Las apps no son
sinohimo de
emprendimiento:
icuidado!

“Una tecnologia mediocre usada dentro de un gran modelo de negocio
puede llegar a ser mucho mas valiosa que una gran tecnologia explotada
dentro de un modelo de negocio mediocre”.

Henry Chesbrough, director del centro de Innovacion Abierta de Haas
Business School Universidad de Berkeley.

Por Charles Miiller s innegable el cambio que han generado las
E aplicaciones moviles en como dia a dia inte-
Master en Direccién de Empresas, INALDE Business ractuamos con el mundo. Un dia cualquiera
School; Programa Integral de Direccién, INALDE utilizamos aplicaciones para llamar a nuestras fami-
Business School; abogado y licenciado en Admi- lias, para enterarnos de las noticias de actualidad,
nistracion, Universidad de la Sabana; investigador ~ comprar productos para el hogar, hacer transac-
del departamento de Finanzas y Control, INALDE ciones bancarias, ver nuestra agenda de la semana
Business School. y para planear nuestra ruta y evitar al maximo el
trafico a casa. En fin, hoy en dia hay aplicaciones
para todo.
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apps: No solo forman
parte de nuestra nueva
forma de relacionarnos
con el mundo sino que,
ademas, han sido un
gran motor para cam-
biar nuestros habitos de
consumo.

No solo forman parte
de nuestra nueva for-
ma de relacionarnos
con el mundo que
nos rodea sino que,
ademas, han sido un
gran motor para cam-
biar nuestros habitos
de consumo vy ser
soporte de grandes macrotendencias como, por
ejemplo, la innovacién social o el consumo colabo-
rativo, los cuales no hubieran sido posibles sin las
experiencias que conocimos en linea y luego apren-
dimos a traducir a la materialidad del mundo fisico.

Sin embargo, la masiva creacién de aplicaciones y
la facilidad con la que estas se disefan, quizas no

El segmento
de clientes

La realcion con
los clientes

Las actividades
clave

La propuesta
de valor

Las fuentes
de ingreso

Las asociaciones
clave

desde la perspectiva de un programador, pero por
lo menos con la facilidad que implica contratar a
quien lleve adelante el disefio muy rapidamente y
a bajos costos, genera un riesgo que hay que tener
en cuenta si al emprendimiento nos referimos.

En su famosa obra Business Model Generation, los
profesores Ostenwalder y Pigneur' definen los mo-
delos de negocios como “una descripcién de la ra-
cionalidad detrds de cobmo una organizacion crea,
transmite y captura valor”. Para ello han ofrecido
una de las herramientas mas usadas en la actuali-
dad por emprendedores y también en la academia:
el Business Model Canvas. En este se incorporan,
como fundamentos esenciales y constructivos de
un modelo de negocio, nueve elementos que inte-
ractdan entre si:

Los
canales

Los recursos
clave

La estructura
de costos

1 Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2010). Business Model Generation. Retrieved from BusinessModelGeneration.com
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B ARrTicuLO

Esta rica definicion
parece muy simple,
pero entrafia la gran

complejidad que hay

Es constante la vision
de emprendimientos
que buscan nacer digi-
tales y para ello no hay
herramienta mas usada
(v posiblemente mas
malinterpretada) que
las aplicaciones.

detrds de cdmo un
emprendedor
transmite y captura
valor. Sin embargo, la
actual vision generali-

crea,

zada de las aplicaciones como un gran e innovador
negocio ha llevado a entenderlas errébneamente
como un modelo de negocios en si mismas, lo cual
atenta contra la sostenibilidad (econdmica, si se
quiere ver asi) de los nuevos emprendimientos, tec-
nolégicos o no, que, ademas de incorporar una apli-
cacion, a veces pueden carecer de mas fundamento.

En los diversos escenarios en los que convivo con
emprendedores y empresarios, bien sea estudian-
tes de pregrados en ciencias econdémicas y admi-
nistrativas, estudiantes de maestrias o en incuba-
doras de emprendimiento, es constante la visién
de emprendimientos que buscan nacer digitales y
para ello no hay herramienta mas usada (y posible-
mente mdas malinterpretada) que las aplicaciones.

Es desacertado, e incluso prepotente, desacreditar
la idea en si misma de un emprendedor. Solo hace
falta fijarnos en cuantas veces hemos pensado que
alguna idea de negocio era pésima para luego verla
prosperar en la realidad. Sin embargo, faltariamos
a la verdad y caeriamos en un error al desconocer
algunos elementos que pueden llegar a atentar
contra el éxito de modelos de negocio y muchos
de ellos pueden pasar por una mala incorporacién
de la tecnologia. A continuaciéon veremos algunos
ejemplos que quizas usted ha oido en alguna reu-
nion familiar, café con amigos o conversando con
sus compaferos y co-
Un vicio frecuente:
pensar que consequir
quien paute en su
aplicacion es realmente
facil y que solo con eso
el modelo sera sostenible.

legas en la oficina.

Antes de describir al-
gunos ejemplos rea-
les, el propdsito de
este articulo es pre-
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sentar una visién de por qué las aplicaciones mal
manejadas pueden afectar la esencia de los mode-
los de negocio.

"NUESTRO EMPRENDIMIENTO ES UNA APP DE
PRODUCTOS ORGANICOS”

Esta es una premisa muy comun entre estudiantes
universitarios, la cual puede incurrir en una vision
muy minimalista de su modelo de negocio por ver
a su aplicacion como fin y no como medio del mo-
delo mismo.

Este fue un caso real, el cual nos ayuda a entender
lo que se oculta tras ese “nuestro modelo de ne-
gocio es una app”: un grupo de estudiantes tuvo
la genial idea de ser intermediarios entre los agri-
cultores organicos de la region Sabana Centro (los
municipios entre Chia y Tocancipd, en Cundinamar-
ca), con el fin de que ofrecieran un portafolio de
productos mas variado, que pasara desde frutas
y verduras, hasta llegar a la venta de productos
organicos para la limpieza del hogar o el cuidado
de la salud, es decir, ser capaces de ofrecer todo
el "mercado de un hogar”. Para ello dispondrian
de una cadena logistica muy eficiente con una co-
municacién casi en linea de los inventarios de los
agricultores.

Poco a poco, la aplicacién fue tomando su real
papel, una plataforma muy acorde para llegar al
segmento de cliente que habian definido (jévenes
millennials estrato medio-alto en Bogota), pero no
fue hasta cuando lograron ver que un catélogo y
un teléfono, un sitio web o incluso una oficina fisi-
ca que centralizara los pedidos podrian sustituir su
aplicacion y de alguna manera entendieron que su
modelo de negocio era mucho mas que ella misma.

LA PAUTA EN APPS

Si lo analizamos de manera concienzuda y profun-
da, son incontables las aplicaciones que buscan fo-
mentar el turismo nacional o traer extranjeros al
pais; muchas veces con un enfoque de viajar en
grupos o compartir experiencias de viaje especifi-
cas, ecoturismo, con mascotas, entre otras.



En este tipo de ideas, luego de presionar a los em-
prendedores a llegar a entender cémo van a ge-
nerar una fuente de ingreso (partiendo desde su
Business Model Canvas), es comun hacerles ver la
dificultad que conlleva tratar de cobrar y obtener
ingresos por medio de las suscripciones. Esto suele
llevar a un vicio frecuente: pensar que conseguir
guien paute en su aplicacion es realmente facil y
gue solo con eso el modelo serd sostenible y conse-
guira recaudar los fondos esperados.

Si usted ha tenido ideas como las anteriores pero
no puede responderse a si mismo la pregunta de
cuanto trafico por hora querria ver Avianca, LAN o
cualquier aerolinea en su aplicacion, deténgase y
reflexione antes de considerar pagar por su pauta
porque posiblemente se estd embarcando en una
mala inversién. No quiere decir que no sea posible;
ejemplos exitosos sobran, pero evite que la mistica
de las aplicaciones no le permita ver mas alla de
cual es el real diferenciador que estad ofreciendo,
ya que puede llevarse una sorpresa cuando no vea
una larga fila de corporaciones esperando a pagar-
le por espacios en su aplicacién.

PERDER EL BOSQUE POR CUIDAR EL ARBOL

Muchas veces, incluso con una muy buena aplica-
cion, nos olvidamos del contexto; del modelo de
negocio como un todo y eso lleva a que a pasemos
por alto temas fundamentales, llegando incluso a ig-
norar o pasar por alto requerimientos de corte legal.

Una situacion recurrente en los foros de empren-
dedores ha sido la de plataformas de venta de pro-
ductos regulados. Son comunes aplicaciones con
miras a ser intermediarias para traer productos del
exterior olvidando nuestra regulacién a las impor-
taciones o, incluso, farmacias en linea que no con-
templaban cémo manejar la venta de medicamen-
tos con prescripcion médica, lo cual evidentemente
augura su fracaso.

Es claro que no todo es negativo: las aplicaciones bien
utilizadas pueden llegar a ser un gran motor para las
empresas. Algunos casos positivos son los siguientes:

Deténgase.

Piense.

“La inteligencia
consiste no solo en
el conocimiento,
sino también en la
destreza de aplicar
los conocimientos
en la practica”

Aristoteles
(384 - 322 a. C.), filosofo griego
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Como canal de venta

Cuando la aplicacion sirve como plataforma tec-
nolégica para generar una mayor facilidad en el
paso del deseo y el interés a realmente efectuar
la compra. Pensemos en algunas aplicaciones para
pedidos de domicilios: la conveniencia de la plata-
forma a la mano, con muchos restaurantes y sus
respectivos menus hace que llamar a hacer un pe-
dido parezca desgastante.

Como herramienta para la gestion de cliente
Si una aplicacion permite establecer tal cercania
con el cliente, como para recaudar valiosa infor-
macion para la continua mejoria de su modelo de
negocios y no solo resolver sus problemas, resulta
maravilloso.

Canal transaccional

Una gran tendencia en la actualidad y, sobre todo,
muy comun entre los mas jovenes que tienen una
concepcion distinta del dinero, es la de utilizar apli-
caciones como canales transaccionales. Esto lo ve-
mos materializado en el gran interés de los bancos
por hacer mover el dinero por esta via cada vez
mas facilmente, hasta lograr, por ejemplo, el uso
de un cédigo QR con todos los datos de tal forma
que, por un mensaje de WhatsApp, se pueda reali-
zar una transaccién de forma rapida sin importar el
lugar donde esté el cliente.

Contenido, luego pauta

Cuando las aplicaciones hayan alcanzado un trafi-
co real (orgénico), por otros temas fundamentales
del modelo de negocio, como una oferta de valor
diferencial que solucione una necesidad del consu-
midor, la pauta llegara y usted no tendra la necesi-
dad de buscarla. Podriamos concluir que un buen
modelo de negocio incorpora su aplicacion dentro
de algun bloque diferente a la propuesta de valor
misma, salvo que esta sea su propuesta, es decir,
que su producto sea el software.

Un primer acercamiento para entender el lugar
gue ocupan las aplicaciones dentro de nuestros
modelos de negocios es ver qué tanto son reem-
plazables. ;Serd que utilizando otro medio para
interactuar con mis clientes, mi modelo no es sos-
tenible? Las aplicaciones en general suelen no ser,
por si solas, una ventaja competitiva; menos aun, si
las pensamos en términos de Michael Porter como
barrera de entrada, ya que hoy podemos encontrar
via crowdsourcing oferentes que disefan una apli-
cacion por pocos miles de ddélares y en pocos dias;
la competencia lo lograra rapido.

No caiga en el falso imaginario que lo lleve a pen-
sar que al usar medios tecnoldgicos como las apli-
caciones ya lo hacen innovador. Su modelo de ne-
gocio siempre puede ser objeto de reinvenciones
y algunas veces esto puede no tener nada que ver
con la tecnologia sino con una novedosa forma
de crear valor para sus clientes. Si después ve que
puede apalancar esto con novedades tecnoldgicas,
con seguridad lograrad aprovechar esa inversion al
maximo?. Yendo un poco mas lejos, asi como Joan
Magretta® nos recordaba la importancia de no con-
fundir los modelos de negocio con la estrategia,
tampoco podemos cometer los mismos errores con
nuestras aplicaciones.

En resumen, a las aplicaciones hay que verlas en
contexto. Creer que ellas solas nos llevaran al éxito
es tensionar el modelo de negocio y nuestra es-
trategia y con ello no permitimos que este tipo de
tecnologias realmente lleguen a su maximo poten-
cial y a cumplir las necesidades que puede tener su
cliente.

Articulo publicado en la edicién 46 de la Revista INALDE, abril
de 2017, INALDE Business School.
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