
NEGOCIO S
41

EL NUEVO DÍA
Mar tes, 2 de s e p t i e m b re de 201 4

VIENE DE LA PORTADA DE NEGOCIOS
“Mientras más dinero pones tem-

prano en un negocio, más probabi-
lidad tiene de fracasar”, afirmó Mu-
llins. Explicó, por ejemplo, que el
“plan A” de cualquier empresa, usual-
mente, está mal, pero si ya recibió el
dinero para eso, es bien probable que
ignore las señales de alerta y continúe
desarrollando un producto o servicio
que no será exitoso. Mientras que
cuando depende de los clientes, se
puede dar cuenta rápido si no va a
funcionar y hacer ajustes o cambiar
de dirección con menos pérdida.

“La mejor razón (para usar un mo-
delo capitalizado por los clientes) es
que reduce de forma significativa el
riesgo. Y reduce el costo de fallar tam-
bién. Fallar es una fuente de apren-
dizaje importante para los empren-
dedores, pero lo que quieres hacer es
fallar rápido y sin que te cueste mu-
cho. Una estrategia basada en finan-
ciamiento de clientes te obligará a
darte cuenta, temprano, si los clientes
te van a comprar o no”, expresó.

Mullins aclaró en varias ocasiones
que obtener capital de fondos de in-
versión o inversionistas ángeles no es
malo, pero que debe ser reservado pa-
ra un momento en el que la empresa
esté más madura y le genere mayor
valor a sus fundadores. De la misma
manera, reconoció que hay algunos
tipos de negocio que sí necesitan una
inyección de capital grande al prin-
cipio, pero reiteró que en la mayoría
de los casos se puede empezar con el
apoyo de los clientes.

No obstante, destacó que los mode-
los para levantar capital con los clien-
tes no tienen que limitarse a negocios
en etapas tempranas, sino que se pue-
de aplicar también en negocios exis-
tentes para crecer o reinventarse.

SOBRE PUERTO RICO. Mullins ha es-
tado en la Isla en cinco ocasiones,
invitado por Grupo Guayacán para
ofrecer un taller de fin de semana a los
participantes del programa de ace-
leración de empresas. Fue en una de

John Mullins y su
visión empresarial
El reconocido
profesor y autor
resaltó el alto calibre
de varias compañías
en Puerto Rico

esas visitas que conoció al equipo de
Rock Solid, una empresa nativa de
tecnología, y a otras tantas que ca-
taloga como excepcionales.

Según sus observaciones aquí y en
sus presentaciones alrededor del
mundo, en Puerto Rico hay compa-
ñías con visiones y estrategias avan-
zadas, que comparan de forma favo-
rable con la actividad empresarial que
ocurre en otras partes del mundo.

“He visto mucho progreso en las
compañías que conozco en Puerto Ri-
co. No creo que estén atrasadas, veo
empresarios que están a la vanguar-
dia en sus campos, y el GVA (Gua-
yacan Venture Accelerator) es un pro-
grama excelente, al nivel de lo que veo
en otros países”, puntualizó el pro-
f e s o r.

Uno de los casos reseñados en el
libro es el de Rock Solid.

SU
M

IN
IS

TR
 AD

A

$ LA DIFERENCIA DEL
C ROW D F U N D I N G

Q El profesor John Mullins acla-
ró que los modelos de negocios
capitalizados por los clientes no
son igual a lo que se conoce co-
mo “crowdfunding”, una estrate-
gia para levantar capital que ha
ganado popularidad entre los
startups.

Q Su opinión sobre el “crowd-
funding” es similar a la que tiene
sobre la búsqueda de inversio-
nistas, y es que estas campañas
consumen tiempo y energía que
deberían estar enfocados en de-
sarrollar el negocio.

Q Además, de que obliga a las
compañías a cumplir con las en-
tregas de productos que, quizás,
en el camino descubren que no
es muy efectivo.


	ND_40: 


