haciendo mas facil cuando todo el mundo vea que es exitoso. El
problema seria iniciarlo. Como convences a una persona a poner capital de una empresa que
recién se estd formando. Quizas sea necesario pedir auspicios, no sabe hasta qué punto pedir
ayuda del Gobierno. A medida que la empresa sea exitosa, la capitalizacion serd mas facil

porque los inversionistas llegaran por si solos

Xavier Ordefiana: Considero que es interesante la propuesta. Aqui hemos identificado
algunos problemas que hay que resolver como por que los emprendimientos son de corto
plazo, la falta de financiamiento para la cristalizacion de las ideas, a que emprendimientos se
destinaran los recursos, grandes o pequefios, y si es pequefio se reduce el riesgo pero en

cambio a nivel macro no ayuda de manera global al pais.

2.5 Encuesta

La investigacion cuantitativa se la realizo a través de la elaboracion de las encuestas, el disefio

del plan muestral y la obtencion de los resultados.
2.5.1 Plan Muestral
Para la determinacion del tamafio de la muestra se utilizé el muestreo aleatorio simple ya que

este permite que todos los miembros de la poblacion tengan la misma probabilidad de ser

seleccionados.
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Por tanto, el calculo de la muestra se realizé utilizando la siguiente formula para poblaciones

finitas:

z’Npq
n —_—
e’(N—1)+ z’pq

Donde:

z=  Nivel de confianza = con un nivel de confianza del 92%, el Z seria de 1.75

N = Universo o poblacién = 2,500 correspondiente al total aproximado de maestrantes y ex
alumnos

p=  Probabilidad a favor = 50%

g=  Probabilidad en contra = 50%

e=  Error de estimacion (presion en los resultados) = 5%
n=  Nudmero de elementos (tamafio de la muestra)
Desarrollo:

B (1.75%) = (2,500) = (0.50) = (0.50)
"7 0.05)%% (2,500 1) + (1.75)2 = (0.50) = (0.50)

274

La muestra que se determind en el calculo fue de 274 integrantes de la comunidad ESPAE

(maestrantes y ex alumnos) de un universo de 2.500 personas.

2.5.2 Problema de Investigacion

Dado el contexto del problema gerencial, definimos entonces que como problema de

Investigacion deberiamos:

“Ildentificar los actores claves de la Comunidad ESPAE involucrados en una empresa destinada a
la Inversion, Colaboracion e Incubacién de ideas de negocios, determinando sus gustos,

preferencias y las caracteristicas del mercado potencial”.
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2.5.3 Preguntas de Investigacion

El problema de investigacion tiene componentes relacionados al (a) caracteristicas del
mercado potencial, (b) los gustos y preferencias de ese mercado, y (c) la evaluacion del
Modelo de Apoyo al Emprendimiento. Para tratar de configurar una respuesta a estos
componentes se establecieron los siguientes conjuntos de preguntas de investigacion:

2.5.3.1 Mercado Potencial

e Cuél es el nimero de personas dentro de la comunidad ESPAE que puede acceder a
nuestros servicios descritos en nuestra propuesta de negocio?

e Cuél es la segmentacion por edades de los integrantes de la Comunidad ESPAE?

e Cuél es la segmentacion por sexo de los integrantes de la Comunidad ESPAE?

¢ Identificar cual es el campo de profesidn actual del mercado potencial

e ldentificar la motivacion principal que le impulsé a tomar una Maestria

¢ Identificar que factor diferenciado encontré en las Maestrias de la ESPAE

e Al momento de realizar la tesis, que proyecto desearon realizar: un emprendimiento,
intra-emprendimientos o investigacion académica

e Aspiraciones del mercado potencial después de dos afios de haber tomado su Maestria

2.5.3.2 Gustos y Preferencias

Conocer la opinion del mercado potencial de que si existe apoyo para promover el

emprendimiento en el Ecuador

e Conocer si el mercado potencial tiene experiencia en emprendimientos

e Conocer el estado actual de su emprendimiento y el tiempo de operacion de la
empresa.

e Conocer si el mercado potencial estaria de acuerdo en iniciar un emprendimiento
durante su maestria

e En qué sector le gustaria iniciar el emprendimiento

e Identificar qué aspectos consideran importantes en un emprendimiento

e Conocer sus preferencias a los tipos de financiamientos para la cristalizacion de un

emprendimiento.
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2.5.3.3 Evaluacion del Modelo de Apoyo al Emprendimiento

2.54

Conocer el rol que le interesa desempefar nuestro mercado potencial dentro de
INCOEMP.

Conocer el monto que estaria dispuesto a invertir por el derecho de participacion en
INCOEMP.

Preferencia del mercado potencial en realizar sus aportes al modelo de negocio
propuesto.

Conocer la aspiracion de volumen de ventas de su futuro emprendimiento.

Conocer si estaria dispuesto a proporcionar informacion de su emprendimiento para
fines académicos.

Conocer si estaria de acuerdo en tener el control total de la empresa mediante la
recompra de acciones.

Conocer si el mercado potencial estaria dispuesto a iniciar su emprendimiento en
sociedad con terceros.

Conocer acerca de su opinién personal acerca del posible modelo de gobernanza que
podria tener nuestro modelo de negocios.

Conocer los comentarios generales del mercado potencial acerca del modelo de

negocio propuesto.

Disefo, Prueba y Corrida de la Encuesta

La encuesta fue disefia en tres rondas diferentes hasta incluir 23 preguntas y una opcién de

registro de un comentario libre con el proposito de conocer las preferencias de los miembros

de la comunidad ESPAE, en relacion con las oportunidades que existen para emprender en

nuestro pais.

La encuesta tiene tres secciones que indagaban sobre (1) Perfil del Encuestado, (2)

Preferencias del Inversionista / Emprendedor y (3) Evaluacion del Modelo de Apoyo al

Emprendimiento. Las preguntas de la encuesta estan detalladas en el Anexo 2.

Durante las pruebas de validacion los maestrantes de ESPAE contribuyeron a incorporar

ciertas mejoras a la narrativa de las preguntas y descripcion del modelo de negocios para que

pueda entenderse de manera mas sencilla.
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La encuesta requeria de aproximadamente 7 minutos para ser completada, un tiempo

aceptable considerando la complejidad del modelo de negocio.

La encuesta fue enviada el dia 17 del mes de febrero 2013 a alrededor de 2500 direcciones de
correo electrénico disponibles en la base de datos de alumnos y exalumnos de la ESPAE a sus
cuentas de correo electronico por medio del servicio de encuestas “E Survey Creator”,

creandose el siguiente hipervinculo: https://www.esurveycreator.com/s/bd4f750

La tasa de respuesta fue del 11% luego de que se enviaron tres recordatorios. Dado que no se
recibieron mas respuestas después de 30 dias la encuesta fue cerrada con 280 encuestas
procesadas.
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2.5.5 Resultados de la Encuesta

Figura 4: Resultado de la Encuesta.

1. Sexo*

Number of answers: 279

191 (68.46%)
Masculino

88 (31.54%)

Femenino Femening: 31.54%

Masculino: 68.46%

2. ;Cual es su edad actual? *

Number of answers: 278

46 (16.55%)
Entre 25 a 30
Entre 25 a 30: 16.55%

69 (24.82%) Més de 46: 23.38%
Entre 31a35

56 (20.14%)
Entre 36 a 40

Entre 31 a 35: 24.82%
42 (15.11%) Entre 41 a 45: 15.11%

Entre 41 a 45

65 (23.38%)
Mas de 46

Entre 36 a 40: 20.14%
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3. jCual es el campo de su profesién? *

Number of answers: 279

1 (0.36%)
Agricola
8 (2.87%)
Agronomia
4 {1 43%) Otros: 4.30%
A ' . Auditoria: 2.15%
gropecuaria Contabilidad: 3.23%
Agricola: 0.36%
14,{5-02%] Agroncmia: 2.87%
Electrica Agropecuaria: 1.43%
Economia: 4.66% Eléctrica: 5.02%
6 '[2'15%:I Medicina: 4.30%
Electronica Farmacéutico: 0.72% Electrénica: 2.15%
Quirnica: 0.72% Telecomunicaciones: 3.94%
11 {3_94%] Biologia: 0.72%
Telecomunicaciones Leves: 1.08% Computacion: 8.60%
Turismo: 0.72%
24 {3.60%] Civil: 2.51%
Computacic’:n Administracién de empresas: 16.13% Industrial: 5.38%
Mecdnica: 4.30%
7_{2_'51%) Naval: 2.87%
Civil Finanzas: 7.17% Comercial: 3.23%
Banca: 1.79% Marketing: 0.72%
15 {538%] Comercio Exterior: 3.58% Ventas: 1.08%
Industrial Estadistica: 1.43%
Gestidn Empresarial: 2.87%
12 (4.30%)
Mecanica 5 (1.79%)
Banca
8 (2.87%)
Naval 20 (7.17%)
Finanzas
9 (3.23%)
Comercial 45 (16.13%)
Administraciond - {0.00%) - (0.00%)
2 (0.72%) Fisica Veterinaria
Marketing smpresas
2 {0.72%) - (0.00%) 13 (4.66%)
3 (1.08%) Turismo Matematicas Economia
entas
3 (1.08%) 2 (0.72%) 9 (3.23%)
: (1 ':,3%) Leyes Farmacéutico Contabilidad
stadistica
2 (0.72%) 12 (4.30%) 6 (2.15%)
8 {2'8?%1 Biologia Medicina Auditoria
Gestion Empresarial
2 (0.72%) - (0.00%) 12 (4.30%)
10 (3.58%) Quimica Psicologia Otros

Comercio Exterior
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4. ;Cual fue su principal motivacién para cursar una maestria? * =] &

Number of answers: 278

44 (15.83%)
Actualizacion de Actualizacion de conocimientos: 15.83%

L a, para recibir ofertas de empleos atractivas: 12.59%
conocimientos

62 (22.30%)
Desarrollo de carrera
(ascenso o requisitos)

Desarrollo de carrera (ascenso o requisit

29 (1043%) Emprender negocio propio: 32.73%
Mejorar su nivel de
ingresos
Mej I dei + 10.43%
17 (6- 1 2%) vorking v redes profesionales para futuros negocios: 6.12% Slorar su nivel de ingresos °

Networking y redes
profesionales para
futuros negocios

91 (32.73%)
Emprender negocio propio

35 (12.59%)

Mejorar mi Hoja de Vida,
para recibir ofertas de
empleos atractivas

5. ;Que factores diferenciadores encontré en las maestrias de ESPAE? (maximo 3) * =] 2

Number of answers: 278

91 (12.02%)
Trayectoria de los
Profesores
Localizacién del Campus: 3.43%

54 {7' 1 3%] Trayectoria de los Profesores: 12.02%
Netwo_rk.lng y rEdes Convenios y Pasantias Internacionales: 4.10%

profesionales para Costos v facilidades de financiamiento: 6.47%
futuros negocios

Networking y redes profesionales para futur

es y duracion total del programa: 10.44%

108 (14.27%) v Free -
Pensum Académico y
estructuracion del Fortaleza en Emprendimiento: 3.57% Pensum Académico v estructuracién del
programa
79 (10.44%)

p Metodologias de ensefianzas: Aprender haciend
MetodOlOEIas de io de la Universidad o Escuela de Negocios: 28.14%

ensefianzas: Aprender
haciendo, estudio de
casos, minicasos,
simuladores en software,
trabajo en equipo.

213 (28.14%) 79 (10.44%)

Prestigio de la Horarios flexibles y 31 (4.10%)

Universidad o Escuela de duracién total del Convenios y Pasantias
Negocios programa Internacionales

27 (3.57%) 49 (6.47%) 26 (3.43%)

Fortaleza en Costos y facilidades de Localizacion del Campus
Emprendimiento financiamiento
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Al momento de realizar su Tesis, usted preferiria desarrollar: *

Number of answers: 278

207 (74.46%)
Un proyecto de

Emprendimiento Jn proyecto de investigacion (académice): 17.99%

21 (7.55%)
Un proyecto de

R wroyecto de Intraemprendimiento: 7.55%
Intraemprendlmento

50 (17.99%)
Un proyecto de
investigacion (académico)

d @ 2

Un proyecio de Emprendimiento: 74.46%

Dentro de los 2 afios posteriores a la obtencion del titulo de magister usted planea: * d &

Number of answers: 278

31 (11.15%)
Continuar en su actual
empresa

16 (5.76%)
Cambiarse de empresa

95 (34.17%)
Iniciar un Negocio

136 (48.92%)

Continuar trabajando en

relacion de dependencia

pero llevando un negocio
ala par

Continuar en su actual empresa: 11.15%

Cambiarse de empresa: 5.76%

Iniciar un Negocio: 34.17%

8.

iCree usted que existe apoyo financiero y asesorias en el sector publico y privado para promover el &

Emprendimiento en el Ecuador? *

Number of answers: 255

si no desconoce
(1) (2) (3)
2 % I % I %
106x 42.06 72x 28.57 74x 29.37 1.87
Asesoria Publica 108x 42.69 81x 32.02 64x 25.30 1.83
Apoyo Financiero Privado 94x 37.30 96x 38.10 62x 24.60 1.87
Apoyo Financiero Publico 136x 53.75 67x 26.48 50x 19.76 1.66

Asesoria Privada
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;Usted ha tenido alguna experiencia en Emprendimiento? *

Number of answers: 256

131 (51.17%)
no

125 Answer(s) from the

additional field:
-4
- un restaurant

- Dos emprendimientos

-2

-2

- creacion de bodegas
industriales

- 1 Aviceola
- tres

- dos

- 2 anos

- Negocio familiar

- en 4 oportunidaddes

-2
-1
-2
-1
-2
- dos
-1
-1
- 1 red de mercadeo
-2
-2
-1
- Dos
-2
-1

Other: 48.83%

-5

- UNO

-1

-1

-2

-2

-2

- Tres

-2

-1

-3

-1

-2

- una vez -7
-2 _2
-1 -3
-1 - TRES
-3 - uno
-1 -1

- asesoria publica -3
-2 - cuatro (4)
-2 -1
-1 -2
-5 -1
-9 -2

- Uno - TRES

- almacen de repuestos
automotrices

- dos

-1

- negocio propio

-2

-4

-5

-1

- Restorante de comida
-2

-1

-1

- Disenador de
estructuras

- 2 proyectos

no: 51.17%

- DOS

-2

- UNO

-12

- Mi actual negocio
-2

- Dos

-4

- Tengo mi propia
empresa luego que me
gradue en la ESPAE
-2

-2

- En dos diferentes

- algunos proyectos
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10.

¢Cual es el estado actual de su emprendimiento?

Number of answers: 153

75 (49.02%)
activo

78 Answer(s) from the
additional field:

- falta de liquidez

- No he iniciado un
negocio propio

- Estoy empezando a
prepararme
académicamente en el
MAE

- el primero fue un
emprendimiento agricola
que no pudo ser viable
por los costos y la
fluctuacion de precios y el
segundo fue un negocio
que pusimos con mi mama
y actualmente ella es la
que lo lleva sola.

- Empleado, tengo ideas
pero al momento me
encuentro en una relacion
de dependencia muy
conveniente

- por faltaa de dinero

- Falta de tiempo

- Falta de Recursos
Econdmicos

- demanda mucho tiempo
- Falta de capital

- falta de recursos

- Los insumos y costos de
produccion subieron y el
mercado de las grandes
avicolas inicio una guerra
de precios que saco a los
pequenos del mercado.

- falta de tiempo
completo

- Por inicio de mi trabajo
actual

- La empresa actual no
me permite.

- Financiero

- fui estafado

- estoy proximo a iniciar
uno vendi el anterior

- No he tenido tiempo
para ponerlo en curso

- Tiempo ocupado 100%
como empleado

- coyuntural

- fallas en gestion

- tiempo

Other: 50.98%

- El mercado, impuestos,
socio

- falta de financiamiento
- estoy en relacion de
dependencia

- falta de apoyo financiero
- Aun son solo buenas
ideas

- falta de capital de
operacion

- crisis financiera
nacional

- Hice asesorias, aun en
Ecuador no se observa un
creciente mercado

- Quebro

- Sin exito

- en proyecto

- Jubilado - "Hemorragia
Subaracnoidea por
ruptura de Aneurisma
Cerebral”

- Incremento de salarios y
arriendo

- mal desarrollo y falta de
tiempo

- Falta de tiempo

- me falta la idea que sea
diferente es decir lo que
falta porque deseo un
producto diferente

- Cedi la actividad a mi
hijo y hago como de apoyo
en orientar gestion

- falta de tiempo

- falta de tiempo

- sali del pais

- No pude continuar, no
tenia tiempo.

- dificultades en
importacion del producto
- no segui desarrollando

- Necesito capacitarme
académicamente

- Por trabajo dependencia

activo: 49.02%

- PORQUE RECIEN
COMENCE CON UN CURSO
- Falta de Financiamiento
- tiempo y presupuesto

- Me encuentro reuniendo
el capital

- Regreso a empleo
publico

- necesito capacitarme
mejor acadfemicamente
- Esperando capital

- quichra

- falta de tiempo

- por gque comence una
relacion de dependencia
- falta de capital

- tiempo

- no fue rentable

- Estoy preparandome

- bajos ingresos

- Estudio de mercado

- falta de recursos

- etapa de construccion
- por invertir en una casa
- FINANCIAMIENTO Y
GARANTIAS REQUERIDAS
- Me estoy preparando

- Calidad del servicio y
precios competitivos

- falta de tiempo

- Eliminacion de
Tercerizacion

- trabajo en relacion de
dependencia

- No existe demanda de
trabajo

- Falta de tiempo y
recursos economicos

- Encontre trabajo

- Falto dedicacion

- lo deje en stand by
hasta terminar el MBA
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11. Indique el tiempo (en anos) de operacion de su empresa.

Number of answers: 142

Afos
z (%]
En caso de encontrarse ACTIVO  20,072,713.67 141,357.14
En caso de encontrarse INACTIVO 4.176.25 29.41

12. 5i en la pregunta 9 contestd No. ;Le interesaria durante su maestria tener la posibilidad de iniciar un

negocio?

Number of answers: 166

152 (91.57%)
st

14 Answer(s) from the
additional field:

- Incrementar mis
ingresos

- La maestria demanda
tiempo y dinero

- Suficiente estrés con
que sea unico e innavador
para encima hacerlo
realidad

- mas bien mejoras en
negocio actual

- queria iniciar otro
negocio en Guayaquil,
pero el mercado y los
habitos del personal de
apoyo dificultaron

- No me veo como
emprendedora, sino come
intraemprendedora

- Falta de tiempo y de
conocimiento.

- Ya finalicé la maestria

Other: 8.43%

- Para incrementar mis
ingresos

- La demanda del tiempo
en las tareas mas las
actividades del trabajo
limita esta posibilidad

- Estoy en mi proyecto

- Disponibilidad de iempo
- Por ahora no porque soy
Servidor Publico, a mi
retiro aproximadamente
en siete anos, lo haré.

- Creo que prefiero
aprender y luego
emprender, durante el
MBA no

sit 91.57%
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13.

;En qué sector emprendié o le gustaria Emprender un negocio?

Number of answers: 233

25 (10.73%)

A - AGRICULTURA,
GANADERIA,
SILVICULTURA Y PESCA.

2 (0.86%)
B - EXPLOTACION DE
MINAS Y CANTERAS.

S - OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS.: 12.45%

28 (12.02%)
C - INDUSTRIAS 5, ENTRETENIMIENTC Y RECREACION.: 1.29%
MANUFACTURERAS IUMANA ¥ DE ASISTENCIA SOCIAL.: 5.15%
P - ENSERANZA.: 5.15%
2 (0.86%) \L DE AFILIACION OBLIGATORIA.: 0.43%

D - SUMINISTRO DE
ELECTRICIDAD, GAS,
VAPCR Y AIRE
ACONDICIONADO.

ADMINISTRATIVOS Y DE APOYO.: 6.44%

[OMALES, CIENTIFICAS ¥ TECNICAS.: 12.88%

L - ACTIVIDADES INMOBILIARIAS.: 2.15%
K - ACTIVIDADES FINANCIERAS Y DE SEGUROS.: 4.72%

3 (1.29%)
E - DISTRIBUCION DE
AGUA; ALCANTARILLADO,

GESTION DE DESECHOS Y 13 (5.58%) 30 (12.88%)
ACTIVIDADES DE | - ACTIVIDADES DE M - ACTIVIDADES
SANEAMIENTO. ALOJAMIENTO Y DE PROFESIONALES,
SERVICIO DE COMIDAS. CIENTIFICAS Y TECMICAS.
15 (6.44%)
F - CONSTRUCCION. 13 (5.58%) 15 (6.44%)
J - INFORMACION Y N - ACTIVIDADES DE
8 (3.43%) COMUNICACION. SERVICIOS
G - COMERCIO AL POR ADMINISTRATIVOS Y DE
MAYOR Y AL POR MENOR; 11 (4.72%) APOYO.
REPARACION DE K - ACTIVIDADES
VEHICULOS Y FINANCIERAS Y DE 1(0.43%)

O - ADMINISTRACION

MOTOCICLETAS. SEGUROS. ,
PUBLICA Y DEFENSA;
6 (2.58%) 5 (2.15%) PLANES DE SEGURIDAD
H - TRANSPORTE Y L - ACTIVIDADES SOCIAL DE AFILIACION
ALMACENAMIENTO. INMOEBILIARIAS. OBLIGATORIA.
- (0.00%) - (0.00%)

U - ACTIVIDADES DE
ORGANIZACIONES Y
ORGANOS
EXTRATERRITORIALES.

T - ACTIVIDADES DE LOS
HOGARES COMO
EMPLEADORES DE
PERSONAL DOMESTICO.

= =i

A - AGRICULTURA, GANADERIA, SILVICULTURA Y PESt

B - EXPLOTACION DE MINAS ¥ CANTERAS.: 0.8€
C - INDUSTRIAS MANUFACTURERAS.: 12.0

D - SUMINISTRO DE ELECTRICIDAD, GA:

E - DISTRIBUCION DE AGUA; ALCANTAF
F - CONSTRUCCION.: 6.44%
G - COMERCIO AL POR MAYOR Y AL POR MI

H - TRANSPORTE ¥ ALMACENAMIENTO.: 2.58%
I - ACTIVIDADES DE ALOJAMIENTO Y DE SERVICI

1 - INFORMACION ¥ COMUNICACION.: 5.58%

12 (5.15%)
P - ENSENANZA.

12 (5.15%)

Q - ACTIVIDADES DE
ATENCIGN DE LA SALUD
HUMANA Y DE ASISTENCIA
SOCIAL.

3 (1.29%)

R - ARTES,
ENTRETENIMIENTO Y
RECREACION.

29 (12.45%)
S - OTRAS ACTIVIDADES
DE SERVICIOS.
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14.

;Qué aspecto considera mas importante en un Emprendimiento?

Number of answers: 233

80 (34.33%)

La Innovacion (se refiere
a la creacion de un bien o
servicio para atender una
necesidad que hasta ese

momento no existia)

90 (38.63%)

La Idea de negocio (se
refiere a la propuesta que
busca atender una
necesidad insatisfecha)

32 (13.73%)

El Capital (se refiere a los
activos necesarios para
dar inicio a la actividad
economica, tales como
bienes, dinero,
maquinaria, etc..)

5 (2.15%)

La Organizacion (se
refiere al equipo directivo
que conformara el
Emprendimiento)

20 (8.58%)

El Talento Humano (se
refiere al grupo de
personas que
conformaran el
Emprendimiento a nivel
operativo)

Cther: 2.58%

rmaran el Emprendimiento a nivel operativo): 8.58%

vo que conformara el Emprendimiento): 2.15%

La Innovacién

ienes, dinero, maquinaria, etc..): 13.73%

que busca atender una necesidad insatisfecha): 38.63%

& Answer(s) from the para realizar un

additional field: emprendimiento
- El inverionista angel o sostenible

fondo de inversion: para econémicamente

conseguir fondos, debe
satisfacer todo lo
anterior

- tener una idea clara de
un negocio sustentable

- uso racional de recursos
renovables

- Conocimiento del
mercado y expectativas
sociales

- todas

- conocimientos
necesarios en
administracion y finanzas
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15. Ordene de mayor a menor su preferencia de financiamiento, para un Emprendimiento (en caso de £

requerirlo).

Mumber of answers: 232

b2 (%]

Recursos propios 607.00 2.62
Préstamos a miembros de la familia, conocidos 969.00 4.18
Instituciones financieras publicas (CFN, BNF, BEY) 676.00 2.91
Banca 969.00 4.18
Cooperativas de Ahorro y Credito 1,007.00 4.34
Capital Semilla (se refiere a una inversion temprana, realizada en la etapa de creacion del negocio, a cambio 1.022.00 4.41
de co-gobierno y participacion accionaria) e )

Capital Angel (se refiere a una inversion realizada a una empresa, en cualquier etapa, a cambio de 1,119.00 4.82

participacion accionaria e informes de desemperio)
Emision de Obligaciones en el Mercado de Valores 1,320.00 5.69
Venture Capital (0 Capital de Rlesgo, se refiere a una inversion temprana en empresas en fase de

. 1,184.00 5.10
crecimiento, a cambio de la propiedad de participacion accionaria)

16. ;Qué rol le interesaria desempefiar en INCOEMP?

Number of answers: 204

74 (36.27%)

Emprendedor ) -
Mo me interesa participar: 9.80%

24 (11.76%)

Inversionista Emprendedor: 36.27%

ades de incubacidn de empresas: 19.61%
46 (22.55%)
Miembro del Directorio de
uno o0 mas
emprendimientos

40 (19.61%)

Participar en las
actividades de incubacion
de empresas

tirectorio de uno o mas emprendimientos: 22.55% Inversionista: 11.76%

20 (9.80%)
No me interesa participar

79




INCOEMP: Inversion e Incubaciéon de Emprendimientos — 2. Modelo de Marketing

17.

{Qué monto estaria dispuesto usted a Invertir por el derecho de participacién en INCOEMP?

Number of answers: 180

119 (66.11%)

$1.001 a $2.000 Més de $5.000: 5.56%
$4.001 a $5.000: 6.11%

20 (11.11%)
$2.001 a $3.000 $3.001 a $4.000: 11.11%

20 (11.11%)
$3.001 a 54.000

$2.001 a $3.000: 11.11%
11 (6.11%)
$4.001 a $5.000

$1.001 a $2.000: 66.11%

10 (5.56%)
Mas de $5.000

18.

;Cual seria su preferencia para realizar las aportaciones a INCOEMP?

Number of answers: 174

21 (12.07%)
Unice pago con la

. Unico pago coen la matricula: 12.07%
matricula

Al finalizar el primer afio: 25.86%
65 (37.36%)
Mensual

18 (10.34%)

Trimestral
Mensual: 37.36%

Semestral: 14.37%

25 (14.37%)
Semestral

Trimestral: 10.34%
45 (25.86%)
Al finalizar el primer ano
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19. En relacion al tamarfio de su Emprendimiento o en el que invertiria, ;Cudl es su aspiracion de volumen ™ L4
de ventas?

Number of answers: 184
58 (31.52%)

Micro Empresa (Ventas
hasta $100.000)

Gran Empresa (Ventas desde $5.000.000): 3.80%

z desde $1.000.000 hasta $5.000.000): 16.30%
Micro Empresa (Ventas hasta $100.000): 31

89 (48.37%)

Pequena Empresa (Ventas
desde $100.000 hasta
$1.000.000)

30 (16.30%)

Mediana Empresa (Ventas

desde $1.000.000 hasta

55 000 000) a (Wentas desde £100.000 hasta $1.000.000): 42 270

7 (3.80%)
Gran Empresa (Ventas
desde $5.000.000)

20. ;Estaria usted dispuesto a iniciar un negocio en sociedad con una o varias personas?

Number of answers: 195
163 (83.6%): yes

32 (16.4%): no no: 16.41%

yes: 83.59%
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21. Basado en el hecho de que INCOEMP Invertira en el Emprendimiento y tendrd un representante 5

(miembro de la comunidad ESPAE) en la administracién de la empresa a crearse, califique las siguientes
afirmaciones:

Number of answers: 189

Total Parcial Parcial Total
desacuerdo Desacuerdo Indiferente Acuerdo Acuerdo
(1) (2) (3) (4) (5) o 1 2 3 4 5

z % )2 % z % I % z %
Me siento motivado a tener
un co-gobierno
Me preocupa tomar

14x  7.57 25x 13.51 24x 12.97 59x 31.89 63x 34.05 3.71 |

decisiones con otra 38x 20.65 30x 16.30 43x 23.37 51x 27.72 22x 11.96 2.94 |
persona

Considero una buena

alternativa para O9x 4.84 6x 3.23 8x 4.30 54x 29.03 109x 58.60 4.33 |

desarrollar mi empresa
Me siento respaldado por

una entidad que velarapor 11x 5.95 2x 1.08 15x 8.11 62x 33.51 95x 51.35 4.23 |
mis intereses

22. Luego del periodo de incubacion, ;jestaria interesado en tener el control total de su empresa mediante
la opcidn de recompra de acciones a un precio preferencial?

Number of answers: 188
170 (90.4%): yes

18 (9.6%): no no: 8.57°%

yes: 90.43%
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23.

iEsta dispuesto a proporcionar informacion del Emprendimiento, con fines académicos, para la
elaboracién de casos de estudio que seran utilizados como herramienta de aprendizaje en las
diferentes asignaturas que forman parte de la malla curricular de los programas de ESPAE?

Number of answers: 186
168 (90.3%): yes

18 (9.7%): no ne: 9.68%

ves: 90.32%
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24. Este espacio esta destinado para recibir sus comentarios con respecto a la propuesta presentada &il
(INCOEMP), los cuales agradecemos de antemano.

Number of answers: 88

Answers:
@ View all 53 previous answers

- 5i es de participar, me gustaria que sea en una idea o proyecto el cual me sienta afin a la
misma, o desde mi perspectiva analice que va a tener futuro

- interesante y adelante

- Me parece muy interesante emprender un negocio con INCOEMP y ESPAE

- La seleccion de emprendimientos por votacion?, o mejor si dicho emprendiemiento cumple
ciertos requisitos...por lo demas, buena iniciativall1

- Actualmente estoy emprendiendo dos tipos de proyectos, uno encaminado a la creacion de
una firma de ingenieria y el otro proyecto encaminado a un proyecto deportivo. La meta para
ambos proyectos es posicionar una marca que sea reconocida por su trabajo y enfoque.

Ambos proyectos se iniciaron en septiembre de 2012 y en ambos tengo socios tecnologicos, sin
embargo estamos en la busqueda de socios capitalistas.

Para la oficina de ingenieria se requiere invertir aproximadamente 100.000 para desarrollar un
proyecto que ya se encuentra definido, documentado, con mercado identificado y con un plan de
negocios establecido.

Para el proyecto deportivo se requiere una inversion aproximada para desarrollar las 8 lineas
de negocio propuestas; 5 de ellas estan en marcha, (solo 3 generan ingresos las otras dos
estan falta mercadeo) y requieren apoyo financiero para fortalecerlas.

Respecto a INCOEMP me interesa participar en el directorio, para aportar mi experiencia de 4.5
anos en la incubadora PARQUESOFT en la que tuve un emprendimiento llamado ABACOGROUP
con su producto ECOSFERA. El proyecto participd en diferentes planes de capital semilla del
cual obtuvimos 2 créditos no reembolsables, por un total de US$75.000 aproximadamente.
Adicional participe en diferentes comités de emprendimiento a fin de orientar a los nuevos
proyectos que iban llegando cada mes.

- Si se trabaja con profesionales no por los titulos que tengan, sino por la calidad de trabajo
que entreguen; toda colaboracion siempre sera bienvenida. Lo mas importante es trabajar en
equipo, en pro de un objetivo en comun previamente trazado; asi las metas que aparentemente
parecen imposibles al inicio, se volveran dificiles, pero se las alcanzaran.

- Felicitaciones. Adelante.

- Saludos estimados ESPAE

Soy una de los graduados MAE del ano 2005, y el dia de hoy tengo mi propia empresa: INVENSYS
S.AL

Realmente estamos interesados en participar de este Gran Poryecto de la ESPAE, tengan en
nosotros el total apoyo ademas de nuestra colaboracion directa en todo lo que puedan
necesitar, sabemos que el Unico camino al desarrollo es la innovacion, el emprendimiento y las
ganas de seguir de todo nosotros... Felicitaciones.

Por favor, requiero mas informacion acerca de este proyecto:

Ing. Martha Castro
Asistencia Tecnoldgica
INVENSYS 5. A.
Guayaquil-Ecuador

www.grupoinvensys.com

mcastro@grupoinvensys.com

Fono: 2070447

Movil: 0979043174

- Deberia permitir montos menores a 1,001 para el derecho de participacion.. y ademas ser
mas explicativos o indicar que diferencias existen entre un derecho de participacion y las
cuotas de aportacion..
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- Me Parece interesante si no emprender nuevos proyectos, contar con el apoyo, la discusion y
la oportunidad de discutir nuevos negocios con personasl de alto nivel, calificadas, con gran
experiencia. Mas alla del aporte monetario es el aporte de ideas, el compartir la carga laboral
de un emprendimiento y tener un socio con quien comentar ideas nuevas y compartir el riesgo.
- Considero que el Cogobierno que proviene de la Espae deberia ser conformado por
profesionales que no solo tengan logros academicos sino, principalmente, experiencia y logros
reales en la actividad empresarial. De lo contrario el aporte profesional sera muy tecrico.

- 1.-Es importante IMPULSAR en todas las redes sociales todos los proyectos de
emprendimientos que tenga la ESPAE- INCOEMP , crear pagina web

2.-Involucrar a inversionistas para que aporten economicamente a todos los proyectos que
participen, darle un porcentaje de participacion desde inicio

3.-Realizar una feria internacional invitando a empresarios e inversionistas de varios paises
para que conozcan los proyectos de negocio que impulsara INCOEMP

4_-Presentar un plan al gobierno donde se indique que cada proyecto involucrara mano de obra
de personas de escasos recursos para conseguir financiamiento.

5.-REALIZAR EVENTOS PERIODICOS DE INTEGRACION PARA ALUMNOS, EX ALUMNOS ,
EMPRESARIOS E INVERSIONISTAS !l

- Seria importante que formen parte del Incoemp los profesores y Directiva de Espae, con o sin
aporte de dinero, debido a que el mayor aperte son las recomendaciones que pueden dar para
el desarrollo de la empresa, con el compromiso de asignar cierta cantidad de horas para la
revision de las ideas de emprendimiento.

- Excelente propuesta.

ESPAE estuvo demorando mucho en establecerla.

Veo cientos de tesis en biblioteca de la cual no se ha hecho el seguimiento necesario para
saber cuantas se convirtieron en verdaderos emprendimientos, pero estoy seguro que es un
minime numero.

No estoy muy de acuerdo con el co gobierno.

Pero plenamente con el financiamiento inicial.

- Me parrece una inciativa muy interesante y me agradaria recibir mayor informacion, al
momento soy estudiante de la ESPAE.

- En caso de realizarse se debe analizar a mayor profundidad las condiciones de inversion, en
forma general estimo que es una propuesta muy interesante y puede ayudar a muchas personas
que tienen la idea clara del negocio, pero dependen de una inversion para el efecto.

- Excelente idea

- Seria muy interesante empezar a emprender, para empezar a abrirme campo, pero me
gustaria mayor informacion personalizada

- Me parece muy buena ideal, comenzar un negocio teniendo el respaldo de una entidad avalada
por la Espae.

- Buena iniciativa. Basarse en las tesis para promocionar los primeros proyectos de
emprendimiento esta bien, pero creo que luego de pasar por el programa de maestria, los ex-
alumnos pueden tener una vision mas completa de que y qué no hacer cuando se desarrolla un
plan de negocios. Por tanto, si pienso que en lo posterior deberian incluirse proyectos
originarios de la comunidad Ex-ESPAE.

2.5.6 Conclusiones del Procesamiento de la Encuesta

En resumen los resultados de la encuesta revelan que:

1. La mayor motivacién para cursar una maestria es por emprender un negocio propio con
un total de aceptacion del 32.73%, seguido de desarrollo de carrera profesional (ascenso)
con un 22.30%, actualizacion de conocimientos con el 15.83% y mejorar hoja de vida con
12.59%.
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10.

Los factores diferenciados encontrados por los estudiantes al realizar una maestria en la
ESPAE fueron: prestigio de la Universidad con el 28.14%, pensum académico con el
14.27%, trayectoria de profesores con el 12.02% y con el 10.44% el método de ensefianza

y horarios flexibles respectivamente.

Al momento de realizar la tesis, los estudiantes prefieren realizar un proyecto de
emprendimiento con una aceptacion del 74.46%, seguido de un proyecto académico con
el 17.99% y una baja aceptacion del 7.55% con el desarrollo de un proyecto de intra-

emprendimiento.

Dentro de los 2 afios posteriores a la obtencion del titulo de magister el 48.92% de los
estudiantes planean continuar trabajando en relacion de dependencia y llevando un
negocio a la par. El 34.17% espera iniciar su propio negocio mientras con una baja
aceptacion continuar en su empresa actual y cambiarse con el 11.15% y 5.76%

respectivamente.

En relacidn a la pregunta de que si los estudiantes creen que existe apoyo financiero y
asesorias en el sector publico y privado para promover el emprendimiento en el Ecuador,
el 53.75% de ellos mencionaron que si existe éste apoyo, el 26.48% mencionaron que

creen que no existe y el 19.76% lo desconoce.

Un poco mas de la mitad de los estudiantes con un 51.17% mencionan que no han tenido

experiencia en Emprendimiento, el restante 48.83% menciona si haberlas tenido.

El 49.02% de los estudiantes que si tienen alguna experiencia en emprendimientos
mencionan gue Sus negocios se encuentran activos, el restante 50.98% mencionan que no
debido a falta de liquidez, falta de recursos econémicos, falta de tiempo, por encontrarse

en una relacion de dependencia muy conveniente.

El 91.57% de los estudiantes indicaron encontrarse interesados con la posibilidad de

iniciar un negocio durante su maestria

Los estudiantes mencionaron encontrarse interesados en emprender un negocio en el
sector de manufactura (12.02%), personales, cientificas y técnicas (12.88%) y otras

actividades de servicios (12.45%)

Los estudiantes consideran que los aspectos mas importantes que se deben considerar en
un emprendimiento son: la idea de negocio se refiera a una propuesta que busca satisfacer
una necesidad insatisfecha (38.63%), la innovacion (34.33%), el capital (13.73%)
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11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

Las preferencias de financiamiento de estudiantes se encuentran en mayor aceptacion:
Emision de obligaciones en el mercado de valores, Venture Capital, Capitales angeles,
capital semilla, Banca, Cooperativas de Ahorro y Crédito, Préstamos miembros de la
familia. Con menor aceptacion escogerian a Instituciones Financieras Publicas y

Recursos Propios

Al exponer el modelo de Negocios, el 36.27% de los estudiantes indicaron que les
gustaria desempefiar dentro de INCOEMP el rol de emprendedor, el 22.55% miembro del
directorio, el 19.61% participar en las actividades de incubacion de empresas, el 11.76%

inversionista, y el 9.80% no le interesaria participar.

Para las aportaciones a INCOEMP, el 37.36% de los estudiantes indicaron que les
gustaria realizar el pago de forma mensual, el 25.86% al finalizar el primer afio, el
14.37% de forma semestral, el 12.07% un Gnico pago con la matricula y el restante

10.34% de forma trimestral

En relacion al tamafio del emprendimiento en el que invertiria, el 48.37% de los
estudiantes aspiran un volumen de ventas correspondientes a una pequefia empresa
(Ventas desde $ 100.000 hasta $ 1.000.000). EI 31.52% aspira una microempresa con un
volumen de ventas hasta $ 100,000 anuales), el 16.30% una mediana empresa con un
volumen de ventas entre $ 1, 000,000 hasta los $ 5,000,000) y el 3.80% una gran empresa
(ventas desde los $ 5,000,000)

El 83.60% de los estudiantes indicaron si estar dispuestos en iniciar un negocio en

sociedad con una o varias personas

Adicionalmente los estudiantes mostraron un total acuerdo y parcial acuerdo en realizar
un co-gobierno, en considerar el proyecto como una buena alternativa para desarrollar su

empresa, y mencionan sentirse respaldados por una entidad que velara por sus intereses.

Luego del periodo de incubacion, el 90.4% de los estudiantes estarian interesados en
tener el control total de su empresa mediante la opcion de recompra de acciones a un

precio preferencial.

El 90.3% de los estudiantes mostraron estar de acuerdos en proporcionar informacion de
sus emprendimientos con fines académicos para la elaboracion de casos de estudio que
seran utilizados como herramientas de aprendizaje en las diferentes asignaturas que

forman parte de la malla curricular de los programas de la ESPAE.

87



INCOEMP: Inversién e Incubacion de Emprendimientos — 2. Modelo de Marketing

3. ANALISIS DEL MERCADO

Para analizar las respuestas de los instrumentos de recoleccion de data aplicados se desarrolld

una matriz cruzada de expectativas de grupos de interés que considera en su eje vertical a los

comentarios de los expertos entrevistados, grupo focal y los comentarios incluidos de forma

libre por los alumnos y ex-alumnos durante la encuesta, mientras que en su eje horizontal

considera a INCOEMP vy sus grupos de interés integrado por 11 roles identificados. La

sintesis resultante ha consolidado los comentarios desde una perspectiva FODA, obteniendo

como resultado un mapa de las expectativas de los grupos de interés.

3.1

Mapa de Expectativas de Grupos de Interés

Tabla 9: Expectativas de Grupos de Interés hacia el Gobierno

Fortalezas

Oportunidades

Amenazas

Debilidades

(23-F) Contratos que
garanticen Propiedad
intelectual de los

(1-0O) Apuntar a sectores
de conocimientos y
servicios

(1-A) Reglas de juego
claras
(2-A) Sustentabilidad de la

(5-D) Proteger Ideas de
Negocio
(5-D) Registro de marca

Proyectos (5-0) IEPI trabaja en Economia demora 4 meses
sistema pro emprendedor | (22-A) No existen (6-D) Economia Populary
(5-0) Crear una herramientas para apoyar | Solidaria considera a
incubadora por provincia | al emprendimiento sectores vulnerables
con ayuda de Gobiernos (repatriados,
Provinciales discapacitados)
(6-0O) IEPS, MIPRO y MIESS
promueven asociaciones
de personas de bajos
recursos.
Tabla 10: Expectativas de Grupos de Interés hacia Alumnos Potenciales
Fortalezas Oportunidades Amenazas Debilidades

(12-A) Deben conocer que
monto es adicional a la
colegiatura

(12-A) Alumnos pueden
considerar alto 1.000 USD

(6-D) Que rendimiento va
a ofrecer INCOEMP?
(22-D) NO a todos les
interesa ser emprendedor
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Tabla 11: Expectativas de Grupos de Interés hacia Alumnos Actuales

Fortalezas

Oportunidades

Amenazas

Debilidades

(6-0) Desearan formar
comité que forme parte
del Directorio de
INCOEMP

(1-A) Mentalidad de
emprendedor, relacién de
dependencia

(12-A) Deben conocer que
monto es adicional a la
colegiatura

(12-A) Alumnos pueden
considerar alto 1.000 USD

(6-D) éQué rendimiento
va a ofrecer INCOEMP?

Tabla 12: Expectativas de Grupos de Interés hacia Ex-Alumnos

Fortalezas

Oportunidades

Amenazas

Debilidades

(6-0) Desearan formar
comité que forme parte
del Directorio de
INCOEMP

(18-0) Potencializar
servicios brindados por ex
alumnos (legal, contable,
etc.)

(23-0) Difundir entre Ex
alumnos

(23-0) Considerar a Ex
alumnos como fuente de
emprendimientos

(14-0) Coaching
proveniente de Ex
alumnos

(12-A) No existe red activa
de ex alumnos

(6-D) Que rendimiento va
a ofrecer INCOEMP?

Tabla 13: Expectativas de Grupos de Interés hacia Profesores

Fortalezas

Oportunidades

Amenazas

Debilidades

(6-0) Desearan formar
comité que forme parte
del Directorio de
INCOEMP.

(13-0) Dar opciones a los
alumnos durante la
maestria hacia qué
sectores ofrecen
oportunidades.

(20-A) Es un Mito que los
profesores den Coaching
(23-A) No existe
compromiso para dar
asesorias

(6-D) ¢Que rendimiento
va a ofrecer INCOEMP?
(13-D) Revisién de malla
curricular y contenido de
las clases.

(22-D) No se puede
ensefiar a alguien a ser
emprendedor.
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Tabla 14: Expectativas de Grupos de Interés hacia INCOEMP

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

DEBILIDADES

(2-F) Disefio en base
a Gobernanza

(10-F) Se debe tener
el 51% de las
acciones de los
emprendimientos
por control

(14-F) Se debe tener
el 51% de las
acciones de los
emprendimientos
por control

(17-F) No formar una
Fundacién, ya que si
se persigue lucro.
(18-F) Incubadora
que ofrezca asesoria
en Gobierno
Corporativo

(1-0O) Opciones de lineas de
financiamiento en Banca de
Desarrollo

(3-0) Crecimiento basado en bajo
riesgo

(3-0) Con Bases solidas se puede
tomar mayores riesgos

(5-0) Fundacién figura idonea

(6-0O) IEPS apunta a asociaciones
(sectores vulnerables) e ingresa con
xxUSD y luego de 3 aios revende
acciones a valor nominal

(7-0) Soporte y capacitacion en el
arranque de emprendimientos
(7-O) Fideicomiso es la figura idénea
que da blindaje y transparencia
(9-0) Potencializar rol de
transferencia de conocimiento
(10-0) Fideicomiso es la figura
idénea que brinda seguridad a
inversores

12-D) No esta claro vinculacién legal
con ESPAE / ESPOL

(14-0) Vender las acciones luego de
gue generen utilidades

(16-0) se requieren vitrinas de
exhibicion de lo que se esta
haciendo

(20-0) Apalancar ingresos en
formacién de emprendimientos
(seminarios, talleres)

(20-0) Paradigma de que
Incubadora no Financia

(20-0) Cubrir honorarios de Staff
con Talleres, seminarios

(20-0) Networking

(20-0) La incubadora es un
emprendimiento en si misma
(21-0) Ser independientes

(11-0) Asegurar la sucesion del
directorio en miembros de
comunidad

(23-0) Cogobierno con personas de
experiencia

(9-A) CFN ofrece
servicios de asesoria,
capacitacion y
talleres

(9-A) 4 de 10
compaiiias fracasan,
las exitosas deben
cubrir la perdida
(12-A) Propiedad
Intelectual de ESPOL
sobre
emprendimientos
(20-A) se debe
contar con el apoyo
de la universidad
(20-A) Los servicios
de incubacién no son
rentables

(1-D) Cultura de relacidn
de dependencia, proyecto
no sustentable al largo
plazo

(5-D) Depender del estado
tiene sus pro y sus contra
(6-D) Debe ser Fundacion
porque ESPOL y ESPAE
son Fundacidén

(8-D) Capital inicial debe
provenir de miembros de
Tesis

(14-D) Némina esbelta
(20-D) Mantener
compromiso de socios
fundadores

(21-D) Primero fondear,
luego buscar
financiamiento adicional
(11-D) Capital de Riesgo
debe ingresar
directamente al
Fideicomiso
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Tabla 15: Expectativas de Grupos de Interés hacia ESPAE

Fortalezas

Oportunidades

Amenazas

Debilidades

(1-0) Apuntar a sectores
de conocimientos y
servicios

(5-0) IEPI trabaja en
sistema pro emprendedor
(5-0) Crear una
incubadora por provincia
con ayuda de Gobiernos
Provinciales

(1-A) Reglas de juego
claras;

(2-A) Sustentabilidad de la
Economia

(22-A) No existen
herramientas para apoyar
al emprendimiento

(5-D) Proteger Ideas de
Negocio

(5-D) Registro de marca
demora 4 meses

(6-D) Economia Populary
Solidaria considera a
sectores vulnerables
(repatriados,
discapacitados)

(6-0) IEPS, MIPRO y MIESS
promueven asociaciones
de personas de bajos
recursos.7-D) Minimo
apoyo del Estado a
Emprendimientos

Tabla 16: Expectativas de Grupos de Interés hacia ESPOL

Fortalezas

Oportunidades

Amenazas

Debilidades

(17-F) No hay intereses
politicos

(13-0) Existen 27
programas activos de post
grado

(13-0) Se han
implementado las
consejerias Académicas
(16-0) Todos los
estudiantes tienen bases
tecnoldgicas

(22-0) Concatenar centros
de investigacién don
INCOEMP

(21-A) Podria interesarse
en ser accionista
mayoritario

(11-A) El convenio debe
firmarse con ESPOL y este
debe nombrar a ESPAE
como ejecutor

(11-A) ESPOL buscara
lucro de esta iniciativa
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Tabla 17: Expectativas de Grupos de Interés hacia Emprendedores

Fortalezas

Oportunidades

Amenazas

Debilidades

(1-F) Inversionista
busca Innovacion,
plan estructurado
que presente flujos
Futuros

(1-F) Estructura de
Gobierno
Corporativo

(6-F) No pueden
formar parte del
Directorio de
INCOEMP (no pueden
ser juez y parte)
(21-F) Formar
equipos
multidisciplinarios
(23-F) Contratos que
garanticen Propiedad
intelectual de los
Proyectos

(2-0) Apuntar a sectores de
tecnologia, produccion y
conocimiento

(3-0) Experiencia previa en campo
a incursionar

(3-0) Al inicio enfoque en rapido
retorno

(5-0) En la diferenciacidn esta el
éxito

(5-0) Base de datos de Patentes
liberadas para explotacién del
publico en general

(7-0) Emprendimientos han sido
manejados de forma muy
artesanal

(7-0) Emprendedores requieren
socios con capital y experiencia
(12-0O) Ecuador ha aumentado su
indicador de emprendimientos por
necesidad

(12-0) Ecuador ha mantenido su
indicador de emprendimientos por
oportunidad

(13-0) Reforma a Educacion
Superior puede suponer cambios
positivos a contenido de Planes de
Negocio.

(15-0) Caracterizacion del
Emprendedor

(15-0) Incluir en equipos personas
técnicas

(9-0) Emprendedor debe tener
mente abierta para escuchary
observar

(20-0) Se debe a analizar perfil del
emprendedor

(22-0) Emprendimientos, que
generen empleo y de crecimiento
(23-0) Emprendedor debe invertir
en un porcentaje

(1-A) éExiste el
mercado?

(2-A) Problemas en la
Cadena de Valor
(5-A) Cultura castiga
fracaso de
emprendimientos
(10-A) Emprendedor
toma la caja de la
empresa como caja
personal

(16-A) Se debe definir
el perfil del
entrevistado

(22-A) Cultura
enfocada en trabajo
estable

(22-A) Cultura de
informalidad

(22-A) Mercado de
poco consumo
(22-A) No existe el
ecosistema para el
emprendedor
(22-A) A mayor
educacion, mayor
analisis del riesgo,
menor
emprendimiento

(2-D) Emprendimientos
cortoplacistas

(2-D) Morbimortalidad
empresarial

(2-D) Pensar en la
naturaleza y talento
humano como costo
(5-D) Marca no es
valorizable

(5-D) No registra
propiedad intelectual
desde el inicio

(6-D) Dificultad cultural
para asociarse con
sectores vulnerables.
(10-D) Emprendedores no
siempre son buenos en
todos los aspectos del
negocio

(12-D) No todo
emprendedor es
administrador

(16-D) Estudiantes de
pregrado tienen la mente
mas abierta que los de
postgrado

(18-D) Falta familiaridad
con el término Capital de
Riesgo, puede generar
desapego

(19-D) El emprendedor
piensa que la formalidad
es una barrera para crecer
(20-D) Al Emprendedor no
le gusta ser supervisado
(20-D) No pueden pagar
costos de consultoria)
(21-F) Formar equipos
multidisciplinarios
(22-D) Usar Planes de
Negocio como semilla al
emprendimiento
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Tabla 18: Expectativas de Grupos de Interés hacia Inversores

Fortalezas

Oportunidades Amenazas

Debilidades

(10-F) Capital de Alto
Riesgo, que se mitiga por
inclusion de funcionarios
de alto nivel en su
estructura

(10-F) Valorar el
aprendizaje del proceso,
dispuesto a perder 20%
de inversién

(1-O) Crear Club de
Inversores

(4-0) Inversidn inicial
Banca de Fomento
productos microcrédito
(10-0) No hay muchas
opciones donde invertir
(18-0) El proceso tiene
inmerso la educacion
hacia el inversionista
sobre que rendimientos
esperar.

(3-A) Mayor riesgo en
negocios nuevos
(22-A) Buscan retorno
rapido

(4-D) Capital Semilla
Limitado proveniente de
estudiantes

Tabla 19

: Expectativas de Grupos de Interés hacia Inversionista Angel

Fortalezas

Oportunidades Amenazas

Debilidades

(6-0) IEPS otorga 25% fondo no
reembolsable, 25% capital de riesgo
(acciones que pueden ser adquiridas por la
asociacion), 50% lo financia la asociacidn

(14-D) Membresia $2.500
(18-0) Considera clave crear una
Red de inversionistas Angeles

Tabla 20: Expectativas de Grupos de Interés hacia Instituciones Financieras

Fortalezas

Oportunidades

Amenazas

Debilidades

(1-F) Reputacioén
necesitada se
apalanca en ESPOL

(1-0) Crédito en sectores productivos o de
consumo?

(1-0O) Colaborar con la Banca, hasta que vean a
INCOEMP como competencia

(7-0O) CFN, BIESS financia emprendimientos
(9-0) CFN esta analizando financiar con capitales
de riesgo.

(9-0O) CFN: El 20% debe financiar el
emprendedor y tiene dificultad para conseguirlo
(9-0O) CFN tiene un fondo para Innovacion (25%
como accionista y luego desinvierte)

(17-0) Existen Fondos No reembolsables
disponibles

(6-D) Los Bancos no
financian ideas

Las tablas que anteceden contienen la sintesis FODA de los Grupos de Interés, desde la

perspectiva de sus pares. Las estrategias que surjan de este analisis seran incorporadas en la

seccion “4. Estrategia de Marketing”

93




INCOEMP: Inversién e Incubacion de Emprendimientos — 2. Modelo de Marketing

3.2  Entorno de los Grupos de Interés

A partir de la presente seccion, este documento integra los resultados del mapa de
expectativas de grupos de interés de la seccidon previa con el conjunto los principales
hallazgos de “1. Tesis Modelo de Negocios” con el propoésito de caracterizar a nivel de detalle
los servicios que INCOEMP ofrece. A su vez, estos desarrollos complementan o sirven de

insumo a las tesis “3. Tesis de Modelo de Gestion” y “4. Tesis de Modelo de Gobernanza”.

Por lo que a lo largo de esta seccion se realizaran las menciones correspondientes a los
documentos antes indicados en caso de que el lector necesite profundizar en alguno de los
puntos donde la informacidn resefiada provenga del desarrollo y detalle de estos; permitiendo
asi una narrativa fluida y centrada en la investigacion del mercado y su correspondiente plan

de marketing.

Para ello es necesario previamente contar con la caracterizacién de los grupos de interés de
INCOEMP. Ellos deben ser reconocidos en relacion al entorno en el que se desenvuelven, asi

se facilitara el comprender mejor las motivaciones y expectativas previamente identificadas.
3.2.1 Analisis Social de los Grupos de Interés

El analisis social de los grupos de interés es tratado en extenso y a profundidad en la seccién 3
de la tesis de “1. Modelo de negocio. Sin embargo, creemos conveniente aqui presentar una

lectura del mismo desde la perspectiva de un Plan de Marketing.
3.2.1.1 Andlisis Politico - Legal

La iniciativa INCOEMP se concibe en un ambiente de relativa estabilidad, comparado las
previas frecuentemente interrumpidos periodos presidenciales. Esta estabilidad presidencial
cambia radicalmente la percepcion publica sobre el comportamiento de la politica en el
Ecuador. Las dos consecutivas reelecciones del presidente de la republica actual ha permitido
la propuesta, implementacion, seguimiento y en algunos de los casos finalizacién de las

iniciativas relacionadas con el cambio de la matriz energética y productiva del pais.
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3.2.1.2 Analisis de la Economia

Desde la perspectiva de los actores econémicos capaces de ofrecer financiamiento a los
emprendimientos, y tal como se menciono en la seccion “2.5.5 Resultados de la Encuesta”, las
preferencias de financiamiento del mercado objetivo se disponen en orden de mayor a menor

aceptacion de la siguiente forma:

e Emision de obligaciones en el mercado de valores

e Venture capital

e Capitales angeles

e Capital semilla

e Banca

e Cooperativas de ahorro y crédito

e Préstamos miembros de la familia.

e Instituciones financieras publicas (CFN, BNF, BEV)

e Recursos propios

La dindmica de las inversiones societarias, arrojan a la finalizacién del primer semestre del
afio 2013 un incremento de 229 Millones de USD dolares, en comparacion al primer semestre
del afio 2012, encontrandose la mayor parte de estas inversiones destinadas al aumento de
capital y concentradas en el sector industrial con 158,15 Millones de USD dolares, en el
sector financiero con 115,69 Millones de USD ddlares y con 107,15 Millones de USD dolares

en el sector comercial.*®

Adicionalmente a esto, el Mercado de Valores comercializ6 durante el primer semestre del
2013 una cantidad 36,33% mayor que la del mismo periodo del afio 2012, concentrandose
este movimiento principalmente en los 256,75 Millones de USD doélares por concepto de
titularizaciones, sin embargo estos movimientos son el resultado de 41 transacciones en el
Mercado de Valores de Guayaquil y 18 transacciones en el Mercado de Valores de la ciudad

de Quito, por lo que se evidencia un mercado de valores incipiente que en la actualidad

15 El Universo- Inversion societaria, a subir capital 19-08-2013
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cumple con su funcién de facilitar la obtencion de flujos de capital a bajo costo financiero;

sin embargo concentrando su acceso a empresas constituidas.™

Si bien la amplia gama de opciones disponibles ratifican lo expresado a nivel de etapa
exploratoria donde se identificd que el financiamiento como tal no es un problema en la
actualidad, cabe notar que ya sea dado por la baja participacion y difusion de sus beneficios, o
lo concentrado y especifico del Mercado de Valores, coloca a los Capitales de riesgo como la

siguiente opcidn viable con mas alta aceptacion por parte de los emprendedores.
3.2.1.3 Andlisis Social

Desde otro angulo, y considerando la operacion de INCOEMP en la etapa de Incubacion, nos
referimos a las incubadoras descritas en la seccién “2.3.1 Ecuador” como las incubadoras
existentes en el Ecuador que pudiesen presentar competencia al momento de atraer a los
emprendedores y sus correspondientes ideas de negocio, sin embargo INCOEMP se apalanca
en el prestigio de ESPAE para atraer nuevos maestrantes, inversionistas y potenciales

emprendedores a formar parte de su Comunidad.

Adicionalmente, las incubadoras analizadas presentan en la actualidad poca o ninguna
participacion, una vez que agotaron sus recursos, 0 primera inyeccion de capital proveniente
de fondos no reembolsables de ONG’s o Instituciones donantes, lo que ratifica la necesidad de

dimensionar un proceso financiero sustentable a largo plazo para la operacion de INCOEMP.,

Como ejemplo citamos que al momento del desarrollo del presente trabajo, la Incubadora
INNPULSAR se encuentra en estudio de cierre de operaciones y las oficinas de INCOVAL se

encuentran cerradas.

Desde la perspectiva del crecimiento de mercado Emprendedor en Ecuador, del analisis del

informe GEM Ecuador 2012, se desprende que:

e El indice de Actividad Emprendedora Temprana (TEA) en Ecuador para el afio 2012

revela que 1 de cada 4 adultos habia iniciado tramites para comenzar un negocio

18 El Universo- Mercado de valores movié 36,63% mas 15-08-2013
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propio 0 poseia uno cuya antigiedad no superaba los 42 meses; de ellos el 65%
aprovecha una oportunidad y el 35% lo hace por necesidad.

e Los nuevos negocios estdn enfocados al servicio al consumidor (68.8%) y
principalmente al mercado doméstico.

e EI 73% de los emprendedores tenia menos de 44 afos.
3.2.1.4 Andlisis de Tecnologia e Innovacion

El proceso de incubacion histéricamente constituye un proceso presencial que requiere de la
inversion de recursos, tiempo y disponibilidad de los asesores para la formacion de los
emprendedores y co-creacion de los emprendimientos, sin embargo en la actualidad
iniciativas como el “Crowdfunding” y el “Crowdthinking” han desmaterializado los recursos
compartidos mediante el uso de tecnologias de informacion y de colaboracion en linea; lo que
no tan solo ha permitido acceder al emprendedor a fuentes de informacion y asesoria, sino
también a recursos financieros con la particularidad de que la distancia no representa un

problema a resolver.
3.2.2 Analisis Industrial de los Grupos de Interés

El andlisis industrial es tratado en extenso y a profundidad en la seccion 4 de la tesis de “I.
Modelo de negocio. Sin embargo, creemos conveniente aqui presentar una lectura del mismo

desde la perspectiva de un Plan de Marketing.

La nocion de la idea de negocio de INCOEMP, tiene participacién activa en tres sectores por

medio de tres servicios, que describimos a continuacion:

e Sector de Incubacion: conformado por todas aquellas iniciativas privadas o
gubernamentales que comparten el objeto comin de promover y asistir la ejecucion de
planes de negocio.

e Sector de Inversion: conformado por actores del sistema financiero que ofrecen
productos financieros al pablico en general.

e Sector de Capitalizacion: conformado por actores del sistema financiero que disponen
de capitales y se encuentran en la busqueda de colocarlos en actividades comerciales

que ofrezcan retornos.
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El sistema financiero presenta en la actualidad barreras de entrada del tipo de economia de
escala, sin embargo no existen regulaciones legales o gubernamentales que imposibiliten su

participacion.

En los servicios de incubacion, el analisis comparativo y experiencias compartidas por la
administradora de la incubadora INNPULSAR (ver seccidén 2.3.1 para mas detalles), ha
demostrado que aquellas incubadoras que inician con fondos no reembolsables y no generan
una estrategia financieramente sostenible, sucumben al pasar de los afios por sus propios
costos de operacion y cierran sus actividades. Adicionalmente en el afan de gestionar los
fondos necesarios para seguir operando, distraen su atencion del objeto principal del negocio,
incursionando en servicios adicionales que requieren de recursos que son extraidos de la

operatividad de la incubadora, por lo que en el mediano plazo pierden el enfoque.

Al contrario que en el caso anterior, las asesorias y charlas relacionadas con la actividad de
incubacion, forman parte de la propuesta de valor de INCOEMP desde su concepcion, con un
enfoque en que es la Comunidad ESPAE quién a través de sus miembros, proveera de las
fuentes de experiencias que serviran para la gestion del conocimiento que serd compartido a
los miembros de la Comunidad, sin embargo se debe tener presente que enfrenta una amplia

gama de proveedores de servicios similares con un alto grado de competencia.

La propuesta de INCOEMP de convertir en co-participes a la Comunidad ESPAE, es
altamente replicable en otros centros de estudio; por lo que INCOEMP deberia aprovechar la
ventaja de ser el primero en ofrecer este tipo de modelo colaborativo, consolidando la imagen
de la ESPAE como un centro de innovacién, que acompafia la teoria y analisis de casos de

estudio con la préactica.

Los actores del sistema financiero se encuentran regulados, y el gobierno ha implementado
estrategias de des-consolidacion de las redes de negocios asociadas a dichos actores; a pesar
de esto existe aun un consenso general relacionado con un bajo nivel de competencia entre
dichos actores. En el Sector de la incubacién por otro lado sus actores se encuentran aislados
con respecto a los demas, y centran su participacion en las comunidades aledafias, realidad
que no es ajena al modelo de INCOEMP, con el unico cambio que des-localiza su espacio
fisico y lo funde con su presencia en la Comunidad ESPAE, por lo que bajo el modelo actual

no existe una competencia directa entre estos actores.
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ESPAE cumple un rol de proveedor en el cual posee un alto poder de negociacion, apalancado
en su marca Y la representacion del propietario (ESPOL) del espacio fisico donde operaré
INCOEMP. Por otro lado los bienes y servicios requeridos por INCOEMP podran ser
incorporados al esquema de Corredor del Emprendimiento, fomentando una estrategia
colaborativa y reduciendo al mismo tiempo el poder de negociacion de estos proveedores de

bienes o servicios.

La obligatoriedad de la participacion para los nuevos maestrantes elimina su poder de
negociacion a nivel del rol de inversionistas, sin embargo de este grupo surgiran aquellos que
asumiran roles de emprendedores, los cuales para efectos de participar en el proceso de
incubacion se someteran a reglas preestablecidas mediante la firma de un convenio con
INCOEMP, el cual limita el poder de negociacion de los emprendedores. (Para mayor detalle,

dirigirse a la seccion 7.7 de la Tesis de Modelo de Gobernanza).

INCOEMP ingresa a una campo donde la cultura de la sociedad es adversa al riesgo por lo
que existen varios productos financieros que a pesar de ofrecer menores rendimientos, se
desarrollan en escenarios de menor riesgo, por lo que pudiesen volverse un sustituto de un
mayor atractivo que el modelo de INCOEMP, es por este motivo que el enfoque de centrar su
participacion dentro de la Comunidad ESPAE, tiene por objeto el ser un actor de cambio que
predisponga a sus miembros a tomar riesgos medidos y cuantificados, en base a valoraciones

y analisis de tendencias de los mercados, propios de la malla curricular de las maestrias.

INCOEMP desarrollara sus actividades en un entorno que involucra a grupos de interés en sus

diferentes roles:

Finalmente se esquematiza en el siguiente grafico la interaccion del Emprendedor con su
entorno identificado por la accién mas representativa de sus grupos de interés en base a su
afectacion al modelo de negocios de INCOEMP.
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Figura 5: Entorno que Enfrentan los Emprendimientos en el Ecuador
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3.3 Ambiente Interno de INCOEMP

El ambiente interno es tratado en extenso y a profundidad en la secciones 6 y 7 (Canvas y
Prueba Acida) en la tesis de “1. Modelo de negocio. Sin embargo, creemos conveniente aqui
presentar una lectura del mismo desde la perspectiva de un Plan de Marketing.

INCOEMP es concebida como una entidad aliada estratégicamente con la ESPAE Graduate
School of Management, la cual bajo un modelo colaborativo, sera destinada a INVERTIR e
INCUBAR proyectos de emprendimiento.

INCOEMP, evaluara y precalificard los proyectos de emprendimiento, funcionando como
plataforma para la implementacion de planes de negocio provenientes de los alumnos de los
diferentes programas de maestria de la ESPAE, para luego ser sometidos a votacion de la

Comunidad de Inversores, quienes determinaran cuales proyectos seran favorecidos.

Para la administracién del flujo de dinero, un Fideicomiso recibira los Capitales de Riesgo, asi

como también aportes provenientes de Capital Angel. Los emprendimientos aprobados se
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convertiran en personas juridicas que a su vez recibirdn el financiamiento del referido

fideicomiso.

Las empresas constituidas ingresaran a un proceso de INCUBACION que apoyara el
arranqgue, la gestion y donde existird un Co-gobierno entre el Emprendedor y un representante

de INCOEMP seleccionado de entre la Comunidad ESPAE (Ej. alumnos inversionistas).
3.4  Servicios Ofrecidos por INCOEMP

Se ofrecera a todo miembro actual de la comunidad ESPAE y a todo miembro de las redes de
dicha comunidad, la posibilidad de participacion en Inversién, Emprendimiento y Red de

Servicios, conformandose estos en los tres principales productos ofrecidos por INCOEMP.
3.4.1 Inversion

Este producto tiene por objeto ofrecer a la Comunidad ESPAE una alternativa de Inversion de
recursos propios, bajo la figura de Capital de Riesgo en los emprendimientos incubados en el
ecosistema INCOEMP.

De igual forma el ejercicio de inversion constituye un escenario donde el alumno podré llevar
a la préactica los conocimientos adquiridos durante la Maestria, desde diferentes perspectivas
tales como la valoracion de una empresa, el analisis de la viabilidad financiera de un negocio,
la participacion, mediante un representante, en la toma de las decisiones de capitalizacion de
los emprendimientos, todo esto en el contexto de ejercitar la toma de decisiones en escenarios

de riesgo financiero.
3.4.2 Incubacion

Este producto tiene por objeto ofrecer a la Comunidad ESPAE el soporte necesario para
convertir en realidad Planes de Negocio provenientes de la Comunidad ESPAE, funcionando
al mismo tiempo como Incubadora de Negocios y proveyendo de los recursos financieros
necesarios para el arranque del negocio, mediante la capitalizacion del emprendimiento con

recursos provenientes de Capital de Riesgo.

Asi también, constituye una plataforma donde el alumno podra presentar su idea de negocios

a la Comunidad ESPAE y demas miembros adherentes de INCOEMP, y en donde en cada una
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de las etapas de Incubacion, podrd capitalizar los conocimientos adquiridos durante la

maestria, durante el refinamiento de la idea de negocio.

Existira un proceso de PRE-INCUBACION, el mismo que servira para la valoracion y
gestion de las ideas de negocios y emprendedores; en el cual se seleccionaran los
emprendimientos y se realizara la reparticion del proceso accionario.

El paso siguiente es el proceso de INCUBACION, que apoyara el arranque, la gestion
y donde existirdA un Co-gobierno entre el Emprendedor y un representante de
INCOEMP seleccionado de entre la Comunidad ESPAE (Ej. Alumnos -
inversionistas).

El Gltimo paso sera el proceso de POST INCUBACION, que servira para que después
del tiempo considerado por INCOEMP, esta se encargue de ser un soporte externo y

seguidor de los emprendimientos, sin ser coparticipe del paquete accionario.

3.4.3 Red de Servicios

Este producto tiene por objeto captar la atencion e involucramiento de los miembros de la

comunidad ESPAE y sus nuevos adherentes, que pudiesen no estar interesados en invertir o

emprender, y en su lugar dispongan de empresas o infraestructura que pueda formar parte de

la Red de Servicios asociados y que a su vez den soporte a los nuevos emprendimientos en

formacion.

Como veremos en mas detalle en el punto “4.3.3.1 Relaciones de Negocios”, este producto

surge como respuesta a una necesidad identificada en las conclusiones de la Tesis de Modelo

de Negocios.
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4. ESTRATEGIAS DE MARKETING

El objetivo general consiste en promocionar e incentivar a toda la Comunidad ESPAE a ser
parte activa de INCOEMP , la cual apuntara a ser la plataforma para impulsar y hacer realidad
las mejores ideas de negocios de sus emprendedores, consiguiendo un aprendizaje vivencial
de los maestrantes y docentes, generando conocimiento a traves de casos practicos a partir de
la puesta en marcha de los mismos; volviendo a la ESPAE, una Escuela de Negocios que
estara generando un valor compartido tanto académico como financiero, siendo ademas

atractiva su oferta para inversionistas.

El Plan en su primera parte se enfocara en identificar, evaluar y alcanzar potenciales clientes,
auspiciantes, organizaciones que provean servicios empresariales de asistencia a
emprendimientos y a potenciales clientes emprendedores. Se aplicara el concepto de
marketing mix debida a su estrecha relacién con la incubacién. Se analizan a dos grupos
esenciales de clientes: actores relevantes como la Comunidad de ESPAE en general, para

ayudar a que la incubacion tenga una alineacion con sus necesidades particulares.

La segunda parte del plan se enfocara en definir las propuestas de valor de las incubadoras e
incorporar canales apropiados de promocién que refieran a los objetivos de la incubadora, sus
capacidades y oportunidades de mercado. Se buscara desarrollar una propuesta de alto valor,
basada en un claro entendimiento de la importante distincion entre las caracteristicas de la
incubacion y los beneficios para los clientes. En la incubacion de empresas, al igual que con
otros servicios, algunos canales de promocién resultan mucho mas efectivos que otros. En
referencia al mix de comunicaciones del marketing, se analizaran las opciones que ayuden a

desarrollar canales de promocién propios, rentables y confiables.
4.1  Mercado Objetivo

El mercado objetivo para INCOEMP se encuentra conformado por la Comunidad ESPAE:

e Maestrantes nuevos: 163 alumnos (dato estimado) (100% de cobertura).
e Maestrantes actuales: 433 alumnos (dato real) (90% cobertura).

e Ex Maestrantes: 2.029 alumnos (dato real) (30% de cobertura).
e Profesores: 45 profesores (dato real) (90% cobertura).
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Maestrantes nuevos: Son los profesionales que son admitidos en cada una de las 5 Maestrias

de ESPAE anualmente y que inician sus estudios de postgrados dentro de un mismo afio.

Maestrantes actuales: Son los profesionales que aln se mantienen cursando sus Maestrias, ya
sea en el primera parte o en la segunda parte de la misma, pero que fueron admitidos en afios

anteriores.

Ex Maestrantes: Son los profesionales que fueron alumnos de ESPAE, proveniente de los 30
afios de existencia de la Escuela y que al graduarse obtuvieron titulos de postgrados,
comprendidos entre Diplomados, Especializaciones, Maestrias y Post MBA (doble

titulaciones).

Profesores: Son los profesores de ESPAE que dan clases en las Maestrias y que estan

considerados de planta, es decir estan permanentemente en la plana de profesores fijos.

Inversionistas Angeles: Que podran estar representados por Altos Ejecutivos de las empresas
u organismos publicos o privados mas representativos del pais y que buscan invertir dinero

para apoyar los emprendimientos innovadores y rentables, que salgan de INCOEMP.
4.2 Objetivos de Marketing

e Consolidacion e integracion de los miembros de la Comunidad ESPAE en actores
activos del sistema financiero.

e Convocatoria y seleccion de emprendimientos (Proceso de Boot camp y Business
Pitch)

e Promociéon de INCOEMP como una Incubadora de Negocios, de proyectos mixtos,
con un objetivo econémico de fines de lucro, donde se da cabida a proyectos de
emprendimiento que procedan de la Comunidad ESPAE, principalmente en los
sectores estratégicos que son impulsados por el actual Gobierno Ecuatoriano.

e Promocidn del Corredor del Emprendedor como parte del proceso colaborativo en que
las redes de contacto de los miembros de la Comunidad ESPAE, operan, promueven e

intercambian bienes y servicios.
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4.3  Estrategia del Servicio

El principal objetivo de INCOEMP es posicionarse como la Primera Incubadora de Negocios
creada para promover el Emprendimiento dentro de la Comunidad ESPAE integrada por los

nuevos maestrantes, actuales y ex maestrantes; asi como profesores e inversionistas angeles.

Dado que la Comunidad ESPAE esta integrada por actores con intereses en diferentes roles, la
estrategia de producto se describe en lo posterior, especificamente para atender a cada uno de

sus grupos de interés.
4.3.1 Inversién®’

Para este producto los profesores de planta no representan un numero significativo de
potencial aportantes, considerando que inclusive es un nimero finito sin perspectivas de
crecimiento a mediano o largo plazo. Sin embargo la incorporacién del 90% de los profesores
tiene por objeto posicionar estratégicamente el producto, en agentes con credibilidad que
pueden servir como replicadores del modelo, convirtiéndose en portadores del mensaje e
incorporar el modelo INCOEMP en el contenido o aplicabilidad de sus respectivas

asignaturas.

4.3.1.1 Para los alumnos actuales, se prevé reclutar al 90% de los alumnos inscritos al
momento del arranque de INCOEMP, incorporando una estrategia enfocada en la presencia y
participacion de 15 minutos al comienzo de una catedra, en la figura de Venta de Impacto, en
la cual se presentara y resaltaran los atributos de INCOEMP, y los beneficios relacionados
con dar el salto de la teoria a la practica convirtiéndose en inversionista y abriendo al mismo
tiempo una linea de flujo de capital disponible en la figura de Capital de Riesgo para dar
inicio a sus futuros Planes de Negocio.

4.3.1.2 Para los alumnos potenciales, la estrategia radica en incorporar INCOEMP en el
brochure y Sesiones informativas de ESPAE; esta integracion tiene por objeto apalancar las

sinergias entre ambas instituciones y potencializar esta diferenciacion del producto “Maestria

Y El producto Inversién fue descrito en la seccion 4.2.2.1
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que incorpora Inversion, Colaboracion y Emprendimiento”, con respecto a otras ofertas de

Maestrias en el disponibles en el mercado.

4.3.1.3 A partir del segundo afio se prevé incorporar anualmente 3% de los ex alumnos lo que
significa alrededor de 60 personas por afo, continuando por 10 afios hasta completar al menos
el 30% de cobertura de los ex alumnos al momento del arranque de INCOEMP. La estrategia
consiste en la invitacion, libre de costo, de un seminario de emprendimiento, realizado en las
instalaciones de ESPAE del que INCOEMP asuma la responsabilidad de logistica y difusion.
Se aprovechara esta plataforma para que al finalizar la misma un representante de INCOEMP

disponga de tiempo para presentar su propuesta.
4.3.2 Incubacion®®

Este producto que se integra y complementa con el producto Inversion, requiere de una
estrategia enfocada en promover la generacion de emprendimientos, es un producto
complementario de la inversion, ya que la inscripcion compra al mismo tiempo el derecho de
participacion, a partir de una idea de negocio en el Boot Camp, es decir que del universo de
clientes captados para inversién, a partir de seminarios de emprendimiento, se creard un
espacio abierto a la innovacion, con la guia del profesorado que en esta instancia seré invitado

a participar en un rol de asesor.

Este producto, a diferencia del producto inversion que de acuerdo al convenio con ESPAE es
obligatorio, se ofrece como opcional, sin embargo los esfuerzos estardn enfocados en la
basqueda de una representatividad, de por lo menos 2 ideas de negocio por Maestria al
momento del Boot Camp, maximizando de esta forma el que por lo menos 5 ideas de negocio

se incluyan en el proceso de Bussiness Pitch.

'8 El producto Incubacion fue descrito en la seccion 4.3.2
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433 Red de Servicios *°

La consolidacién de la Comunidad ESPAE, como una red de contacto activa, dindmica y en
expansion, es fundamental para sentar las bases que facilitaran la interaccion de oferta y
demanda necesaria para convertir a la comunidad ESPAE en la fuente de bienes y servicios a
ser mercadeados en el Corredor del Emprendedor. Dicho esto podemos identificar a la Red

de Servicios como n producto complementario del producto inversion.

Esto se logrard mediante la realizacion de encuestas de participacion, para todos aquellos
duefios de negocios 0 empleados en relacion de dependencia que se integren a INCOEMP en

la busqueda de ampliar y consolidar su presencia en los mercados.
4.3.3.1 Relaciones de Negocios

En este punto introducimos el concepto de “Corredor del Emprendimiento”, el que consolida
las mencionas previas realizadas al “Corredor Comercial” y al “Corredor Empresarial” en las
conclusiones de la Tesis de Negocios, el cual consiste de un espacio fisico, que coexiste en el
area de operacién administrativa de INCOEMP y tiene por objeto, en una primera instancia,
operar en paralelo aquellos emprendimientos en proceso de incubacion, sirviendo como
vitrina y factor de afiliacion para quienes transiten por el &rea. Este Corredor del
Emprendimiento podra aprovechar sinergias de uno o mas emprendimientos que requieran los
bienes o servicios de otro emprendimiento en capacidad de suministrarlo y servird como base
de consolidacion de las necesidades y requerimiento de los emprendimientos, con la
posibilidad de generar volimenes de compra que les permita acceder a insumos con precios

de mercado competitivos, que de otra forma les hubiese sido imposible acceder.

En una segunda etapa, luego del periodo de consolidacion y estabilizacion de INCOEMP, se
pretende capitalizar la red de contactos relacionada con la operacion de los emprendimientos
incubados, creando asi una base de proveedores de bienes y servicios de soporte a los

emprendimientos. Dentro de los servicios podemos destacar son:

9 El producto Red de Servicios fue descrito en la seccién 4.3.3
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e Planeacion Estratégica
e Gestion de Tecnologias de Informacion
e Gestion de Proyectos y Procesos
e Ventas y Marketing
e Tributacion, Contabilidad y Finanzas
e Gestion de Talento Humano
e Aspectos Legales en general
e Negocios Electronicos (e-commerce, tiendas virtuales, venta por redes sociales)
e Alquiler de espacios fisicos para oficinas.
e Area de recepcion, servicio secretarial.
e Salas de reuniones
e Acceso a bibliotecas presenciales y virtuales, asi como cursos y seminarios de
formacion empresarial con especialistas calificados, producto del convenio
interinstitucional entre INCOEMP y ESPAE.
En lo que respecta entrenamiento y capacitacion, estas actividades serdn brindadas o
facilitadas por INCOEMP, dado que bajo la figura de Incubadora y mediante la
implementacién de las jornadas de Bussines Pitch y el posterior Boot Camp, serd INCOEMP
la que producto del convenio de arranque de los emprendimientos, se compromete al

acompafiamiento y gestion de recursos para el emprendimiento
4.4  Estrategia de precio

Se debe diferenciar el monto a invertir (1.000,00 USD) del pago por el derecho de inscripcion
a INCOEMP, el cual al momento del arranque sera de 200,00 USD, por lo que es importante
establecer que la estructura de costos de INCOEMP esta disefiada para ofrecer servicios por
los cuales se cobraran tarifas preestablecidas con la finalidad de cubrir parcialmente, en un

inicio, los costos operacionales de INCOEMP. Es asi que se generan las siguientes tarifas:
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Tabla 21: Tarifas INCOEMP

Servicio Tarifa Observacion
Inscripcién de Inversionista . ~
proveniente de la Comunidad ESPAE 200,00 USD | Membresia por 3 afos
Inscripcidn de Inversionistas externos 300,00 USD | Membresia por 1 afio
Alguiler de Oficinas a los
Emprendimientos 300,00 USD | Mensual
Seminarios Por persona (descuento 20% a
100,00 USD miembro registrado de la
Comunidad ESPAE)
Incubacion de emprendimientos Porcentaje de participacion de
5% INCOEMP en el
emprendimiento
Asesorias Por persona (descuento 20% a
. . L miembro registrado de la
(Legal, contable, tributaria, societaria) Comunidad ESPAE)
Servicios ofrecidos por
miembros participantes del
120,00 USD | corredor del emprendimientos,
aliados y asociados a
INCOEMP, en lo que se puede
negociar precios preferentes
para los emprendimientos
producto del volumen.
Elaboracion de Planes de Negocio Por documento (descuento 20%
a miembro registrado de la
1.000,00 USD | comunidad ESPAE)
Asesoria y lobby en instituciones Corresponde a valores sujetos a
financieras para obtener Por evento negociacion, acorde al nivel de

financiamiento adicional

involucramiento y demanda de
recursos.

Elaboraciéon: EI Autor
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45  Estrategia de Marketing de INCOEMP

De acuerdo al analisis tanto del entorno y de los grupos de interés de INCOEMP, se ha
tabulado las entrevistas a expertos, grupo focal y comentarios de las encuestas, en bldsqueda

de sintetizar las estrategias de marketing dedicada a cada grupo de interés.

Tabla 22: Estrategia de Marketing con el (1) Gobierno

Fortalezas Oportunidades Amenazas Debilidades
(23-F) Contratos que (1-0) Apuntar asectores |(1-A) Reglas de juego (5-D) Proteger Ideas de
garanticen Propiedad de conocimientos y claras Negocio
intelectual de los servicios (2-A) Sustentabilidad de la | (5-D) Registro de marca
Proyectos (5-0) IEPI trabaja en Economia demora 4 meses
sistema pro emprendedor | (22-A) No existen (6-D) Economia Populary
(5-0) Crear una herramientas para apoyar | Solidaria considera a
incubadora por provincia |al emprendimiento sectores vulnerables
con ayuda de Gobiernos (repatriados,
Provinciales discapacitados)
(6-0) IEPS, MIPRO y MIESS
promueven asociaciones
de personas de bajos
recursos.

ESTRATEGIA DE COMUNICACION:

1. INCOEMP ofrece cursos de capacitacion a las Prefecturas para la implementacion de sus unidades de
incubacion y desarrollar sinergias considerando la escala de los emprendimientos.

2. Alianza con IEPS, MIPRO y MIESS para dictar los cursos sobre emprendimiento a asociaciones de personas de
bajos recursos.

3. Alianza con IEPI para capacitar a INCOEMP y brindar cursos a emprendedores sobre proteccidon de marcas,
patentes y aprovechamiento de conocimiento de libre explotacidn.

4. Difundir mensaje a todos sus grupos de interés que INCOEMP y los emprendimientos que auspicia operan
bajo un modelo de Gobernanza, amparado en Transparencia, cumplimiento de normas y RSE.
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Tabla 23: Estrategia de Marketing con (2) Alumnos Potenciales

Fortalezas Oportunidades Amenazas Debilidades

(12-A) Deben conocer que | (6-D) Que rendimiento va

monto es adicional a la a ofrecer INCOEMP?
colegiatura (22-D) NO a todos les
(12-A) Alumnos pueden interesa ser emprendedor

considerar alto 1.000 USD

ESTRATEGIA DE COMUNICACION:

4. Difundir mensaje a todos sus grupos de interés que INCOEMP y los emprendimientos que auspicia operan
bajo un modelo de Gobernanza, amparado en Transparencia, cumplimiento de normas y RSE.

5. Comunicar beneficios del ecosistema emprendedor INCOEMP mediante web y redes profesionales, en los
roles de Inversor, Emprendedor, Proveedor de Servicios, Mentores y Directores Junior.

6. Difundir que la inversidn de $1.000 consiste en 10 pagos mensuales, la que invita a ejercitar toma de
decisiones en condiciones de riesgo de mediano y largo plazo, que se ve mitigado por la operacién bajo
preceptos del buen gobierno corporativo y la participacion de profesionales de alto perfil.

Tabla 24: Estrategia de Marketing con (3) Alumnos Actuales

Fortalezas Oportunidades Amenazas Debilidades
(6-0) Desearan formar (1-A) Mentalidad de (6-D) éQué rendimiento
comité que forme parte emprendedor, relacién de | va a ofrecer INCOEMP?
del Directorio de dependencia
INCOEMP (12-A) Deben conocer que

monto es adicional a la
colegiatura

(12-A) Alumnos pueden
considerar alto 1.000 USD

ESTRATEGIA DE COMUNICACION:

4. Difundir mensaje a todos sus grupos de interés que INCOEMP y los emprendimientos que auspicia operan
bajo un modelo de Gobernanza, amparado en Transparencia, cumplimiento de normas y RSE.

5. Comunicar beneficios del ecosistema emprendedor INCOEMP mediante web y redes profesionales, en los
roles de Inversor, Emprendedor, Proveedor de Servicios, Mentores y Directores Junior.

6. Difundir que la inversién de $1.000 consiste en 10 pagos mensuales, la que invita a ejercitar toma de
decisiones en condiciones de riesgo de mediano y largo plazo, que se ve mitigado por la operacion bajo
preceptos del buen gobierno corporativo y la participacion de profesionales de alto perfil.

7. Promover la nominacidn voluntaria de “Directores Junior” (voz sin voto) para los emprendimientos, como
ejercicio de transparencia y practicas profesionales.

18. Difundir la oportunidad de vincular los esfuerzos académicos de los maestrantes, a nivel de idea de
negocio, con un emprendimiento real.
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Tabla 25: Estrategia de Marketing con (4) Ex-Alumnos

Fortalezas Oportunidades Amenazas Debilidades
(6-0) Desearan formar comité que (12-A) No existe red activa | (6-D) Que rendimiento va
forme parte del Directorio de de ex alumnos a ofrecer INCOEMP?

INCOEMP

(18-0) Potencializar servicios
brindados por ex alumnos (legal,
contable, etc.)

(23-0) Difundir entre Ex alumnos

(23-0) Considerar a Ex alumnos como
fuente de emprendimientos

(14-0) Coaching proveniente de Ex
alumnos

ESTRATEGIA DE COMUNICACION:

4. Difundir mensaje a todos sus grupos de interés que INCOEMP y los emprendimientos que auspicia operan
bajo un modelo de Gobernanza, amparado en Transparencia, cumplimiento de normas y RSE.

5. Comunicar beneficios del ecosistema emprendedor INCOEMP mediante web y redes profesionales, en los
roles de Inversor, Emprendedor, Proveedor de Servicios, Mentores y Directores Junior.

6. Difundir que la inversién de $1.000 consiste en 10 pagos mensuales, la que invita a ejercitar toma de
decisiones en condiciones de riesgo de mediano y largo plazo, que se ve mitigado por la operacidn bajo
preceptos del buen gobierno corporativo y la participacion de profesionales de alto perfil.

8. Promover entre la comunidad de ex-alumnos la participacidon en emprendimientos como mentor, inversor
angel/o Provision de Servicios.
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Tabla 26: Estrategia de Marketing con (5) Profesores

Fortalezas Oportunidades Amenazas Debilidades

(6-0) Desearan formar comité (20-A) Es un Mito que los | (6-D) éQue rendimiento va a
que forme parte del Directorio profesores den Coaching | ofrecer INCOEMP?
de INCOEMP.

(23-A) No existe (13-D) Revisién de malla
(13-0) Dar opciones a los compromiso para dar curricular y contenido de las
alumnos durante la maestria asesorias clases.

hacia qué sectores ofrecen

oportunidades. (22-D) No se puede ensefiar a

alguien a ser emprendedor.

ESTRATEGIA DE COMUNICACION:

4. Difundir mensaje a todos sus grupos de interés que INCOEMP y los emprendimientos que auspicia operan
bajo un modelo de Gobernanza, amparado en Transparencia, cumplimiento de normas y RSE.

5. Comunicar beneficios del ecosistema emprendedor INCOEMP mediante web y redes profesionales, en los
roles de Inversor, Emprendedor, Proveedor de Servicios, Mentores y Directores Junior.

6. Difundir que la inversién de $1.000 consiste en 10 pagos mensuales, la que invita a ejercitar toma de
decisiones en condiciones de riesgo de mediano y largo plazo, que se ve mitigado por la operacién bajo
preceptos del buen gobierno corporativo y la participacion de profesionales de alto perfil.

9. Difundir la conformacion del directorio de INCOEMP con la participacidon de un Profesor y la oportunidad de
ser accionista fundador.

10. Invitar a los profesores de ESPAE a que enfaticen durante sus clases la identificacion de los sectores de la
economia que brindan oportunidades de emprendimiento.

11. Difundir entre los profesores la oportunidad de identificar de primera mano oportunidades de Inversion como
capital angel.
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Tabla 27: Estrategia de Marketing con (6) ESPAE

Fortalezas Oportunidades Amenazas Debilidades
(1-0) Apuntar asectores |(1-A) Reglas de juego (5-D) Proteger Ideas de
de conocimientos y claras; Negocio
servicios (2-A) Sustentabilidad de la | (5-D) Registro de marca
(5-0) IEPI trabaja en Economia demora 4 meses
sistema pro emprendedor | (22-A) No existen (6-D) Economia Popular y
(5-0) Crear una herramientas para apoyar | Solidaria considera a
incubadora por provincia | al emprendimiento sectores vulnerables
con ayuda de Gobiernos (repatriados,

Provinciales discapacitados)

(6-0) IEPS, MIPRO y MIESS
promueven asociaciones
de personas de bajos
recursos.7-D) Minimo
apoyo del Estado a
Emprendimientos

ESTRATEGIA DE COMUNICACION:

1. INCOEMP ofrece cursos de capacitacion a las Prefecturas para la implementacion de sus unidades de
incubacion y desarrollar sinergias considerando la escala de los emprendimientos.

3. Alianza con IEPI para capacitar a INCOEMP y brindar cursos a emprendedores sobre proteccidén de marcas,
patentes y aprovechamiento de conocimiento de libre explotacidn.

4. Difundir mensaje a todos sus grupos de interés que INCOEMP y los emprendimientos que auspicia operan
bajo un modelo de Gobernanza, amparado en Transparencia, cumplimiento de normas y RSE.

5. Comunicar beneficios del ecosistema emprendedor INCOEMP mediante web y redes profesionales, en los
roles de Inversor, Emprendedor, Proveedor de Servicios, Mentores y Directores Junior.

12. Difundir en ESPAE que INCOEMP esta alineado a su eje transversal de emprendimiento y que INCOEMP
incorpora normativa para documentar los casos de estudio provenientes de los emprendimientos y las
practicas de los estudiantes como Directores Junior.
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Tabla 28: Estrategia de Marketing con (7) ESPOL

Fortalezas Oportunidades Amenazas Debilidades
(17-F) No hay intereses (13-0) Existen 27 (21-A) Podria interesarse
politicos programas activos de post | en ser accionista
grado mayoritario
(13-0) Se han (11-A) El convenio debe
implementado las firmarse con ESPOL y este
consejerias Académicas debe nombrar a ESPAE
(16-0) Todos los como ejecutor
estudiantes tienen bases | (11-A) ESPOL buscara
tecnoldgicas lucro de esta iniciativa
(22-0) Concatenar centros
de investigacion don
INCOEMP

ESTRATEGIA DE COMUNICACION:

4. Difundir mensaje a todos sus grupos de interés que INCOEMP y los emprendimientos que auspicia operan
bajo un modelo de Gobernanza, amparado en Transparencia, cumplimiento de normas y RSE.

5. Comunicar beneficios del ecosistema emprendedor INCOEMP mediante web y redes profesionales, en los
roles de Inversor, Emprendedor, Proveedor de Servicios, Mentores y Directores Junior.

12. Difundir en ESPAE y ESPOL que INCOEMP esta alineado a su eje transversal de emprendimiento al
incorporar, la normativa para documentar los casos de estudio provenientes de los emprendimientos y las
practicas de los estudiantes como Directores Junior; y asi contribuyendo al incremento de la reputacion
institucional.

13. Difundir con Open-house en ESPOL a los egresados de pre-grado, postgrados y centros de investigacion de
la comunidad ESPOL las oportunidades de soportar sus propios emprendimientos, o integrarse a otros, a través
de la iniciativa INCOEMP.
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Tabla 29: Estrategia de Marketing con (8) Emprendedores

Fortalezas

Oportunidades

Amenazas

Debilidades

(1-F) Inversionista busca
Innovacién, plan
estructurado que
presente flujos Futuros
(1-F) Estructura de
Gobierno Corporativo
(6-F) No pueden formar
parte del Directorio de
INCOEMP (no pueden ser
juez y parte)

(21-F) Formar equipos
multidisciplinarios

(23-F) Contratos que
garanticen Propiedad
intelectual de los
Proyectos

(2-0) Apuntar a sectores de
tecnologia, produccion y
conocimiento

(3-0) Experiencia previa en
campo a incursionar

(3-0) Al inicio enfoque en
rapido retorno

(5-0) En la diferenciacién
estd el éxito

(5-0) Base de datos de
Patentes liberadas para
explotacion del publico en
general

(7-0) Emprendimientos han
sido manejados de forma
muy artesanal

(7-0) Emprendedores
requieren socios con capital
y experiencia

(12-0) Ecuador ha
aumentado su indicador de
emprendimientos por
necesidad

(12-0) Ecuador ha
mantenido su indicador de
emprendimientos por
oportunidad

(13-0) Reforma a Educacidn
Superior puede suponer
cambios positivos a
contenido de Planes de
Negocio.

(15-0) Caracterizacion del
Emprendedor

(15-0) Incluir en equipos
personas técnicas

(9-0) Emprendedor debe
tener mente abierta para
escuchar y observar

(20-0) Se debe a analizar
perfil del emprendedor
(22-0) Emprendimientos,
que generen empleo y de
crecimiento

(23-0) Emprendedor debe
invertir en un porcentaje

(1-A) ¢éExiste el
mercado?

(2-A) Problemas en la
Cadena de Valor

(5-A) Cultura castiga
fracaso de
emprendimientos
(10-A) Emprendedor
toma la cajadela
empresa como caja
personal

(16-A) Se debe definir el
perfil del entrevistado
(22-A) Cultura enfocada
en trabajo estable
(22-A) Cultura de
informalidad

(22-A) Mercado de poco
consumo

(22-A) No existe el
ecosistema para el
emprendedor

(22-A) A mayor
educacién, mayor
analisis del riesgo,
menor emprendimiento

(2-D) Emprendimientos
cortoplacistas

(2-D) Morbimortalidad
empresarial

(2-D) Pensar en la
naturaleza y talento
humano como costo
(5-D) Marca no es
valorizable

(5-D) No registra
propiedad intelectual
desde el inicio

(6-D) Dificultad cultural
para asociarse con
sectores vulnerables.
(10-D) Emprendedores no
siempre son buenos en
todos los aspectos del
negocio

(12-D) No todo
emprendedor es
administrador

(16-D) Estudiantes de
pregrado tienen la mente
mas abierta que los de
postgrado

(18-D) Falta familiaridad
con el término Capital de
Riesgo, puede generar
desapego

(19-D) El emprendedor
piensa que la formalidad
es una barrera para
crecer

(20-D) Al Emprendedor
no le gusta ser
supervisado

(20-D) No pueden pagar
costos de consultoria)

(21-F) Formar equipos
multidisciplinarios
(22-D) Usar Planes de
Negocio como semilla al
emprendimiento

Tabla 29: Estrategia de Marketing con (8)) Emprendedores (continua de la pdgina anterior)

ESTRATEGIA DE COMUNICACION:

3. Alianza con IEPI para capacitar a INCOEMP y brindar cursos a emprendedores sobre proteccién de marcas,
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patentes y aprovechamiento de conocimiento de libre explotacion.

4. Difundir mensaje a todos sus grupos de interés que INCOEMP y los emprendimientos que auspicia operan
bajo un modelo de Gobernanza, amparado en Transparencia, cumplimiento de normas y RSE.

5. Comunicar beneficios del ecosistema emprendedor INCOEMP mediante web y redes profesionales, en los
roles de Inversor, Emprendedor, Proveedor de Servicios, Mentores y Directores Junior.

6. Difundir que la inversion de $1.000 consiste en 10 pagos mensuales, la que invita a ejercitar toma de
decisiones en condiciones de riesgo de mediano y largo plazo, que se ve mitigado por la operacion bajo
preceptos del buen gobierno corporativo y la participacion de profesionales de alto perfil.

13. Difundir con Open-house en ESPOL a los egresados de pre-grado, postgrados y centros de investigacion de
la comunidad ESPOL las oportunidades de soportar sus propios emprendimientos, o integrarse a otros, a través
de la iniciativa INCOEMP.

14. Orientar a los emprendedores que sus ideas de negocio incursionen en tecnologia y procesos productivos y
que ayuda tener experiencia previa en la actividad a emprender o vincularse con quien la tenga dentro de la
comunidad ESPAE.

15. Orientar a los emprendedores que busquen oportunidades para sus ideas de negocio en las cadenas de
valor de sectores productivos, integrandose verticalmente para cerrar brechas entre actores locales y/o del
exterior.

16. Socializar que el proceso de calificacion involucra tanto al emprendimiento como al emprendedor.

17. Socializar el rol de INCOEMP como generador de ambientes que promuevan la formacidn y sostenibilidad
de emprendimientos por medio de servicios, infraestructura de inicio de operaciones y mentoring.

18. Difundir la oportunidad de vincular los esfuerzos académicos de los maestrantes, a nivel de idea de
negocio, con un emprendimiento real.
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Tabla 29: Estrategia de Marketing con (9) Inversores

Fortalezas

Oportunidades

Amenazas

Debilidades

(10-F) Capital de Alto
Riesgo, que se mitiga por
inclusion de funcionarios
de alto nivel en su
estructura

10-F) Valorar el
aprendizaje del proceso,
dispuesto a perder 20%
de inversién

(1-O) Crear Club de
Inversores

(4-0) Inversidn inicial
Banca de Fomento
productos microcrédito
(10-0) No hay muchas
opciones donde invertir
(18-0) El proceso tiene
inmerso la educacion
hacia el inversionista
sobre que rendimientos
esperar.

(3-A) Mayor riesgo en
negocios nuevos
(22-A) Buscan retorno
rapido

(4-D) Capital Semilla
Limitado proveniente de
estudiantes

ESTRATEGIA DE COMUNICACION:

4. Difundir mensaje a todos sus grupos de interés que INCOEMP y los emprendimientos que auspicia operan
bajo un modelo de Gobernanza, amparado en Transparencia, cumplimiento de normas y RSE.

5. Comunicar beneficios del ecosistema emprendedor INCOEMP mediante web y redes profesionales, en los
roles de Inversor, Emprendedor, Proveedor de Servicios, Mentores y Directores Junior.

6. Difundir que la inversion de $1.000 consiste en 10 pagos mensuales, la que invita a ejercitar toma de
decisiones en condiciones de riesgo de mediano y largo plazo, que se ve mitigado por la operaciéon bajo
preceptos del buen gobierno corporativo y la participacion de profesionales de alto perfil.
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Tabla 30: Estrategia de Marketing con (10) Inversor Angel

Fortalezas Oportunidades Amenazas Debilidades

(6-0) IEPS otorga 25% fondo no
reembolsable, 25% capital de riesgo (14-D) Membresia $2.500
(acciones que pueden ser adquiridas por la

. ) . L 18-0) Considera clave crear una
asociacion), 50% lo financia la asociacion ( )

Red de inversionistas Angeles

ESTRATEGIA DE COMUNICACION:

4. Difundir mensaje a todos sus grupos de interés que INCOEMP y los emprendimientos que auspicia operan
bajo un modelo de Gobernanza, amparado en Transparencia, cumplimiento de normas y RSE.

5. Comunicar beneficios del ecosistema emprendedor INCOEMP mediante web y redes profesionales, en los
roles de Inversor, Emprendedor, Proveedor de Servicios, Mentores y Directores Junior.

6. Difundir que la inversion de $1.000 consiste en 10 pagos mensuales, la que invita a ejercitar toma de
decisiones en condiciones de riesgo de mediano y largo plazo, que se ve mitigado por la operacién bajo
preceptos del buen gobierno corporativo y la participacion de profesionales de alto perfil.

11. Difundir entre los profesores la oportunidad de identificar de primera mano oportunidades de Inversion
como capital angel.

13. Difundir con Open-house en ESPOL a los egresados de pre-grado, postgrados y centros de investigacion de
la comunidad ESPOL las oportunidades de soportar sus propios emprendimientos, o integrarse a otros, a través
de la iniciativa INCOEMP.

14. Orientar a los emprendedores que sus ideas de negocio incursionen en tecnologia y procesos productivos y
que ayuda tener experiencia previa en la actividad a emprender o vincularse con quien la tenga dentro de la
comunidad ESPAE.

15. Orientar a los emprendedores que busquen oportunidades para sus ideas de negocio en las cadenas de
valor de sectores productivos, integrandose verticalmente para cerrar brechas entre actores locales y/o del
exterior.

16. Socializar que el proceso de calificacién involucra tanto al emprendimiento como al emprendedor.

17. Socializar el rol de INCOEMP como generador de ambientes que promuevan la capitalizacidn, formacion y
sostenibilidad de emprendimientos por medio de servicios, infraestructura de inicio de operaciones y
mentoring.
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Tabla 31: Estrategia de Marketing con (11) Sector Financiero

Fortalezas Oportunidades Amenazas Debilidades
(1-F) Reputacion (1-O) Crédito en sectores productivos o de (6-D) Los Bancos no
necesitada se consumo? financian ideas

apalanca en ESPOL | (1-O) Colaborar con la Banca, hasta que vean a
INCOEMP como competencia

(7-0) CFN, BIESS financia emprendimientos
(9-0) CFN esta analizando financiar con capitales
de riesgo.

(9-0) CFN: El 20% debe financiar el
emprendedor y tiene dificultad para conseguirlo
(9-0O) CFN tiene un fondo para Innovacion (25%
como accionista y luego desinvierte)

(17-0) Existen Fondos No reembolsables
disponibles

ESTRATEGIA DE COMUNICACION:

4. Difundir mensaje a todos sus grupos de interés que INCOEMP y los emprendimientos que auspicia operan
bajo un modelo de Gobernanza, amparado en Transparencia, cumplimiento de normas y RSE.

5. Comunicar beneficios del ecosistema emprendedor INCOEMP mediante web y redes profesionales, en los
roles de Inversor, Emprendedor, Proveedor de Servicios, Mentores y Directores Junior.

17. Socializar el rol de INCOEMP como generador de ambientes que promuevan la capitalizacidn, formacion y
sostenibilidad de emprendimientos por medio de servicios, infraestructura de inicio de operaciones y
mentoring.

46 Resumen de Estrategias de Marketing de INCOEMP

Es asi que en sintesis la tabulacion, caracterizacion, e identificacion de las expectativas que
tienen nuestros grupos de interés, en relacion a las actividades de INCOEMP, se resumen en
un inventario de 18 estrategias, disefiadas para apalancar las operaciones de INCOEMP en sus
Fortalezas, eliminando sus Debilidades, identificando y aprovechando las Oportunidades y
mitigando las Amenazas a las que potencialmente se enfrenta (Ver Tabla). .

1. INCOEMP ofrece cursos de capacitacion a las Prefecturas para la implementacion de sus
unidades de incubacion y desarrollar sinergias considerando la escala de los

emprendimientos.

2. Alianza con IEPS, MIPRO y MIESS para dictar los cursos sobre emprendimiento a

asociaciones de personas de bajos recursos.

3. Alianza con IEPI para capacitar a INCOEMP vy brindar cursos a emprendedores sobre

proteccién de marcas, patentes y aprovechamiento de conocimiento de libre explotacion.
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10.

11.

12.

13.

Difundir mensaje a todos sus grupos de interés que INCOEMP y los emprendimientos
que auspicia operan bajo un modelo de Gobernanza, amparado en Transparencia,
cumplimiento de normas y RSE.

Comunicar beneficios del ecosistema emprendedor INCOEMP mediante web y redes
profesionales, en los roles de Inversor, Emprendedor, Proveedor de Servicios, Mentores y

Directores Junior.

Difundir que la inversién de $1.000 consiste en 10 pagos mensuales, la que invita a
ejercitar toma de decisiones en condiciones de riesgo de mediano y largo plazo, que se ve
mitigado por la operacion bajo preceptos del buen gobierno corporativo y la participacion

de profesionales de alto perfil.

Promover la nominacién voluntaria de “Directores Junior” (voz sin voto) para los

emprendimientos, como ejercicio de transparencia y practicas profesionales.

Promover entre la comunidad de ex-alumnos la participacion en emprendimientos como

mentor, inversor angel/o Provision de Servicios..

Difundir la conformacion del directorio de INCOEMP con la participacion de un Profesor

y la oportunidad de ser accionista fundador.

Invitar a los profesores de ESPAE a que enfaticen durante sus clases la identificacion de

los sectores de la economia que brindan oportunidades de emprendimiento.

Difundir entre los profesores la oportunidad de identificar de primera mano
oportunidades de Inversién como capital angel.

Difundir en ESPAE y ESPOL que INCOEMP esta alineado a su eje transversal de
emprendimiento al incorporar, la normativa para documentar los casos de estudio
provenientes de los emprendimientos y las practicas de los estudiantes como Directores

Junior; y asi contribuyendo al incremento de la reputacion institucional.

Difundir con Open-house en ESPOL a los egresados de pre-grado, postgrados y centros
de investigacién de la comunidad ESPOL las oportunidades de soportar sus propios

emprendimientos, o integrarse a otros, a través de la iniciativa INCOEMP.
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14.

15.

16.

17.

18.

Orientar a los emprendedores que sus ideas de negocio incursionen en tecnologia y
procesos productivos y que ayuda tener experiencia previa en la actividad a emprender o
vincularse con quien la tenga dentro de la comunidad ESPAE.

Orientar a los emprendedores que busquen oportunidades para sus ideas de negocio en las
cadenas de valor de sectores productivos, integrandose verticalmente para cerrar brechas

entre actores locales y/o del exterior.

Socializar que el proceso de calificacion involucra tanto al emprendimiento como al

emprendedor.

Socializar el rol de INCOEMP como generador de ambientes que promuevan la
capitalizacion, formacion y sostenibilidad de emprendimientos por medio de servicios,

infraestructura de inicio de operaciones y mentoring.

Difundir la oportunidad de vincular los esfuerzos académicos de los maestrantes, a nivel

de idea de negocio, con un emprendimiento real.
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Tabla 32: Resumen de Estrategias de Marketing Agrupadas por Stakeholder — 1 de 2

Stakeholders

Estrategias de Marketing de INCOEMP

Gobierno

Ofrecer Capacitar Incubadoras de Prefecturas
Ofrecer Capacitar Asociaciones de Emprendedores
Ofrecer Capacitar Emprendedores sobre Propiedad Intelectual

Difundir a Stakeholders adherencia a BGC

Alumno
Potencial

Difundir a Stakeholders adherencia a BGC
Difundir a Stakeholders beneficios de c/rol del Ecosistema

Difundir a Stakeholders que Inversion es decision de riesgo de mediano plazo

Alumno
Actual

N o o O OO B WN R

=
oo

Difundir a Stakeholders adherencia a BGC

Difundir a Stakeholders beneficios de c/rol del Ecosistema

Difundir a Stakeholders que Inversion es decision de riesgo de mediano plazo
Promover a Alumnos oportunidad de Practica como Director

Difundir a Alumnos oportunidad de pasar de la Idea al Negocio

Ex-
Alumno

Difundir a Stakeholders adherencia a BGC
Difundir a Stakeholders beneficios de c/rol del Ecosistema
Difundir a Stakeholders que Inversién es decisidn de riesgo de mediano plazo

Difundir a Ex-alumnos oportunidad de Mentoria, Inversién Angel y Provisién de Servicios

Profesor

O o U |00 O U b

=
= O

Difundir a Stakeholders adherencia a BGC

Difundir a Stakeholders beneficios de c/rol del Ecosistema

Difundir a Stakeholders que Inversién es Decisidn de Riesgo de Mediano Plazo

Difundir a Profesores oportunidad de ser Director y/o Accionista Fundador

Invitar a Profesores a enfatizar Sectores Atractivos para Emprender y Programas de Emprendimiento

Difundir a Profesores oportunidad de identificar pronto opcién de Inversién Angel

IRy

ESPAE 4

Ofrecer Capacitar Incubadoras de Prefecturas

Ofrecer Capacitar Emprendedores sobre Propiedad Intelectual
Difundir a Stakeholders adherencia a BGC

Difundir a Stakeholders beneficios de c/rol del Ecosistema

Difundir en ESPAE y ESPOL beneficios del Ecosistema (Incubar, Casos y Practicas como Director)

ESPOL

Difundir a Stakeholders adherencia a BGC
Difundir a Stakeholders beneficios de c¢/rol del Ecosistema
Difundir en ESPAE beneficios del Ecosistema (Incubar, Casos y Practicas como Director)

Open-house de Pre-grado y Centros de Investigacion para Asociarse con Emprendedores de ESPAE

Fuente: El Autor
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Tabla 33: Resumen de Estrategias de Marketing Agrupadas por Stakeholder — 2 de 2

Stakeholders Estrategia de Marketing de INCOEMP

Ofrecer Capacitar Emprendedores sobre Propiedad Intelectual
Difundir a Stakeholders adherencia a BGC

Difundir a Stakeholders beneficios de c/rol del Ecosistema

o U0 b W

Difundir a Stakeholders que Inversion es Decision de Riesgo de Mediano Plazo

Empren- 13 Open-house de Pre-grado y Centros de Investigacién para Asociarse con Emprendedores de ESPAE
dedor 14 Orientar a Emprendedores que incorporen tecnologia conocida por él o vinculando a otro.
15 Orientar a Emprendedores que consideren atender brechas en sectores productivos para exportar.
16 Difundir que Decisién de Auspiciar Emprendimientos también evalta al Emprendedor

17 Difundir al Emprendedor que Apoyo incluye Servicios e Infraestructura de Arranque y Mentoring

18 Difundir a Alumnos oportunidad de pasar de la Idea al Negocio

4 Difundir a Stakeholders adherencia a BGC
Inversor 5 Difundir a Stakeholders beneficios de c/rol del Ecosistema
6 Difundir a Stakeholders que Inversion es Decision de Riesgo de Mediano Plazo
4 Difundir a Stakeholders adherencia a BGC
5 Difundir a Stakeholders beneficios de c/rol del Ecosistema
6 Difundir a Stakeholders que Inversion es Decision de Riesgo de Mediano Plazo
11 Difundir a Profesores oportunidad de identificar pronto opcién de Inversién Angel
Z\:ge;?or 13 Open-house de Pre-grado y Centros de Investigacion para Asociarse con Emprendedores de ESPAE
14 Orientar a Emprendedores que incorporen tecnologia conocida por él o vinculando a otro.
15 Orientar a Emprendedores que consideren atender brechas en sectores productivos para exportar.
16 Difundir que Decision de Auspiciar Emprendimientos también evalta al Emprendedor
17 Difundir al Emprendedor que Apoyo incluye Servicios e Infraestructura de Arranque y Mentoring
4 Difundir a Stakeholders adherencia a BGC
iiic:::iero 5 Difundir a Stakeholders beneficios de c/rol del Ecosistema

17 Difundir al Emprendedor que Apoyo incluye Servicios e Infraestructura de Arranque y Mentoring

Fuente: El Autor
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4.7  Sistema de Valores y las Estrategias de Marketing

El Sistema de Valores desarrollado en la tesis 1. Modelo de Negocio incorpora un conjunto
de cinco valores (transparencia, RSE, cumplimiento de normas, trabajo en equipo y mejora
continua) constituyen, en conjunto con seis politicas estratégicas, un eje transversal que guian
el alineamiento de los objetivos estratégicos, las decisiones clave y el quehacer cotidiano de
INCOEMP, incluyendo as estrategias de marketing (ver Tabla 32).

Los tres objetivos estratégicos relacionados a la perspectiva de “Clientes y Comunidad” del
Sistema de Valores denominados como: (03) Fomentar Colaboracion con Stakeholders, (04)
Promover Inversion en Ideas de Negocio y (05) Co-crear Beneficios de Incubadora pueden
ahora desglosarse y vincularse a las estrategias de marketing desarrolladas en la seccion

anterior.

Para ello se desarrolla en una matriz que presente las estrategias de marketing agrupadas por
stakeholder y relacionada a los objetivos estratégicos de la perspectiva clientes y comunidad
(Ver Tabla 33).

Debe notarse que la l6gica de la estrategia INCOEMP para crear valor centrada en la
colaboracion extiende aqui el accionar tradicional de marketing enfocado en el cliente a
incluir estrategias con los todos los grupos de interés que co-construyen el ecosistema
emprendedor.
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Tabla 34: Sistema de Valores de INCOEMP

VALORES CENTRALES VALORES PROTEGIDOS VALORES CREADOS
5 VALORES DEL CODIGO DE ETICA: 12 OBJETIVOS AGRUPADOS EN 4 PERSPECTIVAS

DEFINICION & IMPLICACIONES Y LOS VALORES RELACIONADOS RELACIONADAS A SUS VALORES Y

« Rendir cuentas a grupos de interés « Sostener Operacion (Gasto por Aportante)
» Minimizar impacto de costos PAS - TRAN - RSE - NOR
operativos en inversiones de participes

0. PASION ( PAS):  Minimizar riesgo incrementando

Inspiracion en cada accién que emprendemos o ndmero de emprendimientos y
responsabilidad que asumimos, realizando nuestro seleccionando oportunidades de venta
trabajo con satisfaccion. temprana

» Minimizar riesgo incorporando al
emprendedor como accionista
aportante.

« Gestionar y Vigilar Portafolio de Emprendimientos
(ROE del 30% en 1 de 5)

1. FINANCIERA

TRAN - RSE PAS - TRAN - RSE - NOR

PAS - TRAN - RSE - NOR - TEE
* Socializar en ESPAE la co-creacion

. de un ecosistema emprendedor con el
1. Transparencia (TRAN): ejemplo del riesgo PAS - TRAN - RSE - NOR - TEE

Ser claro, evidente y evitando la ambiguedad. « Promover la cultura de la inversiéon
en el maestrante

* Minimizar la muerte temprana de los
emprendimientos de los maestrantes.

PAS - TRAN - RSE - NOR - TEE

PAS - TRAN - RSE - NOR - TEE

TRAN - RSE - NOR - TEE PAS - TRAN - RSE - NOR - TEE

2. RSE: * Gestionar Aliados

Précticas empresariales abiertas y transparentes

guiadas por valores respetando a grupos de interés « Asegurar el cumplimiento de los PAS - NOR - TEE -MEJ
y medio ambiente. compromisos en los convenios con los * Gestionar Fideicomiso

aliados.

+ Cuidar de la seleccién de las ideas
de negocios y de las competencias de
los emprendedores y su equipo
 Nutrir los emprendimientos con el
soporte que minimice los fracasos.

PAS - NOR - TEE -MEJ
* Gestionar Inversionistas

PAS - NOR - TEE -MEJ
* Gestionar Incubadora

PAS - NOR - TEE -MEJ
* Operar INCOEMP
NOR - TEE - MEJ PAS - NOR - TEE -MEJ
4. Trabajo en Equipo (TEE): « Desarrollar alianzas con Innovadores,
Colaborar integrando esfuerzos entre varias Inversores y Empresas en un

personas para lograr un resultado o resolver un ecosistema emprendedor.
problema. TEE - MEJ

« Desarrollar alianzas que provean
tecnologia en la modalidad de
innovacion abierta.

TEE - MEJ

3. PROCESOS INTERNOS

* Implementar y Administrar Ecosistema Emprendedor

PAS - NOR -TEE -MEJ

* Implementar ERP, CRM y Portal WEB

PAS - NOR -TEE -MEJ

* Reclutar y conservar capital humano
con las competencias requeridas y
apasionado por promover
emprendimientos.
Comunicacién interna y externa.

TEE - MEJ PAS - NOR -TEE -MEJ

* Implementar Infraestructura de INCOEMP e
Incubadora

5. Mejora Continua (MEJ):
Pretende la mejora permanente de los productos,
Servicios y procesos.

4. APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

Fuente: Tesis de Inversion e Incubacion de Emprendimientos — 1. Modelo de Negocios.
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Tabla 35: Matriz de Estrategias de Marketing Agrupadas por Grupo de Interés y Objetivos Estratégicos

Objetivos %ﬁ s o
21 K n =
I;stra?eglcos # Estratégias de Marketing g % - 5 % g
el Sistema . § <83 E o] £
de Valores ElS|8|Els|lu|ol5l8l2]s
HHEHEHBRHEEE
MM EHEEHEEEEEE
([N || |O]| NN 0| | - —
1 Ofrecer Capacitar Incubadoras de Prefecturas v v
2 Ofrecer Capacitar Asociaciones de Emprendedores v
3 Ofrecer Capacitar Emprendedores sobre Propiedad Intelectual v v v
Co?é;:sg;z::on 4 Difundir a Stakeholders adherencia de INCOEMP a BGC VAR AR AR R AR AR AR AR IR ARA
Stakeholders 5 Difundir a Stakeholders beneficios de c/rol del Ecosistema vVIivIivivIvIivIivIivIivIiv
7 Promover a Alumnos oportunidad de Practica como Director Junior v
12 Difundir en ESPAE y ESPOL beneficios del Ecosistema (Incubar, Casos y Practicas como Director) v
13 Open-house de Pre-grado y Centros de Investigacion para Asociarse con Emprededores de ESPAE v v
6 Difundir a Stakeholders que Inversién es decision de Riesgo de Mediano Plazo NVARARIR"A ViV
ﬁ;vpgfs?;c;v;: 8 Difundir a Ex-alumnos oportunidad de Mentoria, Inversién Angel y Provisién de Servicios v
Ideas de Negocio 9 Difundir a Profesores oportunidad de ser Director y/o Accionista Fundador v
11 Difundir a Profesores oportunidad de identificar pronto opcién de Inversién Angel VARAR"4
10 Invitar a Profesores a enfatizar Sectores Atractivos para Emprender y Programas de Emprendimiento v
14 QOrientar a Emprendedores que Incorporen tecnologia conocida por él o Vinculando a otro. v v
B;Z?i_ccigesa;e 15 Orientar a Emprendedores que consideren atender Brechas en Sectores Productivos para Exportar. v v
Incubadora 16 Difundir que Decisidn de Auspiciar Emprendimientos también evalua al Emprendedor v v
17 Difundir al Emprendedor que Apoyo incluye Servicios, Infraestructura de Arranque y Mentoring v vViv
18 Difundir a Alumnos oportunidad de pasar de la Idea al Negocio v v
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5. PLANIFICACION DE MERCADEO Y VENTAS

51 Pronosticos de Venta

A partir de los precios y estimados de afiliacion que a continuacion se estiman se presenta
aqui el prondstico de venta que determino los flujos de ingresos que se desarrollaron en la
tesis 3. Modelo de Gestion y que son incluidos aqui para en las siguientes tablas para facilitar

su referencia:

e Tabla 37: Tesis 3. Modelo de Gestion: Presupuesto ingreso persona (comunidad /
inversionistas)

e Tabla 38: Tesis 3. Modelo de Gestion: Presupuesto de ingresos por persona
(comunidad / inversionistas) y renovacion de servicios

e Tabla 39: Tesis 3. Modelo de Gestion: Cuadro de ingresos por alquiler de oficinas a
emprendedores.

e Tabla 40: Tesis 3. Modelo de Gestion: Cuadro resumen de ingresos por capacitacion -

asesorias y publicidad.
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INCOEMP 5.0

PROYECCION ECONOMICO-FINANCIERA 2014 - 2023
PRESUPUESTO DE INGRESOS POR PERSOMNA (COMUMNMIDAD S INYWERSIOMISTAS)

Tabla 36. Presupuesto de Ingresos por Numero de Personas

FECHA: 06-Jun-13
PREMISAS INGRESOS
RUBRCOS BASE 2.0149 2.015 Z2.016 2.017F 2.018 2.019 2.020 2.0273 2.022 2023 TOTAL (26)
WALOR DE LA CUOTA USS
COMUMNIDAD ESPAE 200 200 200 200 230 2430 2a0 300 DO 00 300
INWERSIOMISTAS Ealu] 300 300 00 SO0 SO0 500 SO0 SO0 00 S00
TOTAL COMNILIMNIDADY 2649 23 242 321 205 255 239 241 2432 265 2. F7a7
TOTAL INWERSIOMNISTAS a8 iz 1 is 20 20 20 20 20 20 174
PMAESTRAMTES ACTUALES 433 43 e a5 a7 (== 17 o Lol o o I k=i
ADRAINISTRACION FAAE e a 13 iv 15 1z = o L] o o (=] o095
ADRAIMISTRACION ERUAE (=5 (-] iz 14 1= 1o = o] 0 o] o =) D09
HOSPITALARLAY 58 (-] 10 1= 1z = z o o o o Sz 0%
PROYVECTOS 160 15 29 EL E- 26 = o L] o o 154 o095
TRIBUTACION 7S -] 13 17 15 12 = o o o o =] 0%
FPORCENTAJE DE COBERTURA [(35) 1096 1836 2295 209 16%6 05 Lo 096 096 0% S0%6 =-— del rotal
EX MAESTRAMTES 2029 41 a1 61 51 [=u (= 8 (= 8 (=5 § (= 81 (=3 =] 3403%
ADRAINISTRACION FAUSE 573 11 17 17 17 7 17 17 17 17 23 17z 0%
S DRAINIST RACIKIMN ERALE 314 [ =1 = = 9 @ = = =] = 13 S 0%
HOSPITALARLAY 87 z 3 2,61 3 = = = 3 = = 26 309
PROYVECTOS o1 z E] E ] 3 = = = 3 = B 27 309
TRIBUTACION e e =1 > 2 = > > 2 > = 2z 209
OTRAS MAESTRIAS 53 (-] =1 =] = & & & =1 & 11 85 3I0%
CHPLOMADOS . PROGRAMAS S0 12 i3 18 18 is s s is 18 25 181 0%
PORCENTAJE DE COBERTURSA [(25) 29 EL) EL 3% EL) 1] 1] ELH EL B 209 =—— del rotal
MAESTRAMNTES NUEWOS 168 168 170 171 173 175 177 178 150 182 1549 1.758 1005:
ADRAIMNISTRACION FUAE 27 27 28 o= 28 28 29 29 29 30 282 10096
ADRAIMISTRACION ERUAE 3z 3z 33 33 33 ER ER EERS 35 EL 335 10D0%E
HOSPITALARLS 30 20 31 ES =1 32 32 32 32 EE] 214 1009
PROYECTOS 41 a1 £ = a4z a3 43 a4 a4 a4 45 425 10096
TRIBUTACION as 38 33 39 a0 20 20 a1 a1 L= 398 1009
TASA DE CRECIMIEMNTO ANUSL (35) o2 196 196 196 196 196 196 196 196 196
PORCEMTAIE DE COBERTURSA (35) 100%s 1009 Lo 1DO%s 1009 L0096 10O Lo LOO3E OO LOSE = del votal
PROFESCORES 46 iz 15 15 Lol o o o Lol o o 41 D3
PROFESORES a6 1z is 1= o o o o o o o a1 D09
FPORCENTAJE DDE COBERTURA (96) 2696 3296 329 o6 oss o9 o9 os6 096 0% S0%%6 =-— del rotal
INWVERSIOMNISTAS 174 8 1z 16 is 20 20 20 20 20 20 174 10es
BUSIMESS 1 £l = =] El 10 10 10 10 10 1o a7
BUSINESS 2 s =] =] 9 b 0] 10 10 10 10 o a7

Elaborado por: Tesis Modelo de Gestion — Anexo 11
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Tabla 37. Presupuesto Resumen de Ingreso por nimero de Personas y Renovaciones

INCOEMP S8

PROYECCIOMN ECOMOGMICO-FINAMCIERA 2014 - 2023
PRESUPUESTCO DE INGRES{IS POR PERSOMA (COMUMIDAD J INVERSHHMISTAS) ¥ REMNMOWACION DE SERWVICIOS

FEGHA:

PREMISAS INGRESCS

E-Jun-13

Elaborado por: Tesis Modelo

de Gestion — Anexo 12

BRUBROS BASE 20149 2.015 2.016 201 F 2.018 2019 Z2.020 2027 202> 2023 TOTAL 2ol
WALOR DE LA CUOTA WSS
CORUMNIDAD ESPAE 200 200 zoo zoo Zam Za0 220 00 00 ERats oo
INWVERSIOMISTAS Lt ] 300 oo oo S0 BT so0 BOO BOO SO0 sSoo
TOTAL COMRMUMIDAD MNORMNMAL 264 323 39z 321 305 255 239 Z241 293 265 2. 797
TOTAL INWERSICOMISTAS B 1z 1& i1s 20 20 20 20 20 20 1743
PAAESTRAMTES ACTUALES azs as TE a5 a7 =] 7 o o ] o o 202
ADRATNESTRACHIN PSE 76 E: 14 7 5 z = =} o o o (=1 E-T.
AT IS TRECHN ERAE 63 s 12 14 3 EL = =} o o o 58 Do
HOSPITALARLA, 58 s 10 3 2 = = =} o L o 52 E=T. 0
PROYVECTOS = L] 16 =g E 3z 26 & a o o o 144 E=T.n
TRIBLTACHON 75 E: 14 7 15 1z = =} o o o (=1 Do
PORCENTANE DE COSERTURA [35]) ET-- 1==8 Z2Z2 Zos 165% A o2 o o= o SO ——— el torml
EX MAESTRAMNTES 2029 a1 (=51 (=51 (=1 &1 &1 &1 &1 &1 a1 &09 0%
ADRATN IS TRACHIN PASE ST 11 17 7 7 7 7 7 7 17 =3 172 305
AT IS TRSCHIN ERAE Z14a s =] =] =] =] =] =] o 9 13 s 305
HOSPITALARLA BT z 3 z.51 = = = = 3 3 3 26 305
PROYVECTOS =1 z = = = = = = = 3 - 7 =L
TREBLITACHON T = = = = = = = = z = zs SO
OTRAS MAESTRIAS z2E3 s = = = = = = s a8 11 B5 SO
DIFLOMMADOS / PROGRARNMAS Sma 1z 18 28 18 18 18 18 18 1= =2 1518 IO
PORCENTANE DE COSERTURA [ P =1 =1 3= 3= E E E EL= ams Fos w—— el torml
PAAESTRAMTES MUEWOS 168 1LEE LFO L7 E 17sS aATT iTs 180 182 184 1L.FSS EL
ADRATNESTRACHIN PSE z7 =7 z8 =8 =8 z8 29 z9 zo =1 zs2 LOOrs
DA LS TRSCHN ERALAE EF 2 as EE EE 3= ERS 34 £33 =5 =35 Loors
HOSPITALARLA X =1 31 31 31 32 32 3z 23 == =14 Lovoras
PROYWECTOS aa ax az az a3 a3 a4 a4 L] as azo Lovoras
TRIBLITECHIN ET-] 38 33 33 ET] a0 A0 a1 an az E1-1:4 =Ll o
TASA DE CRECIMIENTO AMNLIAL (3] o= 1= 1= E L E L L E 1% 156 12
PORCENTANE DE COSERTURA [ 1003 OO A0S LOOs L0 E e TOs LOs 100% LoD 100 w—— el torml
PROFESORES a6 = 15 15 o o o o o o o an 20%%
PROFESORES 25 12 15 15 o o o o o o o a1 20
PORCEMNTAIE DE COBERTURA [3) 262 E 2 o o o o o (=t o [=1s b w—— diel toral
IMNWERSIOMISTAS r7a = ET) EE 20 2o 2o 20 zo 20 174 e S
BUSINESS 1 El E] T 2a¥ FTe T 10 10 B
BUSINESS 2 a s = = EL] 20 L0 E L] 10 10 7
TOTAL COMUMIDAD REMOW Lo} o o 239 292 30y 527 567 534 T4z I 216
PMAESTRANTES ACTUALES o o o 39 o BE 117 132 101 1ATF E52
EX MAESTRAMNTES o o o 7 =5 55 S 110 EE -] TaAS s03
PMAESTRANMNTES MNUEWOS o ELE 1 1SS isa =07 =10 S1= asT 1L.556
PROFESORES o a= 15 15 1= 15 is = o5
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INCOEMP S.A.

Tabla 38. Ingresos por Alquiler

PROYECCION ECONOMICO-FINANCIERA 2014 - 2023
CUADRQO DE INGRESOS POR ALQUILER DE OFICINAS A EMPRENDEDORES

Elaborado por: Tesis Modelo de Gestién — Anexo 13
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FECHA: 06-Jun-13
PREMISAS INGRESOS
RUBROS 2.014 2.015 2.016 2.017 2.018 2.019 2.020 2.021 2.022 2.023 TOTAL
TOTAL ALQUILER ANUAL USS 12.000 48.472 74.360 77.217 80.178 83.362 86.809 90.455 94.254 98.213 745.320
TOTAL PROYECTOS UNIDADES 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 100
INFLACION AMNUAL EFECTIVA (26) 3,93% 3,80% 3,80% 4,00% 4,20% 4,20% 4,20% 4,20% 4,20% 4,20%
DETALLE DE INCUBACIOMNES MENSUAL 2.000 3.118 3.236 3.359 3.494 3.640 2.793 2,953 4.119 4.292 36.004
BUSINESS PITCH 1 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 100
BUSINESS PITCH 2 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 100
PORCENTAJE DE INCUBACION 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50%
PROYECTOS APOYADOS 1 =1 =1 > =1 =1 > =1 =1 =1 3 50
PROYECTOS APOYADOS 2 =1 5 5 1 =1 =1 5 3 5 3 50
TOTAL PROYECTOS POR ARO 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10
VALOR MENSUAL ALQUILER C/U USS 300 312 324 336 340 364 379 395 412 429
PERIODO MINIMO DE PERMANENCIA (Al":IOSI 2
MES QUE EMPIEZAN LOS COBROS POR INCUBACION
PROYECTOS 1 Jul-14 Jul-15 Jul-16 Jul-17 Jul-18 Jul-19 Jul-20 Jul-21 Jul-22 Jul-23
PROYECTOS 2 Now-14 Nov-15 Nowv-16 MNow-17 MNov-18 MNow-19 Nowv-20 MNow-21 MNow-22 Mow-23
EJEMPLO DE CALCULO PARA EL ANO 2014
RUBROS 1ER B PITCH 2DO B PITCH TOTAL
PROYECTOS EN PRIMER LANZAMIENTO =1 5 10
VALOR ALQUILER MENSUAL 200 300
VALOR ANO 2014 MENSUAL 1.500 1.500
VALOR ANO 2014 ANUAL USS 9.000 3.000 12.000
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Tabla 39. Ingresos por Capacitacion - Asesorias y Publicidad

INCOEMNMP S_A.

PROYECCION ECOMNOMICO-FINAMNCIERA 2014 - 2023

CUADRO RESUMEMN DE INGRESOS POR CAPACITACION - ASESORIAS ¥ PUBLICIDAD
FECHA: e Jun-13

PREMISAS INGRESDOS

RUBROS 2.0149 2.015 2.016 2.017F 2018 2.019 2.020 2.021 2.022 2.023 TOTAL
TOTAL GENERAL USS 19. 775 36.427F 51.8G2 GE.418 F2.005 F4. 993 FE. 10T 21.252 284 .733 882.2506 B55. 930
TOTAL SEMMINARIOS 11.250 18. 707 29 273 I0.2393 21.4449 3I2.Tea 34,1490 35.574 IF.068 28.625 294.081
TOTAL ASESORIA 2.525 AF.F20 27F7.589 28.1849 F9.Fi1 a41.379 43 . 117 4. 928 456.815% 48. 781 3256.749
TOTAL PUEBLICIDAD WEEB o o o o B850 B850 850 sB50 850 850 S.100
INFLACION ANUAL EFECTIVA (%3) 3,932 3.80% 3, 80% A, 0 4, 202, 4, 20% 4, 20%% 4, 20%% 4,202 4,205
DETALLE SEMIMNARIOS 11.250 18.707F 28.273 30.2349 314349 3I2. 763 34,180 35.574 IF.068 3B.625 294,081
FRECIO POR PERSOMA MNORMAL OO 104 108 112 u e 121 126 132 137 143
FRECIO POR PERSOMNA COMUNIDALD 20 B3 B5 20 o3 o7 101 105 110 114
NUMERD DE CAPACITACHIMNES ANUAL 5 k= 10 1z 1z 1z 12 iz iz 1z 107
CANTIDAD DE INSCRITOS X CHARLA 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25
CANTIDAD DE INSCRITOS X ARO 125 200 250 300 300 300 SZ00 300 200 300 2675
INSCRITOS GEMNERAL (28] S50%a S0O%% S0%0 S0 S50%% S0%a S0%a = ) S50% S50%a
INSCRITOS COMUMNIDAD (365) 50%a SO SO 50%% S50%%a S0%% SO SO 50%G 50%a
DETALLE ASESORIAS 8.525 17.720 27.589 38.1849 3. F11 SL.3ITO 43.117F 44.928 46.815 48.781 356.749
TEMAS ESPECIFICOS 2.765 5.747 8.948 12.3849 12 879 13,420 13.984 14.571 15.183 15.821 115.702
PRECIO POR PERSOMA NORMAL 120 125 1z9 1343 140 1485 152 158 165 172
PRECIO POR PERSOMNA CORMUNIDALD =1 100 10 107 11z 11s 121 126 132 137
NUPERO DE ASESORLAS ANUAL 249 a8 T2 =1 O Th5 p=1- =1 (=1 o6 216
GEMNERAL [25) 80 a0%% BO% 803 80%: B0% BO% a0 809 80
CORTUINIDAD (35) 20% 2030 2030 20%% 20%a 20%a 2020 203 20%G 20%a
PLAMNES DE NEGOCIOS 5. 760 11.973 18.642 25. 800 26.832 27.959 29.133 30357 31632 I2. 960 2481.047F
PRECIO POR PERSOMNA NORMAL 1.000 1039 1 079 1120 1.165 1.213 1264 1318 1 373 1 4371
PRECIO POR PERSONA CORMIUMNIDAD B00 B31 B563 B96 932 L= 1012 1054 1. 098 1144
MUPMERD DE ASESORLAS ANUAL (=1 12 iz 24 24 24 24 249 24 2 203
GEMERAL [35) 80 2024 B0 803 80%: BO% BO%% 203 809 280%a
CORAUNIDAD [25) 2026 205 202G 2056 20%a 20% 202 pelln 2056 20%6
PUBLICIDAD WEB | 1] | o | o | L] | 850 | 850 | 850 850 /50 850 5. 100

Elaborado por: Tesis Modelo de Gestion — Anexo 14
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En consecuencia el prondstico de ingresos se ha basado en los recursos provenientes de 6

fuentes diferentes:

. Afiliacion de miembros de la Comunidad ESPAE

o Afiliacion de Inversionistas (Pueden no ser originalmente miembros de la Comunidad
ESPAE)

o Servicios de Alquiler para la Incubacion

o Fondos no reembolsables

o Servicios de Asesorias y otros

o Retorno sobre la Inversion de los Emprendimientos

Desde la perspectiva del Plan de Marketing y sus estrategias, el enfoque de venta se concentra
en la afiliacién de la Comunidad ESPAE la cual esta compuesta de (1) los Maestrantes
Actuales, (2) los Ex Maestrantes, (3) los Nuevos Maestrantes, y finalmente (4) los Profesores;
cada uno con su diferente grado de complejidad al momento de la afiliacion, por lo que
durante los célculos realizados para efectos de las proyecciones se han tomado en
consideracién cifras conservadoras, cercanas al minimo necesario, que revelan que existe un
potencial de crecimiento en el futuro, disponible acorde al nivel de respuesta que se obtenga

con la iniciativa y en la media de los recursos dispuestos para su consolidacion.

Tabla 40: Ingresos provenientes de la Comunidad ESPAE

2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023
(1) Maestrantes 43 78 95 87 70 17 0 0 0 0
Actuales
(2) Ex Maestrantes 41 61 61 61 61 61 61 61 61 81
(3) Maestrantes 168 170 171 173 175 177 178 180 182 184
Nuevos
(4) Profesores 12 15 15 0 0 0 0 0 0 0
Total 264 324 342 321 306 255 239 241 243 265
Admisién USD 200 200 200 240 240 240 300 300 300 300
Ingresos

; 528 | 64.8 684 | 77.04 | 73.44 | 612 71.7 72.3 729 | 795
('000 miles USD)

Fuente: Tesis Modelo de Gestion, Tablas 52, 53, 54, 55. Elaboracion: El Autor
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52  Programacion de las Actividades de Marketing

No se ha definido una fecha oficial para iniciar este proceso. Sin embargo, dado que la fecha
idonea acorde al analisis realizado en la Tesis de Modelo de Gestion se ubica entre el 17 y 31
de Enero del afio 2014, la propuesta inicial consiste en que durante la incorporacion de los
Miembros de la Comunidad ESPAE, se promueva e instituya la 3ra semana de enero como la
Semana del Emprendedor, coordinando un seminario que involucre la participacién de
emprendedores y especialistas en la tematica, creando una escenario que sirva de plataforma
para el lanzamiento oficial de INCOEMP vy dar a conocer a los miembros de la comunidad

ESPAE del inicio de sus operaciones.

Durante la semana del emprendimiento se deberd contar con la presencia de invitados,
representantes de sectores productivos y gobiernos provinciales, con lo que se pretende
promover el ecosistema para que el emprendimiento exista como consecuencia de la

ejecucion de ideas de negocio provenientes de la Academia.

La semana del emprendedor pretende resolver las estrategias de comunicacion 1, 4, 5, 6, 8,
12, 13, 14, 15, 16, 17 y 18, desde el arranque, sin embargo estas estrategias, a partir de este
punto, forman parte del discurso de venta en la afiliacion futura y subsiguiente de los nuevos

miembros activos de la Comunidad ESPAE.

A continuacién se incluye una tabla con la cronologia relacionada con la preparacion para el

lanzamiento de INCOEMP durante la semana del emprendedor.

Tabla 41: Cronograma Semanal de Implementacion

Duracion Semanas
Actividades
Dias 1|12|3|4|5]|6]|7 8
Creacion del portal web 60
Material publicitario 10
Marketing y promocion 30
Fecha apertura 5 E?rfgzgg:;;r

Elaboracion: Tesis Modelo de Gestion — Extracto de Tabla 23
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Anexo 1: Entrevista en Radio 199 en el programa Dialogo en la Tarde

Antonio Quezada: (Realiza la presentacion de los moderadores Dr. William Loyola,
Tutor de Tesis y Rodrigo Corral). Ellos ayer me invitaron como panelista a un Focus
Group, en el cual presentaron una propuesta donde hablan de la inversion e incubacién de
emprendimientos en la ESPAE. Utilizando las palabras de un colega Alex Cevallos, “que lo
que ensefiamos de emprendimiento en la ESPAE se ponga en practica. Los invitaba porque
los siete candidatos de oposicion a la Presidencia de la Republica hablaban como propuesta de
camparia de emprendimiento especialmente el candidato Guillermo Lasso como base para la
solucion de muchas cosas especialmente el desempleo. Yo quisiera que Rodrigo inicie

explicando cudl es el proyecto y de que se trata todo el entorno de éste proyecto.

Rodrigo Corral: (Agradece la invitacion a la radio y la participacion de Quezada en el
Focus Group) El proyecto naci6 en realidad durante una sesion de clases con ideas
aparentemente di conexas que producto de conversaciones de sobremesa en las horas de
receso empezaron a tomar forma y en realidad empez6 como la iniciativa que quedo
retumbando en la cabeza de un compafiero del equipo que es Victor Fernandez y ya cerca de
terminar la maestria hubo una convocatoria a las personas que querian sumarse a éste
proyecto, conversando con William la dimension del proyecto y la envergadura de lo que se
deseaba hacer. Cuando ya hablabamos de donde a donde deseamos cubrir, es decir donde
comienza el emprendimiento, donde termina el emprendimiento y eso se convierte en
industria, entonces en esa envergadura del trabajo, nos dimos cuenta que necesitdbamos a
varias personas de diferentes habilidades, que de hecho es uno de los atributos de la ESPAE,
de agrupar a personas con diferentes habilidades para formar equipos multidisciplinarios, y de
esa forma cada uno ha colaborado con esto que sigue tomando forma. Lo que se presento en
el Focus Group es un trabajo en proceso, pero con ideas un poco ya aterrizadas y de hecho el
objetivo del Focus Group era seguir aterrizando y corregir en el camino, lograr al final no
necesariamente cumplir con un requisito de graduacion, sino cumplir con la meta no solo de
emprender sino también ayudar a emprender a los demés. Como parte de nuestro trabajo
hemos tratado de investigar los motivos por los cuales los emprendimientos 0 no surgen o
fracasan en el Ecuador, hemos buscado experiencia en otros paises, de situaciones e
instituciones similares a las que nosotros queremos crear que no existen como una sola sino
que trabajan en conjunto y de alli viene la idea de que en el paso de capitalizacion al siguiente
paso de ejecucion y al siguiente paso de sustentabilidad de la empresa. En uno de esos pasos,
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es donde la empresa fracasa. Probablemente porque la inversion no esta disponible o la
administracion propia del emprendimiento desde su inicio no es la correcta o en el paso a la
formacion de la empresa posiblemente hay intereses particulares de los accionistas de la
compafiia pueden llevar a cabo el fracaso en una compariia. Todo eso formo la idea de que la
incubadora tal vez deberia trabajar en crear una idea y convertirla en algo que funcione pero
surgio la idea de donde se debe incubar, ¢en la ESPAE?, ;se debe incubar las ideas que salen

de la ESPAE?, ;se deberia ir fuera de la ESPAE?, ;a microempresas en funcionamiento?

Antonio Quezada: El nombre de incubadora nace a través de unos investigadores que
estudiaron el modelo de Yodu, un hindd, éste hindu acogié el modelo de incubacion, porque
dice que una idea es como un embridén, un huevo, que necesita un ambiente suficientemente
adecuado para que éste huevo pueda reventar en un pollito, que es como una idea puede
plasmarse en un negocio. William, por qué crees ti que el emprendimiento es algo como lo
explica Rodrigo que es un proceso y no es algo como una llave para una cerradura donde yo
abro la puerta y el emprendimiento va a estar ahi, y que no es como un campo petrolero que el

emprendimiento me cae por todos lados. ;Qué mismo es el emprendimiento?

William Loyola: Deseo enfocar el tema en dos perspectivas muy amplia. Creo que tenemos
una coyuntura especial en el mundo en general y en particular en Ecuador a pensar en el
emprendimiento ahora. La ley de control del poder del mercado le esta diciendo a los actores
que predominan aqui llegd el momento de diversificar y pensar en nueva membresia. Qué
mejor que estudiantes de una maestria en negocios en que sean sus socios. Que mejor que
estos empresarios que tengan la oportunidad de disminuir sus riesgos de diversificacion con
gente talentosa, entonces cuando pensamos en éste proceso de emprendimiento que planteas
hay unas coyunturas especiales en el Ecuador. Ese llamado, esa invitacién tiene un montén de

candidatos espectaculares. Hay que comenzar a disefiar esos ambientes

Antonio Quezada: Tengo una duda, la ley de control y regulacion del poder de mercado Si
bien es una ley necesaria, éramos uno de los ultimos paises de adoptar esa ley mientras que
Estados Unidos tiene como 180 afios, pero es una ley que no tiene mucha popularidad dentro
del empresario y t0 me dices que es una ley que va a cuidar a los emprendedores en un

ambiente empresarial en el cual desconfian de esa ley.

William Loyola: La invitacién es reinterpretar esa ley. Si tu miras la campafa que esta
haciendo el Dr. Péaez al respecto, es un discurso que esta diciendo: reinterpreten la ley, es un

mundo de oportunidades, es un mundo donde puedes tratar de diversificar de manera justa a
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tus consumidores. Y creo que los empresarios tenemos que empezar a ver que hay un mundo
de oportunidades. Estos jovenes son innovadores, no tienen muchos temores a lo que esta por
delante, al contrario de nosotros que a veces estamos muy comodos desde nuestra posicion.
Cuando tu le planteas éstos temas, son temas que se sacuden con la mano en el hombro.

Nosotros tenemos mayores temores que ellos.

Antonio Quezada: Aqui tenemos a nuestro compafiero Andrés Seminario, él es especialista
en Mercadeo y Andrés a través de los afios ha visto éxitos y fracasos y yo creo que los éxitos
y fracasos que ha visto en sus clientes y en el entorno y en la sociedad se deben mucho a la
falta de apoyo de dos tipos: 1) cultura, 2) de interés del empresario para que existan
incubadoras. En el Ecuador teniamos algo asi como 5 incubadoras a nivel nacional, todas

desaparecieron

Andrés Seminario: Ya no es negocio vender pollitos. Es una metéafora en realidad mas bien
los especialistas debieron explicarnos por qué fue, dejé de ser y ahora es como una moda que

volvemos a hablar de emprendimiento, y hablar de éstas nuevas oportunidades y demas

William Loyola: Originalmente se las planteo aislados como un proceso. Habia unos cuantos
entusiastas de apoyar y sacar esto adelante. Mi argumento es que la coyuntura mundial y
particular la de Ecuador se presta a éstas iniciativas, los recursos en el mundo son escasos.
Nosotros seguimos creciendo como una poblacion demandando recursos que ya no existiran.
O nos pegamos un tiro el uno al otro 0 nos miramos el uno al otro y colaboramos para surgir.
Quienes tienen recursos actualmente se ven amenazados ya sea por iniciativas politicas, ya
sea porgue la poblacidn resiste porque la poblacion es cada vez mas educada y argumenta con
sustentos mucho mas sélidos sus derechos. Es el momento de nosotros los empresarios de ver
esas dinamicas y de comenzar a crear riqueza de manera innovadora. El discurso de
innovacion abierta no es un discurso sofisticado es colaboremos con los demas, reduzcamos
nuestros costos de operacion, veamos cdmo hacer mas o mejor con menos, de hecho mejor

con menos, ese es mi planteamiento.

Andrés Seminario: El emprendimiento no es producto de un decreto ni de una moda social
ni tampoco producto de los siglos que estamos viviendo, siempre ha existido, ¢Ford fue un

emprendedor 0 no?

William Loyola: Si lo es, pero ¢cuantos hubieron como él1?
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Andrés Seminario: En la época que él vivia proporcionalmente hablando, cuanto
representaba él del resto de la poblacion versus de lo que hoy tenemos como emprendedores
en realidad

William Loyola: En términos de la economia muchos, en términos de individuos muy pocos
y mi planteamiento es que somos muchos mas en el planeta hoy. Llego el momento de pensar

que productivamente cada uno de nosotros puede hacer mas

Antonio Quezada: Yo segui muy cerca el proyecto de los belgas que invierten bastante
dinero en la ESPOL para sentar las bases de una dindmica de emprendimiento y yo he sido
bastante critico y he revisado tres veces el video que ustedes me enviaron. La propuesta
basica es que no hemos podido cosechar mucho de lo que se ha hecho sobre emprendimiento
lo cual le dan la razon a Andrés. Se trabaja mucho en emprendimiento pero no se obtiene

nada.

William Loyola: Yo tengo un punto. ¢Cuantos sectores industriales se encuentran mapeados
en el Ecuador y esa informacion se encuentra disponible de manera publica? Ninguno. Como
pueden nuestros jovenes que salen graduados de nuestra escuela de negocios escoger sectores
atractivos si la Academia no tiene alineados sus esfuerzos al emprendimiento. Esta iniciativa
que plantean éstos 10 candidatos a Master estan diciendo a la Academia comencemos a
estudiar aquellos sectores que son productivos, identifiquemos en donde esta nuestra balanza
de pagos negativa, veamos si podamos encontrar oportunidades de riqueza ahi. Entonces
comenzamos a alinear a la academia todo el conocimiento y creamos un ecosistema para que

iniciativas sean validadas en un contexto mas entendido

Andrés Seminario: Si bien es cierto el emprendimiento como tal es una idea que finalmente
tiene un éxito equis y no necesariamente podemos decir éxito sino el conjunto de personas
que tiene una idea y quiera sacarla adelante. Ese es el emprendedor nato. En muchas
ocasiones hay muchas barreras que el emprendedor debe saltar para poder llegar al éxito. Y lo
que ustedes desean es unir esfuerzos para buscar primero que el Ecuador se abra totalmente y
unir esfuerzos para hacer mejor con menos. Lamentablemente en el Ecuador si tiene
problemas de cultura y esa es una barrera muy grande de saltar porque las empresas como tal
no desean abrirse publicamente por tabus y por celos. ;Como pretender que ésta idea que me

parece excelente y muy buena, funcione en el Ecuador?

Rodrigo Corral: Yo me quede con una frase que la voy a discutir un poco y es que ya no es
negocio criar pollitos, y siguiendo la metafora por ahi, si es que la entendi correctamente, ya
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no es negocio hacer negocios en funcion de crear nuevos negocios porque hago la pregunta en
funcion de que tal vez esa sea parte de la cultura que tenemos porque entonces ¢qué es
negocio? ¢ Trabajar en relacion de dependencia? ¢Eso es lo que queremos? Y no es que sea
malo, lo que me refiero es que cuantas empresas hay y cuantos trabajadores existen. Si lo que
queremos es generar empleo, lo que necesitamos es crear actores que generen empleo y en
relacién de dependencia nadie genera empleo. Entonces si es el momento de hacer mas
negocios pero no con las mismas empresas sino con nuevas entidades empresariales que

generen empleo, que dinamicen la economia y que distribuyan la riqueza entre mas personas

Andrés Seminario: Es interesante ésta dialéctica de necesitamos mas empleo que vamos a
resolver creando mas empresas que dan empleos. Es valido y que pasa con las empresas que
existen hoy. ¢No las vamos a ayudar que encuentren mejores opciones para que encuentren

mas?

Yo lo interpretaria de esta forma. La idea que lanza William, es unamos a hacer mas empleos,
hagamos mejor con menos, eso significa que probablemente no es necesario generar mas
empresas sino que las empresas actuales abran sus capitales para generar mas negocios sin
embargo las empresas actuales deberian ser mas transparentes en revelar sus nimeros lo que

no suele darse porque actualmente la gran mayoria de las empresas evaden impuestos.

El emprendedor no es solamente el que genera empresa, sino aquel que genera una idea
innovadora. Esa es la opinion para mi. Es la manera de ver a un emprendedor, no sé por qué

hablan de empleadores y de empresas

Rodrigo Corral: Esto va relacionado de quien esta generando riqueza, y lo que tu mencionas
es denominado intra-emprendimientos y es en funcion de hacer mejor con menos y
recordemos que para la empresa en algin momento el recurso humano es un recurso y
también puede hacerse menos para hacer mas y generar mas riqueza para las organizaciones.
Entonces en ese sentido si creo que el mecanismo es crear nuevas empresas que primero
generen competencia para que a su vez generen nuevas plazas de empleo, entonces el intra-
emprendimiento esta direccionado a generar mas riqueza para una organizacion constituida.
El emprendimiento como tal o desde el punto de vista de como nosotros lo estamos tomando
estd direccionado a generar riqueza donde no habia solucién ante un problema aparente con
nuevas personas que se integren a la sociedad econdémica activa como empresarios. ¢Por qué
nos tenemos que quedar con las mismas compafiias y no quiero que se interprete mi discurso

como un discurso socialista, ni tampoco se trata de que éstas empresas no tengan que alcanzar
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puntos de eficiencia o hacerse mas ricas, de hecho todas las empresas y las que se iniciaran
después vamos a querer lograr el mismo objetivo pero si seguimos con un numero acotado de
empresas y de actores en el mercado primero que no se va a generar competencia y de ahi

vamos a tener que creer en la mano invisible que regula el mercado.

Andrés Seminario: Todos los afios se crean miles de empresas solo en la ciudad de

Guayaquil

Nataly Rodriguez: Hay miles de empresas constituidas. La superintendencia tiene que emitir

resoluciones masivas por inactividad porque son empresas de papel

Andrés Seminario: Siempre lo ha habido. Unas nacen y otras mueren. Pero no podemos

entrar en la generalizacion de que no solo debemos mantener las que estan sino crear nuevas.

Nataly Rodriguez: Si crean compafiias pero de papel para tramites de familia y también para
montar Su negocio pero no necesariamente para montar un negocio se debe crear una

compafiia.

Antonio Quezada: Peter Drucker decia que de cada 10 ideas que se lanzan al mercado, una
tiene la posibilidad de llegar a tener éxito no necesariamente como negocio sino plantearse
como un plan de negocios o como dice Nataly como alguien que facture solamente, es decir
que realmente se plasme como algo real, ahora ahi viene la pregunta cuantos sobreviven en

ese negocio incipiente
Nataly Rodriguez: Adicionalmente hay un ingrediente de suerte en los emprendimientos

Locutor: Los emprendedores ;en qué momento salen?, cuando estadn en crisis, cuando
efectivamente el hombre esta en crisis ahi le sale una idea, pero si estas comodo es mas dificil

pensar

William Loyola: Hay tres temas aqui que estan siendo discutidos y creo que podemos
encontrar una forma de integrarlos: 1) cultural, 2) ahora acaban de mencionar el tema del
disparador del emprendimiento y en general ha habido aqui una discusion en donde se han
preguntado a viva voz porgue algunos negocios si son exitosos y otros no. Comencemos por
el altimo tema, la superintendencia de compariias no nos puede decir hoy por hoy por qué las
compafiias cierran y es parte del diagnostico que ellos hacen y si hubiese ese estudio no es
informacién disponible ni pdblica. Parte de esta propuesta es comenzar a diagnosticar y
revelar y hacer disponible por que los negocios mueren o por qué los negocios son exitosos.

Vamos a repartir 2500 encuestas entre empresarios para que nos digan y nos cuenten sus
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historias, entonces comenzamos a enriquecer esta informacion, este conocimiento que nos
permita conocer no cometer esos errores. Hemos tocado uno de los temas donde si les
proponemos a los entes de control que ya no sean instrumentos de control sino de
coordinacion y facilitacion y ese tipo de informacion agregada la comiencen a compartir y en
sus planes estratégicos nosotros le digamos cambie el nombre de su discurso estratégico de

control y facilitacion.

Regresando al tema cultural efectivamente el emprendimiento no nace porque alguien es
emprendedor. Hay un tema incipiente que cuando era pequefio solia escuchar que habia que
depositar la monedita en el chanchito y fui educado en ese tema de no tomar riesgos y cuando
rompia el chanchito mis monedas estaban ahi las mismas que deposité. Hay que empezar a
cambiar eso y parte de ésta propuesta para la ESPAE, es que todo alumno que ingresa a la
escuela de negocios comienza depositando una cierta cantidad que es un capital de riesgo, no
es un ahorro y que luego el estudiante sea capaz de comprar acciones de estos
emprendimientos. El estudiante comienza a ejercitar 1) capital de riesgo, 2) comienza a
decidir donde invierte ese capital y luego podemos entrar en mayores detalles, entonces hay
un ejercicio cultural en donde pasamos de ser inversor a ser emprendedor, aunque no todos

Ilegaran a ser emprendedor, pero el ejercicio comienza en invirtiendo o tomando riesgos.

Rodrigo Corral: Entonces ¢las cosas estan bien como estan? el cuestionar indefinidamente

cualquier propuesta que proponga ¢el cambio sea exitosa o no es el camino?
Andrés Seminario: ¢Es perfectible la propuesta?
Rodrigo Corral: Pero por supuesto

Andrés Seminario: (Como puedes perfeccionarlo si no te haces muchas preguntas al
respecto?, ustedes estan planteando la idea como una manera de reforzar la relacion entre la
academia y la empresa. Solo asi la academia va a poder entender la realidad de un mercado.
Pero me parece interesante que ese fortalecimiento nazca no de la academia sino de
estudiantes pero los estudiantes per se no son la academia, son usuarios de la academia. No es

una iniciativa de la universidad. Es una iniciativa de los estudiantes de la universidad.

Antonio Quezada: El punto de Andres es valido. La academia tiene una falencia muy grande
y la falencia muy grande es que ensefia emprendimiento sin tener profesores emprendedores.
Eso da cierta limitacion a la validez académica de apoyar emprendimiento. Si ustedes estan

ensefiando emprendimiento ¢que han emprendido?
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Andrés Seminario: Asi estés empleado o no, el emprendedor nace, crece, se reproduce, tiene
éxitos siempre y cuando tenga una crisis o0 sino va a morir. Ahora que la universidad sea parte
de que la idea de esos alumnos que van a una maestria a saber de negocios, se puede ser
emprendedor si no se esta trabajando, porque de lo contrario va a ser muy dificil porque esta

muy bien pagado en algunos casos.

Rodrigo Corral: Es que tiene varias aristas porque hay que respetar que la academia tiene un
rol de investigacion porque no solo se genera investigacion donde estan las méaquinas
funcionando, se genera investigacion donde estan los textos, la historia, la informacion, que
puede ayudar a crear cosas nuevas Yy para eso creo que entidades como la ESPAE vy otras
muchas universidades que existen no solo en el Ecuador son buenas. ¢(Por qué esa

investigacion creada por los académicos empieza a crear valor para la sociedad?

Antonio Quezada: Termina la entrevista felicitando a los integrantes del proyecto y al

profesor
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Anexo 2. Formato de la Encuesta

Sondeo de Preferencias de Inversion y Emprendimiento en la Comunidad ESPAE

El proposito de esta encuesta es conocer las preferencias de los miembros de la comunidad

ESPAE, en relacion con las oportunidades que existen para emprender en nuestro pais.

Esta encuesta, la cual le tomard aproximadamente 7 minutos completar, consta de tres

secciones:

SECCION 1: Perfil del Encuestado

SECCION 2: Preferencias del Inversionista / Emprendedor
SECCION 3: Evaluacion del Modelo de Apoyo al Emprendimiento

La informacién suministrada es de caracter confidencial y serd usada con fines estrictamente

académicos.
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Secciodn 1: Perfil del Encuestado

Pregunta 1. Sexo

o Masculino

o Femenino

Pregunta 2. ;Cuél es su edad actual?
o Entre 25 a 30

o Entre 31 a 35

o Entre 36 a 40

o Entre 41 a 45

o Mas de 46

Pregunta 3. ;Cual es el campo de su profesion?
Por favor seleccione...

Pregunta 4. ; Cual fue la razon principal que lo motivo a usted a cursar una maestria?

o Actualizacion de conocimientos

o Desarrollo de carrera (ascenso o requisitos)

o Mejorar su nivel de ingresos

o Networking y redes profesionales para futuros negocios

o Emprender negocio propio

o Mejorar mi Hoja de Vida, para recibir ofertas de empleos atractivas

Pregunta 5 ¢(Qué factores diferenciadores encontr6 en las maestrias de ESPAE?

(maximo 3)

o Trayectoria de los Profesores

o Networking y redes profesionales para futuros negocios
o Pensum Académico y estructuracion del programa
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o Metodologias de ensefianzas: Aprender haciendo, estudio de casos, mini casos,

simuladores en software, trabajo en equipo.

o Prestigio de la Universidad o Escuela de Negocios
o Fortaleza en Emprendimiento

o Horarios flexibles y duracion total del programa

o Recomendacién de Amigos, familiares o colegas
o Costos y facilidades de financiamiento

o Convenios y Pasantias Internacionales

o Localizacion del Campus

Pregunta 6. Al momento de realizar su Tesis, usted preferiria desarrollar:

o Un Emprendimiento
o Un Intra-emprendimiento
o Un tema académico para cumplir con el requisito de graduacion

Pregunta 7. Dentro de los siguientes 2 afios de terminada su maestria usted planea:

o Continuar en su actual empresa

o Cambiarse de empresa

o Emprender un Negocio

o Continuar trabajando en relacion de dependencia pero llevando otro negocio a la par
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Seccidn 2: Preferencias del Inversionista / Emprendedor

Pregunta 8. ;Cree usted que existe apoyo financiero y asesorias en el sector publico y

privado para promover el Emprendimiento en el Ecuador?

Si No Desconoce
Asesoria Privada o o o
Asesoria Publica o o o
Apoyo Financiero Privado o o o
Apoyo Financiero Publico o o o

Pregunta 9. ;Usted ha tenido alguna experiencia en Emprendimiento? *
Si su respuesta es NO, por favor pase a la pregunta 12.
o no

o si - ¢ En cuantos?

Pregunta 10. ¢ Cual es el estado actual de su emprendimiento?
o activo

o inactivo - ¢Por qué?

Pregunta 11. Indique el tiempo (en afios) de operacién en relacién a su emprendimiento.

Afos

En caso de encontrarse ACTIVO

En caso de encontrarse INACTIVO

Pregunta 12. Si en la pregunta 9 contestd No. ¢Le interesaria durante su maestria tener

la posibilidad de Emprender un negocio?
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En el caso de responder NO a esta pregunta, por favor pase a la SECCION 3y continte con la

pregunta 15
o si
o no, ¢Por quée?

Pregunta 13. ; En qué sector emprendio o le gustaria Emprender un negocio?

Por favor escoja

Pregunta 14. ; Qué considera que es lo mas importante en un Emprendimiento?

o La Innovacion (se refiere a la creacion de un bien o servicio para atender una

necesidad que hasta ese momento no existia)

o La Idea de negocio (se refiere a la propuesta que busca atender una necesidad

insatisfecha)

o El Capital (se refiere a los activos necesarios para dar inicio a la actividad econdmica,

tales como bienes, dinero, maquinaria, etc.)
o La Organizacion (se refiere al equipo directivo que conformara el Emprendimiento)

o El Talento Humano (se refiere al grupo de personas que conformaran el

Emprendimiento a nivel operativo)

o) Otros:
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Pregunta 15. Ordene de mayor a menor su preferencia de financiamiento, para un

Emprendimiento (en caso de requerirlo).

Ordene las opciones del 1 al 8, siendo el 1 el de mayor importancia y el 8 el de menor

importancia, por favor no asigne el mismo valor a dos opciones diferentes

Recursos propios

Préstamos a miembros de la familia, conocidos

Instituciones financieras publicas (CFN, BNF, BEV)

Banca

Cooperativas de Ahorro y Crédito

Capital Semilla (se refiere a una inversion temprana, realizada en la etapa de

creacion del negocio, a cambio de cogobierno y participacion accionaria)

Capital Angel (se refiere a una inversion realizada a una empresa, en cualquier

etapa, a cambio de participacion accionaria e informes de desempefio).

Emision de Obligaciones en el Mercado de Valores
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SECCION 3: Evaluacion del Modelo de Apoyo al Emprendimiento

Pregunta 16. ;Qué rol le interesaria desempefiar en INCOEMP?

Favor seleccionar aquel por el que sienta mayor afinidad. En caso de seleccionar

o Emprendedor

o Inversionista

o Miembro del Directorio de uno 0 mas emprendimientos
o Participar en las actividades de incubacion de empresas
o No me interesa participar

Pregunta 17. ;/Qué monto estaria dispuesto usted a Invertir por el derecho de
participacion en INCOEMP?

o $1.001 a $2.000
o $2.001 a $3.000
o $3.001 a $4.000
o $4.001 a $5.000

o Mas de $5.000

Pregunta 18. ; Cudl seria su preferencia para realizar las aportaciones a INCOEMP?

Tomar en consideracion que estos aportes se realizaran durante el primer afio de estudios de la

maestria

o Unico pago con la matricula
o Mensual

o Trimestral

o Semestral

o Al finalizar el primer afio
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Pregunta 19. En relacion al tamafio de su Emprendimiento o en el que invertiria, ¢ Cual

es su aspiracion de volumen de ventas?

Considere su respuesta desde la perspectiva del Inversionista o del Emprendedor
o Micro Empresa (Ventas hasta $100.000)

o Pequefia Empresa (Ventas desde $100.000 hasta $1.000.000)

o Mediana Empresa (Ventas desde $1.000.000 hasta $5.000.000)

o Gran Empresa (Ventas desde $5.000.000)

Pregunta 20. ¢Estaria usted dispuesto a iniciar un negocio en sociedad con una o varias

personas?
o si
o no

Pregunta 21. Basado en el hecho de que INCOEMP Invertird en el Emprendimiento y
tendra un representante (miembro de la comunidad ESPAE) en la administracion de la

empresa a crearse, califique las siguientes afirmaciones:

Total Parcial Indiferente Parcial Total
desacuerdo desacuerdo acuerdo acuerdo
Me siento motivado a tener un
] e} 0 o) o o)
co-gobierno
Me preocupa tomar decisiones
O (@) (@) (@] (@]
con otra persona
Considero una buena alternativa
. e} o o o) o
para desarrollar mi empresa
Me siento respaldado por una
entidad que velara por mis o o o o o

intereses
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Pregunta 22. Luego del periodo de incubacion, ¢estaria interesado en tener el control
total de su empresa mediante la opcion de recompra de acciones a un precio

preferencial?

s

o SI
o no

Pregunta 23. ¢Estd dispuesto a proporcionar informacion del Emprendimiento, con
fines académicos, para la elaboracion de casos de estudio que serdn utilizados como
herramienta de aprendizaje en las diferentes asignaturas que forman parte de la malla

curricular de los programas de ESPAE?
o si
o no

24. Este espacio esta destinado para recibir sus comentarios con respecto a la propuesta

presentada (INCOEMP), los cuales agradecemos de antemano.

155




INCOEMP: Inversion e Incubaciéon de Emprendimientos — 2. Modelo de Marketing

Anexo 3: Toma de muestra de Tesis existentes en la Biblioteca de ESPAE del afio 2012

La tabla constituye un extracto del analisis de 43 tesis, tomadas de forma aleatoria, de un total
de 540 documentos registrados en la Biblioteca.
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Anexo 3: Toma de muestra de Tesis existentes en la Biblioteca de ESPAE del afio 2012 (1 de 3)

No. Inventario

PROG.

TIPO

TITULO

No.
ACCIONISTAS

SECTOR CIUU

CIUDAD

INVERSION
ACTIVOS

INVERSION
CAPITAL DE
TRABAJO

INVERSION

GASTOS
PREOPERATIVO
S

TOTAL
INVERSION

APORTE
CAPITAL
ACCIONISTAS

PRESTAMOS A
LARGO PLAZO

INSTITUCIO
N

NUEVAS
PLAZAS DE
TRABAJO

TIR SIF

VAN SIF

TIR CIF

VAN CIF

TASA
DESCUENT
OCIF

VENTAS
ESTIMADAS
ANO 1(US$)

CREC.
ANUAL EN
VENTAS

ANO DE
RECUPERA
CION DE
INVERSION

DP-11287

MGP

Plan de mejoramiento de la
cadena de atencion al cliente de
transmision de datos e internetde
una empresa de
telecomunicaciones

ACTIVIDADES DE SERVICIOS
ADMINISTRATIVOS Y DE APOYO,

GUAYAQUIL

51,281

36,000

45,496

132,777

132,777

11

29,602

75,600

DP-11289

MGP

SERVICIO DE REPARACION DE
CILINDROS DE USO DOMESTICO
PARALAS COMERCIALIZADORAS

DE GLP UBICADAS EN
GUAYAQUIL

SUMINISTRO DE ELECTRICIDAD, GAS,
VAPOR Y AIRE ACONDICIONADO.

GUAYAQUIL

1,411,422

178,474

7,025

1,596,920

958,152

638,768

50

28

186,649

2,281,772

DP-11291

MGP

ASISTENCIAINTEGRAL EN EL
ACOMPANAMIENTO DE
PERSONAS MAYORES DE 40
AROS ASUS TRATAMIENTOS DE
RADIOTERAPIA, QUIMIOTERAPIA Y
DIALISIS EN LA CIUDAD DE
GUAYAQUIL

ACTIVIDADES DE ATENCION DE LA SALUD
HUMANA Y DE ASISTENCIA SOCIAL.

GUAYAQUIL

39,485

30,314

4,430

74,229

40,826

33,403

36

310,930

14

194,487

DP-11293

MGP

Optimizacion del nivel de
alistamiento de los Submarinos a
traves de la adquisicion de un
simulador para la operacion de las
Unidades Submarinas de la
Armada del Ecuador

DP-11295

MGP

ADMINISTRACION PUBLICA Y DEFENSA;
PLANES DE SEGURIDAD SOCIAL DE
AFILIACION OBLIGATORIA.

GUAYAQUIL

6,560,000

137,320

30,080

6,727,400

6,727,400

UERZA NAVA

57

9,626,523

4,605,028

CREACION DE UNAEMPRESA
CONSULTORAPARA EL ANALISIS
DE FACTIBILIDAD Y DESARROLLO

DE PROYECTOS SOCIO-

AMBIENTALES DURANTE LOS

PROYECTOS DE IMPLANTACION Y/
CONSTRUCCION DE
ESTACIONES CELULARES

ACTIVIDADES DE SERVICIOS
ADMINISTRATIVOS Y DE APOYO.

GUAYAQUIL

207,900

116,524

324,424

194,654

129,769

40,814

23

96,277

576,000

DP-11297

MGP

DIVERSIFICACION DE
ACTIVIDADES ECO-TURISTICAS
COMO ALTERNATIVA PARA EL
DESARROLLO SOSTENIBLE EN
EL RECINTO "PUERTO EL
MORRO" DEL CANTON
GUAYAQUIL

ARTES, ENTRETENIMIENTO Y
RECREACION.

GUAYAQUIL

172,863

39,902

22,655

235,420

235,420

148,610

290,817

DP-11301

MGP

DISENO DE UNAEMPRESA DE
LAVADO VEHICULAR CON LA
APLICACION DE TECNICAS
AMBIENTALES EN LAVIA
SAMBORONDON COMPRENDIDO
ENTRE LAPUNTILLAY EL KM10 Y
MEDIO

COMERCIO AL POR MAYOR Y AL POR
MENOR; REPARACION DE VEHICULOS
AUTOMOTORES Y MOTOCICLETAS.

GUAYAQUIL

509,901

4,384

45,062

559,347

111,347

448,000

29

207,769

12

282,552

DP-11303

MGP

APROVECHAMIENTO DE
DESECHOS DE FAENADO DEL
CAMAL DE CALUMA, PROVINCIA
DE BOLIVAR

AGRICULTURA, GANADERIA,
SILVICULTURAY PESCA.

CALUMA

6,340

3,440

9,780

9,780

1,415

15,123

DP-11307

MGP

PROYECTO DE REACTIVACION
PRODUCTIVA DE CACAO CCN51
EN LA COMUNIDAD EL QUEMADO,
UBICADO EN LAPROVINCIADE
EL ORO, COMO ALTERNATIVA DE
DESARROLLO SUSTENTABLE

AGRICULTURA, GANADERIA,
SILVICULTURAY PESCA.

SANTAROSA

18,615

40,350

4,143

63,108

31,554

31,554

31

181,043

13

169,905

DP-11309

MGP

ASESORIA PARA CERTIFICAR
BAJO EL SISTEMAINTEGRADO DE
GESTION (SIG) ENFOCADO A
EMPRESAS MEDIANAS EN LA
CIUDAD DE GUAYAQUIL

ACTIVIDADES PROFESIONALES,
CIENTIFICAS Y TECNICAS.

GUAYAQUIL

49,000

49,000

49,000

181,061

152,500

DP-11311

MGP

INCREMENTO DE LA
PRODUCTIVIDAD DE CACAO FINO
DE AROMAEN LAS
PLANTACIONES ASOCIADAS AL
SISTEMA UNOCACE

AGRICULTURA, GANADERIA,
SILVICULTURAY PESCA.

GUAYAQUIL

6,233,202

722,840

78,165

7,034,207

2,034,207

5,000,000

BANCA

669,304

780,000

DP-11313

MGP

DESNUTRICION CRONICADE
NINOS Y NINAS DE HASTA 12
ANOS DE EDAD DE LAISLASAN
JACINTO DE SANTAY, COMUNA LA
PUNTILLA DURAN

GUAYAQUIL

10,584

6,342

1,492

18,418

18,418

BID

69

26,549
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INVERSION ANO DE
INVERSION APORTE NUEVAS TASA VENTAS CREC.
No. Inventario| ~ PROG. | TIPO TITULO Accwgrzism SECTOR CIUU CIUDAD 'NAVCE;:;')ZN CAPITAL DE PRE%AISETS;NO INJS;Q‘I‘ON CAPITAL Ei;zg‘g'f’;g 'NST';UC'O PLAZASDE |TIRSIF| VANSF [TIRC/IF| VANCIF | DESCUENT | ESTIMADAS | ANUALEN RE%UNPEEA
TRABAJO ACCIONISTAS TRABAJO ocCIF ANO1(US$) | VENTAS b
s INVERSION
RECUPERACION DE TAMBORES
USADOS CON CAPACIDAD DE 55
GALONES CON RESIDUOS DE
DP-11315 MGP E |ADITIVOS ALMACENADOS EN LAS - INDUSTRIAS MANUFACTURERAS. GUAYAQUIL 295,000 30,873 1,000 326,873 126,873 200,000 CFN - 35 486,752 11 647,000 of-
EMPRESAS PRODUCTORAS DE
LUBRICANTES EN LA CIUDAD DE
GUAYAQUIL
UTILIZACION DE CALOR
RESIDUAL PARA GENERAR
DP-11317 MGP I | ENERGIAELECTRICAEN UNA EXPLOTACION DE MINAS Y CANTERAS. GUAYAQUIL 8,802,000 264,000 880,000 9,946,000 | 9,946,000 - - 7 21 2,898,612 14 2,121,436 0 7
PLANTADE CEMENTO EN
SUDAMERICA
PROYECTO DE IMPLEMENTACION
DE UNAPLANTA DE REPARACION
DE BROCAS DE PERFORACION Y
DP-11319 MGP 1 MANTENIMIENTO DE INDUSTRIAS MANUFACTURERAS. GUAYAQUIL 740,201 304,687 - 1,044,888 | 1,044,888 7 1| 5,706,030 4,779,519 0
HERRAMIENTAS DE FONDO,
PARANOVDOWNHOLE DE
ECUADOR S.A
ACTIVIDADES DE SERVICIOS
DP-11321 MGP E M HOGAR SEGURO 3 AOMINISTRATIVOS Y DE APOYO. GUAYAQUIL 25,399 263,505 23,700 312,604 109,411 203,192 CFN 12 1| 2769,352| 133 2,263,296 16 991,729 2 5
FABRICACION Y
COMERCIALIZACION DE AGRICULTURA, GANADERIA,
DP-11323 EMAE E | maguimas INDUSTRIALES PARA 3 SILVICULTURAY PESCA. PASAJE 70,480 32,500 40,700 143,680 78,680 65,000 | BANCA 0 41,670 25 48,987 15 527,000 0
SECAR CACAO
PRODUCCION DE BIODIESEL A AGRICULTURA, GANADERIA, -
DP-11325 EMAE E BASE DE PIRON 5 SILVICULTURAY PESCA. GUAYAQUIL 2,025,347 450,000 20,000 2,495,347 385,347 2,110,000 CFN 73 - - 23 146,919 17 296,612 [Hasta el 5to. Afio)
CYBER COMUNITARIO BARRIOS
DP-11327 EMAE | DEL SUR ESMERALDAS 3 ESMERALDAS 10,800 547 - 11,347 11,347 - 4 1 15,424 34,809 0
DP-11329 EMAE E CINE MOVIL 3 QiziséfggZETEN'M'ENTO Y GUAYAQUIL 168,000 35,000 5,500 208,500 88,500 120,000 CFN 5 17 39,218 12 346,298 0
TABPLAS: FABRICA DE TABLONES
DP-11331 EMAE E DE MADERA PLASTICA 3 GUAYAQUIL 1,383,900 107,514 23,065 1,514,479 454,344 1,060,135 BANCA 20 13 199,530 11 1,047,704 1
ACTIVIDADES DE SERVICIOS
DP-11333 EMAE E OPERADOR LOGISTICO - AOMINISTRATIVOS Y DE APOYO. GUAYAQUIL 560,000 | 4,914,155 3,450 5,477,605 | 2,464,922 3,012,683 CFN 59 38 4,585,689 | - 27,555,492 0
DP-11335 EMAE E | COMPUTACION EN LANUBE 5 INFORMACION Y COMUNICACION. MACHALA 23,000 1,000 - 24,000 24,000 - - 1 1 42,312
FREE SUGAR: REPOSTERIA
DP-11337 EMAE E LIBRE DE AZUCAR 2 GUAYAQUIL 58,319 15,681 - 74,000 74,000 - | NO INDICA 7 0 20,898 207,595 0
ZAZAGAN.SA CENTRO DE ACOPIO AGRICULTURA, GANADERIA,
DP-11339 EMAE E DE CACAO CON-51 - SILVICULTURAY PESCA. MILAGRO 202,078 310,843 1,500 514,421 205,768 308,653 | BANCA 12 0| 1,207,804 57 487,615 12 1,956,150 0
GENERACION DE ENERGIA
ELECTRICAEMPLEANDO
DP-11343 MAE E | BIOMASAPARA LACIUDAD DE GUAYAQUIL 531,139,588 531,139,588 50,000 | 531,089,588 | ONG 89 13| 120,773,570 97,945 0
GUAYAQUIL
DP-11345 MAE E GIFTCARFACIL 2 GUAYAQUIL 17,420 6,400 4,500 28,320 28,320 7 248,453 0
CENTRO DE HIDROTERAPIA )
. ACTIVIDADES DE ATENCION DE LASALUD
DP-11347 EMAE E NEPYUNoHigLRTiATMENT & 3 HUMANA Y DE ASISTENGIA SOGIAL . GUAYAQUIL 339,298 19,223 - 358,521 205,000 153,521 | NO INDICA 5 33 277,223 12 499,200 0
DP-11351 MAE E ECO-STONE 3 CONSTRUCCION. GUAYAQUIL 288,350 43,710 3,400 335,460 124,120 211,340 CFN 15 0 425,564 26 228,696 0 456,000 0
ARBOOK-RAM S A-REALIDAD ACTIVIDADES DE SERVICIOS
DP-11353 MAE E | AUMENTADAPARAMOVILES 3 AOMINISTRATIVOS Y DE APOYO. GUAYAQUIL 100,575 172,370 2,249 275,194 110,077 165,117 CFN 15 38 330,106 17 124,576 1
RESIDENCIA UNIVERSITARIA ACTIVIDADES DE ATENCION DE LA SALUD
DP-11355 MAE E GUAYAQUIL - HUMANA Y DE ASISTENGIA SOCIAL. GUAYAQUIL 607,734 88,744 - 696,478 208,943 487,535 BANCA 5 0 278,591 261,600 -
DP-11359 MAE E GADGET HOME 2 79,455 43,995 1,550 125,000 10,000 115,000 CFN 86 285,047 23 569,515
DP-11367 EMAE E CIUDAD FELIZ 1 :ﬁzzaséfggismmmsmo Y GUAYAQUIL 751,372 281,923 1,605 1,034,900 621,582 413,318 | NO INDICA 42 35 345,668 15 929,160 0
DP-11369 MGH | | PISFRUTA :5563522%05 CoN - GUAYAQUIL 1,030 5,220 - 6,250 6,250 - 163 33,707 20 48,830 0
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No. Inventario

PROG.

TIPO

TITULO

No.
ACCIONISTAS

SECTOR CIUU

CIUDAD

INVERSION
ACTIVOS

INVERSION
CAPITAL DE
TRABAJO

INVERSION
GASTOS
PREOPERATIVO
S

TOTAL
INVERSION

APORTE
CAPITAL
ACCIONISTAS

PRESTAMOS A
LARGO PLAZO

INSTITUCIO
N

NUEVAS
PLAZAS DE
TRABAJO

TIR SIF

VAN S/F

TIR CIF

VAN C/F

TASA
DESCUENT
OCIF

VENTAS
ESTIMADAS
ARNO 1(US$)

CREC.
ANUAL EN
VENTAS

ANO DE
RECUPERA
CION DE
INVERSION

DP-11371

CREACION DE UN AREA
ESPECIALIZADA PARAEL MANEJO
Y TRATAMIENTO DE PACIENTES
CON PIE DIABETICO EN EL
HOSIPITAL DEL IESS-
ESMERALDAS

ESMERALDAS

270,940

270,940

270,940

DP-11373

CREACION DE UNIDAD DE
FERTILIDAD EN CLINICADE
ESPECIALIDADES Y MATERNIDAD
LACIGUENA (CEMLC)

MILAGRO

171,498

1,050

172,548

34,510

138,038

BANCA

38

125,858

18

210,000

15

DP-11377

ESTUDIOS DE FACTIBILIDAD
PARALACREACION DE UN
CENTRO DE ATENCION Y
CUIDADO DE SALUD A
PERSONAS DE LATERCERA
EDAD DE LACIUDAD DE CUENCA

CUENCA

44,372

162,226

2,000

208,598

83,439

125,159

BANCA

23

11

114,178

248,000

DP-10615

HOSTERIAEL VIGIADE LOS
ALTARES

PENIPE

302,038

58,733

10,815

371,586

DP-10901

PARQUE DE RECREACION Y
TURISMO BUCAY.

ARTES, ENTRETENIMIENTO Y
RECREACION.

GENERAL ANTONIO
ELIZALDE (BUCAY)

100,369

9,992

19,270

129,631

129,631

53,344

202,965

DP-10903

CAMPOSANTO ARBOLES DE VIDA

ARTES, ENTRETENIMIENTO Y
RECREACION.

GUAYAQUIL

983,247

98,943

17,810

1,100,000

309,007

790,993

41

629,836

241,783

449,400

DP-10905

INTEGRA S.A. ADMINISTRANDO
EL CAPITAL INTELECTUAL CON
SOLUCIONES E-LEARNING

INFORMACION Y COMUNICACION.

GUAYAQUIL

14,205

88,282

2,513

105,000

50,000

55,000

CFN

208,201

212,100

DP-10907

DIPS DE BANANO CUBIERTO
CON CHOCOLATE Y OTROS
ADEREZOS

COMERCIO AL POR MAYOR Y AL POR
MENOR; REPARACION DE VEHICULOS
AUTOMOTORES Y MOTOCICLETAS.

GUAYAQUIL

257,000

22,434

10,566

290,000

170,000

120,000

BANCA

21

74,399

132,000

603,008

DP-10909

ECOPELLETS, B&O RECYCLING
PRODUCTS INC

GUAYAQUIL

797,247

282,591

107,984

1,187,822

120,000

1,067,822

BANCA

27

1,120,533

23

667,845

2,340,000
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