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Expertos aconsejan

Emprender sin mitos: recomendaciones clave
para crear una pyme y que el negocio prospere

Un problema que afecta a muchas pequefias y medianas p
empresas es que mientras sus ventas crecen, los ingresos de sus ¥

duefios se estancan o incluso disminuyen. Es lo que se
denomina la “trampa del crecimiento”, un circulo
vicioso donde el éxito aparente esconde una

realidad financiera preocupante.

En un escenario econémico donde el em-
prendimiento se promueve como una salida
posible —y a veces necesaria—, lo que mds
se echa de menos no son recursos ni entu-
siasmo, sino una dosis de realismo. Para
Benjamin Pérez, fundador de Wasabil, star-
tup especializada en automatizacion tributa-
ria, muchas pymes en Chile nacen con mds
ilusién que método. Y eso, tarde o temprano,
pasa la cuenta.

“El error mds comtn es partir con una so-
lucién sin tener claro qué dolor se estd resol-
viendo. Se enamoran de la idea, no del pro-
blema”, afirma. En esa linea, insiste en que
“lo primero no es levantar un producto bri-
llante, sino encontrar una necesidad concre-
ta, real, urgente. Un problema que duela lo
suficiente como para que alguien pague por
resolverlo”.

Desde su experiencia, nos entrega algunas
claves que pueden marcar la diferencia entre
un negocio que despega y uno que se queda
en promesa:

[ RESOLVER UN PROBLEMA, NO CREAR UNA
SOLUCION VACIA: muchas ideas nacen del en-
tusiasmo por una tecnologfa o una moda,
pero no tienen mercado. El punto de partida
debe ser un dolor genuino que exista alld
afuera.

[ ARMAR UN EQUIPO CON HABILIDADES COM-
PLEMENTARIAS: no basta con tener buena on-
da entre socios. Es clave mezclar perfiles téc-
nicos, comerciales y financieros que se com-
plementen entre si.

W EVITE DEPENDER DEL CAPITAL EXTERNO EN
LA ETAPA INICIAL: se puede partir con muy

VALORACION
La cultura
empresarial nacional
tiende a valorar la
facturacion por
sobre la rentabilidad,
el esfuerzo individual
por sobre sistemas y
la intuicién por
encima de los datos.
Esto causa que la
pyme crezca de
manera reactiva,
respondiendo a un
momento y sin una
estrategia clara.
I

poco sise plantea bien. Una landing pa-
ge, una lista de espera, un prototipo bdsico:
todo sirve para validar antes de escalar.

[ CONSTRUIR UN PRODUCTO MINIMO VIABLE
(PMV): no debe ser perfecto, solo tiene que
funcionar lo suficiente para probar que hay
interés real. Desde ahi, se mejora iterando.

[ ACTUARANTES DE QUE TODO ESTE LISTO: no
se necesita una oficina, un equipo grande ni
financiamiento para empezar. Se requiere
dar el primer paso, aunque sea pequefio e
imperfecto.

[l APRENDER EN EL CAMINO: nadie parte sa-
biendo todo. Lo importante es tener capaci-
dad de adaptacién y escuchar constante-
mente al usuario.

Lejos de las férmulas mdgicas o los pitch
de laboratorio, estas recomendaciones bus-
can devolver el sentido practico al acto de

emprender. “Por-
que en Chile, como en
cualquier parte, las buenas
ideas no sobreviven sin método
ni enfoque en el problema”, conclu-
y6 el experto.

Que sea exitoso

En Chile, existe un problema que afecta a
muchas pequenas y medianas empresas:
mientras sus ventas crecen, los ingresos de
sus duefos se estancan o incluso disminu-
yen. Es lo que se denomina como “la trampa
del crecimiento”, un circulo vicioso donde el
éxito aparente esconde una realidad finan-
ciera preocupante.

Segtin datos del SII, el 98,6% de las empre-
sas del pafs son micro, pequefias y medianas
empresas, y una proporcion significativa ex-
perimenta este desajuste entre crecimiento y
rentabilidad personal del empresario.

Como explica Mariano Berazaluce, cofun-
dador de Balio Partners, el problema se ma-
nifiesta de tres formas que se repiten en dife-
rentes sectores y tamanos de empresa: un
crecimiento sin rumbo, la dependencia ope-
rativa total del duefio y el costo personal.

Para el profesional de Balio Partners, “este

problema tiene raices profundas en cémo se
entiende el crecimiento en Chile. Muchas
veces se confunde crecer con progresar, asu-
miendo que mds ventas automdticamente
significan mejor negocio”.

La cultura empresarial nacional tiende a
valorar la facturacién por sobre la rentabili-
dad, el esfuerzo individual por sobre los sis-
temas, y la intuicién por sobre los datos. Esto
genera empresas que crecen de manera reac-
tiva, respondiendo a oportunidades del mo-
mento sin una estrategia clara.

¢Cémo crecer inteligentemente? La solu-
cién no es dejar de crecer, sino hacerlo mejor:

I TENER OBJETIVOS CLAROS: las decisiones

de crecimiento deben estar alineadas con
lo que realmente quiere el empresario. Esto
significa definir antes qué rol quiere tener en
la operacién, qué ingresos busca y cudnto
tiempo quiere trabajar. Sin esta claridad,
cualquier crecimiento serd a ciegas.

[ CREAR SISTEMAS ROBUSTOS: un negocio
exitoso debe funcionar sin que el duefo esté
presente todo el tiempo. Esto significa docu-
mentar procesos, poner controles de gestion
y desarrollar capacidades en el equipo. Es la
diferencia entre tener un negocio y tener un
trabajo caro.

[ CONTROLAR LOS NUMEROS: la rentabilidad
se construye en los detalles. Es fundamental
saber exactamente qué partes del negocio
generan valor y cudles lo destruyen, para po-
der tomar decisiones informadas sobre dén-
de invertir tiempo y recursos.

En un contexto econémico donde la pro-
ductividad nacional ha mostrado signos de
estancamiento, resulta critico que las pymes
aprendan a crecer de manera eficiente. “No
solo es relevante para los empresarios indi-
viduales, sino para la competitividad del
pais en su conjunto. Las empresas que lo-
gran superar la trampa del crecimiento no
solo generan mejor rentabilidad para sus
duefios, sino que también crean empleos
mds estables, pagan mejores salarios y con-
tribuyen de manera mds sostenible al desa-
rrollo econémico”, sentencia Berazaluce.
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