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SINTESIS EJECUTIVA

El presente informe se centra en la evaluacién del instrumento Emprendedores
Innovadores, y tiene por objetivo brindar insumos para la toma de decisiones en la Agencia
Nacional de Investigacién e Innovacion (ANI]I).

El instrumento nace en 2008 con la finalidad de promover la creacién y el desarrollo de
nuevas empresas —o empresas jovenes— que se planteen la comercializacién de productos
o servicios innovadores con respecto al mercado que pretenden atender.

Emprendedores Innovadores forma parte de la oferta de apoyos existentes en el
ecosistema emprendedor, un ecosistema que se ha incrementado de forma significativa y
sostenida en los ultimos 10 afos.

Para el abordaje de este informe se disefa una estrategia de evaluacién mixta, en la que se
integran métodos cuantitativos y cualitativos de diversa complejidad, segun la informacién
disponible y los requerimientos de cada metodologia contemplada. Se aplica una encuesta
de evaluacién ex post disenada especificamente para este analisis. Adicionalmente, se
realizan seis estudios de casos en los que se profundiza en los resultados que surgen de la
encuesta. A su vez, se lleva a cabo una evaluacién de impacto del instrumento y un analisis
costo beneficio desde la perspectiva estatal. Finalmente, con un abordaje cualitativo se
indaga sobre los aportes de las incubadoras y el capital semilla de ANII en distintos
emprendimientos beneficiarios.

Los emprendimientos innovadores juegan un papel particularmente importante en el
desarrollo econdmico, el avance tecnoldgico y el impacto social. Se enfrentan al desafio de
introducir un nuevo producto, servicio o proceso en el mercado, lo que afecta
negativamente su tasa de supervivencia. Actualmente, se encuentra en actividad el 54 % de
los emprendimientos que finalizaron la ejecucion con ANII. Si se establece un “valle de la
muerte” a los cinco afos, el 45 % de las empresas lo han superado; si se amplia a 10 ainos,
este valor desciende al 24 %. Lo hallado es consistente con estudios internacionales
similares.

Los emprendimientos tuvieron un buen desempeno en general, cuando se los evaltia con
técnicas econométricas, en comparacion con las empresas de similares caracteristicas que
no recibieron apoyo de ANII. Las empresas creadas gracias a Emprendedores Innovadores
invierten mas en innovacion y son mas innovadoras que otras de similares caracteristicas
que no recibieron el apoyo. Ademas, las beneficiarias logran un mejor desempefo
econémico (exportaciones y empleo) en comparacion con las no beneficiarias. Estos
resultados se explican principalmente por los emprendimientos que tuvieron dos apoyos.

Asimismo, se realiza un andlisis costo beneficio desde el punto de vista del Estado, para
comparar lo que él mismo invierte con los retornos que obtiene via impuestos. Tomando en
cuenta los costos del instrumento, por cada ddélar que invirtid ANII se generaron USD 11. Si
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se agregan todos los costos en los que incurre la Agencia para apoyar al ecosistema
(incubadoras, instituciones patrocinadoras, etcétera), el Estado obtiene USD 8,4 de retorno
por cada délar que invierte.

Los resultados en cuanto al desempefno empresarial muestran que para 2018 las ventas de
los beneficiarios eran en su mayoria menores a USD 50.000 y se empleaban en promedio
cinco personas. Si se compara con los valores encontrados en la evaluaciéon anterior, los
resultados son inferiores: el 63v% de las empresas facturaba menos de USD 100.000 vy el
promedio de empleo era de 6,5 personas por emprendimiento.

El 23 % de las empresas exportan (valor similar al de la evaluacién pasada) y el apoyo ANII a
través de una segunda etapa de financiamiento parece ser clave para ello. Sin embargo, al
momento de postular, el 71 % de los proyectos apuntaba al mercado regional o global. La
diferencia entre ese valor y la cantidad de proyectos que efectivamente logra
internacionalizarse demuestra las dificultades que conlleva este proceso, tal como se
muestra en uno de los casos desarrollados.

Cabe destacar el bajo acceso a inversién privada por parte de los emprendimientos, tanto
en lo que respecta a la cantidad de emprendimientos (29 %), como al monto obtenido (en la
mitad de los casos no supera los USD 100.000). Al ser consultados, el principal motivo por el
cual los emprendedores declaran no acceder a esa inversién es la falta de interés o
necesidad. Esto suele estar reforzado por no querer perder control de la empresa en etapas
tempranas, asi como por situaciones en las que las ofertas recibidas no son satisfactorias. A
pesar de ello, en dos estudios de casos realizados se advierte que la inversién privada tiene
un rol clave para escalar el negocio y aprovechar oportunidades comerciales.

Por otra parte, si bien las instituciones de apoyo no son el foco de esta evaluacion, cumplen
un rol relevante durante la ejecucion del proyecto ANII y son parte de la configuracion
actual del instrumento Emprendedores Innovadores. Desde |la creacion del instrumento de
apoyo a incubadoras por parte de ANII, estas instituciones han actuado como brooker de
proyectos, configurdndose como la principal fuente para acercar emprendedores al
instrumento (en 2019, el 80 % de los proyectos aprobados proviene de incubadoras). Pero,
ademas de eso, ;qué podemos saber sobre el desempeiio de los proyectos que estas
instituciones acompaian?

Basandose en técnicas econométricas, no se encuentran diferencias estadisticamente
significativas en los resultados entre quienes se presentaron al instrumento sin estar
incubados y los que accedieron a través de las incubadoras. Al realizar un analisis de costo-
efectividad, se constata que la alternativa de apoyo a emprendimientos sin incubadoras es la
opcidén mas costo-efectiva, ya que, para obtener un mismo nivel de impacto, las incubadoras
tienen un costo mayor, debido a que se incluye el subsidio que reciben por parte de ANII.
Este analisis fue realizado solamente sobre proyectos incubados bajo el primer esquema de
incentivos a las incubadoras, el cual preveia un monto fijo de apoyo a estas instituciones
(basal). Posteriormente, este esquema fue modificado en la convocatoria de 2017,
pasandose a un sistema de incentivo combinado, que incluye un apoyo basal y premios por
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desempeno. Este Ultimo esquema de incentivos no pudo ser considerado en el andlisis, ya
que se requiere un horizonte temporal mayor para su evaluacion.

En el discurso de los emprendedores consultados, las incubadoras juegan un rol relevante
para acercarse a la ANIl y colaboran en la ejecucién del proyecto, aportando su
conocimiento acumulado en el tema. En las incubadoras que desplegaron estrategias de
cercania con los emprendedores aparece la construccion simbdlica de la figura del partner
del emprendimiento. Al mismo tiempo, se observa como oportunidad de mejora el
asesoramiento técnico recibido y la generacién de mentorias y capacitaciones mas
personalizadas.

El asesoramiento en temas de gestion empresarial y temas legales (por ejemplo, cual es la
figura legal mas adecuada para iniciar las actividades) es el mas demandado por los
emprendedores. A nivel del modelo de negocio también resulta clave el asesoramiento, ya
que, como ejemplifica uno de los casos, una propuesta comercial con debilidades puede
hacer fracasar un emprendimiento, aun cuando el producto ofrecido esté validado
técnicamente y sea demandado. En esta linea, la existencia de un asesoramiento por parte
de otros emprendedores con mas experiencia o por una red de mentores también aparece
como una demanda clara por parte de los emprendedores.

La mayoria de los emprendedores valoran positivamente el instrumento de capital semilla,
y entre sus principales aportes destacan: la posibilidad de realizar el desarrollo del producto,
el acompanamiento en los primeros pasos en el mundo emprendedor y la comercializacion
de productos y servicios. Adicionalmente, facilitd el acceso a inversién, la transformacién de
actividades artesanales en produccion industrial, asi como permitié la autonomia del
emprendimiento, al no tener este que vender acciones en sus etapas tempranas.

En términos generales se puede concluir que el instrumento Emprendedores Innovadores
cumple satisfactoriamente el objetivo planteado de crear empresas innovadoras, lo cual,
sumado a que es completamente autosustentable, justifica plenamente su continuidad.
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INTRODUCCION

Los informes de evaluacién tienen como objetivo ofrecer insumos para la toma de decisiones
en relacién con los instrumentos que funcionan en la drbita de la Agencia Nacional de
Investigacion e Innovacion (ANII), aportando informacién que permita conocer la eficiencia
de sus instrumentos vy, si es necesario, reorientarlos, adecuando su disefio o adaptandolo a
las condiciones cambiantes del contexto.

El presente informe se centra en la evaluacion del instrumento Emprendedores
Innovadores, el cual tiene por objetivo promover la creacién y el desarrollo de nuevas
empresas o empresas jovenes que se planteen la comercializacién de productos o servicios
innovadores con respecto al mercado que pretenden atender.

A su vez, ANIl despliega otro conjunto de instrumentos orientados al fomento de
emprendimientos, como ser el apoyo a Incubadoras e Instituciones Patrocinadoras de
Emprendimientos o Validacién de Ideas de Negocios. Estos no son el foco de esta
evaluacion, sin embargo, no pueden desprenderse del andlisis, ya que complementan al
instrumento que se evalla, pues se consideran una via para conseguir mas y mejores
emprendimientos.

Cabe destacar que esta es la segunda evaluacion realizada de este instrumento (se puede
acceder a la primera aqui) en el marco de una estrategia global de evaluacion de
instrumentos orientados al sector productivo, lo que da lugar a nuevos hallazgos.

El informe se estructura de la siguiente manera:

v" En el primer capitulo se proponen algunos elementos conceptuales para el andlisis,
se describe el instrumento y se repasa la historia del ecosistema emprendedor
nacional.

v" En el segundo capitulo se detalla la estrategia de evaluacion.

v" En el tercer capitulo se describe la situacién actual de todos los emprendimientos
apoyados por ANII que finalizaron sus actividades antes del 01/07/2019.

v" En el cuarto capitulo se caracterizan los emprendimientos incluidos en la presente
evaluacion.

v" En el quinto capitulo se analiza el desempefno empresarial de los emprendimientos
en variables como ventas, exportaciones, empleo y capital privado.

v" Enel sexto capitulo se profundiza en los casos de seis emprendimientos.

v" En el séptimo capitulo se realiza una evaluacion de impacto del instrumento.

v" En el octavo capitulo se desarrolla un analisis costo-beneficio del instrumento, desde
la perspectiva estatal.

v" En el noveno capitulo se indaga, mediante entrevistas grupales, los aportes del
capital semillay del vinculo con las instituciones de apoyo.
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1. MARCO CONCEPTUAL

¢Qué aportan los emprendimientos al desarrollo econdmico del pais?

En las dltimas décadas han aparecido diversos estudios que argumentan acerca de la
importancia de las nuevas empresas como generadoras de empleo, innovacién,
revitalizacién de los tejidos productivos, relanzamiento de los espacios regionales vy
canalizacion de las energias creativas de la sociedad (Audretsch y Belitski, 2020; Kantis y
Federico, 2014).

La efectiva contribucién de las nuevas empresas no depende solamente de la cantidad que
se crean, sino, en especial, de las que logran sobrevivir y crecer de manera significativa (Acs
y Mueller, 2006; Nystrém, 2008; Van Praag y Versloot, 2007). En una revisién sobre la
evidencia empirica existente en la materia, Henrekson y Johansson (2010) concluyen que al
menos el 50 % de los puestos de trabajo generados por las empresas creadas cada afno se
concentra en una limitada proporcion de estas (alrededor del 4 %), que exhiben patrones de
crecimiento superiores al resto de las empresas de su misma cohorte.

Dentro de este grupo, solo una pequefa parte son nuevas empresas innovadoras, pero son
estas las que juegan un papel particularmente importante en el desarrollo econémico, el
avance tecnolégico y el impacto social (Audretsch y Belitski, 2020; Autio y otros, 2014;
Baumol y Strom, 2007). Las nuevas empresas innovadoras tienen el desafio de introducir un
nuevo producto, servicio o proceso en el mercado, lo que afecta negativamente sus tasas de
supervivencia.

En esta linea, Amords y Poblete (2012) establecen un periodo denominado “valle de la
muerte”, que va desde la fase inicial hasta el punto en que se desarrolla con éxito una nueva
tecnologia, un nuevo producto o un nuevo proceso, alcanzando la viabilidad comercial. Los
autores estiman en 42 meses (3,5 afos) el punto de inflexiéon en la sobrevivencia
empresarial. Este periodo puede incluso ser mayor; segiin Picken (2017), de acuerdo con
datos del Bureau of Labor Statistics de Estados Unidos, solo alrededor de la mitad de las
startups creadas en ese pais sobreviven mas de cinco afnos.

;Qué etapas atraviesan los emprendimientos innovadores?

La creacion y puesta en marcha de emprendimientos innovadores es una suerte de carrera
de obstaculos, tanto enddgenos (dificultades de gestidn, debilidades del modelo de negocio,
etcétera) como exdgenos (surgimiento de competidores, tamafo del mercado, etcétera).
Estas dificultades aparecen en diferentes momentos del proceso emprendedor, por lo que se
presenta a continuacién una trayectoria estilizada de las etapas que atraviesa un
emprendimiento innovador. Cabe destacar que este proceso no es lineal, sino
profundamente complejo y dindmico.
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Figura 1.1
Etapas del proceso emprendedor
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Elaboracién propia a partir de la version de Start Co.

— Identificacion de la idea (gestacion del emprendimiento)

Esta etapa abarca el surgimiento de la idea de negocio, sea por la identificacién de una
necesidad insatisfecha en el mercado o por la transferencia de un resultado de 1+D (lo que se
denomina problem/solution fit). Incluye la conformacion del equipo inicial o founders para
llevar a cabo laideainicial.

Cuando se visualiza una potencial idea de negocio, los emprendedores enfrentan dos
desafios: verificar si su producto o servicio es desarrollable y corroborar que exista una
demanda que haga viable su comercializacion y escalabilidad.

Para ello, se suelen desarrollar pruebas de concepto hasta alcanzar un producto minimo
viable (MVP)%; esto es, un producto simple que posee las funcionalidades minimas
necesarias para ser viable y satisfacer la demanda de usuarios y clientes. Contar con un MVP
tempranamente permite hacer un primer contacto con el mercado e iterar el producto
basandose en las devoluciones de los usuarios.

' Para esto, se suele referir a la frase “make something people want” de Paul Graham, fundador de la aceleradora
Y Combination. La sigla MVP refiere al término en inglés minimum viable product.
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— Validacion del emprendimiento (inicio de la empresa / lanzamiento del producto)

En esta etapa, se lanza la primera version del producto al mercado y se inicia un proceso de
mejora hasta alcanzar un producto escalable que logre calzar con las necesidades de los
usuarios en forma satisfactoria, momento que se suele denominar product/market fit. Una
definicion sencilla de este momento es “estar en un buen mercado con un producto que
pueda satisfacer ese mercado”%

Algunas veces sucede que, luego de un ingreso medianamente exitoso al mercado, las
empresas no logran captar nuevos clientes mas alld de los early adopdters, debido a la
pérdida de la novedad, el agotamiento de las estrategias de marketing iniciales o el
surgimiento de nuevos competidores, lo que demanda adaptarse velozmente a los cambios,
poder captar tendencias con rapidez y contar con agilidad para actuar en el tiempo
adecuado.

En esta etapa se comienza a poner a prueba el modelo de negocio que habia definido
originalmente la empresa. El modelo de negocio trasciende al producto, ya que implica
encontrar si el costo de producir, promocionar y distribuir el producto es viable y sostenible.
El contacto con el mercado suele llevar a ajustes del modelo de negocio que se preveia
inicialmente y a pivotear hacia nuevas estrategias.

— Expansion temprana (éxito del producto / negocio)

Superados los inconvenientes iniciales, esta etapa se sostiene en la penetracién en el
mercado elegido y en el crecimiento de las ventas, consolidando un proceso de producciéony
distribucion sostenible y escalable. Una métrica de uso en esta etapa es, mas alld de la
facturacioén, la relacién entre el costo de captacion de clientes y el margen de beneficio que
se obtiene de ellos, la cual refiere al funcionamiento general de la empresa.
Simultadneamente, se da el crecimiento de la empresa y toman relevancias las decisiones de
gestion estratégica y organizacion del trabajo.

A nivel de las finanzas de los emprendimientos, las etapas iniciales se caracterizan por
contar con un flujo de caja (cash flow) negativo, ya que las inversiones iniciales, que pueden
combinar subsidio publico y recursos propios, son sustancialmente mayores que las ventas.
La curva negativa del flujo de caja suele comenzar a remontar cuando el producto comienza

2 Esa definicion de Marc Andreesen, fundador de Napster y actual inversionista, se complementa con esta otra,
de mayor caracter subjetivo: “you can always feel product/market fit when it’s happening. The customers are
buying the product just as fast as you can make it —or usage is growing just as fast as you can add more servers.
Money from customers is piling up in your company checking account. You're hiring sales and customer support
staff as fast as you can. Reporters are calling because they’ve heard about your hot new thing and they want to
talk to you about it.” Tomado de <https://pmarchive.com/guide_to_startups_part4.htm>l.
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a ser exitoso y, al momento de alcanzar el equilibrio, se puede hablar de que el negocio en si
comienza a ser sostenible.

— Crecimiento y desarrollo

En este momento, se estd frente a una empresa que ya se encuentra apuntando a la
expansion geografica o a la diversificacion, con un posicionamiento ya consolidado en el
mercado. Después de haber superado las primeras tres etapas, caracteristicas de los nuevos
emprendimientos, se comienzan a enfrentar los obstaculos tipicos de la actividad
empresarial.

Finalmente, cabe senalar que las empresas recién creadas se enfrentan a una serie de
desafios que las colocan en una situacion de desventaja con relacion a las empresas
establecidas: (i) deben establecer un conjunto de tareas y roles que aun deben ser
aprendidos, lo que implica ciertos costos; (ii) los nuevos productos o servicios deben ser
creados, lo que puede implicar restricciones de capital; (iii) aun puede faltar una normativa
organizacional clara que rija las interacciones sociales que se dan entre sus miembros, y (iv)
todavia no ha establecido relaciones estables con clientes o proveedores. Estas situaciones
son especialmente criticas en las nuevas empresas de sectores emergentes o basados en el
conocimiento.

(Es necesario apoyar emprendimientos innovadores?

Uno de los fundamentos para el desarrollo de politicas que fomenten el emprendimiento
refiere a la existencia de fallas en el funcionamiento de los mercados vinculados al proceso
emprendedor (falta de financiamiento, de recursos humanos, de informacion, de servicios
profesionales, etcétera) en sus distintas etapas.

Por otra parte, la presencia de bienes publicos (como la educacién emprendedora o la
cultura emprendedora de una region) hace que el funcionamiento efectivo de los factores
que influyen sobre el proceso emprendedor no pueda ser alcanzado de manera éptima.

La siguiente figura muestra las principales limitaciones al desarrollo de emprendedores,
fundamentalmente en sus primeras etapas.
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Figura 1.2
Fallas de mercado que afectan la oferta de emprendimientos
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Elaboracién propia de acuerdo con Kantis (2010).

Existe cierto consenso en torno a que los apoyos publicos deben incluir las distintas fases del
proceso emprendedor para lograr la creacion y supervivencia de emprendimientos. Esto
implica todo un reto para la politica publica, ya que deben instrumentarse acciones a corto,
mediano y largo plazo.

En el corto plazo, pueden desarrollarse herramientas para el apoyo directo a empresas
nacientes, como el instrumento Emprendedores Innovadores. Por otra parte, existen etapas
previas, como la identificacion de las ideas de negocio o la elaboracién del proyecto, que son
claves para el desempefno posterior de la empresa, para lo cual ANII desarrolld el
instrumento Validacion de Ideas de Negocios.

Una vez que estos emprendimientos han iniciado sus actividades, existe evidencia de que el
apoyo estatal continuado permite su crecimiento y consolidacién, favoreciendo su
supervivencia. En la anterior evaluaciéon del instrumento Emprendedores Innovadores se
encontré que un segundo ano de este apoyo incrementaba en un 61 % la posibilidad de
supervivencia de las empresas®.

3 ~ . . o . .
Asu vez, cada afio de vida en el mercado incrementa un 19 % la probabilidad de supervivencia de la empresa.
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Finalmente, una caracteristica relevante de las politicas de emprendimiento es su
configuracion institucional. Dada la multiplicidad de factores que inciden sobre el proceso
emprendedor, es esperable que existan también diferentes actores, tales como
universidades, instituciones de [+D, medios de comunicacién, entidades empresariales,
inversores privados, prestadores de servicios de consultoria, el Gobierno, etcétera, que
interactien con los emprendedores en las diferentes etapas. Este conjunto de instituciones
y sus interrelaciones es lo que se denomina ecosistema emprendedor®. Desde ANII se han
desplegado diferentes instrumentos para el desarrollo del ecosistema local, como se detalla
a continuacién.

Evolucion de los apoyos al desarrollo emprendedor innovador en Uruguay

Antes de la creacién de ANII en 2008, existian en el pais algunos programas e iniciativas de
apoyo a la creacién de nuevas empresas, como ser la Incubadora Ingenio, vinculada al
Laboratorio Tecnoldgico del Uruguay (LATU), el programa C-Emprendedor, de la Direccion
Nacional de Artesanias, Pequefas y Medianas Empresas del Ministerio de Industria, Energia
y Mineria (Dinapyme-MIEM), y el Programa Emprender, impulsado por la Corporacion
Nacional para el Desarrolloy el LATU.

Luego de su creacion, ANII lanza su instrumento Emprendedores Innovadores, que, con
modificaciones, sigue vigente hasta el dia de hoy. En 2013, se lleva a cabo una fuerte apuesta
en la consolidacién del ecosistema emprendedor nacional, lanzandose una serie de nuevos
instrumentos, en el marco del Programa de Apoyo a Futuros Empresarios (PAFE). Asi, al
instrumento de capital semilla se suman incentivos para la radicacion de emprendedores
extranjeros (softlanding) y, en 2014, se pone en marcha el instrumento Validacién de Ideas
de Negocios.

En cuanto al apoyo a instituciones, en 2013 se realiza un llamado para la creacién de nuevas
incubadoras. Asi, se suman a Ingenio cinco instituciones (tres multipropdsito y dos con perfil
cientifico-tecnoldgico) que comienzan a prestar servicios de incubacion. En 2017 se realiza
un segundo llamado a incubadoras, ajustando el sistema de incentivos®. Ese mismo afio, con
el objetivo de mejorar el acceso a financiacién orientada a la expansion de las empresas,
ANIlimplementd un instrumento para la coinversion junto con privados.

*Para profundizar en la visidn sistémica del ecosistema emprendedor, ver Kantis (2003).

> Este nuevo llamado incluyé cambios en las bases del instrumento, con el objetivo de lograr la sustentabilidad de
las incubadoras, asi como un nuevo mecanismo de cumplimiento de metas, necesarias para la continuidad de las
incubadoras y para el acceso a premios. A su vez, se le otorgé un sello ANII a las incubadoras que habian sido bien
evaluadas pero que, por limitaciones presupuestarias, no fueron apoyadas. Este sello implica la posibilidad de
que estas instituciones puedan acceder al mecanismo de premios por cumplimiento de metas. En un llamado
especifico, en 2018, se seleccionaron dos incubadoras para emprendimientos biotecnoldgicos.
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En el marco del PAFE, se apoya también la operaciéon de fondos de inversion privada y se
establecen apoyos para la realizacion de actividades de sensibilizaciéon en la tematica del
emprendimiento. Por ultimo, y como continuacion de la Red Emprender, ANII apoya la
creacion de la Red de Apoyo a Futuros Empresarios (RAFE).

En estos ultimos afos, con la creacion de la Agencia Nacional de Desarrollo (ANDE)®,
aparece un nuevo actor publico enfocado en el apoyo a emprendimientos. En 2016, ANDE
lanza su instrumento de capital semilla, destinado a emprendimientos que presenten
propuestas con valor diferencial. Actualmente, existe importante coordinacién entre ANIly
ANDE, a través del desarrollo de una ventanilla Unica, a la cual se postulan los
emprendedores. De acuerdo a la evaluacion, si el proyecto presenta valor diferencial, recibe
capital semillade ANDE. En el caso de ser un proyecto innovador, recibe el apoyo de ANII.

Finalmente, como muestra del peso que ha cobrado la tematica emprendedora en nuestro
pais, a finales del afo 2019 es aprobada una ley sobre emprendedurismo, que declara de
interés nacional el fomento de los emprendimientos, a través de la consolidacion de un
ecosistema emprendedor y la promocién y desarrollo de emprendimientos vy
emprendedores.

Figura 1.3
Evolucion de los apoyos publicos al emprendimiento

Red Emprender

Red de Apoyo a Futuros Empresarios (RAFE)

Apoyos a
instituciones Apoyo a Fondos de
Inversién
Apoyo a incubadoras
Fondo Emprender
Programa C-Emprendedor - DINAPYME
Apoyos a Capital Semilla ANII

emprendedores Validacion de Ideas de
Negocios (VIN) - ANII

Capital Semilla ANDE

VIN ANII ANDE

Fondos de Coinversion

2006 2007 2008 2009 2010 201 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

°La Agencia Nacional de Desarrollo (ANDE) es una organizacién gubernamental que tiene por misién promover
el desarrollo productivo del pais a través del disefio e implementacién de programas e instrumentos para la
mejora de la competitividad empresarial y territorial, con énfasis en las micro, pequefas y medianas empresas
(mipymes) y en la articulacién entre actores publicos y privados interesados.
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El instrumento Emprendedores Innovadores

El instrumento Emprendedores Innovadores de ANII nace en 2008 con la finalidad de
promover la creacién y el desarrollo de nuevas empresas o empresas jévenes que se
planteen la comercializacion de productos o servicios innovadores con respecto al mercado
que pretenden atender. Como se establece en las bases del instrumento, los
emprendimientos deben contar con el apoyo de una institucion patrocinadora de
emprendimientos (IPE) que acompafa todo el proceso de ejecucion del proyecto.
Histéricamente, a este instrumento se accede en forma de ventanilla, es decir, se puede
postular en cualquier momento del afo y se evalla cada proyecto en si mismo para definir si
se aprueba o no.

Con el surgimiento de las incubadoras apoyadas por ANII en 2013, se incorpora la opcién de
acceder a este apoyo a través de los llamados que estas implementan. Pocos afos después
de iniciar sus actividades, las incubadoras se han convertido en la principal via de acceso de
los emprendedores al instrumento de capital semilla (en 2019 el 80 % de los proyectos
aprobados proviene de incubadoras).

A la fecha se han recibido 646 postulaciones al instrumento, de las cuales se han aprobado
394, lo que representa una tasa de aprobacién historica del 61%.

Tabla 1.1
Principales indicadores del instrumento Emprendedores Innovadores

2008-2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 Total

Postulados 216 26 30 68 90 66 59 91 646
Aprobados 68 20 26 63 75 57 39 46 394
Firmados 59 22 14 57 66 70 43 44 375
Cerrados 36 16 13 16 48 50 65 43 287

% de aprobados

) 0% 10% 50% 60% 65% 60% 54% 80% --
desde incubadoras

En 2013 se incorpora la posibilidad de que los proyectos que finalizan en forma exitosa su
proyecto puedan postular a una segunda etapa de apoyo. El apoyo en esta segunda etapa se
dirige a fortalecer la comercializacion o a internacionalizar la empresa.

Finalmente, producto de los aprendizajes en la gestién, desde ANII se han desarrollado
versiones del instrumento ajustadas a las demandas de determinados sectores. Asi, a partir
de 2018 se crea una modalidad para los emprendimientos de base biotecnolégica, brindando
mas fondos y mayor tiempo de ejecucion. En 2020 se abre una opcién similar para
emprendimientos con foco en electronica.
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2.ESTRATEGIA DE EVALUACION

Una particularidad de las evaluaciones de este tipo de instrumentos es la unidad de andlisis,
en la cual se presentan personas (emprendedores) con un proyecto (emprendimiento). En el
caso de ANII, si el proyecto es aprobado, los emprendedores deben crear una empresa para
poder firmar el contrato y comenzar la ejecucién del proyecto. Esto genera tres unidades de
andlisis que se interrelacionan a lo largo del documento: 1) los emprendedores que postulan
los proyectos; 2) el emprendimiento (entendido como la propuesta técnica y el plan de
negocio presentada en el proyecto aprobado por ANII) y 3) la empresa creada para llevar a
cabo el proyecto.

La evaluacién debe contemplar esta particularidad del instrumento y, en cada una de estas
unidades, indagar sobre diferentes aspectos, tal como se presenta en la siguiente figura.

Figura 2.1
Unidades de analisis y dimensiones involucradas en la evaluacién

EMPRENDEDOR PROYECTO ANII

- Modelo de negocio
- Sector de actividad
- Ndmero de apoyos
Instituciones de apoyo

- Perfil sociodemogréfico
- Nivel educativo
- Experiencia previa

SITUACION
_ E% ACTUAL DEL
- Ventas, empleo y exportaciones EMPRENDIMIENTO
- Conducta innovadora

- Inversidn privada

Por otra parte, el emprendedor puede validar previamente su idea mediante el instrumento
de Validaciéon de Ideas de Negocios, asi como recibir una segunda etapa de apoyo del
instrumento Emprendedores Innovadores. Una suerte de tercera etapa podria ser el acceso
al instrumento de Coinversién con Fondos de Capital Privado de ANII. Por lo anterior, se
pueden generar diferentes trayectorias con los instrumentos de ANII, haciendo uso de unou
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otro. En cuanto al acompanamiento institucional, los emprendimientos pueden ejecutar su
proyecto con el seguimiento de una institucién patrocinadora de emprendimientos o de una
incubadora.

Se desarrolla una estrategia de evaluacién mixta, en la que se integran métodos
cuantitativos y cualitativos de diversa complejidad, seglin la informacion disponible y los
requerimientos de cada metodologia contemplada.

Encuesta ex post

Se aplicoé una encuesta de evaluacion ex post disefiada especificamente para este analisis.
Esta tiene una estrategia diferenciada segun el rol del emprendedor en los proyectos. Los
responsables contestaron la totalidad de la encuesta, aspectos personales y aquellos
relacionados con el proyecto, mientras que el resto del equipo emprendedor contestd
Unicamente las preguntas vinculadas a los aspectos personales.

Para aplicar esta encuesta ex post, se seleccionaron todos los proyectos cerrados al primero
de julio de 2019, excluyendo del andlisis los abordados exitosamente en la evaluacion
anterior del instrumento. Asi, la muestra se compone de 139 proyectos, integrados por mas
de 300 emprendedores. La tasa de respuesta global alcanza el 69 %.

Abordaje cuantitativo

Desde un enfoque cuantitativo, se intenta contestar:

1) :La ANII logra aumentar las inversiones en innovacién de los emprendedores apoyados?
2) ;Cudl es el impacto de ANII en su comportamiento innovador?

3) ¢Cudl es el impacto de ANI en su desempefio econémico?

4) ;Los proyectos que recibieron dos etapas de apoyo ANII obtienen mejores resultados que
aquellos que recibieron financiamiento en una Unica oportunidad?

5) ¢Los emprendimientos incubados obtienen mayores impactos que los no incubados?
¢Las incubadoras son mas costo-efectivas?

Para responder a estas preguntas se lleva a cabo una evaluaciéon de impacto a través de
técnicas econométricas especificas, tomando como fuente de informacién la ultima
Encuesta de Actividades de Innovacion disponible (periodo 2016-2018). Los criterios
metodoldgicos adoptados se explicitan en el capitulo correspondiente.

Finalmente, se intenta determinar, desde el punto de vista estatal, si los beneficios
econdémicos de financiar el instrumento de capital semilla son mayores a sus costos. Dicho
analisis se conoce como andlisis costo-beneficio.
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Abordaje cualitativo

Con el objetivo de conocer las experiencias de los emprendedores beneficiarios del
instrumento Emprendedores Innovadores, se realizaron seis entrevistas semiestructuradas.
Cada una de ellas hace foco en dimensiones de interés: internacionalizacién, captacion de
inversion privada, pivoteo del modelo de negocio, especificidades sectoriales, entre otras.

Por otra parte, se generaron cuatro entrevistas grupales con un total de 18 emprendedores.
Se indagdé sobre el aporte del capital semilla y de las incubadoras en el proceso
emprendedor. Se eligieron emprendimientos con caracteristicas distintas con relacién a su
antigliedad, sector de actividad y desempefio comercial.

A modo de resumen, se muestra un cuadro que vincula la pregunta a contestar en la
evaluacion con la metodologia seleccionada para ello y el nUmero de proyectos incluidos en
cada etapa del andlisis.
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Tabla 2.1

Metodologias utilizadas en la evaluacion

DIMENSION

PREGUNTA

METODOLOGIA Y FUENTE DE DATOS

NUMERO DE CASOS UTILIZADOS

Situacion actual de los
emprendimientos

:En qué situacién se encuentran actualmente los emprendimientos?

;Cuantas se mantienen en actividad?

Formulario ex post y revision de fuentes
secundarias para todos los proyectos que
terminaron su ejecucién antes del 01/07/2019

230 emprendimientos

Perfil de los emprendimientos

Perfil de los emprendedores

;Como se caracterizan los emprendimientos creados con el apoyo de
ANII?

:Como se caracterizan los emprendedores que fundaron las
empresas innovadoras con el apoyo de ANII?

Formulario ex post a proyectos no incluidos en la
anterior evaluacion

Formulario ex post a proyectos no incluidos en la
anterior evaluacion

94 respuestas obtenidas en 139
emprendimientos

207 respuestas obtenidas en 300
emprendedores

Desempeiio empresarial

;Qué resultados han obtenido en empleo, ingresos y exportaciones?
¢Accedieron a capital privado?

Formulario ex post a proyectos no incluidos en la
anterior evaluacion y respuestas a Encuesta de
Actividades de Innovacién 2016-2018

104 casos con datos sobre 139
emprendimientos

Experiencia de los
beneficiarios

Experiencias de los emprendedores beneficiarios del instrumento
Emprendedores Innovadores.

Entrevistas semiestructuradas

6 entrevistas

Impacto del apoyo de ANIl en
los emprendimientos

;La ANIl logra aumentar las inversiones en innovacion de los
emprendedores apoyados? ;Cuél es el impacto de ANII en su
comportamiento innovador? ;Y en su desempefio econémico?

;Los proyectos que recibieron dos etapas de apoyo ANII obtienen
mejores resultados que aquellos que recibieron financiamiento en
una Unica oportunidad?

;Los emprendimientos incubados obtienen mayores impactos que los
no incubados? ;Las incubadoras son costo-efectivas?

Evaluacién de impacto utilizando datos de la
Encuesta de Actividades de Innovacion 2016-2018

102 emprendimientos / 117 empresas
como grupo de control

Analisis costo-beneficio

¢;Cudles son los beneficios del punto de vista estatal de este
instrumento en relacién a sus costos?

Andlisis costo beneficio sobre los respuestas
obtenidas en los formularios ex post de la anterior
evaluaciény la presente

185 casos con dato sobre 230
emprendimientos

Vinculo con el ecosistema

:Como se relacionan los emprendimientos con las instituciones de
apoyo a emprendimientos? ; Qué deberian aportar estas
instituciones?

Aportes del proyecto ANII

:Qué les aportd la ANII? ;Cudl fue el valor diferencial?

Andlisis de caso y entrevistas grupales

24 emprendimientos




3.SITUACION ACTUAL DE LOS
EMPRENDIMIENTOS

A la fecha del presente informe, el 54 % de los emprendimientos apoyados por ANII se
encontraba activo. Comprendidos dentro de esta cifra se encuentran casos en los que el
emprendimiento original se mantiene y casos que pivotean hacia un nuevo producto o
servicio, asi como emprendimientos que son adquiridos por otra empresa. La contraparte de
esta tasa de supervivencia es que el 46 % de los emprendimientos no prosperd vy finalizé sus
actividades.

Grdfico 3.1
Situacion actual de los emprendimientos apoyados

46%

40,4%
Tasa de supervivencia: 54 %

Con su propuesta original  Pivoted a un nuevo Fue adquirido por otra
producto o servicio empresa

El emprendimiento se mantiene activo El emprendimiento no
prosperé

Nota: Los datos se construyen combinando varias fuentes de informacién, a saber: 1) las respuestas obtenidas en la encuesta ex
post desarrollada para la presente evaluacion; 2) las respuestas obtenidas en la evaluacion realizada en 2017 que no se
modificaron en el tiempo, como ser el hecho de que un emprendimiento no continte sus actividades o que haya sido adquirido
por otra empresa; 3) revision de fuentes administrativas de ANII, como informes de cierre de proyectos; 4) consultas directas
con los emprendedores, y 5) revision de informacion disponible on line (pagina web de las empresas, perfil de LinkedIn de los
emprendedores, etcétera).

Para profundizar en los datos anteriores, es necesario tener en cuenta los anos de actividad
de los emprendimientos. Para los 230 emprendimientos analizados, el afo de inicio de
actividades transcurre entre el ano 2007 y el afno 2018. Por tanto, en muchos casos, al
momento de realizar esta evaluacién aun no ha transcurrido el tiempo suficiente para saber
si superaran o no los primeros afos de vida.



Grdfico 3.2
Tasa de supervivencia acumulada

60% 54% 53% r 250
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Minimo de afios de vida de los emprendimientos

mmmm Total de emprendimientos incluidos =—=Tasa de supervivencia acumuladada

Nota: Se contaba solo con una empresa con 13 afios de vida, la cual no esta activa.

Como se puede observar en el grafico, existe una relacién inversa entre los anos
transcurridos desde el inicio de las actividades y la supervivencia de los emprendimientos.
Estableciendo un margen de tres afos de vida a la fecha (es decir, todos los
emprendimientos que iniciaron sus actividades en 2017 o antes), resulta que el 53 %
actualmente se encuentra activo. Si se amplia el margen temporal a cinco afos hasta la
fecha, y se incluye a quienes iniciaron sus actividades en 2015 o antes, surge que el 45% se
mantiene activo. Finalmente, considerando un margen de 10 aios a la fecha (incluyendo
todos los emprendimientos que iniciaron sus actividades en 2010 o antes), resulta que el 24
% se encuentra activo. Estos valores son consistentes con los hallazgos internacionales
respecto a la supervivencia de nuevas empresas anteriormente mencionados.

EN SUMA

A la fecha, el 54 % de los emprendimientos que ya finalizaron la ejecucion del proyecto
ANII se encuentra activo, ya sea con su propuesta original, con un nuevo producto o
servicio o habiendo sido adquirido por otra empresa. Si se establece un “valle de la
muerte” de cinco anos, el 45 % de las empresas lo ha superado.
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4.CARACTERIZACION DE LOS
EMPRENDIMIENTOS APOYADOS

Sector de actividad y modelo de negocio

Grdfico 4.1
Sector de actividad de los emprendimientos apoyados

TIC 26%
Artes, entretenimiento y recreacion

Actividades profesionales, cientificas y técnicas
Construccidn

Industria de alimento, bebidas o tabaco

Actividades administrativas y servicios de apoyo
Comercio al por mayor y al por menor

Servicios sociales y relacionados con la salud humana
Otras actividades de servicio

Otros sectores

Otras industrias manufactureras

Nota: TIC incluye los sectores de informacion y comunicacién y de fabricacién de productos informaticos, electrénicos, épticos
y equipos eléctricos.

Al momento de postular, la mayoria de los emprendimientos se concentraban en dos
sectores de actividad (TIC seguido por arte, entretenimiento y recreacion). Respecto a la
evaluacion realizada en 2017, se observa un descenso en el peso del sector de TIC, y una
mayor distribucion de los proyectos entre los diferentes sectores’.

Con relacién al modelo de negocios inicial de los emprendimientos, se encuentra una
distribucion equilibrada entre los emprendimientos cuyos productos apuntan al consumidor

7 . -

En 2017, TIC era el primer sector y concentraba el 33 % de los emprendimientos. A su vez, el 85 % de los
proyectos se concentraba en cinco sectores, mientras que en esta evaluacion el 84% se concentra en siete
sectores y con mayor distribucion entre estos.
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final y los que tienen como objetivo vender a otras empresas. Por otra parte, respecto al
mercado objetivo original, se destacan las propuestas con perfil exportador, es decir, que
apuntaban al mercado regional o global®.

Grdficos 4.2y 4.3
Modelo de negocios y mercado objetivo de los emprendimientos apoyados

49%

3% 2%
| —

Orientado al  Orientado a Orientado a Orientado a

consumidor  empresas empresasy gobierno (B2G) B Mercado regional o global ® Mercado local
final (B2C) (B2B) consumidor
final (B2B2C)

Por ultimo, cabe senalar que el sector de TIC se orienta principalmente a otras empresas
como clientes y apuntan casi en su totalidad al mercado regional o global. Por su parte, los
emprendimientos del sector arte, entretenimiento y creacién comparten la orientacién al
mercado internacional, pero se enfocan en el consumidor final.

Validacion, capacitacion previa y otros apoyos institucionales

El 71 % de los emprendimientos habia realizado algun tipo de validacién de su proyecto
antes de postular a ANII. Las estrategias mas utilizadas consisten en desarrollar prototipos
o versiones minimas de sus productos (MVP) y probarlos con posibles clientes o interesados,
asi como realizar encuestas o estudios de mercado. En algunos casos, la validacion es dada
por expertos en el sector al que se apunta. En menor medida, la participacién en concursos,
ferias o eventos se utiliza para presentar las ideas y obtener feedback del publico objetivo.
Por ultimo, existen casos en los que ya existia una version anterior del producto o servicio.

Ademas de la validacion de sus ideas, se consultd a los emprendedores si habian realizado
alguna capacitacion especifica para emprender: el 26 % manifiesta que si realizo este tipo de
formacion. Dado este bajo porcentaje, interesa conocer en qué temas o aspectos del negocio
los emprendedores consideran que les hubiera servido contar con asesoramiento, los que se
detallan a continuacion.

8 . - -
Las categorias se construyen separando los casos en que se manifiesta que los emprendimientos apuntan
exclusivamente al mercado local de los que, si bien pueden incluir este, apuntan a nivel regional o global.
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Grdfico 4.4
Principales temas en los que se demanda asesoramiento

Comercial-ventas-marketing 13%
Temas legales

Temas fiscales

Exportaciones / internacionalizacién

Gestidn de la empresa, de equipos y planificacion
Validacidn técnica y comercial

Apertura de la empresa

Modelo de negocio

Nota: Categorizacion de pregunta abierta. Se calculan los porcentajes sobre un total de 402 tematicas mencionadas.

Dentro de las categorias mencionadas, a nivel legal se destaca la demanda de asesoramiento
para la elaboracién de contratos. En relacién con la internalizacién de las empresas y sus
productos, las respuestas se focalizaron en los temas legales y regulatorios vinculados a esos
procesos. Por ultimo, respecto al asesoramiento sobre la apertura de la empresa, se hace
referencia a la busqueda de la figura legal mas adecuada para el tipo de emprendimiento y la
etapa en que se encuentre. Algunos temas nombrados con menor frecuencia son los temas
contables, la gestiéon financiera de la empresa, la inversion privada o los vinculados a
tecnologias y software. A nivel global, es la gestion empresarial en términos amplios lo que
presenta mas dificultades para los emprendedores.

En linea con lo anterior, se consulté a los emprendedores qué tipo de apoyos creen que los
hubiera ayudado durante le ejecucién de sus proyectos. Como se observa en el siguiente
grafico, el contacto con otros emprendedores es visto como un apoyo relevante, asi como la
asesoria por parte de expertos. Con menor intensidad, se demanda la generacién de
contactos con potenciales clientes, tanto del sector publico como privado, asi como con
inversores.

ANIT|T -



Grdfico 4.5
Tipos de apoyo demandados por los emprendedores

66%

57%

4%

Mentorias brindadas por Red de apoyo entre Contacto directo con otros
expertos emprendedores que hayan emprendedores
pasado por ANII
previamente

Inversion inicial de los socios

En las etapas iniciales de los emprendimientos analizados, en un tercio de los casos la
inversion realizada por los socios no supera los USD5.000. Se debe tener en cuenta que las
bases del instrumento Emprendedores Innovadores obligan a los emprendedores a
desembolsar una contraparte del 20 % del total del proyecto, que en la mayoria de los casos
es cercana a esa cifra. Igualmente, en el 68 % de los casos se realiza una inversion superior a
la demanda por el instrumento.

Grdfico 4.6
Inversion inicial de los socios en los emprendimientos en USD

Mas de 30.000

Entre 20.001y 30.000
Entre 10.001y 20.000
Entre 5.001y 10.000

Hasta 5.000 32%

Si se comparan estos valores con lo relevado en la evaluacion anterior del instrumento, se
encuentra un aumento en la inversion inicial que realizan los socios. En aquella instancia, se
constatd que solo en el 28 % de los casos la inversion inicial superaba los USD 10.000,
mientras que actualmente el 47 % invierte mas de ese monto.
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EN SUMA

Los emprendimientos provienen en primer lugar del sector de TIC y cuentan con una
fuerte intencion de volcarse al mercado internacional. Antes de postular a ANII, el 71 %
de los emprendimientos habia validado su idea y en el 68 % de los casos los socios
invierten mas de lo exigido por el instrumento.

La capacitacion especifica en tematicas de emprendimiento es baja (26 %) y los propios
emprendedores demandan asesoramiento en gestion empresarial.

¢COMO SE CARACTERIZAN LOS EMPRENDEDORES APOYADOS POR ANII?

-———

El perfil de los emprendedores apoyados es predominantemente varones jovenes, sin |
hijos, con alto nivel educativo (principalmente en el area de las ingenierias) y residentes :
en la capital del pais, perfil similar al hallado en la primera evaluacion del instrumento. :
Para profundizar, ver Anexo I. :

/
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5.DESEMPENO EMPRESARIAL

Ventas

En el ano 2018 la gran mayoria de los emprendimientos (78 %) facturé menos de
USD 50.000 (USD 34.000 en promedio). No obstante, cabe destacar el desempefo de dos
empresas (3%) que facturaron por encima de USD 300.000; una de ellas tiene cierta
trayectoria en el mercado, con ocho afos de vida, y la otra cuenta con dos anos de vida, por
lo que no ha superado aun el “valle de la muerte”.

Grdfico 5.1 Tabla 5.1
Ventas del afio 2018 en USD Indicadores de las ventas del afio 2018 en USD
Promedio 34.0M
Mas de 300.000
Desvio 62.587
Entre 100.000 y 300.000
Maximo 350.000
Entre 50.000 y 100.000
Mediana 17.531

Entre 10.000 y 50.000 41%

Menos de 10.000 37%

Estos resultados difieren notoriamente de lo hallado en la evaluaciéon anterior del
instrumento, en la cual, para el ano 2016, las empresas tenian un promedio de ventas muy
superior (un poco mas de dos millones de ddélares), lo cual se explicaba por el hecho de que
una empresa facturaba 79 millones de dodlares. Incluso se encontraron al menos dos
empresas mas con facturacién por encima de 1 millon de délares.

Personal ocupado

En el ano 2018 un total de 327 personas se encontraban involucradas en los proyectos
beneficiarios considerados en la presente evaluacion, con un valor promedio de cinco
ocupados por empresa, si se consideran conjuntamente tanto empleados en relaciéon de
dependencia como los socios dedicados al emprendimiento. Estos resultados difieren de los
alcanzados en la primera evaluacién, segln los cuales los emprendimientos habian logrado
acumular unas 560 personas ocupadas y un promedio de 6,5 personas por empresa.
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El 41% de las empresas tiene hasta dos personas trabajando en el emprendimiento, valor
que coincide con la principal integracién del equipo emprendedor, lo cual significa que en
estos casos no se estarian brindando oportunidades laborales mas alld de los propios
emprendedores. No obstante, 39 % de los casos logra alcanzar el tamafo de una pequeia
empresa’.

Grdfico 5.2
Distribucion de los empleados en el afio 2018

Mas de 10 ocupados
Entre 7 y 10 ocupados
Entre 5y 6 ocupados
Entre 3 y 4 ocupados

Entre 1y 2 ocupados 41%

Exportaciones

El 32 % (48 empresas) logra internacionalizar sus productos o servicios en el afio 2018. Para
2 empresas las ventas al exterior representan el 100 %, para el resto las exportaciones
significan entre el 50 y el 80 % de las ventas. Los principales destinos sefalados son
Argentinay Brasil, aunque también se destacan Panama, Estados Unidos, Ecuador y Chile.

Como ya se indicdé anteriormente, al momento de postular, el 71 % de los proyectos
apuntaba al mercado regional o global. La diferencia entre ese valor y la cantidad de
proyectos que efectivamente logra internacionalizarse demuestra las dificultades que
conlleva este proceso, aspecto que fue senalado por los propios emprendedores al
demandar asesoramiento sobre la tematica. Ademas, esta diferencia puede estar mostrando
cierta idea por parte de los emprendedores de que proponer en su proyecto una
internacionalizacion temprana puede darle mas valor.

9 . . e, . , .

Criterio de clasificacion de Dinapyme segun ocupados: microempresa: de una a cuatro personas ocupadas;
pequena empresa: de cinco a 19 personas ocupadas; mediana empresa: de veinte a 99 personas ocupadas;
empresa grande: mas de cien personas ocupadas.
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Grdfico 5.3
Ndmero de empresas que exportan segin edad

1afo 2 afios 3 afios 4 ahos 5 afios

Considerando las edades de las empresas que logran exportar, es posible observar dos
perfiles diferentes. Por un lado, se observan emprendimientos que empiezan a vender al
exterior a partir de los tres afos de vida. En su mayoria, estos casos recibieron un segundo
ano de financiamiento a través del instrumento para poder internacionalizarse.

Por otro lado, hay unos pocos casos que inician su emprendimiento con orientaciéon
exportadora. La literatura ha definido este tipo de casos como empresas born global o
international new ventures. Se trata de emprendimientos que eligen estar presentes
intensivamente en mercados internacionales desde su nacimiento o muy poco después
(Oviatt y McDougall, 1994; Rialp y otros, 2005).

Inversion privada

En cuanto al acceso a inversion privada®, el 29 % recibié inversion de este tipo en alguin
momento durante el desarrollo del emprendimiento. Al indagar sobre las razones por las
que el restante 79 % no recibid inversion privada, el principal motivo que surge es que no
existia interés o necesidad. Respecto a los montos de inversion a los que acceden los

emprendimientos, se observa que en mas de la mitad de los casos esta no supera los USD
100.000".

10, . ., . . .

Lainversion privada captada se releva por primera vez para este informe.
11 oy . ., . . . . .

Si bien el monto de la inversiéon promedio es menor a la de otros paises de Latinoamérica, el panorama es
similar al encontrado en un estudio sobre el ecosistema de startups de la ciudad de Cérdoba, en Argentina. Alli,
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https://cdn.ymaws.com/www.andeglobal.org/resource/resmgr/docs/LatAm_ImpInv_Spanish_2016.pdf
https://corlab.cordoba.gob.ar/se-presentaron-los-primeros-resultados-del-startup-cordoba-monitor/

La inversion recibida proviene principalmente de aceleradoras. En el caso de las primeras
dos franjas de inversion (hasta USD250.000) también tienen un rol relevante los inversores
angeles, asi como la familia, amigos y personas cercanas.

Grdfico 5.4
Captacion de inversion privada de los emprendimientos

%

17%

6% 4% %
Hasta 100.000 Entre 100.001 y Entre 250.001y Entre 500.001y
250.000 500.000 1.000.000
No recibe inversién Recibe inversién Monto de la inversion recibida (USD)

EN SUMA

Los resultados en cuanto al desempeifo empresarial son bastantes modestos en
comparacion con la primera evaluacion del instrumento. Se encuentra que para 2018 las
ventas de los beneficiarios son en su mayoria menores a USD50.000 y se emplean cinco
personas por emprendimiento, mientras que en la evaluacion anterior dichas cifras eran
mayores. El 23 % de las empresas exporta y el apoyo ANII a través de una segunda etapa
de financiamiento parece ser clave para ello.

El acceso a inversion privada es reducido (29 %) y por montos relativamente bajos, los
cuales se reciben principalmente de aceleradoras. En general, esto se explica por la
falta de interés de los emprendedores en captar este tipo de inversion.

sobre 167 emprendimientos relevados en 2020, el 28,5 % habia accedido a inversion privada y de esos
emprendimientos, casi la mitad (45,7 %) no habia superado los USD100.000 de inversion.
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6.EXPERIENCIAS DE LOS BENEFICIARIOS

En este apartado se presentan seis experiencias de beneficiarios de Emprendedores
Innovadores. Cada caso ilustra elementos mencionados en el informe en cuanto a las
oportunidades vy dificultades que se fueron presentando a lo largo del proceso
emprendedor.

Tedybujo, Noc Noc y Germinar Uy ejemplifican el proceso de pivoteo de los distintos
emprendimientos con origenes bien disimiles: como estrategia ante dificultades de
escalabilidad o barreras legales, y ante la oportunidad de un mercado emergente.

Larc Test es un emprendimiento enfocado desde el inicio en el mercado internacional y
muestra la necesidad de contar con socios estratégicos en el exterior para la difusion y
validacién del producto.

Pet Help representa un caso en que el emprendimiento no prospera debido a debilidades en
el modelo de negocio original, lo que deja varios aprendizajes respecto a la necesidad de
validar técnicamente no solo el producto, sino también los aspectos comerciales.

Rural Uy ejemplifica la importancia de la inversién privada para el crecimiento de los
emprendimientos aprovechando oportunidades dadas por el actual contexto sanitario.
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TEDYBUJO

El desafio del pivoteo enun
emprendimiento social

Este caso permite ejemplificar una situacién de pivoteo a un emprendimiento con relevancia
social con la finalidad de dar respuesta a la necesidad de su escalabilidad. La experiencia de
la emprendedora con Tedybujo generd los aprendizajes y las oportunidades necesarias para
concretar el nuevo negocio.

Este emprendimiento se propuso reproducir de forma exacta los dibujos realizados por
ninos en formato de peluche, con fabricacién local y una impronta de emprendimiento social.
Recibié dos etapas de capital semilla de la Agencia en 2016 para Tedybujo y un apoyo de
ANDE en 2020 para Little Rebels.

Durante seis anos se gesté la idea, se produjeron y se vendieron peluches hechos a medida.
Uno de los principales desafios del emprendimiento fue la escalabilidad. Al ser cada dibujo
Unico y cada peluche personalizado, era muy dificil escalar el emprendimiento sin una
inversién grande detras. Si bien existian estas dificultades, Tedybujo le permitié a la
emprendedora tener dos experiencias muy importantes que derivarian en un pivoteo del
emprendimiento hacia Little Rebels.

“con Tedy me pasaron dos cosas increibles. La primera fue que quedé
seleccionada de Obama, The Young Leaders of the Americas Initiative y
estuve un mes y medio en Estados Unidos siendo entrenada por distintas
empresas, referentes del gobierno, especialistas en emprendimientos, en
donde ahi aprendi muchisimo (...) Y esa experiencia, generd que en el 2018
yo me ganara una beca a Columbia, la Universidad Columbia de Estados
Unidos, para hacer un master en emprendedurismo y competitividad en
Latinoamérica.”

A través de esas oportunidades, en las que la emprendedora obtuvo formacion, experiencia
y una red de contactos, comienza un proceso de pivoteo hacia Little Rebels: una serie de
peluches inspirados en mujeres con historia. Las Little Rebels son Mary Jackson, de la NASA,
Marie Curie, cientifica, Amelia Earhart, aviadora, y Malala Yousafzai, activista social. Se trata
de un juguete inspirador que tiene por cometido difundir entre nifas y ninos grandes
historias de mujeres.

“(...) es un juguete aspiracional, que intenta que la nifia se empodere y que
suene con hacer lo que se le ocurre.”

El emprendimiento continué con sus preocupaciones sociales y realizé un acuerdo con
Malala Fund para el uso de la imagen, donde un porcentaje de la venta de las muinecas va
para la fundacién, que se dedica a promover el acceso a la educaciéon de nifias de todo el
mundo.
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“Cada murieca Malala vendida, un porcentaje va al Malala Fund para que
Malala pueda seguir ayudando a nifias alrededor del mundo a que tengan
acceso a educacién”.

El camino recorrido hacia las Little Rebels estuvo lleno de desafios, empezando por los
acuerdos comerciales con las figuras, la confeccidon de estas, la apertura de mercados para su
comercializaciéon. Después de una serie de experiencias en ferias internacionales, la
emprendedora desarrollé una aplicacion con contenido de las mufecas (videos, trivias,
dibujos para pintar) y esta desarrollando otras funcionalidades y aumentando el contenido
3D. La aplicacion se encuentra disponible en tres idiomas, en respuesta a la demanda de
distintos mercados.

Sobre su situacién actual, laemprendedora relata:

“ahora estoy en una etapa en la que estoy negociando con algunos de ellos,
la posibilidad de que me compren la licencia Mattel, Nickelodeon, Netflix
para la serie, o sea gente que decis, no sé como llegué. Y nada, mientras,
abriendo el mercado local”

El capital semilla permitié que la emprendedora pudiera concretar su llegada al ecosistema
emprendedor a través de la instalacion del negocio, emprendimiento que le permitioé
capitalizar aprendizajes y experiencias para traducirlas en otro negocio.

“Por otro lado pasa que conseguir fondos es algo super dificil, yo estoy
super mega agradecida tanto con ANII como con ANDE o sea, realmente,
nada de lo que hago hoy hubiera sido posible sin el apoyo de ustedes.”
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NOC NOC nocnoc

El desafio de pivotear en
mercados cambiantes

Este caso permite ejemplificar el pivoteo de negocios en mercados cambiantes, asi como
describir las dificultades y oportunidades que se van presentando en los emprendimientos.

Noc Noc es una plataforma de comercio electronico transfronterizo (cross border e-
commerce) B2B que desbloquea las barreras a las que se enfrentan los internet retailers que
comercializan sus productos desde China, Europa y Estados Unidos hacia Latinoamérica. El
emprendimiento recibio los siguientes apoyos: dos etapas de capital semillade ANIl en 2018
y un fondo de coinversién de la Agencia en 2019.

La oportunidad del emprendimiento surge de la mano de tres socios que trabajaron juntos
en una empresa que procesa pagos internacionales para e-commerce. De esa experiencia en
el drea comercial y de un conocimiento profundo del negocio se generaron oportunidades
para emprender vinculadas a la logistica.

“Esto empieza sobre todo en China para nosotros, entonces empresas de
China a la cual con la empresa anterior le procesaban pagos empezamos a
ver que habia una oportunidad enorme para la logistica. Que habia un
desafio para por ejemplo, empresas chinas que vendian a Brasil, que
nosotros les llevamos las cuentas o le habiamos vendido, el pago era una
pata muy importante pero no podian enviarse productos bien.”

A través de la demanda de un e-commerce conocido en China se conforma la primera versién
de Noc Noc y se realizd una operacion para vender en Argentina conectando los diferentes
proveedores de la cadena, en una API que integra a los e-commerce. El emprendimiento
trabaja ofreciendo logistica a clientes importantes como Dealextreme o Falabella, en Pera y
en Brasil. En esta expansién la competencia directa era con grandes empresas ya
establecidas como, DHL o FedEx, convirtiéndose en un negocio de poco margen y complejo
al traer, por ejemplo, paquetes de distintas ciudades de China a distintas ciudades de Brasil
sin posibilidad de generar una gran escalabilidad. Ante esta situacion, el emprendimiento
pivotea capitalizando una oportunidad de logistica en Latinoamérica.

“En esos viajes empecé a descubrir por mi lado que habia un montén de e-
commerce en la regién que estaban proliferando, convirtiéndose en
marketplaces como Mercado Libre, Walmart, Carrefour, todos los
supermercados grandes empezaron a tener su propio marketplace. Habia un
interés importante de esos e-commerce en hacer todo esto que se llama cross
border e-commerce, es decir, acceder a capacidades que tiene Amazon, o
como tiene MercadolLibre, que es vender productos de afuera, y para ellos
armar toda esa operacion, conseguir productos, conseguir vendedores, era
nada, tenés que tener mucho foco. Por otro lado, mi socio Diego en China
empezd a conectarse con muchos vendedores chinos, que lo que quieren
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son salidas de canales de venta. Se dedican a vender en Amazon, a vender
en Ebay, a vender en Alibaba, y MercadoLibre para ellos es Latinoamérica,
capaz que alguno mas. Pero no tienen salidas en Latinoamérica porque los
e-commerce locales no aceptan internacionales.”

Ante esta situacion el emprendimiento vio la oportunidad de conectar esos vendedores de
China y Estados Unidos con los comercios latinoamericanos, armar ese ecosistema dentro
de los e-commerce, y ser el brazo ejecutor de todo el proceso: enviar el producto, procesar los
pagos etcétera.

“El network lo teniamos y bueno, vimos que no habia ningin jugador
haciendo esto en Latinoamérica de esta forma. Si habia en EE.UU, un player
muy grande que hace esto a nivel mundial, pero con los grandes, cotiza en
bolsa en Nueva York. Pero no habia un jugador que esté yendo a los e-
commerce uno a uno en Latinoamérica y que los integre.”

Esta transicion en el negocio demandd las maximas capacidades del emprendimiento, que
debié sostener por un tiempo ambos negocios, el anterior y el actual, con una estructura
pequeia, caracteristica de las startups. El COVID-19 llega a principios de aio y encuentra el
emprendimiento en ese cambio, acelerando los procesos a través de una demanda creciente
y sostenida y con el apoyo publico de la coinversion para la utilizacidn de capital.

“Es muy dificil el pivot, muy, muy dificil, porque tenés que atender la
operacién de ahora, que no se te pinche la rueda mientras querés cambiar la
otra rueda. Es muy dificil, sobre todo porque sos startup tenés pocos
recursos, poca gente, nosotros éramos 10, 8 personas, 10. Y la pandemia
nos aceleré mucho esto después.”
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GERMINAR UY -l

El desafio de innovar dentro de G E R; M l NA R

un marco regulatorio incipiente Uruguay

Este caso nos permite describir el desafio de innovar dentro de un rubro adin no instalado en
el mercado vy la estrategia de pivotear para adaptarse a las barreras legales. La regulacion
estatal fue la principal oportunidad vy, a su vez, la principal barrera que los emprendedores
encontraron.

En sus inicios, este emprendimiento tenia la finalidad de producir y comercializar aceite de
cannabis medicinal para detener las convulsiones en nifos con epilepsia refractaria. A
medida que fue avanzando el proyecto, diferentes barreras obligaron a los emprendedores a
pivotear hacia otra oportunidad de negocio.

El emprendimiento recibié dos etapas de capital semilla de ANII,en 2017 y 2019. El caracter
incipiente de este tema a nivel nacional e internacional generé dificultades a la hora de
desarrollar el producto: la falta de una respuesta por parte de las instituciones publicas en
cuanto a las condiciones de produccién y comercializaciéon impidié que se pudiera concretar
el registroy la venta de aceite de cannabis.

“(fue necesario adaptarse)...porque sino era inviable seguir con esto, aparte
desmotivdndonos, tomamos otro camino y nos pusimos a producir otra cosa que
no era lo que pensdbamos producir en un principio, que era un aceite medicinal
para detener las convulsiones en los nifios, bdsicamente.”

Para desarrollar el producto inicialmente propuesto, se realizé el mejoramiento genético de
una variedad de cannabis con licencia del Instituto de Regulacion y Control del Cannabis
(IRCCA), lo que dio pie al pivoteo del emprendimiento. Actualmente la empresa registré y
comercializa una variedad de canamo que tiene menos de 1% de tetrahidrocannabinol
(THC) y alrededor de 15% de cannabidiol (CBD), cannabinoide no psicoactivo de uso
medicinal, a través de la venta de plantines a productores nacionales.

A su vez, se encuentran en didlogo con una empresa espafiola para la produccion de semillas
e intercambiar conocimientos. El marco legal de ese pais no permite la produccién de
semillas con ciertos niveles de THC, que si estan permitidos en Uruguay como canamo
industrial, encontrando alli una ventana de oportunidad para la exportacién de su producto.

“...hace anos que trataron de sacar licencias, buscando producir esa
variedad acd y no lo venian consiguiendo entonces empezamos el contacto
este ano, (...) como nosotros tenemos experiencia con genética y en la
produccion de semillas y demas, estamos haciendo como un intercambio,
ellos nos van a aportar un poco del know how, ya que tienen un poco mas
de experiencia en producir.”
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En 2019 se aprobd una nueva ley de acceso a cannabis medicinal y terapéutico, que podria
constituir una ventana de oportunidad para retomar la idea inicial del emprendimiento.
Actualmente los emprendedores se encuentran realizando estudios para la viabilidad de
este desarrollo bajo este nuevo contexto.

“Entonces por ahi podria haber una ventana de retomar la idea inicial que
teniamos... Para eso nosotros tenemos un lote de flores que cosechamos
este ano, estan ahi, y estamos viendo cémo, que alianzas hacer, pero
seguramente tenga que ver con investigacion para que se pueda probar.
Primero estandarizar una sustancia a partir de esas flores, después
probarlay demas. Es algo mas complejo, técnicamente mas dificil”.

Haciendo una valoracién sobre el instrumento de capital semilla, el equipo emprendedor
destaca la importancia del apoyo econémico destinado al sueldo del emprendedor, para
posibilitar la dedicacién exclusiva a este trabajo.
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LARC TEST

El desafio de la internacionalizacion

de la mano de un modelo de negocios flexible LA R C T E ST

Speaks for your horse

Este caso permite ejemplificar los desafios de la internacionalizacion en los
emprendimientos que estan concebidos para atender mercados internacionales, asi como
también muestra la necesidad de tener un modelo de negocios flexible.

Se trata de un emprendimiento que apuntaba desde su gestacion a la internacionalizacién de
su producto, una herramienta diagndstica que detecta etapas tempranas de enfermedades
pulmonares, fatiga y riesgo de lesiones en caballos de deporte, midiendo la recuperacién en
cada entrenamiento por medio de una aplicacién para veterinarios y entrenadores. El uso de
este dispositivo evita lesiones y mejora el rendimiento. Este emprendimiento recibié en
2016 capital semilla de ANII, en 2017 participé del programa de aceleracién 500 STARTUPS
y en 2018 recibié un voucher de industrias creativas, también de ANII.

“Siempre el objetivo fue EE.UU. Hacia dos afios que estdbamos dando
vueltas en EE.UU, mostrando la aplicacién, hablando con gente,...),
entonces al final de todo dio sus frutos”.

El ingreso al mercado estadounidense se dio a través de un primer cliente en un centro de
entrenamiento de caballos. El uso de LARC TEST le permitia a este centro demostrar el
trabajo realizado con los caballos, a través de un diagnéstico previo y uno posterior. Este
primer centro sirvié de plataforma para la venta del producto a otros clientes y puso a
prueba un modelo de negocios que no era el planificado inicialmente.

“el modelo siempre estuvo en cuestionamiento, porque lo sensato para
nosotros era ir al mercado, pero necesitdbamos si o si una aceptacion, y un
dedo para arriba del veterinario. El veterinario nos tenia que dar la
aceptacién pero por otro lado no puede ser nuestro intermediario, no es
nuestro distribuidor”.

La permanente revisiéon del modelo de negocios y la apertura para realizar cambios en él
permitid conjugar la validacion técnica con la venta del producto, a través de la venta a
centros de entrenamiento. Esto abrid la posibilidad de ampliar el negocio en otros centros
de estas caracteristicas.

“Uno se piensa que desde que arranca el emprendimiento, desde que
arranca la idea ya tiene que tener un negocio consolidado, y cuando no
salen cosas ya te sentis frustrado, y entonces cuando entendés que en ese
proceso de fracasos es el proceso de éxito, o sea, estds aprendiendo, te
estas equivocando, etc. pero estas por el camino correcto decis: okey, no
estoy haciendo todas las cosas mal, seguimos.”
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Mediante inversién extranjera se pudo realizar la plataforma de gestion donde se pueden
encontrar los clientes con sus caballos y el historial de test de estos.

“Por ejemplo hicimos una funcionalidad que no era nueva para el mercado,
pero es una funcionalidad que se usa que es que el jinete se monta y usa el
celular montado y tiene los datos del GPS, de la velocidad, el tiempo,
entonces nosotros teniamos ese dato del ejercicio que después lo
necesitdbamos para nuestra aplicacion. Esta funcionalidad era gratis,
porque no estdbamos, digamos, no era algo que nosotros queriamos ni ser
diferenciales, entonces bueno la idea era a partir de esta funcionalidad
captar mas clientes”.

Con los dos socios del emprendimiento se realizé la ronda comercial, las visitas a los
veterinarios, las demostraciones y la presencia en las carreras de caballos mas importantes.
Al mismo tiempo la emprendedora contacté companias multinacionales para la venta del
test diagndstico a alguna farmacéutica internacional. Este proceso prosperé hasta la
aparicion del COVID-19, cuando la emprendedora debié generar estrategias propias para
continuar con las pruebas solicitadas por la industria farmacéutica en asociacion con uno de
los hospitales veterinarios mas grandes de Estados Unidos especializado en equinos. En
estas pruebas se podran identificar otras aristas del negocio.

El apoyo publico permitié consolidar ciertos aspectos del emprendimiento. A través del
capital semilla se generé la posibilidad de hacer ventas en menor tiempo y con otros
dispositivos. Con la segunda etapa del capital semilla se produjo la internacionalizacion del
emprendimiento. La aceleracion permitié comprender en profundidad las caracteristicas del
negocio y los tiempos para levantar la inversion. Con el voucher de industrias creativas se
generd material parala comercializacion.
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El desafio de disefiar un ENCONTRAMOS TU MASCOTA
modelo de negocios rentable

Este caso muestra la importancia del modelo de negocios en el éxito de los emprendimientos
y la necesidad de contar con asesoramientos sobre la forma de pivotear cuando el modelo
no esta siendo rentable.

El emprendimiento consistia en desarrollar una herramienta econémica para el rastreo de
mascotas mediante la utilizaciéon de una tecnologia de indole cooperativa, patentada y
desarrollada en Uruguay, que tiene gran aceptacion a nivel mundial. El emprendimiento
recibié apoyo del instrumento Validacion de Ideas de Negocios en 2015 y un capital semilla
de ANIlen 2016.

El primero de los desafios del emprendimiento fue el desarrollo de la aplicaciéon. Encontrar
los recursos humanos para realizar la propuesta a un costo que el emprendimiento pudiera
cubrir signific6 generar distintas estrategias de trabajo contratando programadores
freelance para el desarrollo.

“Yo creo que hoy en dia, es muy facil que alguien vea el éxito que tienen las
aplicaciones y pensar que es muy facil. Pero nada que ver.”

Un segundo desafio fue mantener actualizada la solucién del software para que la aplicacién
siguiera estando en las tiendas de Apple y Google y los clientes pudieran seguir
descargandola. Esto generé que un porcentaje grande de las ventas se destinara a esa
actualizacion y su mantenimiento.

Por otro lado, para poder generar el dispositivo que se implanta en los perros habia que
importar material de electrénica; el desafio en este punto fue encontrar proveedores de
confianza.

“Importar electrénica es complicado. Es complicado encontrar un
proveedor de confianza, ;no? Entonces buscas un importador y haces tu la
importacion que en si no fue la cosa mas facil del mundo. También esa parte
que es como comercio internacional, (por decirte de alguna manera)
también es complicada para gente sin experiencia.”

Una vez obtenido el producto y desarrollado el software, la entrada al mercado local fue
sencilla acompanada de un esfuerzo importante de packaging y comunicacion que hacian
muy atractivo el producto a la vista. El emprendimiento llegd a tener mas de 10 puestos de
venta en las principales veterinarias uruguayas. Luego de una valoracion por parte de los
emprendedores, el negocio cerrd debido a la cantidad de tiempo que debian dedicarle y la
falta de rentabilidad.
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“Bueno, el emprendimiento como ya te habras dado cuenta, no me era
rentable. Le estdbamos dedicando mucho tiempo y creo que nos dimos
cuenta mas adelante que estdbamos haciendo mal el modelo de negocios.”

El modelo de negocio implicaba la venta del localizador con un pago por Unica vez. Mediante
distintos contactos con inversores, los emprendedores visualizaron que una alternativa
podria haber sido, ademas de cobrar por una Unica vez el dispositivo, generar una
membresia mensual, como sucede con el negocio de las alarmas por ejemplo.

“Pero eso también a la hora de definir modelo de negocios, creo que
también, no sé si por falta de experiencia o qué pero no se nos ocurrid
hacerlo asi, porque teniamos que mantenerlo econémico.”

El apoyo publico permitid, en primer lugar, a través del instrumento de Validacién de Ideas
de Negocios, generar una constataciéon de las ideas iniciales del emprendimiento vy, en
segundo lugar, a través del capital semilla, generar la aplicacién en la que se estructura el
emprendimiento. La combinacion de estos instrumentos permitié llevar adelante la
propuestay llegar de forma mas consolidada al financiamiento del capital semilla.

“Sin duda nosotros dijimos, vamos a ir, vamos a pedir Capital Semilla, vamos
a arrancar, vamos a darle con todo. Y ahi la verdad que la Incubadora nos
frend bien y nos dijo, valida primero. Y bueno, estuvo barbaro, la verdad que
lo vimos como una oportunidad para decir bueno ta, vamos a ir mas sélidos”
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RURAL UY

Un cambio de paradigma provocado
por COVID-19, una oportunidad de AWTA

crecimiento capitalizada con la coinversion

Este caso refleja la importancia de contar con capital para la escalabilidad de los
emprendimientos cuando se producen oportunidades de crecimiento.

Rural es una plataforma de compra y venta de ganado, que realiza transmisién de remates,
tanto fisicos como virtuales, servicios de marketing digital, desarrollo de paginas web y
aplicaciones y ofertas de ganado e inmuebles en su plataforma, todo siempre vinculado al
sector agropecuario. La empresa surge de la inquietud de su fundador de combinar sus dos
pasiones: la tecnologia y el negocio familiar de la comercializacion de ganado. De este modo,
Rural nace queriendo ser la cartelera de remates ganaderos mas grande del pais.

Desde sus comienzos, Rural ha ido transitando por diferentes programas de apoyos a
emprendedores. En 2016 recibié capital semilla de ANII en dos etapas. Luego, en 2017,
participd del programa de aceleracion 500 STARTUPS. Ademas, ha obtenido otross apoyos
de ANII: Implementacién de Innovacién en 2018; participé del Programa de Emprendedores
Brasil en 2019 y en 2020 obtuvo un apoyo para potenciar la innovacion a través del
instrumento de Fondos de Coinversiéon con Fondos de Capital Privado.

Durante esos anos, la startup fue aprendiendo, validando y afinando su modelo de negocios:
pasé de ser una cartelera de remates y proveedor de servicios web para consignatarios de
ganado a transmitir remates digitales via streaming y ser el principal socio tecnolégico de los
consignatarios de la regién.

El proceso de transformar el negocio de los remates de ganado presenciales a una
modalidad virtual tiene varios desafios. Rural busca que no se pierda la tradicion de las ferias
y remates, por eso ofrece una oportunidad adaptada a la actualidad y con mayor
accesibilidad: la transmision de estos eventos a través de la plataforma www.rural.com.uy.

Ademas, existe en la cadena de comercializacion de ganado una figura que es muy
importante: el consignatario de ganado, que, ademas de confianza, ofrece seguridad y
respaldo al productor agropecuario, manteniéndose cerca de él por muchos anos.

“Otros emprendimientos ganaderos han querido imitar modelos de
negocios de otras industrias eliminando completamente del medio esta
figura del intermediario, pero nunca han logrado traccionar”.

"Nosotros por el otro lado estdbamos totalmente convencidos de la
importancia de los consignatarios ya que provenimos de una familia que
esta en el negocio ganadero, y fuimos por algo totalmente opuesto. Como
entendemos que el agro funciona de una forma distinta, en realidad lo que
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buscamos siempre es optimizar y potenciar al consignatario, ser su socio
tecnoldgico.”

Es asi que el emprendimiento lentamente logrd posicionarse en un mercado muy tradicional.
Hoy en dia cuenta con oficinas en Uruguay y Argentina, y esta dando sus primeros pasos en
Paraguay y Chile.

Los desafios de entrar en un nuevo mercado son muchisimos, aunque sean paises cercanos;
la gente, la idiosincrasia y las caracteristicas intrinsecas del mercado ganadero local son
distintas. Por ejemplo:

“En Argentina una barrera para nosotros es la conectividad. En localidades
mas alejadas se necesita conectividad satelital a la ciudad o al pueblo mas
cercano, o infraestructura mucho mas grande de punto a punto. La suma de
estas cosas trae mucha complejidad al proceso de expansion”.

Con el productor se realizé un trabajo importante de acercamiento a los remates virtuales.
Estos son una herramienta que sirve para disminuir costos, mejorar el bienestar animal (al
no tener que mover el ganado) y tiene la gran ventaja de que se puede asistir a varios a la
vez. El COVID-19 ayudd a acelerar un proceso que se venia dando de forma mas cautelosa.

Al principio el productor dudaba de la herramienta, comentaba:

“Un cambio bastante grande, ;no? Pero yo como sé que este ganado es este
ganado, que pesa lo que pesa, si lo veo flaco ;como sé que va a ser flaco?”.

Habia una barrera cultural que se iba derribando de a poco, pero se terminé de probar que el
sistema realmente funcionaba cuando, a causa del COVID-19, los remates y ferias no
tuvieron otra alternativa que realizarlas de manera virtual. Se produjo un cambio de
paradigma muy grande que, de alguna manera, otorgd la oportunidad de probar nuevas
tecnologias en el sector.

La llegada del COVID-19 encuentra al emprendimiento con toda una infraestructura
armada, con oficinas en Uruguay y Argentina y un equipo pequefio pero preparado, que tuvo
la capacidad de crecer en momentos en que la virtualidad fue en algunos paises la Unica
herramienta de encuentro.

“Lo que pasé con el COVID-19 fue un cambio brutal. Ya estdbamos
instalados en Argentina con un equipo chico de 3 personas, en marzo. Hoy
son mas de 15. La cantidad de remates aumento de forma exponencial, se
hacian 4/5 remates semanales, y pasamos a 7/8 remates diarios”.

El emprendimiento supo capitalizar la oportunidad de crecimiento conjuntamente con un
proceso de coinversion con ANII, que permitié montar la oficina en Argentina, probar el
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modelo de negocio y expandir la cartera de clientes en una primera instancia. Esto solidificd
una base para lo que vino después: una segunda instancia en donde accedié a capital para
responder rapidamente a las necesidades del mercado, pudiendo incrementar los recursos
disponibles en la oficina de Argentina, tanto en equipamiento como en personas.

“Todo este crecimiento no hubiera sido posible, ni siquiera la mitad, si no
hubiéramos tenido capital. Ni siquiera lo hubiéramos alcanzado en Uruguay.
Ya que la empresa tiene una estructura en donde hay una casa central en
Uruguay que concentra varios equipos de trabajo, entre ellos el de
programacion, que asisten a todos los paises. Entonces en el momento que
Argentina empieza a crecer y a demandar mas, habia que contratar mas
programadores en Uruguay para satisfacer esta demanda. Lo pudimos
hacer gracias a que teniamos los fondos. Muchos de los servicios de
marketing que damos desde acé para el resto de los paises también fueron
posibles gracias a que teniamos capital. Mismo en los Gltimos meses hicimos
alglin remate en Paraguay, y la idea es terminar el afio con la empresa en
Paraguay funcionando. Pudimos atacar todos estos frentes en simultaneo
gracias a que estabamos preparados con esta segunda etapa del fondo de
coinversion, sin esta no hubiésemos hecho ni la cuarta parte de lo que
pudimos hacer”.

El apoyo publico a través del capital semilla permitié generar la plataforma en la que se
estructura el negocio, mientras que a través del fondo de coinversion se posibilitéd la
concrecion de la escalabilidad y el crecimiento que la situacion de COVID-19 demandé al
emprendimiento.
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7.EVALUACION DE IMPACTO

¢La ANIl logra aumentar las inversiones en innovacion de los emprendedores apoyados?
¢Cual es el impacto de ANIl en su comportamiento innovador? ;Y en su desempefio
economico?

Para responder a estas preguntas se lleva a cabo una evaluacién de impacto. El objetivo de
este tipo de evaluaciones es medir el efecto del financiamiento de la ANII sobre un conjunto
de variables de resultado vinculadas a la empresa creada por el emprendedor beneficiario
del capital semilla.

Para poder realizar esta tarea, la situacién ideal consistiria en comparar cémo efectivamente
se comportaron las empresas beneficiarias, es decir, los valores observados de las variables
de resultado, respecto de los valores que se hubiesen obtenido si no hubiesen recibido
financiamiento. Dicha diferencia se conoce como efecto tratamiento. El problema
fundamental de este andlisis, conocido como inferencia causal, radica en que légicamente
resulta imposible observar ambos escenarios simultdneamente. El valor de la variable de
resultado en los participantes si el programa no se hubiese implementado es un resultado
hipotético, conocido como contrafactual. Dado que este no puede ser observado, el desafio
de toda evaluacion de impacto consiste en crear un grupo de empresas no participantes del
programa, llamado grupo de control, que sirva de punto de comparacion con los
beneficiarios, y que cumpla la funcién del contrafactual.

La eleccidon del grupo de control, la construccion del contrafactual vy, por lo tanto, de la
metodologia a utilizar presentan algunas particularidades en funcién de las caracteristicas
del programa evaluado y los datos disponibles. Una particularidad de esta evaluacion es la
unidad de analisis: se presentan personas (emprendedores) con un proyecto
(emprendimiento). Luego de ser aprobado, de acuerdo con las bases del instrumento, se
firma el contrato con una empresa creada para llevar a cabo el proyecto. A su vez, cada
emprendimiento puede recibir diferentes apoyos, entre otras cosas, a través de los
instrumentos de ANII y sus diferentes opciones2.

Para la presente evaluaciéon se cuenta con informacién de la Encuesta de Actividades de
Innovacion (EAI) para el periodo 2016-2018, aplicada por el Instituto Nacional de
Estadistica (INE), a las empresas creadas por los emprendedores®. Estas conforman el
grupo de 102 empresas tratadas.

12 Esta evaluacion no considera el instrumento Validacion de Ideas de Negocios debido a la reducida cantidad de
beneficiarios de Emprendedores Innovadores que obtuvieron dicho apoyo previamente.

¥ Dado que la encuesta es contestada por las empresas creadas gracias al capital semilla, esta evaluacion no
considera las que no se encuentran en actividad en el periodo de analisis.
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Por su parte, el grupo de control se conformé con las empresas a las que se les aplicé la EAI
pero no tuvieron capital semilla. Ademas, estas empresas debian tener caracteristicas
similares a las que postulan al instrumento, a saber: 1) el inicio de actividades debia ser
superior al afo 2008, cuando comenzd a operar el programa; y 2) tener hasta cinco
empleados. Luego de establecidos estos filtros, se logré obtener 117 empresas que
conforman el grupo de control.

Debido a que para la presente evaluacidn no se cuenta con informacién de los postulantes a
lo largo del tiempo, la metodologia mas conveniente en este caso es la conocida como de
emparejamiento por puntaje de propension o propensity score matching (PSM). El método de
emparejamiento o matching, se basa en construir el contrafactual utilizando unidades del
grupo de control con caracteristicas observables similares a las del grupo de tratamiento. El
supuesto fundamental para que esta metodologia estime correctamente el impacto de
haber recibido financiamiento es que una vez tenida en cuenta la probabilidad de
participacién (propensity score), tratados y controles son comparables en todas las
dimensiones observadas. De esta manera, comparando dos unidades apareadas (una tratada
y una no tratada) se puede asumir que toda diferencia entre ambas unidades se debe a los
efectos del programa bajo evaluacién. A su vez, para realizar el emparejamiento entre
participantes y no participantes hay varios métodos o algoritmos. En este ejercicio se utiliza
el método denominado kernel. Una desventaja de la metodologia PSM es que solo
representa variables observables. Factores que afectan la asignacién al tratamiento, pero
que no pueden ser observados (como la motivacion de postular al instrumento), no pueden
ser contabilizados en el procedimiento correspondiente.

Esta version de la metodologia PSM corresponde a un escenario binario: existen empresas
tratadas y no tratadas. También es posible usar una ampliacion de esta metodologia para el
caso de multiples tratamientos. Una discusion mas técnica y detallada de las metodologias
se encuentraenel Anexo l.

Preguntas a contestar en la evaluaciéon y construccién de grupos de analisis.
Dentro del grupo de los tratados (102) se encuentran diversas situaciones:

1. Hay 62 que tuvieron dos apoyos (es decir, tuvieron un proyecto aprobado en el
instrumento y una vez finalizado, postularon y les fue aprobada una segunda etapa).
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2. Hay 54 que accedieron al apoyo acompafnados por una incubadora (seleccionados en
llamados de las propias incubadoras®). El resto lo hace mediante una institucion
patrocinadora de emprendimientos (postulando directamente en ANII).

Estas situaciones permiten contestar distintas preguntas en la evaluacion, a saber:

— ¢Cudl es el efecto de recibir al menos una etapa de financiamiento de capital semilla?

— ¢Cudl es el efecto de recibir financiamiento habiendo accedido al instrumento mediante
una incubadora?

— ;Cual es el efecto de recibir financiamiento habiendo accedido al instrumento sin
incubadora?

— ¢Es posible establecer una diferencia entre el efecto de acceder al financiamiento cony
sinincubadora?

— ¢Cudl es el efecto de haber recibido un Gnico financiamiento?
— ¢Cudl es el efecto de haber recibido dos etapas de financiamiento?

— ¢Es posible establecer una diferencia entre el efecto de haber recibido una etapa de
financiamiento y el de haber recibido dos?

La evaluacion de impacto se plantea tres etapas: 1) estudiar el efecto del financiamiento
ANII en los esfuerzos de innovaciéon, medido a través de las inversiones; 2) analizar el
comportamiento innovador de la firma beneficiaria cuando recibe financiamiento ANII,
considerando los resultados que obtiene; y 3) cuantificar como impacta el instrumento
Emprendedores Innovadores en el desempeno productivo de la firma. Cada una de estas
etapas contiene las siguientes variables de resultado.

14 , . S . . .

Las empresas tomadas para este capitulo fueron incubadas por instituciones que funcionaban bajo la primera
convocatoria del instrumento de apoyo a incubadoras. Como se detallé anteriormente, en 2017 se realizaron
cambios en la estructura de incentivos del instrumento.
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Tabla 7.1
Variables de resultado

Dimension Variables de resultado

Log. Monto de la inversidn total en actividades de innovacion**

Financiamiento de ANII en los esfuerzos de | gg. Monto de la inversién en |+D

innovacion . . — - —
Log. Monto de la inversion privada en actividades de innovacion

(inversion neta de subsidio ANII)**

Empresa innovadora*

Innova en producto*

Innova en proceso*

Comportamiento innovador
Innovadora para el mercado local*

Innovadora para el mercado internacional*

Ventas derivadas de nuevos productos*®

Log. Ingresos por ventas

Desempefio econémico Propension a exportar*

Log. Ocupados

Nota: * Significa que son variables discretas con respuestas binarias (si/no). ** Las actividades de innovacién son
I+D interna, I+D externa, adquisicion de bienes de capital (bienes tangibles) para innovacién, adquisicion de
software y actividades de bases de datos para innovacién, actividades vinculadas a la propiedad intelectual,
ingenieria, disefo y otros trabajos creativos, capacitacién, actividades de marketing y de valor de marca, gestion
de lainnovacion.
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Resultados

A continuacién, se presenta un resumen de los resultados estimados mediante la técnica de
PSM para las distintas variables de resultado analizadas. En el Anexo |l se presentan las
estadisticas descriptivas y los test de validacion de los modelos.

Impactos de recibir apoyo en Emprendedores Innovadores

Los emprendimientos apoyados por ANII apalancan la inversién en innovacion (total y
privada). Es decir, se evidencia adicionalidad o complementariedad en detrimento del
desplazamiento. Dado que las variables dependientes estan expresadas en logaritmos, los
efectos estimados se interpretan, al multiplicarlas por cien, como variaciones porcentuales.
De esta forma, si se considera la inversién total en innovacién, la evidencia sugiere que las
empresas beneficiarias invierten 298 % mas respecto de las no beneficiarias. También,
gracias a la ANII se ha apalancado los esfuerzos endégenos en innovacion, a través de la
mayor inversion en I+D. Estos resultados son consistentes con la anterior evaluacion de este
instrumento y similares a los hallados en las evaluaciones de impacto de los instrumentos de
apoyo a la innovacién empresarial de ANII™.

Tabla 7.2
El apoyo de ANII genera que los emprendimientos realicen mayores inversiones en

innovacion, obtengan mayores resultados de sus innovaciones, contraten mas personal y
exporten mas

Efecto tratamiento Desvio estandar

¢La ANIl logra aumentar  |Log. Monto invertido en I+D 1,382** (0,646)

las inversiones en Lo Monto  invertido en

innovacion de los 9 . - 2,978*** (0,685)
actividades de innovacion (Al)

emprendedores

apoyados? Log. Monto invertido en Al neto 3,022%** (0,845)
Innova 0,330*** (0,073)
Innova en producto 0,312*** (0,075)

(Cudles son los impactos _Innova en proceso 0,160*** (0,06)

del apoyo ANII en los !nnovadqr para mercado -0,02 (0,065)

resultados de la internacional

innovacion? Innovador para mercado local 0,283*** (0,065)
Realiza ventas de nuevos 0,308** (0,074)
productos

;Cudles son los impactos _Log. Ingresos 0,333 (0,658)

del apoyo ANIl en el Log. Ocupados 0,214*** (0,084)

desempefio empresarial?  Propensidn a exportar 0,153** (0,061)

Observaciones

Tratadas

102

No tratadas

17

15 Disponibles en https://www.anii.org.uy/institucional/documentos-de-interes/4/informes-de-evaluacion/
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Respecto de los resultados de la innovacion, la tabla también muestra abundante evidencia
acerca de que las empresas tratadas obtienen mayores resultados que las no tratadas. Los
resultados indican que las empresas apoyadas por ANII tienen 33 % mas de probabilidades
de ser innovadoras que las no beneficiarias.

Ademads, la participacion en los programas de la ANII resulta significativa para mejorar el
desempeno innovador de las firmas beneficiarias en cuanto a la introduccién de nuevos
productos al mercado y las ventas derivadas de ello, asi como para la introduccién de nuevos
procesos.

Finalmente, respecto del desempeno econdmico, las estimaciones muestran que el
instrumento de ANII genera un aumento de un 20 % en la contratacién de personal y de un
15 % en la propension a exportar.

En este primer andlisis se considero a los tratados de manera amplia. Sin embargo, es posible
realizar algunos refinamientos para contestar algunas preguntas interesantes:

— ¢Los proyectos que recibieron dos etapas de apoyo ANII obtienen mejores resultados que
aquellos que recibieron financiamiento en una unica oportunidad?

— ¢Los emprendimientos incubados obtienen mayores impactos que los no incubados?

Las tablas siguientes pretenden contestar estas preguntas.

Impacto diferencial de contar con dos apoyos

En este caso, la tabla 7.3 muestra que, desde el punto de vista de la cantidad de apoyos
recibidos, los resultados observados en la tabla inicial (tener al menos un apoyo en capital
semilla) estan basados fundamentalmente en los resultados obtenidos por las empresas que
fueron apoyadas en dos oportunidades. Esto se desprende del hecho de que los impactos
significativos se observan fundamentalmente al comparar las empresas con dos apoyos
respecto del grupo de control.
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Tabla 7.3

Quienes reciben dos apoyos de capital semilla tienen mas efectos que los que reciben uno

solo

Tener 1 apoyo de capital

semilla vs control

Tener 2 apoyos de capital
semilla vs control

Tener 2 apoyos vs tener 1
apoyo de capital semilla

Efecto Desvio Efecto Desvio Efecto Desvio
tratamiento  estdndar tratamiento  estandar tratamiento  estandar
;La ANII logra 00 Monto invertido en 0,748 (0959) 3482  (0,846) 290" 1,024
aumentar las
inversiones en Log. Monto invertido en Al 0,848 -1,226 3,843™ (0,995) 1,348 -1,217
innovacion de los
emprendedores Log. Monto invertido en Al .
apoyados? neto 0,546 (0,999) 1,493 (0,856) 1,176 (0,991)
Innova 0,108 (0,102) 0,367 (0,090) 0,197 (0,112)
Innova en producto 0,067 (0,107) 0,321™ (0,095) 0,180 (0,116)
(Cudles son los Innova en proceso 0,098 (0,079) 0,196" (0,086) 0,213™ (0,081)
impactos del apoyo
ANII en los Innovador mercado local 0,242 (0,094) 0,232" (0,094) 0,059 (on7)
resultados de la
: PN
innovacion?  Innovador mercado -02000  (0,107) 0,028 (0,092) 0,104 (0,098)
internacional
Ventas de nuevos -0,023 (0,112) 0,397 (0,096) 0,299" (0,116)
productos
;Cusles son los Log. Ingresos -1,188 (0,849) 1,022 (0,777) 3,026 -1,073
impactos del apoyo
ANll en el Log. Ocupados 0,060 (0,134) 0,277 (0,084) 0,219 (0,160)
desempeiio
ial? ,
empresana Propension a exportar 0,071 (0,091) 0,196 (0,069) 0,084 (0,104)

Por el contrario, para aquellas empresas que recibieron una Unica instancia de apoyo casi no
se observan impactos significativamente distintos de los controles.

Finalmente, al comparar las empresas que tuvieron dos apoyos con las que recibieron uno
solo, las primeras muestran diferencias estadisticamente significativas a favor de una mayor
inversion en innovacién, mayores resultados de las innovaciones y mayores ingresos por
ventas.

Sin embargo, los resultados comentados deben ser interpretados con cautela, dado que
podria haber cierto sesgo de seleccion hacia las empresas de mejor desempefio, las cuales
reciben una segunda instancia de financiamiento. Si esto ocurriera, entonces seria imposible
determinar si los resultados encontrados en la tabla 7.3 se deben a que las empresas
recibieron dos instancias de financiamiento o que sencillamente se estd realizando una
comparacion entre las mejores empresas (que reciben mas financiamiento) y las que no
obtuvieron buen desempefio (que reciben solamente un financiamiento). De todas formas, si
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fuera el caso de que los resultados en realidad reflejan las diferencias entre la calidad de las
empresas apoyadas, estos constituyen buenas noticias, ya que se podria interpretar que el
criterio de seleccién para las empresas apoyadas en una segunda instancia verdaderamente
funciona, al mostrar que estas empresas obtienen mejores resultados que las apoyadas una
Unica vez.

Impacto diferencial de haber accedido al instrumento mediante incubadora

La tabla 7.4 muestra los resultados desglosando el andlisis de acuerdo a la forma de acceso al
instrumento. Las estimaciones indican que los beneficiarios que no fueron incubados
presentan diferencias estadisticamente significativas respecto al grupo de control en seis
variables de las 12 consideradas. Sin embargo, para las empresas que accedieron al
instrumento por medio de una incubadora los efectos son mayores, ya que obtienen
impactos positivos y estadisticamente significativos en nueve de las 12 variables. A su vez, al
revisar el tamano de los coeficientes se observa que los impactos son mayores para los
beneficiarios que pasaron por incubadoras.

Tabla 7.4
No hay diferencias en las estimaciones por la forma de acceso al instrumento

No incubados vs control (no Incubados vs control (no Incubados vs no incubados

apoyados) apoyados) (tratados)
Efecto Desvio Efecto Desvio Efecto Desvio
tratamiento estandar tratamiento estandar tratamiento estandar
Log. Monto
iLa ANII [olgra invertido en 1+D 1,793 -1,193 4,220 (0,819) 0,233 (0,571)
_aumen_tar as Log. Monto .
inversiones en invertido en Al 1,787 -1,017 3,131 (0,843) 0,665 (0,971)
innovacion de los
emprendedores Log. Monto
apoyados? invertido en Al 1,382 (0,897) 0,803 (0,918) 0,616 -1120
neto
Innova 0,194 (0,108) 0,338™ (0,091) 0,084 (0,098)
Innova en
producto 0,141 (0,113) 0,317 (0,096) 0,126 (0,115)
;Cudles son los '“rr(‘)‘;‘fsf" 0,155 (0,078) 0,144 (0,091) 0,100 (0,108)
impactos del apoyo Ipnn vador
ANIl en los . : a d°l l 0,251 (0,089) 0,224" (0,099) -0,017 (0,130)
resultados de la ercado loca
innovacion? Innovador
mercado -0,153 (0,112) 0,027 (0,095) 0,134 (0,095)
internacional
Ventas de nuevos 0,154 0,17) 0,331 (0,100) 0,085 (0,121)
productos
éCualessonlos | o Ingresos -0,579 (0,809) 0,871 (0,827) 127 (0,855)
impactos del apoyo -
ANII en el Log. Ocupados 0,152 (0,116) 0,219 (0,097) -0,012 (0,133)
desempefio  Propension a 0,130 (0,080) 0,162" (0,077) 0,088 (0,094)
empresarial? exportar
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El efecto de las incubadoras puede ser relativizado al comparar directamente ambos grupos.
Para ello se toma como grupo de tratamiento a los beneficiarios que accedieron mediante
incubadoras y como grupo de control, a los beneficiarios que accedieron sin estar incubados.
En este caso, no se encuentran diferencias estadisticamente significativas, por lo cual no es
posible afirmar que una forma de acceso al instrumento genere un mayor impacto en los
beneficiarios que otra.

Andlisis de costo-efectividad

Otra manera de comparar la forma de acceso al instrumento (ademas de comprar
incubados®® y no incubados) es a través de un andlisis de costo-efectividad. Con esta
metodologia se asume que se quiere lograr determinado impacto y se pregunta cual es la
manera menos costosa de obtenerlo. Debido a su sencilla forma de célculo, el analisis de
costo-efectividad es practico y de facil interpretacién. Para obtener este indicador
simplemente se divide el costo promedio por beneficiario sobre el impacto estimado vy, de
esa forma, se obtiene la cantidad de dinero necesaria para obtener dicho impacto. Un
ejercicio de esta clase permite comparar distintas alternativas de intervencién y optar por la
opcién que sea mas costo-efectiva, es decir, la que genera un impacto mayor para un mismo
costo o, visto desde otra forma, cudl alternativa es mas barata para lograr un efecto
determinado.

Pararealizar un andlisis que se interprete con mayor facilidad, lo mejor es utilizar una misma
variable para las dos alternativas a comparar. En este caso se utilizard la variable del
logaritmo de la inversién total en actividades de innovacion, ya que es una de las variables
fundamentales de la evaluacién en la que en ambos grupos se obtuvo un impacto
estadisticamente significativo. El valor utilizado es el impacto obtenido para cada grupo, que
se presenta en la tabla 7.4. Por su parte, los costos promedio por empresa fueron estimados
de acuerdo con el valor de los subsidios recibidos, y, para el caso de los incubados, se sumo el
costo promedio por empresa del monto total recibido por las incubadoras®’.

La tabla 7.5 muestra los datos utilizados para el célculo, asi como los valores de costo-
efectividad obtenidos. Es interesante mostrar como se deben analizar conjuntamente los
datos para obtener un indicador correcto. Si se mira Unicamente la primera columna, se
observa que el apoyo a emprendimientos por medio de incubadoras es sensiblemente mas
costoso que sin incubadoras. Sin embargo, los beneficiarios que fueron incubados obtienen
un incremento mas de 1,5 veces mayor en la inversién en actividades de innovacion que los
beneficiarios no incubados. Es decir que, si bien la alternativa de las incubadoras es mas
costosa, también es mas efectiva.

16 No se utilizara esta metodologia para comparar los beneficiarios de dos instancias de financiamiento respecto
de los que hayan obtenido financiamiento en una Unica instancia, ya que, en este caso, este Gltimo grupo casi no
obtuvo efectos estadisticamente significativos para las variables estudiadas, por lo que la comparacién carece de
sentido.

Y El detalle de los datos detras del calculo de los costos se encuentra en el Anexo 1.
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Tabla 7.5
El financiamiento de emprendimientos no incubados es mas costo-efectivo que el
financiamiento mediante incubadoras

Costo promedio por empresa Efecto estimado Costo-efectividad
No incubados 28,333 1,787 15,855
Incubados 66,262 3,131 21,163

Entonces, ¢cudl es la alternativa menos costosa para un mismo nivel de efectividad?
El indicador de costo-efectividad se encuentra en la tercera columna y muestra que, al
dividir el costo por empresa sobre el impacto obtenido, la alternativa de apoyo a
emprendimientos sin incubadoras es la opcidon mas costo-efectiva, ya que para obtener un
mismo nivel de impacto, tiene un costo mucho menor. Los cdlculos indican que obtener el
efecto observado para los beneficiarios ingresados mediante incubadora es una tercera
parte mas costoso que para los que accedieron al instrumento sin estar incubados.

Sintesis de la evaluacion de impacto

El presente capitulo constituye el primer analisis formal de los efectos del instrumento
Emprendedores Innovadores en la conducta innovadora de sus beneficiarios. A nivel global,
los resultados indican que, gracias al financiamiento ANII, las empresas beneficiarias son
mas propensas a invertir en actividades de innovacion, invierten mayores montos, obtienen
mayores resultados de sus innovaciones, aumentan el nimero de trabajadores empleados y
son mas propensas a exportar.

Al comparar los resultados de los emprendimientos que recibieron una Unica instancia de
financiamiento con aquellos que recibieron dos instancias, se observa que Unicamente el
conjunto de empresas que recibié dos etapas de financiamiento muestra resultados
significativamente mayores que el grupo de control. A su vez, al comparar los resultados de
ambos grupos directamente, si se observa que los efectos de los beneficiarios con dos etapas
de financiamiento son estadisticamente mayores que los efectos de los beneficiarios con
una Unica instancia. Sin embargo, cabe aclarar que un potencial problema en la
interpretacion de estos resultados es que se desconoce si se deben a haber recibido dos
subsidios, haber contado con mayor tiempo para el desarrollo del proyecto o haber
superado dos instancias de seleccion, o una combinacién de las anteriores.

Al analizar segun la forma de acceso al instrumento, se observa que tanto los
emprendimientos incubados como aquellos emprendimientos que accedieron sin
incubadora logran mejores resultados en su conducta innovadora que el grupo de
comparacioén. Si bien se observa que el grupo de emprendimientos incubados obtiene
mayores resultados (tanto en cantidad como en magnitud) que los emprendimientos que
accedieron al instrumento sin incubadora, las diferencias de magnitud no permiten afirmar

ANIT|T -



que haya una diferencia estadisticamente significativa entre los efectos encontrados para
ambos grupos.

El andlisis de costo-efectividad muestra que el financiamiento de emprendimientos sin
incubadoras es mucho mas costo-efectivo que el financiamiento mediante incubadoras.
Dicho de otra forma, es posible afirmar que los emprendimientos financiados sin

incubadoras generan el mismo impacto que los financiados mediante incubadoras a un costo
menor.
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8.ANALISIS COSTO-BENEFICIO

11x1

por cada ddlar de subsidio retornan
11 al Estado via impuestos

;Qué beneficios obtiene el Estado de financiar emprendimientos innovadores, en comparacion
con sus costos?

Esta pregunta recurrente se puede contestar a través de un andlisis costo-beneficio (ACB).
El ACB consiste en comparar los beneficios de algiin programa o politica con los costos
requeridos para su aplicacién. En esencia, se trata de identificar, valorar y comparar los
flujos de beneficios contra los flujos de costos y verificar que el programa evaluado
efectivamente puede generar bienestar (Leal, 2010).

En el presente documento, se realiza un andlisis costo-beneficio desde el punto de vista
estatal, es decir, tomando en cuenta Unicamente los ingresos y egresos del Estado derivados
de financiar el instrumento Emprendedores Innovadores. Otro enfoque distinto es, por
ejemplo, realizar el analisis teniendo en cuenta los beneficios sociales. Sin embargo, dicho
andlisis es sumamente complejo, ya que implica monetizar el valor social de elementos para
los que no existe un valor de mercado o precios sombra. Por ello, se opta por realizar el ACB
desde el punto de vista del Estado, lo que, segln lo explicado anteriormente, implica una
subestimacién del valor real del programa para la sociedad.

Como ya ha sido mencionado, el presente informe constituye la segunda evaluacién
realizada del instrumento Emprendedores Innovadores. La particularidad del ACB que se
presenta a continuacion es que incorpora al andlisis los datos de la evaluacién anterior, lo
cual implica que se analice la totalidad de emprendimientos que finalizaron sus proyectos
ANII al 31 de junio de 2019. Es decir que el presente ACB corresponde a un andlisis de todas
las generaciones de emprendimientos financiados por la Agencia.

Metodologia

Para poder cuantificar la relacion entre beneficios y costos se deben valuar para un mismo
momento del tiempo (actualizando por una tasa de descuento apropiada) los beneficios y
costos monetarios de los instrumentos analizados, lo que da lugar a la siguiente ecuacién:



* . Beneficios;
1+t
* ., Costos;
1+t

Relacion de costo — beneficio =

donde t indexa los periodos de tiempo que varian entre 1 y n. Es decir que la relacion de
costo-beneficio es simplemente el cociente entre los beneficios obtenidos por el Estado
derivados del financiamiento de los instrumentos y los costos de llevarlos a cabo™®.

Para poder obtener los beneficios, es decir, los ingresos que le reportd al Estado el
financiamiento de los instrumentos, se llevd a cabo el procedimiento que se detalla a
continuacién. Se tomé en cuenta que los beneficios derivados de los proyectos provienen de
dos fuentes: impuestos (IVA e IRAE)'? y aportes al Banco de Prevision Social (BPS) por los
empleos generados por los proyectos. Respecto de los impuestos, se tomé como escenario
base un margen sobre ventas del 40% vy, a partir de la facturacién declarada de cada
empresa, se calcularon los impuestos pagados. Respecto de los aportes al BPS, estos se
calcularon sobre la base de un sueldo ficto hipotético y aplicando luego las tasas de aporte
vigentes.

Con relacién al manejo de los datos, mientras que para las empresas comprendidas en la
presente evaluacién se contaba con los datos de las ventas entre 2016 y 2018, para las
incluidas en la evaluacion anterior hubo que suponer una determinada evolucion de las
ventas para el periodo 2016-2018. En este caso se actualizé el ultimo valor observado por
estas empresas segun las tasas de descuento utilizadas en el andlisis. A su vez, es importante
destacar que se restaron los ingresos derivados de las ventas y los empleados
correspondientes a las empresas que a la fecha del presente habian cesado sus actividades.

La lista completa de supuestos para el calculo del escenario base de los beneficios es la
siguiente:

- ElI 100 % de las ventas y los empleos generados por las empresas fueron resultado del
proyecto20

- Valor agregado sobre ventas del 40 %

- IVA22%

- IRAE25%

- Aportesjubilatorios al BPS de USD2.500 anuales por trabajador

- Tasade descuento del 3%

18 Esta ecuacion es la misma que se utiliza para calcular el valor presente neto (VPN) de un proyecto financiero,
con la diferencia de que el VPN se suele expresar mediante una resta en lugar de un cociente. Para el presente
informe, sin embargo, se opta por mostrarlo de esta forma, ya que tiene una interpretacion mas directa.

¥ Nose incluyen en el analisis los regimenes tributarios especificos para los diversos sectores de actividad.

D Este supuesto se explica porque la gran mayoria de las empresas se crean con el instrumento Emprendedores
Innovadores de ANII.
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Respecto de los egresos del programa, estos comprenden tanto los costos salariales de los
colaboradores ANII asignados al seguimiento de los proyectos como los costos de
financiamiento del programa.

En el presente andlisis, respecto de este Ultimo componente de los costos, se toman en
cuenta dos escenarios: 1) se consideras Unicamente los costos de los instrumentos en los
cuales el emprendedor recibe el apoyo de ANII de forma directa (Validacion de Ideas de
Negocios y Emprendedores Innovadores), y 2) se adicionan también los costos indirectos, es
decir, los costos asociados a los diversos instrumentos de apoyo al ecosistema, que se
orientan a apuntalar al emprendedor en todas las etapas de desarrollo. Ello incluye el
fomento a las incubadoras, a las instituciones patrocinadoras de emprendimientos, a las
actividades de la RAFE (Red de Apoyo a Futuros Empresarios), entre otros.

Resultados

Las tablas 8.1y 8.2 presentan los resultados del ACB. La primera muestra los resultados al
considerar Unicamente los costos directos (financiamiento por el instrumento
Emprendedores Innovadores), mientras que la segunda también incluye los costos
indirectos (el apoyo al ecosistema). A su vez, en cada tabla se presenta por separado un
analisis que incluye la empresa de mayor facturacién y otro que la excluye, dado que el
tamano relativo de esta empresa respecto del resto influye considerablemente en los
resultados.

Tabla 8.1
Relacion de costo-beneficio considerando inicamente el financiamiento del instrumento

Emprendedores Innovadores: costos directos (en USD)

Con empresa de Sin empresa de mayor
mayor facturacion facturacion
Escenario base: valor agregado 40 %
Valor agregado 30 % 9,9 51
Valor agregado 20 % 8,7 45
Valor agregado 50 % 12,2 6,2
Valor agregado 60 % 13,4 6,8

Tabla 8.2
Relacion de costo-beneficio incluyendo el apoyo al ecosistema: costos directos e

indirectos (en USD)

Con empresa de Sin empresa de mayor
mayor facturacion facturacion
Escenario base: valor agregado 40 % 8,4 4,3
Valor agregado 30 % 7,5 3,9
Valor agregado 20 % 6,6 3,4
Valor agregado 50 % 9.4 4,8
Valor agregado 60 % 10,3 5,2
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En cada una de las tablas, cada celda indica la relacion entre costo y beneficio, es decir, el
cociente entre los beneficios del programa para el Estado y la inversidon realizada. Los
valores se interpretan como la cantidad de délares obtenidos por cada doélar invertido.
Ademas del caso base, se incluyen resultados alternativos para el andlisis de sensibilidad
considerando un valor agregado de las empresas de 20 %, 30 %, 50 % y 60 %, en lugar del 40
% del escenario original.

En la tabla 8.1 los resultados indican que, considerando los costos directos de
Emprendedores Innovadores para el escenario base, por cada délar invertido se generaron
11,1 délares al tomar la empresa con mayor facturaciény 5,6 délares al excluir esta empresa
del analisis. A su vez, se destaca que, aun suponiendo un valor agregado del 20 % en la
facturacién y excluyendo la empresa con mayor peso en las ventas, el programa sigue siendo
rentable, dado que se generarian 4,5 ddélares por cada délar invertido. Contrariamente, el
escenario mas favorable indica que la relacién de costo-beneficio es de casi 13,4 a 1.

Por su parte, al analizar la tabla 8.2, donde se consideran los costos directos e indirectos, en
el escenario base, el programa genera 8,4 ddélares por cada délar invertido y 4,3 al excluir la
empresa de mayor facturacion. En el escenario menos optimista, el programa genera 3,4
délares, mientras que en el mejor caso la relacién de costo-beneficio es de 10,3 ddlares.

Los datos presentados en ambas tablas muestran que, aun incluyendo todos los costos de
apoyos ANII al ecosistema, el instrumento Emprendedores Innovadores es autosustentable
desde el punto de vista econémico e incluso genera mas ingresos que egresos. Sin embargo,
esta relacion costo-beneficio cae casi un 25 % respecto del escenario en que solo se
consideran los costos directos del instrumento. Este resultado va en linea con el hallado en
la evaluacién de impacto, segin la cual, al realizar el andlisis de costo-efectividad,
considerando los costos de los proyectos incubados, estos resultan menos costo-efectivos
que aquellos que son financiados sin incubadora.
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9.LA EXPERIENCIA DE EMPRENDER EN EL
ECOSISTEMA URUGUAYO

En las secciones anteriores se presentaron los datos de impacto y de costo-efectividad de
los proyectos incubados y no incubados. Los impactos encontrados para quienes accedieron
mediante incubadora son mayores que para quienes lo hicieron sin incubadora, pero la
diferencia entre ambos impactos no es estadisticamente significativa. Por otro lado, en el
analisis costo-efectividad se observa que, si bien los emprendimientos incubados muestran
un impacto mayor, son mucho mas costosos de financiar, por lo que el financiamiento de
emprendimientos sin incubadoras es mas costo-efectivo que el financiamiento mediante
incubadoras.

El propdsito de esta etapa del estudio es complementar el abordaje cuantitativo, buscando
indagar los aportes de las incubadoras. Se propone captar el discurso de los emprendedores
con la finalidad de conocer cuales han sido los principales apoyos recibidos por parte de
incubadoras, asi como las dificultades que se fueron presentando durante el proceso de
incubacion de los emprendimientos. Por otro lado, se indaga acerca de la valoracién de los
emprendedores sobre el instrumento de capital semilla.

Aportes de las incubadoras?

De las entrevistas grupales surge la valoracién de las incubadoras especialmente en su rol
de intermediarias entre los emprendimientos y los distintos apoyos del ecosistema. En
particular, se menciona que la incubacion de cierta forma valida el proyecto y brinda un aval
alahorade postular a los distintos apoyos.

“Para mi fue mas que todo el apoyo, la validacion. Como alguien habia
confiado en vos y con ese apoyo ya ibas a buscar otros apoyos.” (El)

“Sino en el sentido de que pasé, una vez hice un curso en la [nombre de la
incubadora] y fui a pedir por favor que me avalen.” (El)

“(..) aparte en aquel momento cuando yo pasé por el [nombre de la
incubadora], mi pasaje por ahi fue muy con la Unica excusa de presentarme
a ANIl basicamente.” (El)

2 Como se sefala en la metodologia, para abordar estos objetivos se empled la técnica de entrevistas grupales a
18 emprendimientos cerrados al 31 de diciembre de 2019. En la version publica de este informe no se incluyen
las citas que pudieran identificar proyectos o personas.
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Al momento de la postulacién, la incubadora es seiialada como un actor importante en la
gestacioén del proyecto, ya que aporta a la seleccion del cometido del emprendimiento, pone
el foco en los principales objetivos y ordena las actividades, entre otros aportes.

“Yo, al final, dicen bueno capaz que una Incubadora te puede ayudar, no sé
quéy lo que me di cuenta fue eso, que la Incubadora me ayudoé a presentar
el proyecto, me ayudd a decir qué era lo que importaba, qué era lo que
realmente iba a jugar cabeza a la hora de aprobar o no el proyecto.” (El)

“En ese sentido, digo si, la Incubadora realmente me resolviéo muchos temas,
ademas que también en la parte de la postulacién antes de eso, para mi
también hubiese sido casi que imposible formular todo eso por la mia.” (El)

“Nos aporté muchisimo tanto la pre Incubadora como para ayudarnos a
bajar un poco la idea a tierra que estdbamos medio con mil problemas,
bueno, ser incisivos en solucionar uno y especializarnos en eso, entonces
nos ordend.” (El)

El asesoramiento en la gestion del emprendimiento es mencionado con una valoracion
positiva. Ello se vincula a la capacidad de la incubadora de transmitir conocimientos clave,
como la definicion del problema, la seleccion de los principales objetivos, las herramientas
financiero-contables y comunicacionales vinculadas al emprendimiento.

“En nuestro caso nos abrid bastante la cabeza, nos dio bastante
metodologia, mas alla del soporte”. (El)

“En el primer mes para nosotros fue muy bueno en el sentido de que nos
ayudd a resolver cosas de tipo de rendicidn, administrativas, que estan
totalmente fuera de la manera que en mi caso funciona mi cerebro, capaz
que hay alguna gente que estd acostumbrada a hacer balances y
contabilidad y esas cosas, es algo que estd totalmente afuera de mis
estructuras mentales y justamente si no hubiese sido por la Incubadora
hubiese sido un caos, yo no hubiese podido rendir nada, asi que estoy, o sea,
me ayudd a cerrar una parte importantisima” (El)

“A nosotros nos dio antes todo el know-how para entender por ejemplo, lo
basico, cual era la mejor forma de poder armar tanto el formulario como el
pitch, diciendo no muchachos, de esta forma no, porque de esta forma no
dejan claro tal cosa, tal cosa y tal otra, hdganlo por favor, planten lo mismo
pero en lugar de ponerlo asi, pdnganlo asi y asi se va a entender mejor.
Desde eso hasta darnos metodologia, la verdad es que tuve durante varias
semanas, como (..) le decia la escuelita de los emprendedores donde ella
daba a varios emprendedores, nos daba clase, porque era asi, nos explicaba
los distintos métodos y nos daba un montén de insumos, cuando te pase tal
cosa, nos daba herramientas para saber cdémo manejar situaciones, cosas,
cémo crecer, y una cosa que ella siempre nos decia sefiores, enamérense del
problemay no de la solucion.” (El)
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“Me mostro los modelos financieros que hay que armar al principio, y ta, son
totalmente distintos. También me ensend cémo se factura, ;no? Y como se
hace un asiento contable, y como se hace un cierre de mes, y demas que no
teniamos ni idea y me ayudd, que son cosas basicas pero ta.” (El)

Por otro lado, la visidon negativa de este asesoramiento aparece cuando se introduce el
concepto de especificidad de los emprendimientos o la necesidad de soluciones diferentes
en algunas verticales. En ese sentido, se menciona la existencia de una “receta Unica” que
dificulta reconocer las caracteristicas de algunos emprendimientos y aprovechar todas sus
potencialidades.

“Es dificil tener una receta para cada uno, es como que siento que, por lo
menos cuando nosotros estuvimos incubados, como que era una receta que
trataba de ser global para todos y al apuntar a tener una receta global te
perdés de una cantidad de cosas que son particulares de para cada
emprendimiento. Entonces querer aplicar esa misma receta para todos, o
querer que todos sigan los mismos pasos en nuestro caso creo que fue hasta
contraproducente porque siento que quizas perdimos tiempo queriendo ir
por un camino que no era el natural para nosotros, entonces creo que va un
poco por ese lado, por tener en cuenta que cada emprendimiento al fin y al
cabo tiene sus necesidades particulares.” (El)

“Nos recomendaron unas modificaciones al plan de trabajo que no era el
natural para el emprendimiento y eso nos re complicé y nos pasamos meses
y meses tratando de cumplir con los objetivos que eran incumplibles porque
el emprendimiento iba al revés, su desarrollo, entonces fue como un, y
cambiar hitos, cambiar hitos, y eso también es una cosa porque uno tiene
que tiene que estar pidiendo.” (El)

“Pero lo que no me termind de cerrar era toda la presion que habia, yo
sentia como... si, era presion porque era la necesidad de justificarlo, de que
el emprendimiento si o si tenia que tener un potencial para conquistar el
mundo porque sino no era valido o sea era como que tenia que ser escalable
hasta no sé, hasta el infinito, porque si era un emprendimiento que no era
tan grande o no tenia tantas aspiraciones no valia, era como que no, lo
descartaban en todos lados. Y a mi me parece que sentir esa presion y estar
todo el tiempo enfocado en eso en como hago para empezar mi
emprendimiento fue lo que finalmente termind haciendo que mi
emprendimiento fracasara, yo creo que si hubiera seguido el crecimiento
natural que venia teniendo, hasta el dia de hoy seguiria vigente.” (El)

“Hay un modelo muy, una cajita muy cuadrada de que a veces esta empresa
tiene que conquistar el mundo sino no sirve. Es verdad que hay inversores
gue te exigen una cosa pero es verdad que hay otros que no exigen ese tipo
de crecimiento y que capaz que esta bueno que la Incubadora se adapte a
eso.” (El)
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Uno de los aportes fundamentales relacionados a la mentoria es la necesidad de contar con
emprendedores que hayan pasado por esa experiencia, de forma tal de conocer en
profundidad los principales obstaculos del quehacer emprendedor.

“En mi caso este mentor en realidad se terminé bajando a tierra y
ayudandome con algunas tareas de marketing, que es creo que mas me
debilitaba a mi, y me parecié que eso fue mucho mejor que cualquier
capacitacién que pueda brindar, y las verdad aprendi mucho mas en ese
proceso de trabajar en conjunto con alguien es experto en el area, que
mirando o escuchando a alguien enfrente de una clase explicando cémo se
realizan las cosas.” (El)

“Tampoco habia masa critica de gente para impartir la incubacion, o sea, la
otra gran diferencia es que viene gente de afuera y te sentis que la estan
sacando del estadio y es porque la hicieron 20 veces y porque vieron 200 y
aca no habia masa critica de gente que hubiera pasado tantas veces como
para poder sentarse y contarte o aconsejarte, que eso ta, eso también es por
un tema de la madurez del ecosistema que inclusive es un tema de
Latinoamérica, no es un problema de Uruguay.” (El)

“Porque como decian, no somos especialistas en marketing, en negocios, en
emprendedurismo. (...) y bueno el pedido es desesperado que en realidad
fue escuchando pero nunca fue atendido, porque [nombre de la incubadora]
estaba desbordado de cantidad de proyectos. También pasé por [nombre de
otra incubadora] y bueno basicamente me pasé lo mismo. O sea, el costo
que ya era bajo para nosotros era muy alto porque todavia no teniamos
ingresos, lo usdbamos como oficina pero o sea, teniamos a disposicién los
mentores, pero eran mentores que no habian también pasado por un
proceso de emprendedurismo entonces la verdad es que la tuvimos que
remar con todo, nos sentiamos solos.” (El)

Aparece el concepto de partner del emprendimiento en aquellas incubadoras que
desplegaron una comunicacién fluida con los emprendedores en momentos criticos del
emprendimiento, lo que genera un sentimiento de presencia.

“No, siempre era asi, de la manera mas empatica y tratando de ver cémo me
podian ayudar a resolver cosas. Yo que sé, todos estos procesos tienen sus
momentos desde el punto de vista animico, altos, bajos y a nivel de la
calidad humana, que creo que es lo que hace la diferencia, al final (...) lo que
encontré a nivel humano y eso cuando fui a [nombre de la incubadora] y los
conoci, me dieron bola antes de que fuéramos nada, a mi me hizo la
diferencia.” (El)

“INombre de mentor] que también es excelente en todo lo que son los
conocimientos pero también tienen esa parte humana que creo que es lo
que uno mas tiene que destacar de esto, porque son partners.” (El)

“Siempre estaban super presentes por ejemplo cuando estdbamos haciendo

por ejemplo el fresado de las primeras placas, [Nombre de mentor] que es
este muchacho que quiere trabajar con nosotros, como que lo agarrd
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[Nombre de mentor] y lo llevé de la mano y le dio soporte y le explicd un
montén de cosas porque la verdad es que el soporte que dan es muy pero
muy bueno y es muy valorado por todos.” (El)

Esa sociedad y presencia de la incubadora permitié a algunos emprendedores fluidez en el
planteo de susideasy en la resolucién de problemas puntuales.

“Entonces, o sea a mi ANII me dio el golpecito en la espalda con la plata y
[nombre de la incubadora] me subié al auto y... porque yo tenia, no sé, me
trancaba con lo que fuese y no importaba si era un domingo a la una de la
mafana, porque yo les mandaba un mail porque un domingo a la una de la
mafana no les iba a mandar un mensaje. Y ellos a la una cero cinco me
estaban mandando jVamo arriba [Nombre de emprendedor]!” (El)

Otro aspecto valorado como un aporte de las incubadoras es la presencia de contactos y
redes que puedan facilitar distintas etapas del proceso emprendedor.

“Me resultd bastante util las redes que tenia, tuve la oportunidad de
presentar en Montevideo Valley que fue una experiencia invaluable para
mi, estuvo muy buena. Y también contactos con mentores que me apoyaron
pila en la parte comercial, que ta, que fue a través del mentor que me
brindaron que realicé todos estos cambios y pude ponerme en contacto con
las empresas mas grandes en Uruguay en la parte en tecnologia. Y la verdad
que eso para mi fue invaluable, y un gran apoyo al emprendimiento”. (El)

En el discurso de los emprendedores coexisten dos miradas contrapuestas sobre las
capacitaciones recibidas. Por un lado una valoracion positiva vinculada al conocimiento
transmitido en temas que eran desconocidos, asi como también capacitaciones especificas,
sobre todo asociadas al desarrollo comercial del emprendimiento. Por otro lado, la
valoracion negativa esta relacionada con capacitaciones genéricas con dificil aplicacion en el
emprendimiento concreto.

“En mi caso (...) lo mas valioso de todo fueron las capacitaciones. A veces
uno, lo mas importante es el dinero, lo puede recibir, y después que estas,
emprendes digamos, te das cuenta que en realidad lo mas valioso es todas
las capacitacion que recibis, muchas cosas que las ves de otro enfoque o que
nunca lo habias trabajado, es muy valioso, y deberia continuar asi”. (El)

“(...) en lo que le falta mejorar un poco mas, por lo menos para la parte de

tecnologia es las capacitaciones que brindaron que eran muy genéricas e
intentaban abarcar todo para todos los rubros, y me resultdé mas una

ANIT|T ”



pérdida del tiempo de lo que terminas aprendiendo en esas capacitaciones.”
(EI)

“Yo por ejemplo siempre senti que capaz que no nos dan las mejores
mentorias, capaz que no tenemos, no sé, yo ahora estoy en Pasaporte
Emprendedor con [Nombre de emprendedor] y habia un montén de charlas
que eran fantasticas y charlas que no tenia ni idea y capaz que la Incubadora
me tendria que haber dado esa charla.” (El)

En el marco de la capacitacién y la formacién recibida, el aspecto mas demandado por los
emprendedores es el comercial (marketing). Ademas de ser identificado como una de las
principales barreras del emprendimiento y uno de los principales servicios que tiene que
estar presente en una incubadora ideal, se menciona en la encuesta ex post como una de las
principales demandas de los emprendedores.

“El tema del marketing que es lo que nosotros no sabiamos cémo darnos a
conocer y demas, o sea, los primero, las primeras ventas y demas fueron
entre conocidos y después a testear medio de boca a boca, pero cuando
quisimos empezar a salir a todo el pais habia que buscar otros métodos, y
probamos varios, probamos tema de publicidad en redes y demas, que
bueno funciond mas o menos, buscamos partners con algunas agro-
veterinarias que tenian zonas, locales en todo el pais y nos fue bastante mal,
pero bueno. Aprendimos muchisimo. Eso fue el principal desafio de
empezar a generar el emprendimiento.” (El)

“..comprender un poco la esencia del marketing, que para mi siempre el
marketing tiene muy mal marketing (...) eso ahora que estoy haciendo una
MBA capaz que lo entiendo mucho mas o estoy mas abierto a ese
conocimiento. En aquel momento estdbamos mucho mas cerrados a
desarrollar, desarrollar, desarrollar. O sea que fue muy bueno, muy
productivo pero bueno, nada, un consejo, hay que estar siempre bien
abierto.” (El)

Por otro lado, aparece la necesidad de que la incubadora tienda puentes para conectar los
emprendimientos con sus posibles clientes.

“El tema de la parte comercial, no sé si fomentar mas las participaciones en
eventos comerciales, o tener algiin nexo mas comercial que para los que
somos nuevos en ese tema te facilite ese aspecto, fue el que mas lo sufrimos
y realmente lleva hasta que después que empezas a vender, ahi el boca a
boca empieza a trabajar y empieza a andar solo, pero lleva, es cuestién de
anos hasta que, y bueno tenés que lograr que la empresa subsista ese
periodo.” (El)
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¢{Qué componentes tendria que tener una incubadora ideal?

Al ser consultados acerca de los aspectos de mayor importancia a la hora de atravesar por el
proceso de incubacién, los entrevistados desplegaron una serie de conceptos sobre como
deberia ser una incubadora ideal y qué servicios deberia prestar a los distintos
emprendimientos. Estas respuestas se muestran a continuacion en la tabla 9.1.
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Tabla 9.1

Componentes de una incubadora ideal

Componentes de una incubadora ideal

Cita

Experiencia previa en emprender

Que los mentores que brinda la incubadora
tengan experiencia en emprendimientos
propios.

“Tener emprendedores que lideren la Incubadora, la aceleradora me parece
fundamental porque tienen que entender”

Presencia de redes, contactos

Que las incubadoras actien como
facilitadoras en la generacién de redes y
contactos dentro del ecosistema
emprendedor.

“El tener ese networking dentro de una Incubadora, que no sea cada uno trabajando
en suemprendimiento y recibiendo la mentoria o el seguimiento o de alguien de la
Incubadora, sino que se de ese ida y vuelta, que muchas veces depende obviamente
del emprendedor el buscarlo pero también la Incubadora puede ayudar a que eso se
potencie”

“(...)laincubadora ideal tiene que tener ademas de toda su eficiencia y que el
engranaje funcione bien, tiene que tener capital relacional, tiene que ser algo que
esté metido dentro del mundo del emprendedurismo, con conexiones, con
conocimiento de donde estan parados, como funciona nuestro mercado, como
funciona la regién, como funciona el mundo, tener los contactos adecuados, para
que bueno, ademas del Capital Semillay acceder la herramienta ANII capaz que se
puede acceder a cosas mas ambiciosas, hasta llegar a conexién con inversion...”

Acercar inversores

Que la incubadora tenga la capacidad de
acercar inversores a los emprendimientos.

“Y por ultimo para mi, lo que es fundamental y no puede faltar en una Incubadora es
gente que te acerque inversores, gente que le muestre, que esté contactado al mas
alto nivel, que acerque inversores que estén, que sean afines al riesgo. “

Fomentar reuniones permanentes entre
emprendedores

Que la incubadora promueva el intercambio
de experiencias entre emprendedores.

“(...)un aspecto a mejorar deberia ser un mayor nivel de reuniones entre todos los
incubados, cosa de poder motivar mas el intercambio”

Generar respuestas particulares, salir de la
receta

Que la incubadora pueda generar soluciones
particulares.

“(...) entonces creo que va un poco por ese lado, por tener en cuenta que cada
emprendimiento al fin y al cabo tiene sus necesidades particulares”.

“Es dificil tener una receta para cada uno, es como que siento que, por lo menos
cuando nosotros estuvimos incubados, como que era una receta que trataba de ser
global para todos y al apuntar a tener una receta global te perdés de una cantidad de
cosas que son particulares de para cada emprendimiento. Entonces querer aplicar
esa misma receta para todos, o querer que todos sigan los mismos pasos en nuestro
caso creo que fue hasta contraproducente porque siento que quizas perdimos
tiempo queriendo ir por un camino que no era el natural para nosotros, entonces
creo que va un poco por ese lado, por tener en cuenta que cada emprendimiento al
finy al cabo tiene sus necesidades particulares.”

Importancia del aspecto comercial

Que la incubadora fomente la mentoriay la
capacitacion centrada en el aspecto
comercial

“(..) tema de la parte comercial, no sé si fomentar mas las participaciones en eventos
comerciales, o tener algiin nexo mas comercial que para los que somos nuevos en
ese tema te facilite ese aspecto, fue el que mas lo sufrimos”

“Pero si, mas bien yo creo que faltaron como servicios mas importantes, sobre todo
tomando en cuenta que la mayoria de los que emprendemos no emprendemos
teniendo conocimientos del mundo empresarial, tampoco emprendemos teniendo
conocimientos del mundo del marketing y creo que los servicios que se dan o por lo
menos que se daban en aguel momento, yo estoy hablando de hace como diez afos
de esto, ¢no?. No contribuyen a apoyar a los emprendimientos en ese sentido.”

“Y por ultimo creo que también es importante que haya, capaz que es dificil concebir
un ecosistema emprendedor tan completo pero por ejemplo que haya gente
capacitada para apoyar emprendedores en dreas como comunicacién. Bueno, como
decian recién, en marketing, en temas legales por ejemplo.”

Asesoramiento legal

Que la incubadora ofrezca asesoramiento
legal de primera linea

“(...) capaz que estaria bueno tener una pata legal, legal creo que toca absolutamente
todos los negocios y en nuestro caso no estaba esa parte solucionada o esa parte no
estaba tan tomada en cuenta, entonces si tuvieras menos instituciones pero mas
diversificadas podrian ayudar mas todavia a los emprendimientos.

“(...) el tema de asistencia legal es importante, pero es muy particular, creo que ahi es
todo un tema de estructuracién por ejemplo, uno de los peores errores iniciales que
hicimos fue ser una SRL”
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Aportes de Emprendedores Innovadores a los beneficiarios

Al indagar sobre el aporte que el capital semilla significé para los emprendimientos, surge
con fuerza la importancia de este apoyo para el desarrollo del producto a comercializar y en
algunos casos del prototipo inicial.

“Sin el Capital Semilla hubiese sido bastante mas dificil poder llevar
adelante lo que es el, no tanto el disefo sino la construccién de las primeras
unidades y poder comenzar con las ventas” (El)

“(...) lo apoyd bastante en el desarrollo del producto, o sea, me permitié
aumentar la cantidad de manos que se metian en el desarrollo, en la parte,
en el aspecto también visual de la aplicacién, y también bastante en
promocionar la herramienta, a través de Google Ads por ejemplo” (El)

“(...) la mayor parte del capital se usé para desarrollar un software que nos
permitié funcionar de la siguiente forma, o sea el software, nosotros
contdbamos con un equipo de como cuarenta freelancers y el software lo
que hacia era, nos permitia generar las tareas que habia que hacer, o sea las
tareas que en su momento era redaccién de contenidos” (El)

“La ayuda de ANII fue fundamental (...) desarrollar todo eso y mandar a
fabricar los primeros prototipos, eso insumio, era necesario una inversion y
después tuvimos algunos gastos mas en lo que es marketing, alguna parte
mas legal y después ya ahi empezamos a comercializar y empezamos a
subsistir por cuenta propia pero ese Capital Semilla fue fundamental...” (El)

Asimismo, en las etapas iniciales no se han establecido alin relaciones estables con clientes o
proveedores, lo que genera un desafio para la comercializaciéon de dichos productos o
servicios. En ese sentido, varios emprendedores sefialan que debieron utilizar mas capital
del esperado para gastos vinculados a la comercializacién y actividades de marketing.

“(...) también toda la parte de promocion, y de folleteria, de mejora de la
web, eso insumiod bastante y debo admitir que nos quedamos cortos en esa
parte. Siempre la parte comercial, al ir a buscar los clientes es algo que
bueno, no la teniamos tan asi, pero lleva mucho recurso econémico y mucho
recurso tiempo también.” (El)

Poder contar con capital inicial a través de estos subsidios permite a los emprendedores
conservar la posibilidad de decidir sobre su emprendimiento sin necesidad de vender un
porcentaje de este en las etapas iniciales a un precio menor al que lo harian en etapas
posteriores. Se plantea que la intervencién de inversores en estas etapas iniciales podria
comprometer la autonomia del emprendimiento.
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“Nos permitié poder bancar una estructura un poco mas pesada antes de
salir a buscar fondos de inversores que generalmente implicaba dar mas
porcién de acciones de ese momento. Entonces nada, con el capital semilla
de ANII pudimos bancar todo eso sin tener que de cierta manera mal vender
nuestra porcion de la empresa.” (El)

También se valora la autonomia en otros aspectos, como en la posibilidad de desarrollar el
producto sin depender de terceros.

“.Jlo que nos aporté ANIl fue justamente esa tranquilidad, esa
independencia, esa libertad de poder apostar a ser nosotros nuestra propia
plataforma y asi tener todo el margen para nosotros y no tener que estar
dejando el 40/50 % en una plataforma externa.” (El)

Los emprendedores manifiestan la necesidad de recibir inversién también en estas etapas.
En particular, el desarrollo del MVP no solo se ve necesario para comercializar, sino también
para atraer inversores.

“Particularmente el Capital Semilla lo utilizamos para ampliar un paquete
de resultados moleculares y una caracterizacion biofisica y bioquimica de
nuestra molécula, que es la molécula que se va adaptando a los distintos, a
las distintas terapias, trabajamos en conjunto con el Instituto Pasteur para
hacer esa caracterizacion, hicimos un ensayo en Charles Rivers en Holanda
y toda esa informacién suma a lo que es el paquete de resultados y de
evidencia que nosotros mostramos al momento de buscar inversion.” (El)

“Otra parte va a ser en la fabricacion del propio hardware y yo lo que tuve
que hacer fue juntarme con los productores que van a usar eso y decir
bueno ;ustedes me ayudan en esto? ;Les puede interesar?, si, nos interesa,
bueno, ;me ayudan a avanzar en el hardware? ;Una parte del hardware?
Entonces bueno, ahi conseguimos alguna parte de productores que dijeron
si, si, a mi me sirve, entonces yo te pago la mitad, entonces hablalo con
fulano que trabaja con nosotros y que lo cargue a la cuenta nuestra.” (El)

Otro de los aspectos destacados sobre el aporte del capital semilla es la posibilidad en
muchos casos de dar el primer paso en el mundo emprendedor. El desarrollo de las
capacidades emprendedoras se ve fortalecido por este tipo de subsidios que permite iniciar
las actividades, acercarse al mundo emprendedor, generar las redes de insercion y el
lenguaje comun para aquellos emprendedores que se inician en esta experiencia.

ANIT|T v



“...sin el Capital Semilla no sé si hoy tendria un producto, porque no sé si me
hubiese animado. Porque es una herramienta que es espectacular que es
super valida que a gente como yo, que viene de la academia y que todo esto
del emprendedurismo lo fue aprendiendo y se fue haciendo en el camino,
creo que es fundamental.” (El)

“En nuestro caso fue como que el salto, la caida que necesitdbamos para
tirarnos al agua en todo sentido. Nosotros teniamos algo hecho pero no
sabiamos si hacerlo o noy con esto pudimos como empezar a hacerlo.” (El)

“Y asi lo fuimos arreglando. Después otra parte era la parte de la
programacioén, digo, nosotros también haciamos otra cosa, yo no podia
poner a mi socio cien por ciento a trabajar en esto si no recibia un peso del
capital.” (El)

Otro aspecto mencionado por los entrevistados hace referencia al protagonismo del capital
semilla en la transformacion de la actividad que ya venian desarrollando de forma mas
artesanal. Estos procesos de formalizaciéon en etapas tempranas permiten consolidar las
principales actividades del emprendimiento y generar las bases para la produccién de
calidad y el escalamiento del producto o del servicio.

“Todo el centro del Capital Semilla fue pasar digamos de esa artesania
dormitorio a convertirla en un proceso industrial que pudiera tener otros
estandares de calidad y permitir acelerar otros procesos de otros métodos
de fabricacion y en eso se basé el primer aio con alguna serie de hitos de
ventas,” (El)

“Todo, porque de comprar las maquinas, yo tenia el local en el que estaba
haciendo pero de manera bastante artesanal, entonces tenia un proceso un
poco mas industrializado, y nada, comprar la maquina fue en la primera
etapa, y en la segunda etapa hacer promociones, etiqueta, habilitacion en el
Ministerio de Ganaderia que te lo exige la veterinaria para vender en las
veterinarias, todo ese tipo de cosas en la segunda parte. Pero la verdad que
todo, porque desde las maquinas, hasta las promociones a la habilitacion del
producto.” (El)

Incluso uno de los emprendedores senala que el apoyo ANII le permitié conocer otras
formas de produccién de su producto que se desarrollan a nivel internacional.

“El capital semilla lo que nos sirvio fue para justamente lograr conocer el
mundo de la fabricacion de hardware a nivel mundial, ;no? O sea,
proveedores en China, empresas de testing, de disefio de hardware, nos dejé
conocer justamente el mundo de la produccion tal cual es, no lo casero que
haciamos aca en Uruguay antes. Estuvo muy bueno.” (El)
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En suma, en relacién a las menciones de los emprendedores, los principales aportes del

capital semilla son los que se muestran a continuacion:

Figura 9.1
Aportes del capital semilla

Desarrollo de producto

Primeros pasos

Comercializacion Transformaciondela | utonomiadel
actividad emprendimiento

En el marco de la encuesta ex post realizada, se obtuvieron las siguientes valoraciones de los
distintos aspectos del capital semilla. Todos los aspectos son valorados positivamente; se
destacan el monto del subsidio recibido, los plazos de ejecucién del instrumento vy el

seguimiento administrativo del proyecto por parte de ANII.

Tabla 9.2
Valoracién del capital semilla

Valoracién Valoracién Valoracion

positiva (4-5) negativa (1-2) neutra (3)
Monto de subsidio del instrumento 73% 7% 20%
Emprendedores Innovadores
Plazo de ejecucion del instrumento 73% 5% 22%
Emprendedores Innovadores
Acompafiamiento de la incubadora/IPE 54% 20% 26%
Seguimiento administrativo del proyecto por 66% 14% N%
parte de ANII
Vinculo con ANIl y atencion luego de finalizado el 54% 7% 30%
proyecto
Nota: Se consulté mediante una escaladel 1 al 5, donde 1 es "Muy poco satisfecho" y 5 es "Muy satisfecho”.
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En suma, la exploracion de los aportes de las incubadoras y del capital semilla ANII a los
emprendimientos arrojé los resultados que se comentan a continuacién.

Con respecto a la valoracion de las incubadoras conviven en el discurso de los
emprendedores aspectos positivos y oportunidades de mejora de estas. Por un lado, se
visualizan los aportes en la intermediacién con otras instituciones y en el proceso de
postulacién al capital semilla. En las incubadoras que desplegaron estrategias de cercania
con los emprendedores aparece la construccion simbélica de la figura del partner del
emprendimiento. Al mismo tiempo, se observan algunas carencias con respecto al
asesoramiento técnico recibido y en cuanto a la generacién de mentorias y capacitaciones
mas personalizadas. Se destaca la demanda de los emprendedores en los aspectos
comerciales, especialmente para quienes se acercan por primera vez al ecosistema.

Los elementos mencionados por los emprendedores como fundamentales en una
incubadora ideal serian tener experiencia previa en emprender por parte de quienes
acompanan sus procesos, contar con redes de contactos, facilitar el contacto con inversores,
fomentar reuniones permanentes entre emprendedores, generar respuestas particulares
para poder salir de “la receta” y darle importancia al aspecto comercial y a la asesoria legal
de calidad.

Los principales aportes del capital semilla estan relacionados con la posibilidad de
desarrollar el producto, el acompanamiento en los primeros pasos en el mundo
emprendedor y la comercializacion de productos y servicios. Ademas, permitié conseguir
inversién, transformar actividades artesanales en produccién industrial y que el
emprendimiento alcance la autonomia, al no tener que vender acciones en etapas
tempranas.
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