THE HIGHVILLE: EMPRENDER O NO EMPRENDER

Tema general
Mujer emprendedora, motivacion y talento emprendelbcaso plantea la primera fase de un proyecto
de emprendimiento en Internet, en el sector deoldamncon sus oportunidades, riesgos y obstaculos.

Resumen

Han pasado catorce meses desde su retiro de la ON@Esu proyecto TheHighville se encuentra un poco
aparcado. Saioa estaba convencida de que su empranigénto en Internet era innovador y disruptivo conuna
propuesta de valor Unica y diferenciada: hacer acsible marcas de lujo a personas apasionadas de lada
pero sin un alto poder adquisitivo. El caso planteda dificultad de emprender y concretamente la situeion
vivida por una joven emprendedora espafiola a raizeduna decision radical: en abril de 2015 renuncia an
puesto de trabajo seguro, en una prestigiosa orgamicion con fines sociales, para realizar un proyext
emprendedor: TheHighVille. Se describe el perfil de la emprendedora y todo @roceso de transformacion
vivido para llevar a cabo su emprendimiento en elestor de la moda de articulos de lujoEsta historia
reflexiona sobre el dilema de emprender o no empreler, ventajas y desventajas, la vision y la motivan del
emprendedor, la inspiracion, el disefio del modelo ANVAS, la ejecucién y los obstaculos que se deben
superar para realizar los suefios, y la decision magificil: si continuar o no con el proyecto, y en @&so
afirmativo de qué manera hacerlo para que realmentsea un emprendimiento exitoso.

Palabras claves

Emprendimiento Femenino, Talento Emprendedor DISC,Emprendimiento en Internet en Moda de Lujo
Modelo Canvas



THE HIGHVILLE: EMPRENDER O NO EMPRENDER

Siempre hay un lugar en las cumbres para el homaliente y esforzado
(Thomas Carlyle)

La tarde primaveral en Madrid invitaba al disfruBaioa decide salir a correr con la esperanzaldeaac
sus pensamientos. Han pasado catorce meses desgtecsde la ONCE y su proyecto TheHighville se
encuentra un poco aparcado. Saioa estaba convedeidgue su emprendimiento en Internet era
innovador y disruptivo con una propuesta de valocaly diferenciada: hacer accesible marcas dealujo
personas apasionadas de la moda pero sin un al&r pdquisitivo. Mientras recorria los jardines del
Parque el Retiro, Saioa no paraba de pregunta€¥eé gecisiones debo tomar? ¢Qué falta para que
TheHighville sea una propuesta rentable? ¢ Tengerél emprendedor que requiere este proyecto?

Una mujer emprendedora

Saioa Aguirre termind sus estudios en AdministragidDireccion de empresas por la Universidad de
Deusto (Bilbao) en el afio 2005. Llegado ese momlkensmbrevino una sensacion de incertidumbre. Ya
no habia mas exadmenes que aprobar, ya no habizeun ourso que superar. En ese momento no sabia
exactamente a qué queria dedicarse, pero si teaieosa clara en su cabeza: queria vivir en aiidadj
tener nuevas experiencias.

Para entonces retumbaban en su mente los consejdandliares y profesores que la invitaban a
conseguir un buen trabajo en una importante meitmal, aunque en su interior sentia otra cosa. Las
ofertas profesionales no tardaron en llegar pae mojer graduada de una universidad que ocupa el
primer lugar en docencia en el Ranking ISSUkaioa vivia un conflicto interno que mas tardbedi&
resolver en Madrid: ¢seria feliz como empleada e multinacional? ¢ Debia tomar otro camino?
¢, Debia seguir el ejemplo emprendedor de su fangli&hia talento emprendedor?

Recién graduada, Saioa se dejo guiar por los amsepautas que se marcaba a los estudiantes en el
Ultimo afio de carrera a la hora de elegir el contigte su trayectoria profesional y que se resumaan
maxima muy clara: jPreparese muy bien y busqueuan bmpleo!

A pesar de los vaivenes emocionales, estaba sdguae habia elegido bien sus estudios:

“Siempre me gusté la carrera que estudié. Creo aque Un acierto haber elegido esta
licenciatura porque, entre otras cosas, tengo lasseién de que te prepara razonablemente
bien para enfrentarte a muchas cosas de la video Baa de las cosas que no me terminaba de
encajar es que desde la propia Universidad te maedd'patrén de lo correcto”.

El patron correcto se referia a la creencia degdjestudiabas en una prestigiosa universidad, godri
acceder a un buen empleo, desarrollar tu carrefagional con éxito, tendrias acceso a un buenayel
por tanto disfrutarias una buena vida. Este enfogp#etransmitido a los estudiantes desde el prafer
de carrera y respondia a una época y a una visida dda. Aunque en su familia era otro el ejemfzo
influencia de su formacién fue determinante.

De Bilbao a Madrid

Fue asi cédmo una vez graduada, Madrid era la opmpénle llamaba mucho la atencién. Ella queria
iniciar su carrera profesional de la mejor manerpugria cambiar de aires muy a pesar de que n@ teni

1 El Ranking ISSUE 2015 sobre el Sistema Universitario Espafiol, desarrollado por el IVIE (Instituto
Valenciano de Investigaciones Econdmicas) y la Fundacion BBVA, aporta informacion comparada y
ordena las universidades tanto por su volumen de resultados como por su productividad.



muy claro en qué terreno queria desempefiarse. [Hiaonaletas y recorrio los 400 kildmetros que
separan Bilbao de Madrid por la autopista A-1 ecopnas de cuatro horas.

Tras un proceso de busqueda en diferentes emplesasnsultoria y auditoria, Saioa inicié su carrera
profesional en el mundo de la auditoria, en, KPMi@a red global de firmas que ofrecen servicios
profesionales de auditoria y asesoramiento figicalnciero y de negocios en general, con presesitia
mas de 150 paises.

Durante esos afios, Saioa aprendié mucho. Mientraseq lo profesional estaba poniendo en practica
conocimientos adquiridos durante la carrera, goeisonal ella estaba conociendo a muchisima gente y
disfrutando de la ciudad -Madrid, capital de Espaflamada a veces “la ciudad que nunca duerme”- y

de lo que le ofrecia aquel entorno laboral globas tres primeros afios pasaron rapido y finalmkedé

un momento en que a nivel profesional sentia qda paoyecto era muy parecido al anterior. No habia

novedad en el trabajo ni en el tipo de empresasguoecia. Saioa sentia que su dia a dia era rotipar

no se sentia plenamente realizada.

Saioa tiene una tendencia natural a estar en penteastado de investigacidn (ver anexo 5). Lergaca
descubrir nuevas empresas, modelos de negociardectjue le aporten ensefianzas, pensar coémo
construir y cémo otros han construido negociososris. Quiza fue esa tendencia natural al apreedaaj
que le llevo a realizar el Curso de Cooperaciéeritgcional y Ayuda Humanitaria en el afio 2010.
Sentia la necesidad de hacer algo que le llenasgara su desarrollo personal y profesional:

“Mi trabajo como auditora me transmitia la sensactfinestar llevando a cabo una parte muy
mindscula y no podia trabajar con el enfoque globel proyecto. Por otra parte, no podia
desarrollar mi creatividad al maximo. El curso mermitié gestionar desde un plano tedrico la
globalidad de un proyecto que ademas me exigia reatigidad y todas mis capacidades
(analiticas, organizativas, investigacion, creativa) para su desarrolfo

Decisiones vitales en la ciudad que nunca duerme

En abril de 2009, surgié una oportunidad en el @eauditoria interna del Grupo Empresarial de la
ONCE (Organizacién Nacional de Ciegos Espafioles).eSfoque social capté su atencion. En la
entrevista de trabajo, Saioa se dio cuenta de quéa eONCE no soélo importaban los resultados
econdmicos sino que los objetivos sociales temanisma relevancia.

Este enfoque fue determinante para que la jovaa éiesalto al cambio. En la ONCE, encontré que la
relacion entre los equipos de trabajo era de altaboracion y que la comunicacion era muy fluida,
haciendo que el ambiente de trabajo fuera paranetiejorable.

-Recuerdo esos afios como una etapa en la que llgoéocerme bien a mi misma. Durante
esos aflos no paré de formarme, siempre saqué tigrapo hacer algo que realmente me
apasionaba: el aprendizaje continuo. La formacs&nalgo que siempre me ha motivado ya que
me apasiona leer y ampliar mis conocimientos. itgerés fue un elemento clave a la hora de
dar el salto a la corporacion empresarial de la ORC

Entretanto, fue precisamente en Madrid donde Sanaacio el pensamiento de Kiyosaki. Para Saioa su
libro “Padre Rico, Padre Pobre” fue de gran infeianKiyosaki hace una critica y cuestiona la verda
alguno de los principios basicos: la importancieedtudiar mucho y terminar una carrera universitari
para ser un “hombre exitoso” o incluso un “hombeelden”. Una de las frases del libro quedaron
grabadas en la mente de la joven: “No necesitasusecientifico para ser rico. No necesitas una
educacion universitaria, un empleo bien pagadmerdialguno para comenzar. Todo lo que tienes que
hacer es saber qué quieres, tener un plan y sgguith influencia de Kiyosaki llevé a Saioa a tese



un plan que pasaba por aprender de marketing oglide emprendimiento. Esta decision cambid
definitivamente el rumbo de los acontecimientos

Emprender no es una moda

Ciertamente la joven se sentia “cdmoda” en su jmaba la ONCE. Pasaron algunos afios mientras

acumulaba mas experiencia y conocimientos. Pemuanente seguia rondando la idea de si ese era el
camino correcto para ella. La semilla del emprenstito asomaba sus primeras hojas y el mundo de la
moda que le era sumamente atractivo, era el objetiv

En medio de esta convulsion de sentimientos e jdkasdid seguir los consejos de una persona que ha
tenido un profundo impacto en su vida, su Coaclergal conocerla perfectamente, le recomendd
estudiar un MBA en el Instituto de EmprégtE Business School). Esto lo hizo desde septiendar
2011 a diciembre de 2012.

-Estudiar en el IE fue una de las mejores decisamae he tomado en mi vida. Esa formacién
era un complemento fundamental para poner en ordachas ideas y poder hacer el camino.
Tiempo después sé que sin esa formacién no hup@ao dar los pasos que he dado (0 me
hubiera costado muchisimo mas darlos) para llegatoade estoy ahora y tratar de terminar
donde quiero llegar.

Justo unos meses antes de terminar el MBA en ¢l fiias analizar un caso practico desarrolladadpsr
jévenes europeos, se afianzé en ella la idea deemahpr. En aquél caso practico, se analizaba una
oportunidad de negocio en la que la propuesta b para el usuario era brindarle la oportunidad de
conseguir de una manera mas econdmica articultscdelogia de alta gama. Tras inspirarse en aquel
caso préctico, valor6 la idea de ofrecer a las éesate la moda articulos de lujo (principalmentsdoy
zapatos) de las grandes firmas de moda, a un pragbo mas econémico que su precio original.

-En ese momento pensé que podia desarrollar unaafptata con el objetivo de hacer
accesibles los articulos de la industria de la ma#alujo a un precio mucho mas econoémico.
Toda mi formacion, mi experiencia profesional, mi®ncias y las personas que han pasado por
mi vida han sido esenciales para poder emprender

Fue asi como tras desarrollar wsiness planinvestigar mucho sobre el tema, contrastar opmiagies

de negocio con amigos y potencial publico objetademas de buscar fuentes de financiacion, endsbril
2013 cred un blog de moda y lo fue dotando de oishte Seria este su primer paso concreto hacia el
mundo del emprendimiento.

The Highville fue el nombre seleccionado para elgblcargado de informacion de interés para los
amantes de la moda y el buen gusto. Alli Saioal#acy se comunicaba con un publico interesadd en e
tema. Comentd la joven que considerd que esta eanal esencial para saber lo que los clientesasal

de la propuesta que se les ofrece: “Concebi el &bogo un instrumento con el que recoger su feedback
para mejorarlo y adaptarlo a sus necesidades”icéxpl

“A través del blog puedo dejar volar mi creatividathi pasion por la moda. Es un objetivo mas peson
que empresarial. Creo en la importancia de disfireta o que se hace y el blog es una de las pdeles
proyecto de The Highville que mas disfruto”. Asegla joven.

2 Reconocida como una de las principales escuelaggecios del mundo por medios como Financial
Times, The Economist, Wall Street Journal, o0 Ang#&Economia, ocupando varios afios el primer puesto.
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Figura 1 Pagina de Inicio del Blog

NICIO LOOKS CAPRICHOS TIENDAS SOBRE Mi CONTACTO

Figura 2 Secciones del Blog

NUESTRA COMUNIDAD EN
MISS BLUE FACEBOOK

Saioa Aguirre, Business Adnunistration Degree, IE
MBA. Creatrve thisking Meologist of new Brsiness
1models & Foundr of Th le. M quote:
“Teke it to the Moo, although you Bl you will
reach th stars'

FOLLOW US

] e]efels

CONTACT US

Mallta infogthehighville.com

Use the Contact Form

ENTRADAS RECIENTES

Subasta Drew by Chios
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Mientras escribia seguia incansablemente afinas&lddtalles del proyecto. La verdad es que el &spec
emprendedor no era ajeno a su vida. Siempre haltialgo cercano a su historia. La inquietud glee el
sentia por emprender no respondia a una moda:

“Creo que mi aproximacion al mundo del emprendirtoess diferente porque lo he vivido muy
de cerca. Mi padre inicié6 su negocio hace mas deaB@s y eso sin duda ha influido en mi
percepcion sobre el mundo laboral. El hecho de hal&to a mi padre sacar adelante una
iniciativa empresarial propia lo veo como una fueede autorrealizacion y un estilo de vida (con
sus ventajas e inconvenientes). Emprender tienéisiows inconvenientes pero también ciertas
ventajas y creo que por mi caracter encajo mejoesa patrén y en esa manera de entender el
trabajo y la vida. Creo que es importante enconteirencaje entre la personalidad de uno
mismo Yy el tipo de vida que se quiere llevar. Dekistir alineacion. Ademas, creo que el hecho



de probar el trabajo por cuenta ajena durante varafios me ha ayudado a discernir entre lo
gue quiero y lo que no. Con qué me siento comaute yjué no”

El padre de Saioa, Luis Aguirre es co-fundador ke empresa dedicada a la fabricacion de accesorios
herrajes de carpinteria de aluminio: IndustriadaBip La empresa cuenta con una trayectoria dedmas
30 afios que avala el buen hacer del equipo deédgesti

“Mi padre es mi modelo a seguir, mentor y una de principales fuentes de inspiracion”, afirmé la
joven, “‘creo que me parezco a €l en muchos aspgmisitivos (dedicacion, espiritu de lucha,
optimismo...) y en otros no tan positivos como puseleel exceso de confianza en practicamente todas
las personas”, lo que — entiende —, ha sido comtdagente en varios momentos. “Por nuestro caracter
muchas veces no lo podemos evitar”, explico.

Las ensefianzas de don Luis con anécdotas de spreifggional como empresario, historias vividas a |
largo de mas de tres décadas, han sido para Saoeounstante fuente de inspiracién. Don Luis erecar

a la perfeccién la figura del empresario — y depemdedor — que ve con claridad una oportunidad de
negocio; la tenacidad para lograr el crecimientigpesivo de “la visién”, el compromiso con la engare
hasta convertirla en un referente en el mercadafiespElla ha sido testigo también de cémo su phdre
reaccionado ante situaciones dolorosas, comoitadinade algunos trabajadores en un momento delicad
para la empresa. “Todo esto forma parte de lad@@kempresarial y profesional”, concluyo, “y poo es
todo un privilegio contar con él como mentor y asé¢anto en lo profesional como en lo personal”.

The Highville: emprendiendo en internet y en el $ecde la moda

Durante el tiempo en que ajustaba los detallescyitda en su blog, siguié compatibilizando losgsas
iniciales de su reto emprendedor con su actividafepional en la ONCE. Esta compatibilizacion fue
factible al principio pero a los pocos meses SHamd a la conclusién de que emprender requiere una
dedicacién exclusiva y que la situacion le obligabamar una decision: ¢emprender o no emprender?

La respuesta no se hizo esperar y en abril de 201Bicidé a la ONCE y concentré todos sus esfuamos
sacar adelante un proyecto de emprendimiento ese@br de la moda con base tecnolégica: The
Highville.

Se trata de una plataforma de moda (web y appd god se pueden conseguir articulos de lujo nugvos
a estrenar de las firmas de moda més exclusivasr@dindmica de subastas. Ademas, todas las asuari
participantes que no hubieran conseguido ganaubassa, tienen la posibilidad de recuperar todo el
dinero invertido como crédito disponible para adgproductos de moda casual en la tienda virtual.

Saioa estaba convencida de que The Highville eranadelo de disrupcién de nuevo mercado en la
industria del lujo. El modelo de subastas es Upino habia sido puesto en practica anteriorm&ati®a
asegura estar consciente de que esto es ventagosia priginalidad de la oferta, lo que le permite
posicionarse en la mente del consumidor con unpuesia de valor diferencial. Pero a la vez sabe que
existe un gran inconveniente marcado por el des@omento de las reglas de la subasta y la resistenc
natural de las personas a aventurarse a partieipana plataforma totalmente nueva y desconocida qu
no coincide con lo que cuenta en su estructuraaheiisto exigird la necesidad de educar al clignte
penso.

Con este modelo, Saioa quiere competir haciendo puopuesta de valor distinta para un publico
diferente al que actualmente consume articulosuge (Ver anexo 1). Es decir, The Highville quiere
llegar al cliente “aspiracional” y que todavia “es cliente” por limitaciones de poder adquisitiEsta
joven vasca esta convencida de haber identificadocéano azul y de haber desarrollado una disrapcié
de nuevo mercado. “Buscamos satisfacer una nedesidasatisfecha: el acceso a articulos de lujo
innovando en la relaciébn con nuestras usuariasuporg¢ qué chica apasionada de la moda no quiere
tener un bolso de Chanel?”.
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Cuando preguntan a Saioa por qué nace The Higheilleresponde:

-Porque brinda la oportunidad a toda persona apaaita de la moda de poder adquirir los
accesorios mas deseados y demandados del merdaglddighville quiere acercar la moda y el
lujo a toda persona interesada en él de una martfarente a cémo tradicionalmente la
industria del lujo se ha acercado al mercado.

Coémo funciona The Highville

The Highville es una plataforma basada en un s&stém subastas, con una novedosa dinamica de
funcionamiento disefiada por su creadora. El fucioanto es el siguiente:

1. El usuario debe registrarse y adquirir una tagetaarticipacion
La puja de los articulos se realiza tras la cordprtarjetas de diferentes importes (15, 25, 40 F&©@s).

Figura 3 Mecanismo de la subasta Highville

Cémo funciona

o Registrate y compra tu tarjeta
. t ¢ 40 60

2. La subasta empieza con 1 punto y finaliza cuanckmah los 100 puntos.
Con cada pulsacién del botén, la puntuacion aunteffa puntos y se descuenta 1 € de la tarjeta de
participacion adquirida.

Figura 4 Incentivo a la participacion en la subastaighville

Participa en las subastas

Usa tu tarjeta para pujar No hay fecha limite. La subasta finaliza al El ganador es el gue mas pujas realice.

llegar a 100 puntos.

005 puntos 1€

@ Sl=t 2 =
€ =

Ejemplo Subasta

Al usuario se le proporciona informacién de la std&n todo momento:

- Posicion en la que se encuentra con respectodrtms participantes.
- Numero de pulsaciones de diferencia con respedtoganadora provisional de la subasta (a
partir de un momento determinado).

3. Finalizaciéon de la subasta. ¢ Qué ocurre al findhdeibasta?



Para ganar la subasta hay que ser la usuaria ga@ujg@ly si no se logra, se dispone de todo ekdline
invertido para comprar productos de moda casukd ershop de The Highville.

4. ¢Qué se consigue en la e-shop?
Si bien el disefio del proyecto fue concebido enaar la subasta de accesorios de marcas recondeidas
plataforma The Highville también pone a disposidi@sus seguidores una tienda virtual donde reposan
distintos articulos categorizados en joyas, chaguébpwear, faldas & shorts, vestidos, entre otros
En esta tienda se pueden cambiar todos los créolitienidos a través de las tarjetas de participacio
adquiridas, asi como aquellos que fueron dispugsios las subastas en las que el resultado no fue
favorecedor. De manera que siempre los clientedgruadquirir las prendas que mas les gustan. La
tienda virtual es surtida por tiendas fisicas dearaliados estratégicos de The Highville (Fig 5).

Figura 5 Pagina de inicio e.shop
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El precio de ser emprendedor: las dificultades

Tras catorce meses de intenso trabajo, Saioa suserisacion de que una de las cosas a destacatode t

el proceso es que fue superando dificultades. Ertocisentido, logré poner en préctica la tesis de
Kiyosaki, que sostiene que “una de las razonesggsagque muchos no se convierten en emprendedores es
porque le temen al fracaso”. Saioa considera hablquirido la fortaleza para no sentir panico a los
errores o a perder dinero.



En una reunién con Jaime Lara, co-fundador de Mddapbuna empresa espafiola de accesorios de moda,
Saioa escuch6 lo siguiente: “Emprender va de supaataculos. Te vas a encontrar numerosas
dificultades y tendras que ir superando todas p cawh de ellas. Ademas, en ese proceso muy pota gen
te va a ayudar”.

Con el tiempo, Saioa comprobd la certeza de esaadion. Ha sorteado diversas dificultades y
considera que ha encontrado las soluciones que pertmitido seguir adelante (ver anexo 2):

Simplificacion de la Propuesta de valor inicialEl funcionamiento de The Highville es complejo yeeq
la solucion esta basada en un método de subastard# al tradicional de Ebay. “En la subasta deyeB
la puja se abre con el precio que el vendedor dg@ey permanece durante un nimero determinado de
dias. Los compradores pujan por el articulo. Cudimddiza el anuncio, gana el comprador con la puja
mas alta®. Esta realidad exige que sea necesario explicaréeodo The Highville a los clientes y
“debemos hacerlo de manera rapida, sencilla y'fgoédnsd Saioa. Al ver que a la gente le costaba
entender el planteamiento, creé un video explioagieliminé funcionalidades iniciales de la propgaes
de valor.
“He tratado de minimizar el mensaje y transmitirtmn sencillez y maxima claridad. La
asimilacion del concepto es compleja y el usuan@e facilidades, especialmente en un
contexto de sobreofertaexplica Saioa.

Usabilidad de la plataforma Una vez esta creada la plataforma y tras escushtgedback de los
usuarios, amigos y conocidos, Saioa vi6é que lailidath y el proceso de relacién del usuario con la
interfaz era complicado ya que cuenta con demasiitaiones. Tras ver el problema y la graveddd de
mismo, decidié contactar con expertos en la mageia buscar soluciones a este problema. La salucio
es rehacer el disefio y el proceso de relaciénsigrio con la web. (Ver anexo 4)

Dificultades para trabajar con freelancesen la distancia El proceso de creacién de la plataforma
tecnoldgica se gestion6 mediante la subcontratatg@ma desarrolladora . Una vez que la platafduema
entregada por parte de la empresa desarrolladosaperte era via “freelancers”. Tras meses deajoab
con este sistema, entendid que trabajar foselancesen la distancia del equipo de desarrollo, resulta
improductivo por muchos errores en la comunicaciédemas, la percepcién de Saioa fue que la
implicacién se reducia cuando el equipo de desarmibajaba dia a dia, en un mismo espacio dajtrab
junto al fundador de un proyecto naciente.

“Mi conclusién fue que en etapas tan tempranas es efi@giente contratar el equipo de

desarrollo en plantilla y no externalizarlo. En ehso de la subcontratacion, aunque el coste
estaba limitado en tiempo, los problemas de conawimn y confusion en las expectativas,
generaron algunos problemas y frustraciones. Eropinion, los aspectos clave no deben ser
subcontratados y en un negocio tecnolégico, lagitama es la pieza fundamental donde
resulta necesario crearla y supervisarla dia a dien el equipo de desarrollo. Tras esta
experiencia decidi contratar a un programador qugra soporte a la evolucion tecnoldgica”

Busqueda de financiacion Cuando Saioa inicid el proyecto empresarial caitd parte de los
ahorros generados en los primeros afios de trakago @ida profesional y algunas ayudas publicas
destinadas al emprendimiento del Gobierno Vascan@u iba avanzando se dio cuenta de la
necesidad de mayor financiamiento. Ante este oblstAcSaioa localizé diversas fuentes de
financiacion para hacer realidad el proyecto.

3 Ayuda eBayhttp://pages.ebay.es/help/account/questions/akmatletml




“Consegui la capacidad economica necesaria paragpoen marcha el “Producto Minimo
Viable”. Lo logré porque hablé con mucha gente tgrda experiencia a la hora de presentar
proyectos. Es imprescindible estar en contacto leomgente que tiene muchas experiencias
porque compartiendo conocimiento se pueden consegsas y dar pasos importantes. De otra
manera seria imposible o costaria muchisimo magecks un buen consejo y/o una idea en una
conversacion en el momento adecuado pueden cangb&rolucion de las cosas. En mi caso,
hablé con una persona clave que me orienté a camfmcar la busqueda de financiacion y lo
consegui.”

Curso Digital Start-Up. Emprender en internet exige prueba y error. Hagrdhinadas situaciones
sobre el comportamiento de los usuarios de déiqilicacion. Es un proceso muy doloroso porque
en ocasiones se invierte dinero que no generaa@hceesperado y en una Start-Up el dinero es un
bien escaso.

“Me gusta contar un botdn de muestra para ilusti@s dificultades que he pasado al emprender
The Highville. Una de mis premisas para promociomhrproyecto y llegar al cliente era
emplear el canal de los “influencers” de moda (lBode moda e Instagramers). Consideré que
los influencers, que tienen miles de seguidoresspmeamantes de la moda y de los productos
objeto de las subastas, serian clave para canallaapropuesta de valor hacia el publico
objetivo. Ademés, valoré que los influencers proforan credibilidad al proyecto que
promocionan y a través de ellos se puede conseangeso directo a las opiniones de los
usuarios que son potenciales clientes de The Highvi

“Después de realizar varias colaboraciones con erfiers y ver los pobres resultados,
consideré que era posible que no los hubiera selrado bien. También pensé que algo se me
escapaba. Tras realizar el curso en Deusto Start-dfpendi gracias a la experiencia de otros
emprendedores en internet, que los influencers @famo generan ventas. Tardé un tiempo en
darme cuenta que los influencers hacen mucho rp&lo no generan venta. Tal como decia
Raul Yafiez, uno de los grandes expertos en magkeigital en Espafa. De no haber hecho el
curso, siempre hubiera pensado que el fracaso extivado por mi gestion en las campafias y
no por una realidad contrastada por otras personas”

Efectivamente tras varias pruebas con los difesanfluencers constaté que estos no generan ventas
directamente, sin@/orth of Mouthque ayuda principalmente a constituianding La razén fundamental,
de no generar ventas es que la mayor parte dedpsderes de lomfluencersen moda son jovenes sin
tarjeta de crédito “por lo tanto ese usuario noeiealor”.

En una Start-Up (a pesar de que el proceso de dreen ventas se ha alargado por la multi-ofguta
hay en todo tipo de sectores), la caja es necesana de las fuentes de obtencién de caja pritessn
las ventas.

Espafia es un pais donde resulta extremadamentdicatopemprender, al menos eso cree Saioa desde
Su experiencia; asegura que es un proceso costhfixilporque se debe hacer el camino desde gero
esto exige un grandisimo esfuerzo independiententattiugar donde se quiera emprender.

“No tengo la experiencia de haber emprendido fudeaEspafia por lo que no puedo comparar
las diferencias de dificultades. No obstante, le gupuedo afirmar, por experiencia propia, es
gue en Espafia se exigen muchos requisitos adnaitivgts que ralentizan el proceso y restan
energia para dedicarla a lo realmente importantee @s conseguir que un proyecto funcione”

Una de las principales diferencias para emprendé&spafia vs emprender en otros paises como Estados
Unidos (cuna del emprendimiento) es la proteccigfdica y el reconocimiento: “América ama a sus
emprendedores, como afirm Karolina Milaszewskagalora de la Oficina de CaixaBank en Estados
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Unidos. En este pais la legislacion permite protatgas y modelos de negocio, mientras que en Bspafi
esto no es posible. Esto trae consigo una situatgdimdefensién y de una cierta inseguridad. Monica
Castilla de la Unidad de Apoyo de la Oficina Espafite Patentes y Marcas, sostiene que es vitakpode
sacar rentabilidad a los resultados de la innovagéio que las ideas no se protegen” (Anexo 3).

Para evitar indefension ante un posible plagioadeléa, Saioa valoré la manera de protegerla median
patente industrial e intelectual. Después de enpresfuerzos por intentar proteger The Highville, lo
responsables de esta materia aseguraron que niatgadantias de que el modelo de negocio no fuera
plagiado con minimas variaciones. No habia prodecposible. Si el modelo de negocio tuviera éxito y
demanda, podria ser copiado sin tener capacidada® nada al respecto. Saioa considera que,ocasto
perspectiva, fue un error tratar de proteger uma ique aun no sabia si funcionaria, especialmente
tratando de protegerla en el mercado espafiol, peieaa ofrece seguridad juridica para proyectod en e
medio digital y de las caracteristicas de The Highv

Tras mas de catorce meses dedicandose por conaplete Highville, Saioa se ha dado cuenta de que
emprender es un proceso complicado y desde su gentsta mas lento de lo que puede parecer desde
fuera.

“Tiene muchos aspectos negativos: incertidumbrendjsamo esfuerzo..., pero también tiene
otros muy positivos: la gratificacion de ver resulos por el gran esfuerzo, satisfaccion de crear
algo propio, independencia para tomar decisionab/asi se produce la entrada de inversores.
Hoy puedo decir que a pesar del gran esfuerzo gperse emprender me estd compensando por
el aprendizaje que estoy teniendo, y por la libértpue tengo para gestionar mi vida y la
sensacion de estar enfocada a conseguir la libéfitethcierd

A pesar de haber sorteado muchas dificultadestgrde certeza de que sigue el camino que querg,and
la joven enfrenta una realidad ineludible: las mégmones con los establecimientos que surteresiddi
virtual se mantienen congeladas, no avanzan ab rifne ella espera que lo hagan. La propuesta de val
inicial requeria de tiendas de moda colaborado@sde canjear el dinero invertido como bonos
descuento. Saioa plante6 la colaboracién con @etafas con enfoqusin-win: ganan las tiendas por su
potencial incremento de ventas y gana The Highsllieforzar la propuesta de valor para las ussiaria

No obstante, la negociacion con las tiendas de mede truncada por la falta de masa critica. Saoa
Su proyecto incipiente no puede brindar a estogeaabores suficiente clientela cautiva para justifisu
sociedad estratégica, al menos no en esta fagpeajelcto.

“Me di cuenta de esta dificultad una vez empecégmai@ con las tiendas ya que exigen
resultados previos y usuarios activos antes de iidieea una plataforma tecnolégica que les
pudiera aportar negocio.

Ella piensa en una solucién alternativa al probleanaar su propia tienda de moda donde el cliente
pudiera canjear el dinero invertido. Pero, ¢estéagracidad de asumir este nuevo reto? Esta solucion
complica el negocio y requiere de una mayor inéersi

Una tarde de primavera de mayo de 2016, después déa muy pesado de trabajo, Saioa decide salir a
correr para despejarse. Va escuchando su muasigatéamientras recorre una parte del Parque détdRet

de Madrid, uno de los jardines mas emblematicoEsjeafia, cuyo origen se remonta al siglo XVII.
Durante ese rato de ejercicio, Saioa se hace varagintas: ¢Qué le falta a The Highville parartene
éxito? ¢ Qué decisiones debo tomar? ¢Debo creamopipgienda? ¢ Cual debe ser el deadline para saber
si el proyecto de emprendimiento tiene futuro? rgégicamente esta fallando algo? ¢ Seré quiza yo el
problema? ¢ De verdad mi perfil comportamental, alldasde la motivacion para alcanzar lo antes pesibl
la libertad financiera, es el de un emprendedon®gfe falta para ser una emprendedora exitosa?
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ANEXO |: EL MODELO CANVAS INICIAL (SEGUN BUSINESS P LAN)

A continuacion se muestra el CANVAS inicial de THighville:

MODELO DE NEGOCIO
ASOCIACIONES ACTIVIDADES | PROPUESTA RELACION TARGET
CLAVE CLAVE VALOR CLIENTE OBIJETIVO
Firmas de Lujo Marketing Acceso Lujo Comunidad Mujer 18-40
Tiendas Premium Tecnologia Diversién Exclusiva Consumista
Usuarias RECURSOS Exclusividad CANALES Urbanita
CLAVE
Bloggers de Moda Construir Tarjeta Web “Fashionista”
relaciones Descuento
App
ESTRUCTURA DE COSTES FUENTES DE INGRESOS
Segun Costes (IT, Marketing) Ingresos compra tarjetas participacion

Este modelo CANVAS va a ir evolucionando en baesaonstricciones tecnolégicas y de negocio que
van surgiendo. En el momento de la idea, estososogiementos que componemeldelo de negocio:

1.

Propuesta de Valor Acceso al lujo a un coste muy reducido (respéeloprecio habitual
en las tiendas de lujo) en un contexto de divergiéntretenimiento social, con la seguridad
de recuperar el dinero invertido (si no se ganauldasta) mediante tarjetas descuento en
tiendas de moda colaboradoras.

Pablico Objetivo: Mujeres jévenes, 25 - 40 afios, urbanitas, dindspilteresadas en la
moda y en las tendencias. Consumidoras de conted&moda online. PUblico que otorgan
mucha importancia a la imagen y al cuidado personal

Recursos Clave Especialistas tecnolégicos y especialistas en atiack

Actividades Clave Marketing y tecnologia.

Asociaciones ClaveTiendas de lujo, tiendas premium colaboradoraisatias, bloggers de
moda.

Canales Plataforma web y aplicacion movil (app). Ofreceman mix de producto y
servicio en un entorno online y offline.

Estructura: Costes de personal (IT, Marketing).

Fuente de Ingresos(1) Pago por la compra de tarjetas para podeicjpar en las subastas
(15€-25€-40€-60%€)

ANEXO 2: RESULTADOS DEL PROYECTO (PRIMER ANO)

Procedemos a cuantificar la valoraciéon del proyecatfuncion de los siguientes criterios:

1. Coste de desarrollo tecnol6gico

The Highville es una web y aplicacién movil cuysinde desarrollo tecnolégico ha ascendido a
39.200,57 €. Este coste se desglosa en dos paptidagppalmente: (1) 27.200, 57 € y (2) 18.000 €.

La primera partida es el coste de subcontratackdnndequipo de desarrollo de la version beta de la
web. La segunda partida es el coste de contrataedm programador al 70% de la jornada laboral
durante 18 meses para dar soporte y evoluciorn@aataforma en base a los cambios requeridos por

el mercado.
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2. Fondos captados

El proyecto ha sido presentado en diferentes fatesemprendimiento e instituciones que
promueven el desarrollo de proyectos tecnolégiemsatracter innovador y ha sido considerado
como uno de los proyectos financiables por parteagias instituciones. Las instituciones que han
apostado por el proyecto The Highville son: Dipiftad-oral de Vizcaya (BEAZ y SPRI), ONCE
(programa de emprendedores vinculados a la ONENI$A. Cada entidad ha colaborado con los
siguientes importes respectivamente: 24.000 €05805.000 € y 45.000 €, lo cual hace un total de
89.800 € de inversion.

3. Valoracién del tiempo dedicado por promotor

El tiempo dedicado desde la concepcion de la ide@edocio hasta su implementacién ha sido de 2
aflos de manera parcial y de 1,5 afios con dedicacicexclusiva. La valoracion del tiempo del
promotor y dado tanto el perfil como la formaciéel dmprendedor, se cuantifica en 50.000 € /
brutos anuales. Considerando el tiempo de dedita@étimamos una valoracion del tiempo
invertido de 108.000 € (50.000 € / afio * 1,5 afi@3% de 50.000€ / afio * 2 afios). Se aplica un
factor corrector del 33% debido a que la dedicadidrante los dos primeros afios fue parcial y no
en exclusiva.

4. Valoracion del potencial de la idea de negocio.

Este es uno de los factores principales de la aail@dn de la idea de negocio. The Highville es una
propuesta absolutamente innovadora y diferencigleeto a lo que hay actualmente en el mercado.
La propuesta ha sido validada por el mercado (taatapiniones recibidas por el publico objetivo
al que nos dirigimos como por las transaccione$zestas considerando el esfuerzo comercial
acometido). Consideramos que la idea es realmatédeesante para un segmento de mercado con
intereses muy concretos por lo que estamos cord@ncie que existe un mercado por explotar a
nivel internacional. La idea de negocio exige ula #nanciacion para acometer las campafas de
promocion y publicidad necesarias que hagan llé&garopuesta de valor a través de los canales
adecuados. El equipo de The Highville actualmentesta en disposicion de afrontar esa inversion,
pero estimamos que con la financiacion y con laspedias de promocion adecuadas el modelo de
negocio resulta atractivo y viable financierameBsgtimamos que el potencial de mercado es muy
elevado y con los hitos de que disponemos actusédmiencuantificamos en 90.000 €

5. Registro de marca y patente sobre cédigo fuente

El proyecto cuenta con un registro de la marca coialéThe Highville” y un informe de patente
tanto sobre el cédigo fuente desarrollado comoesebalgoritmo que sustenta el funcionamiento de
cada subasta. Ademas, se han llevado a cabo lasl@mjuridicas pertinentes para valorar los
riesgos de la implementacion de un modelo disropéin la industria del lujo. La conclusion de
dicho informe juridico fue favorable a la implenemitn de la idea de negocio. El coste del
asesoramiento juridico y del registro de los eldowede la marca asciende a 1.333,30 €

ANEXO 3: LEY DE PATENTES EN ESPANA

En Espafa la Ley 11/1986 establece:

Articulo 4.

1. Son patentables las invenciones nuevas, queguepl actividad inventiva y sean susceptibles de

aplicacion industrial, aun cuando tengan por objeioproducto que esté compuesto o que contenga
materia biologica, o un procedimiento mediante @hlcse produzca, transforme o utilice materia

bioldgica.

4. No se consideraran invenciones en el sentidosdapartados anteriores, en particular:
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e ¢) Los planes, reglas y métodos para el ejercieiaatividades intelectuales, para juegos o para
actividades econémico-comerciales, asi como logrpmas de ordenadores.
e d) Las formas de presentar informaciones.

5. Lo dispuesto en el apartado anterior excluypaentabilidad de las invenciones mencionadas en el
mismo solamente en la medida en que el objetoglanae la patente se solicita comprenda una de ella

Por tanto no seran patentables en Espafia lasddassgocio como tales, lo que si puede llegarla esr
como técnicamente estas se desarrollan, siempreuquplan los 3 requisitos expuestos en el primer
aparatado del articulo 4.

Esta legislacién espafiola se hace extensible aj@nia de paises. La Unica legislacion que con@mpl
explicitamente la proteccion para los modelos dmcie es la norteamericana.

Fuente: http://www.protectia.eu/propiedad-inteledfatentar-una-idea-de-negocio/.

ANEXO 4: DISENO ORIGINAL DE LA WEB DE THE HIGHVILLE

-l
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“ Condcencs en 1 minute

‘*%T.q‘\, Cocktail
iy

) Fashion Quote by Coco
BT Chanel

~
ol

N
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COMOFUNCIONA ~ BLOG

PRADA
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28.85  pumsos
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@
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Precio real 160000 €
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TIENDAS PREMIUM

T Seleccionar Tienda (Pare aplicer filiros,

; el ‘v:ﬁ
Tl el

THE HIGHVILLE v i

INICIO THEHIGHVILLE  FASHIONPROFILE  EVENTOS  TIEND:

COMO FUNCIONA

VISITA PARTICIPA iGANAI

mitad de la punmacion
final (50 , 100 & 150

puncos)

el capricho que

pericipecién
cucsta una cantidad en
funcién del articulo (1 €
-2€.3¢€)

uslizar codo L
come tarjees deseuencs en

ANEXO 5: LA SOLUCION PEKERMAN, UNA EXPLICACION DEL DISC
(Fragmento seleccionado del capitulo 5 del libr@dblo Alamo, Intermedio, 2015)

No siempre somos la imagen que proyectamos. Nuesénacia, mas que en nuestras habilidades, reside
en nuestras decisiones. En efecto, nuestras asabomscientes, voluntarias y libres dicen mucho deas
una persona que todos los titulos y “cartones”aflaeposea. Infinitamente mas.

¢, Coémo descubrir el estilo de una persona? Lo poimee tenemos que hacer es preguntarnos si estamos
ante una persona extrovertida o introvertida.

Para empezar a conocer a alguien, es muy Util capéh de los dos rasgos es el predominante y @ér g

es decir, observar qué comportamientos caractedazasa persona. Si no miramos con atencion, no
podemos conocer. Es lo basico que hay que aclarargmpezar a saber como es alguien, para averiguar
y percatarnos ante quién estamos. Los comportapsi@siociados a la extroversién e introversion suele
ser los siguientes:
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TIPOS DE RASGOS TIPICOS COMO RECONOCERLAS

PERSONAS

Dominio — Influencia — Sociabilidad Suelen sobresalir en las reuniones y
Tendencia marcada a las relaciones en general ser el centro de atencion;
personales y a establecer vinculos socigles pasan desapercibidas.

Predisposicidn del animo a comunicar corPueden pasar horas hablando y Ig

inmediatez o hablar con rapidez. disfrutan.
NER{OMVISZRU (DA Reflexion — Andlisis—Tranquilidad — | Suelen ser personas
Esmero predominantemente calladas o
Tendencia a reaccionar ante los estimulpgarcas en palabras.
con comportamientos reflexivos. Pueden pasar horas en silencio y |o

Tendencia a analizar las cosas con detallessfrutan.
y de manera ordenada.

Tendencia a la estabilidad y a no
reaccionar de manera impulsiva.
Tendencia a actuar con esmeroy a
conciencia.

Salvo casos excepcionales, por lo general, no hayearsona completamente introvertida o extroweertid
todo ser humano puede experimentar en algin mortentios actitudes.

¢, Qué es mejor, ser extrovertido o introvertido?igiQes mas feliz? ¢ Qué es lo recomendable pataser
gran lider? Nuestra experiencia es que no hay ersmpalidad mejor o peor, del mismo modo que no hay
personas mejores 0 peores, sino seres humanos m&sas conscientes, esto es, hombres y mujeres mas
0 menos “despiertos”. Asi como es, el hombre y lgemtienen todo el potencial para ser productivos,
cumplir sus suefios y ser felices.

Pero si es cierto que, en la sociedad actual, eépente en la cultura occidental, se premia mé&seel
extrovertido y facilmente se ignora las ventajdsrialezas de ser introvertido.

Lo importante es entender que estos dos tipos id®mes —introvertidas y extrovertidas— dan lugar a
estilos de comportamiento.

En efecto, en las personas extrovertidas podemssrwdr dos tipos de estilos de comportamiento, el
determinantey el influyente y en las introvertidas, igual: en ellas podemosstatar otros dos estilos
basicos, ekerenoy el concienzudoEn resumen, de dos tipos de personas tenemo® @siitlos de
comportamiento, como descubrié el doctor Williamrian, formado en la Universidad de Harvard,
dando lugar a una metodologia cuyo nombre resparids iniciales de los cuatro estilos mencionados
con anterioridad: el DISC.

Sin animo de etiquetar a nadie, pero si con la@ib® de conocer un poco mejor a uno de los grandes
lideres deportivos que ha tenido Colombia, ¢en dadbs cuatro estilos encaja mejor Pékerman? En
otras palabras, el director técnico de la Selec€6lombia, ¢es una persona determinante, influyente
serena o concienzuda?

Al igual que dijimos de los extrovertidos y de Iogovertidos, ningun estilo es absoluto. Cadaviiuidio
evidencia los cuatro estilos, todos somos en aflgamento del dia, de la semana, del mes o del afio,
algo: determinantes, influyentes, serenos y corogos.

Uno de los aprendizajes mas importantes para ehweano estaba escrito en el Templo de Delfos:
“Gnosti te autum”, en griego; “condcete a ti mismefi espafiol. Esta inscripcion tiene sabor de pdafu
advertencia: es fundamental para el éxito en la eiohocerse muy bien, no solo para no caer en las
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garras del pensamiento magico y de las superséisi@ino especialmente para descubrir los limiea d
propia naturaleza, cudles son nuestras princifatelezas y limitaciones, también lo que nos cenei
hacer y evitar, para llevar una vida sana y logtes, con el correr de los afios, brille 0 se esaulstra
mejor version.

ESTILO RASGOS DE EFICACIA RASGOS DE INEFICACIA

-Directo en su comunicacion -Presumido
-Seguro de si mismo -Brusco
-Aprovecha los retos -Dictatorial
-Competitivo, sin miedo al enfrentamiento-Dificultad para escuchar
-Orientado a los resultados

Influyente -Sociable -Exageracion
-Entusiasta -Evita el enfrentamiento para mantener|la
-Persuasivo aceptacion
-Comunicador -Entusiasmo a veces poco objetivo
-Divertido -Incontinencia verbal
-Agradable -Dificultad para concentrarse
-Excelente escucha -Demasiado sensible
-Transmite tranquilidad -Pasivo
-Confiabilidad -Indeciso
-Leal / defensor -Reacio al cambio / presion
-Paciente -A veces excesivamente tolerante
-Perseverante

(ol TelTaPAIe [0l -Excelente capacidad analitica y critica | -Perfeccionista
-Orientado a los detalles -Excesivamente critico (negativo)
-Discreto -A veces demasiado radical en sus juicjos
-Preciso / exacto -Dificultad con los cambios
-Resuelve problemas -Independiente y reservado

“Condcete a ti mismo”: lo importante es conocerestilo que més nos define y ver cobmo podemos
aprovechar al maximo los rasgos de eficacia quecdmacterizan; y, posteriormente, puede ser
recomendable también establecer un plan de aceiét@bajar y minimizar los efectos de algunooge |
rasgos de ineficacia, asociado al estilo que masdefine, que puede estar frenando el desempedio vy |
productividad.

De los cuatro estilos del DISC, ¢ cudles son loggdesnejor caracterizan a Pékerman?
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PAGINAS WEB DE CONTEXTO

« Master Especialista Universitario en Cooperacideritacional y Ayuda Humanitaria — UNED:
http://www.oei.es/especialista/contenedor.php?nmefsgntacion (similar)

e Programa del IE - MBA Part Time:http://www.ie.edu/landings/bs-mbas-part-time-
esp/?gclid=CjOKEQjwvOC5BRCb_8yNmZ Is9IBEIQACTz8vr0IdrJICcaVv_Jzq3Mz915¢g
gRBjlgH6EMRgND8aAuL58P8HAQ

e Programa Deusto Start Digitaitp://deustostart.com/

e Curso de emprendimientdtp://www.deustoformacion.com/

*  Web de The Highvillewww.thehighville.comy video de TheHighville
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THE HIGHVILLE: EMPRENDER O NO EMPRENDER

NOTA DE ENSENANZA

Procurando lo mejor estropeamos a menudo lo quetasn.
(William Shakespeare)

Resumen

El caso plantea la dificultad de emprender y cdacmente la situacién vivida por una joven
emprendedora espafiola a raiz de una decision kaglicabril de 2015 renuncia a un puesto de trabajo
seguro, en una prestigiosa organizacion con fimesales, para realizar un proyecto emprendedor:
TheHighVille. Esta historia reflexiona sobre eledila de emprender o no emprender, ventajas y
desventajas, la vision y la motivacién del empreidela inspiracion, el disefio del modelo CANVAS, |
ejecucion y los obstaculos que se deben superarrpatizar los suefios, y la decision mas difigil: s
continuar o no con el proyecto, y en caso afirntatie qué manera hacerlo para que realmente sea un
emprendimiento exitoso.

Tema general

Emprendimiento y liderazgo. El caso plantea la prarfase de un proyecto de emprendimiento digital e
el sector de la moda, con sus oportunidades, seggbstaculos.

Temas especificos

« Eltalento emprendedor: modelo DISC

* Motivaciones del emprendedor

e La estrategia emprendedora

¢ Modelo Canvas

e Las dificultades de emprender

e Emprendimiento disruptivo vs emprendimiento incratak
e Emprendimiento femenino

Objetivos de aprendizaje

General

El objetivo del caso es reflexionar sobre la realide emprender, la importancia de la idea de iegoc
del talento emprendedor para convertirla en éxdgb,como también compartir los aprendizajes de un
caso de emprendimiento disruptivo en el sectoadedda.

Especificos

Otros objetivos del caso son:

« analizar y argumentar si un proyecto de emprenditbipuede tener éxito

« determinar los ingredientes necesarios para empereot €xito

* identificar posibles causas de éxito y/o fracasardemprendimiento

« identificar las particularidades del emprendimiefémenino: satisfaccion del consumidor e
impacto social

« proponer posibles reacciones ante un éxito o was@de emprendimiento

Para llegar a la gran meta de aprendizaje, los pasaue hay que dar son:
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CONCEPTUALES ANALITICOS
1° Hacer una critica a la filosofia de Rob| 1° Reflexionar sobre los paradigmas del
Kiyosaki que ha tenido un peso muy importantg protagonista, las motivaciones de emprender |que

las decisiones de la protagonista

2° Explicar la metodologia DISC de los estilos
comportamiento para determinar cuales son

necesarios en un emprendedor, asi como tam
sugerir unos puntajes minimos recomendados
una persona que quiera emprender

3° Esclarecer la psicologia del emprendedo
cémo convertirse en un emprendedor

4° llustrar la diferencia principal entre |
emprendedor tradicional y un emprendedor soci

tiene y sus habilidades comportamentales

2° Analizar la idea de negocio, explicar el mod
Canvas y analizar en detalle el modelo Can
original de TheHighVille

3° Deliberar aciertos y errores del protagonista
caso en los catorce meses que lleva el proyect
emprendimiento en marcha

4° Razonar las oportunidades reales del negod
proponer un plan de accién

elo
vas

de
o de

oy

Actividades

Preparacion individual del caso

* Lectura detallada del caso “TheHighville:

empremgl@o emprender”

e Sugerir completar la lectura del caso con el sigei¢exto:

Poschke, M. (2013). Who becomes an entrepreneln@rlraarket prospects and occupational

choice.Journal of Economic Dynamics and Contr®7(3), 693-710.

* Explicar los hechos relevantes del caso: el penfibrendedor de la protagonista, la idea de
emprendimiento, la accién de emprender, las fasale debilidades, las oportunidades y

debilidades del proyecto.

e Lista de los motivadores que mueve al protagomigtenprender
e Responder a las siguientes preguntas detonantes:

1. ¢Qué ha impulsado a Saioa Aguirre a emprender?
2. ¢Funcionard el proyecto TheHighville? Argumenteekpuesta.
3.

¢ Qué harias hoy, catorce meses después, si eatugieel lugar de la protagonista y te

convoca a una jornada de trabajo para impulsar igiéfille?

Trabajo en grupos pequefios

Durante la sesién por equipos, se comenta el casspgcialmente las respuestas a las tres preguntas
detonantes enumeradas anteriormente. Posiblenebnlid)ogo y el debate en grupo abordaran de alguna

manera las siguientes preguntas:

« ¢Qué competencias son necesarias e imprescindiales emprender? ¢Las tienen Saioa?

Argumentar la respuesta.

e ¢ Saioa ha hecho lo correcto o se ha equivocadig@h Argumentar la respuesta.

e Sifueras el mentor de Saioa, ¢,qué le aconsejaataEs?

« ¢Alguien invertiria capital en la idea de TheHid&/1l ¢ Cuanto y por qué razén?

Plenaria
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Se recomienda empezar la sesién plenaria, ya aws tios participantes en el salén, con el video de
TheHighville que esta en internet y en la pagin&é wmpresarial, en el que se explica el proyecto. El
objetivo es situar al estudiante directamente desg@erspectiva del cliente: ¢ se entendié la pretpuge
valor? ¢Es motivante? ¢ Cautiva y mueve a partigip@uantos de ustedes participarian en la préxima
subasta de TheHighville? ¢ Por qué?

Preguntas detonantes

Para sacar provecho de la sesion y lograr los isbgegenerales y especificos planteados, sugerimos
algunas posibles preguntas detonantes para aligdasion del caso:

¢, Qué opinion se han hecho de Saioa? ¢ Cudles stortalezas mas evidentes?

¢, Qué opinan de las dificultades por las que hadpaSaioa en los primeros catorce meses como

emprendedora?

Estratégicamente, ¢ se ha errado en algo? ¢ Qué gatadéallando?

¢, Qué problema mas importante tiene Saioa?

¢ Qué le falta a TheHighville para tener éxito?

¢En qué paises y mercados podria tener mas éxatdigtiville?

¢ Pagarian por comprar este proyecto? ¢Cuanto?

¢Venderia Saioa este proyecto? ¢Cuales son lagaoiobes que identifica en Saioa que

pueden matizar su posicion?

9. ¢Quién podria estar interesado en una subastdicida de lujo? ¢Es negocio? ¢DAnde esta el
negocio? ¢Qué canales pueden acceder al mercativabj

10. Aproximadamente, ¢quién se atreve a estimar el mime délares invertidos por Saioa en
TheHighville? ¢, Cuanto puede costar al afio imp@ssr negocio?

11. ¢ Qué aconsejarian hacer a Saioa? ¢Por qué?

N

ONO O~

Andlisis

1. El perfil comportamentahatural (ver el Anexo 5, los puntajes de la izquierda)Sdéoa es el
adecuado para emprender pero no asi el @atéiptado(los puntajes de la derecha), que tiene
una mayor relacion con la dimension profesionatp&mden dos puntajes: la determinacion
(38) y la concienzudez (30). Para el tipo de entireiento que esta realizando lo ideal seria
que estos puntajes estuvieran por encima de 6@dencaso, el factor determinacion, que mide
el nivel de orientacion a los resultados y de @dntteberia ser siempre superior a la serenidad,
cosa que no ocurre en Saioa.

Entre las fortalezas méas importantes de Saioaeésidtimismo, la seguridad, la confianza en si
misma, la responsabilidad y la actitud de aprefgizantinuo. Todo esto ayuda al éxito de
cualquier proyecto.

2. Son un buen resumen de los obstaculos por los @sa pn emprendedor. Saioa esta
emprendiendo sola un proyecto que implica un retry whficil, al ser disruptivo y ademas
contar con barreras de entrada claras y fuertdscamo dificultad para proteger la idea
emprendedora en el caso de que tenga éxito.

Algunos de estos problemas se podian haber evitatlana experiencia en el sector, como el de
la propuesta de valor compleja, dificultades pasbajar confreelance a distancia y la
plataforma sin usabilidad.

El obstaculo clave es conseguir la masa criticagqyi posiblemente esta el gran handicap del

proyecto. Es cuestionable la solucion de crear mpi@ tienda porque afiade una mayor
complejidad al proyecto que recae sobre la proiatmrsin experiencia al respecto, y porque al
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final se puede estar volviendo competencia de lopips canales estratégicos. ¢Qué otras
maneras hay de conseguirla?

Estratégicamente pueden estar fallando tres cosas:

a) El emprendimiento se esta realizando en algdelmo habia una previa experiencia, lo cual
aumenta el riesgo y hace que la curva de aprerdjzdé retorno de la inversion pueda ser mas
larga, lenta y costosa;

b) el emprendimiento cuenta con un problema desacakcliente y no hay claridad respecto al
potencial de fidelizacion, concretamente de los goeganan la subasta. Se les ofrece una
solucién con la tienda online pero no hay garadgigue sea “la solucién”;

¢) el emprendimiento cuenta con una barrera deadentcultural importante. No ha sido facil
comunicar y comprender la propuesta de valor,ashtse de una sociedad —la espafiola- donde
no hay una cultura de la subasta, y menos aldrgadguisicion de ropa.

Al proyecto TheHighville le esté faltando un aliagktratégico que garantice dos cosas: el canal,
la penetracion en el mercado del lujo llegando evas clientes —masa critica- y una capacidad
de influencia comercial para superar las barrenéisrales. Cualquiera de estos dos puntos son
cruciales para el éxito del proyecto.

El principal problema que tiene Saioa es la soledatque es una mujer inteligente, inquieta,
recursiva y responsable, gasta un tiempo preciastsuitando a expertos e intentando
implementar sus recomendaciones. Si bien es ageoactla con criterio para ir solucionando
los obstaculos que se presentan, Saioa esta mayesola ejecucion y podria esto afectar
también a la vision, al ritmo del proyecto y parttaa la viabilidad.

Este problema para estar reforzado también poudareia, en la historia TheHighville, de una
incubadora que no sélo aporte capital a una empodemd con talento sino también que sea
apoyo en determinar el cliente y en superar lasetss de entrada y ofrecer soluciones
adaptadas a las necesidades reales del proyecto.

Para tener éxito es posible que a TheHighvillesté &ltando, por lo menos, dos cosas:

-Un socio estratégico que garantice el acceso adacion del mercado fruto de una clara y
acertada segmentacion y acceso al publico objetivo.

-Internacionalizacion. Este proyecto puede tenes @éo en otros mercados distintos al espafiol
con una cultura de compra y un acercamiento aldijersos.

Los mercados con un apetito por el lujo mucho mayer Espafia son China, México y Brasil,
entre muchos otros. TheHighville necesita posigism&n un mercado que realmente “compre”
la idea porque de manera natural aprecia la prtgpdesvalor.

¢ Pagarian por comprar este proyecto? ¢Cuanto?

No es facil cuantificar lo que de verdad vale uoypcto emprendedor. Una empresa puede ser
valorada de manera objetiva (valor contable, vaéoliquidacién, valor de las acciones, valor de
los dividendos, valor calculado por el mdltiplo lds ventas actuales y estimadas, etc.) pero la
verdad es que pocas veces se paga este valonaBldnha empresa vale lo que estan dispuesta a
pagar por ella, sea su valor superior o inferioradbr real de mercado. Una empresa al final vale
la cantidad estimada de quien esta dispuesto avencbmprar. En definitiva, prima el criterio
de la ley de la oferta y la demanda, cuando noaenademas otros intereses politicos o
estratégicos. Por ejemplo, Whatsapp o Youtube seli@®n a un precio superior y, por el
contrario, la constructora espafiola FCC y la infieria Realia se adquirieron a un precio
inferior.

En teoria, no tiene mucho sentido pagar por ungmoyque no ha dado dinero todavia y que
presenta dudas a futuro. ¢O si?

¢Venderia Saioa este proyecto? Al igual que losbhesn las mujeres inician un nuevo negocio
motivadas por el deseo de logro independencia gadds riqueza. Sin embargo, esta muy bien
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documentado que las motivaciones para emprendez| easo femenino, van mas alla de las
motivaciones econdmicas y los resultados finansiesperados en el corto plazo. Las mujeres
emprendedoras tienden a realizar un balance easremletas econdémicas y las metas no
econdmicas. En este sentido adquiere mayor impmatda calidad del producto que pueden
desarrollar, el disfrute personal con el proyectopeendido e incluso evaltan la posible
contribucién a la sociedad. Es por todo esto gseltaia menos probable la venta del proyecto
de su vida. Las caracteristicas personales de paemoedora, su pasado familiar emprendedor
(padre emprendedor exitoso, con muchos afios enegbcio) afianzan aln mas este
comportamiento.

¢ Quién podria estar interesado en una subastdicida de lujo? ¢ Es negocio? ¢Do6nde esta el
negocio? ¢Qué canales pueden acceder al mercatvab)j

Los negocios online pueden ser muy rentables y erualtas sumas de dinero. Para hacer
dinero con Internet hay que dominar tres platafermia El lenguaje, donde el inglés es el
idioma no oficial, con creciente importancia dehchy el espafiol; 2. La moneda: la mayoria de
las transacciones se hacen en délares americandder@ado abierto, sin restricciones de
acceso.

El negocio puede estar en tres ambitos: en logsogrdirectos de los participantes en la subasta,
por publicidad y por relaciones comerciales comiascas y establecimientos.

Esta por ver cual es el mejor canal para desarrlzlastrategia de ingresos Optima pero es
posible que esté en que sea una linea de negasty& e un grupo econdémico fuerte con
presencia en el sector de la moda y/o del lujo.

10. Aproximadamente, ¢cuanto ha costado hasta el monEmHighville? ;Quién se atreve a

11.

estimar el nimero de délares invertidos por Sagl@@anto puede costar al afio impulsar este
negocio?

A marzo de 2017, sin contar las ayudas financiptdsicas que el Gobierno Vasco da a los

emprendedores, Saioa ha invertido 20.000 eurostdgede su propio bolsillo. No se puede

olvidar el costo de oportunidad de tiempo y dinexertidos.

¢ Qué aconsejarian hacer a Saioa? ¢Por qué?

Al igual que con la pregunta sobre el valor de emgresa, no hay una Unica respuesta posible.
El mejor consejo es que siga su intuicion, lo quepasiona, lo que le dice su corazén. En
nuestra opinion, sin embargo, Saioa debe cambiagsttategia y asociarse a alguien que le
complemente o tomar una decisién muy dificil: vende

Su perfil emprendedor que emerge del test DISCeecid que ella no tiene niveles altos de

determinacion, importantes para superar los ohistscuie plantea todo emprendimiento.

Epilogo

El 19 de marzo de 2017, justo veintitrés mesesudgsspenunciar a su comodo y seguro trabajo en la
ONCE, después de comer en el restaurante Dinga @alle Velasquez, en Madrid, Saioa escribe lo

siguiente:

THEHIGHVILLE DATOS Y CIFRAS

Ahorros dedicados al proyecto X miles de euros

Dinero dejado de ingresar Salario de la ONCE gamé&ses
Ayuda del Gobierno Vasco X miles de euros

Costos fijos mensuales X miles

Costos de oportunidad (cuantitativos y cualitafjivpgEnumerar

Haciendo examen de conciencia, ella se pone umadeo® sobre 10 en cuanto a esfuerzo y dedicaktion a
proyecto. En cuanto a los resultados obtenidoppee un 5. Con una mezcla de sentimientos exteafia,
veces de satisfaccion y otras de preocupaciénde@sganizar un fin de semana de trabajo para avalu
el futuro de TheHigville. Sera el 16 y 17 de judio un lugar muy inspirador para ella: la casa depca



de sus padres. A esa jornada han sido invitadssaim@gos, personas expertas en emprendimiento y
estrategia, para que le ayuden a tomar la mejasidac

Antes de esa jornada, Saioa reflexiona sobre steddpas y limitaciones, recuerda los resultadb$ese
DISC, que arrojo este resumen de su perfil: “Es pgr@ona objetiva y directa que busca el contrell y
orden por medio de acciones cautelosas y eficieBtes principales fortalezas comportamentales son:
generosidad, movilidad, pragmatismo, carisma, Yeeastabilidad, esmero y orden”.

ESTILO DE COMPORTAMIENTO ESTILO DE COMPORTAMIENTO
NATURAL ADAPTADO

Es una persona que busca valorar la utilidad ySke adapta a su ambiente actual cediendo en sus
practico de los resultados. Tiende actuar er P§gpias opiniones para conciliar con las de los

ambiente natural con cierta agilidad cuando ei@@nas. Maneja en el medio externo un

un motivo determinado. Se comporta de fol rﬁgmportawento de auto conEroI con el fin de_ eyitar
L exponerse. Actualmente actda con convencimiznto
metddica buscando poner cada cosa en el Iugar)ﬂ“%fusividad con el fin de tener mayoles

le corresponde. Normalmente prefiere actuar G@babilidades de éxito. Busca ser una persona
prudencia midiendo el riesgo. innovadora con el fin de generar mejores formas de
actuar.

Puntajes DISC de Saioa y algunos retos

El DISC es una teoria de analisis comportamentdda por William Moulton Martson, que divide el
comportamiento humano en cuatro grandes dimensidaedeterminacion (D), la influencia (I), la
serenidad (S) y la concienzudez (C). Las inicidiegstas cuatro palabras dan nombre a la metodologi

« El factor D mide el nivel de orientacion a los femips y el nivel de control, es decir, la
capacidad de la persona de responder a los problenedos.

« El factor | mide el nivel de sociabilidad y de opismo, es decir, cdmo se relaciona la persona
con los demas y cémo influye en ellos.

e El factor S mide el nivel de estabilidad y autocohtes decir, como responde el individuo a los
cambios y al ritmo externo que hay en su contexto.

e El factor C mide el nivel de rigurosidad y perfesgsmo, es decir, como responde la persona a
las normas y a los procedimientos establecidos.

COMPORTAMIENTO NATURAL COMPORTAMIENTO
ADAPTADO

75 DETERMINACION 38

49 INFLUENCIA 68

41 SERENIDAD 65

67 CONCIENZUDEZ 30

Nota: los puntajes son sobre 100.

Para Saioa Aguirre es importante la comunicacié@macy basada en hechos concretos. Le gusta una
comunicacion basada tanto en lo racional como esmlotivo. Posiblemente, el tema que debera tener
mas “cuidado” estara relacionado con su alto nikeperfeccionismo que, para el emprendimiento, no

siempre es lo méas eficaz. De hecho, en la histialgunos emprendedores, bien se puede aplicar la
maxima de Mario Benedetti: “La perfeccion no eaasa que una pulida coleccion de errores”.
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