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:Negocios

A financiar con la
ayuda de los clientes

® © Académico recoge la historia de cémo lo hizo una empresa
local en su libro sobre modelos para levantar capital

Marie Custodio Collazo
mcustodio@elnuevodia.com
Twitter: @MCustodioEND

O En medio de las sacudidas que ha
recibido la economia local y global, y
las limitaciones en el acceso al cré-
dito, hay empresas que han logrado
nacer y crecer alrededor del mundo,
e incluso en Puerto Rico.

Este es el tema que desarrollé en su
mas reciente libro el empresario y
profesor John Mullins quien visitd
la Isla recientemente, invitado por
Grupo Guayacan, como mentor de
su programa de aceleracion de ne-
gocios y para presentar dicho texto.
“The Customer-Funded Business:
Start, Finance, or Grow Your Com-
pany with Your Customers’ Cash”
discute las estrategias que imple-
mentaron diferentes empresas, en-
tre ellas la puertorriquefia Rock So-
lid, para generar el capital partiendo
de sus propios clientes, en lugar de
recurrir a inversionistas.

“Creo que el mundo de los fondos
de inversion de riesgo se apoderé de
la agenda de financiamiento en las
ultimas dos generaciones. Lo han
hecho por buenas razones, han crea-
do compaiias fabulosas, con valo-
rizaciones fabulosas, perolarealidad
es que la mayoria de las compafias
de crecimiento rapido no empiezan
con dinero de inversionistas, empie-
zan con dinero de los clientes, y de
eso no se habla y hay que hablarlo”,
explicé Mullins sobre su motivaciéon
para escribir el libro.

CINCOMODELOS. El profesor de Lon-
don Business School detall6 que la
estrategia de capitalizacién a través
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John Mullins, profesor de
London Business School y autor
del libro “The Customer-Funded
Business”.

de los clientes se puede dividir en
cinco modelos, que no son nuevos y
se pueden identificar tanto en em-
presas viejas como en las mas re-
cientes.

El primero, explicd, consiste en un
modelo en el que el negocio se en-
carga de conectar suplidores de pro-
ductos o servicios con los consumi-
dores, y cobra una comisién. Esto le
permite generar ingresos sin tener
inventario o una infraestructura
compleja, que fue lo que hicieron los
fundadores de Airbnb, por ejemplo.

Un segundo modelo es el de pagar
por adelantado, en el que los clientes
pagan un depdsito o el costo total de
la mercancia y la compafiia, enton-
ces, manufactura el producto. Es
bastante conocido, y uno de los

ejemplos mas comunes es el de las
computadoras Dell, que el cliente las
ordenaba y pagaba al momento. Al
igual que este, el tercer modelo, el de
suscripcién, permite que los nego-
cios tengan un flujo de efectivo por
adelantado, mientras mantienen el
control de los pagos a sus suplido-
res.

Luego, estan las estrategias que uti-
lizan, muchas veces, compafias en
la industria de la moda, que crean
demanda por sus productos con un
modelo que limita la disponibilidad
de la mercancia. Aunque, aclaré, que
no ha sido muy exitoso a largo plazo,
menciond que empresas como la es-
panola Zara, han logrado buenos re-
sultados asi.

El dltimo modelo, dijo, es el de
transicionar de servicios a produc-
tos, que es el caso de la puertorri-
quefia Rock Solid Technologies. Mu-
llins explicé que al ofrecer servicios,
la empresa tiene un cliente que ya
estd dispuesto a pagar por lo que
tienen que ofrecer, y le permite ir
desarrollando un producto que pue-
de vender a otros clientes.

EVITAR DISTRACCIONES. Para Mu-
llins, los modelos de negocios ca-
pitalizados por los mismos clientes
representan menor riesgo para los
empresarios porque les permite
mantener el enfoque en construir su
negocio. Comento que buscar capital
externo se convierte en una dis-
traccién porque tiene que dedicar
tiempo y energias a enamorar a los
inversionistas en vez de estar cre-
ciendo su proyecto.
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“No creo mucho
en la suerte. Creo
que cada uno se
construye la suya
propia. La clave
de nosotros
estuvo en
encontrar un
buen producto y
capitalizar en
ello”

Richard Christiansen
Presidente de QWS
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T-Mobile sigue
ampliando su
agresiva oferta

La proveedora lanzé un nuevo
programa de “rescate”

OT-Mobile anuncié un nuevo progra-
ma en el que sus clientes pueden “res-
catar” a sus amigos y colegas que to-
davia estan en otras compafifasy a la
vez reciben un beneficio por hacerlo.

Desde el viernes pasado, cuando un
cliente de T-Mobile en planes Libé-
rate/Simple Choice, “le lance un sal-
vavidas a un cliente de la competen-
cia” y lo rescate para que se libere de
las reglas de las otras compaiias ce-
lulares, ambos pueden recibir un afio
completo de data LTE ilimitada en la
red 4G LTE de T-Mobile, sin costo adi-
cional.

Los clientes de Simple Choice de
T-Mobile que ya tienen un plan de
data 4G LTE ilimitada recibirdn un
crédito de $10 mensuales durante un
periodo de 12 meses.

T-Mobile explico que sus clientes s6-
lo necesitan reportar su obra de res-
cate a https://es.referral.t-mobile.com/.
Para hacerlos, necesitaran tener a la
mano su nimero de T-Mobile y el nt-
mero del amigo que esté transfiriendo
su cuenta, seglin informé la provee-
dora.

Acude a Brasil
Fomento Industrial

OLa Compaiiia de Fomento Industrial
participara en el Congreso Econémico
Iberoamericano, a celebrarse en las
ciudades de Sao Paolo y Brasilia en
Brasil, desde hoy, martes, hasta el jue-
ves 4 de septiembre.

“Este encuentro nos ofrece la pla-
taforma idénea para establecer rela-
ciones de negocio entre Puerto Ricoy
la economia mas grande de Suramé-
rica. A corto y largo plazo, existe el
potencial de desarrollar un intercam-
bio comercial efectivo, con énfasis en
el sector industrial, entre ambos pai-
ses”, indicé Antonio Medina Comas,
director ejecutivo de la Compaiiia Fo-
mento Industrial.

El Congreso contara con lideres em-
presariales de los sectores farmacéu-
tico, tecnoldgico, financiero, energé-
tico, entre otros, y estara centrado en
promover ante empresarios e inver-
sionistas de la regién las ventajas
competitivas que ofrece Puerto Rico.
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