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Introduccion

Con la ayuda de internet, las mujeres de Asia-
Pacifico se estan involucrando a nivel global
para fortalecer sus negocios y comunidades
locales y para superar los retos que enfrentan
al fundar y crecer un negocio.

Las plataformas de redes sociales juegan un
papel cada vez mas critico en facilitar sus
experiencias globales.

Este informe explorala variedad sorprendente
de formas en las que las emprendedoras
e innovadoras en las economias APEC de
América Latina (Chile, México, Peru), utilizan
las plataformas de las redes sociales para
proyectarse globalmente, en apoyo a APEC
Chile 2019.

Una historia corta de las redes sociales
Para fines de este informe, definimos a
las herramientas de redes sociales como
aplicaciones basadas en internet que les
permiten a los usuarios intercambiar ideas,
crear y compartir su contenido propio y
descubrir y participar en comunidades
sociales en linea'. Estas redes facilitan de
manera unica las “comunidades de practica’?
sociales en linea, constituidas alrededor
de intereses comunes, que ofrecen una
variedad de beneficios publicos y privados
a estudiantes, profesionales, negocios y
ciudadanos.

Las plataformas de hoy tienen raices en la
década de los noventa cuando Usnet, una
de las primeras redes de acceso publico,
ayudo a facilitar la existencia de las primeras
comunidades de practica alrededor de
temas que iban desde la administracion de
bibliotecas, hasta conjuntos musicales como
The Grateful Dead.

La década del 2000 marco la llegada de las
redes sociales modernas como Friendster
(2002), Myspace (2003), Facebook (2004),
Orkut (2004), Reddit (2005), YouTube (2005),
Twitter (2006), Pinterest (2009), WhatsApp
(2009), Instagram (2010) y Snapchat (2011).
Estas redes, junto con redes especializadas
como 21 Buttons, GitHub, GoFundMe,
Goodwall, LinkedIn, Tripadvisor y Vero, se
han hecho tan omnipresentes, que cada vez
mas, los usuarios de internet son usuarios de
las redes sociales.

A nivel global, noventa y ocho por ciento de
los consumidores digitales usan plataformas
de redes sociales. En México, 100% de las
personas que respondieron a una encuesta
afirmaron que usan las redes sociales y
mantienen un promedio de 104 cuentas
diferentes de redes sociales.?



Formas en las que las redes sociales facilitan el bien a nivel mundial: Una mirada a Goodwall

La plataforma de red social Goodwall, con sede en Ginebra, Suiza, es la red de desarrollo profesional mas
importante para el talento joven, que lidera a la siguiente generacion mientras navega el futuro del aprendizaje
y las ganancias.

Los estudiantes de bachillerato Donaxi Madrigal Salazar y Nadia Garcia, ubicados en México, dan crédito a
Goodwall, que conecta a estudiantes y profesionales de alto rendimiento con universidades, empleadores y
colegas, por ayudarles a descubrir el programa élite de Yale denominado Young Global Scholars (Estudiantes
Jovenes del Mundo)?*. Después de terminar el programa, pudieron presentar su experiencia y comunicarse
con otros alumnos de YYGS a través de la plataforma social de Goodwall. “Esta ha sido una de las experiencias
mas gratificantes y maravillosas de mi vida”", escribié Nadia en su pagina de Goodwall®.

Por otro lado, Noelia Kleinfercher, una adolescente radicada en Chile, se uni¢ a Stephanie Paramo, una
estudiante de la Academia Cotopaxi en Quito y otros embajadores en Goodwall, para recolectar dinero
destinado a ayudar a las victimas del terremoto de Abril 16, 2016 en Ecuador. Las jovenes usaron redes que
crearon en Goodwall y en la plataforma de crowdfunding GoFundMe, para conseguir mas de US$16,000°.

Como facilitan las redes sociales la
transicion lo global desde América Latina
Emprendedoras e innovadoras de América
Latina utilizan las redes sociales en una
serie de formas diferentes para facilitar sus
experiencias globales.

Estudiantes a lo largo de América Latina
pueden recolectar fondos para una buena
causa por medio de aplicaciones como
Goodwall y GoFundMe; los profesionales
pueden expandir sus redes, comunicarse
y colaborar a través de herramientas
incluyendo a LinkedIn, Slack y WhatsApp; y
las micromarcas pueden construir una base
de clientes global por medio de plataformas
tales como Instagram, Pinterest y YouTube.

A un nivel mas amplio, las redes sociales
aumentan la visibilidad de las compafiias y
contribuyen a su capacidad de participar a
nivel mundial. En un estudio realizado por
el Instituto Mercatus de firmas de Estados
Unidos, los negocios que estan en Facebook
tienen una mayor probabilidad de exportar
(8.76%) comparadas con las firmas en general
(4.33%)".

Las plataformas de redes sociales ofrecen
formas gratuitas y de bajo costo para llegar

a los consumidores y crear comunidades
de practica globales, lo cual aumenta
la conciencia de marca y promueve el
compromiso y lealtad de los clientes.

Estas plataformas también le permiten a las
innovadoras y emprendedoras movilizar
comunidades globales para aumentar el bien
social, hacer investigacion y conectarse con
nuevas oportunidades, como lo demuestran
los ejemplos de este informe.

Una mirada mas profunda

Las seis mujeres retratadas en este informe
describen las diversas formas en que usan
las redes sociales para alcanzar un nivel
global desde Chile, México y Peru, junto con
los retos que enfrentan como mujeres en la
construccion de negocios y el escalamiento de
sus comparnias. Las emprendedoras también
resaltan la importancia de los programas
y politicas del gobierno, como ayuda para
iniciar sus negocios y tener éxito a nivel
mundial.

Estas emprendedoras pueden servir como
ejemplos poderosos de las formas de motivar
a mas mujeres y niflas para que conviertan
sus ideas en realidad y participen en la
economia digital mundial.



MARIA IGNACIA NUNEZ

MINKA

Chile

Accesorios para mujeres, fabricados por mujeres de comunidades
vulnerables a partir de sobrantes industriales.

Fundada en 2012, Minka busca empoderar
a mujeres en riesgo a través de la moda,
el diseflo y accesorios. Sus fundadoras,
Ignacia y Andrea Nufiez, se inspiraron en las
habilidades de las mujeres que conocieron
mientras hacian trabajo de voluntariado en
carceles.

Minka utiliza telas y retazos desechados por
otras compafiias para crear joyeria, accesorios
para el cabello y mas. La compafiia, con sede
en Santiago, ha crecido y ahora cuenta con
18 empleados, incluyendo 12 artesanas y seis
empleados de mercadeo y disefio.

Aunque la mayoria de las ventas de Minka son
nacionales, estan comenzando a expandir
su alcance global. Este afio comenzaron un
nuevo proyecto con Rebel-Nell, con sede en
Estados Unidos, que, para Ignacia, es como
una compafia hermana de Minka. “Vamos
a vender 50 productos con ellos en Detroit”,
explico Ignacia.

Minkalanz¢ su tienda de comercio electrénico
en 2015 que, segun Ignacia, usan para vender
principalmente a clientes chilenos. Para
atender pedidos del extranjero, la tienda

establecid una tienda de Etsy con la meta
de vender en los Estados Unidos, Canada y
Europa.

El equipo de Minka usa un conjunto de
herramientas de redes sociales incluyendo
Facebook, Instagram, Pinterest, Twitter y
YouTube para amplificar su historia y marca
a nivel global.

“Instagram es de suma importancia -- es alli
donde nuestros clientes estan conectados
para ver mas cerca de la marca -- es como
el trasfondo de la marca”, seflalé Ignacia,
quien cuenta con mas de 30,000 seguidores.
La mayoria de las visitas a la pagina son
el resultado de anuncios en Facebook.
Ignacia anotd que, para sus anuncios, usan
principalmente Facebook y han encontrado
que es mas eficiente que otras herramientas
de mercadeo.

“Empleamos YouTube para compartir videos
que educan acerca de la misién y el proceso
de Minka”, afirmd. Los videos muestran a
los artesanos que trabajan con Minka y
les brindan a los clientes mas informacién
acerca de como se crean las piezas. También



enfatizan coémo las compras benefician a la
comunidad de artesanas de Minka, algunas de
los cuales se encuentran en carceles locales.

“El mayor reto es encontrar una herramienta
o una forma para compartir algo que cuente
toda la historia®, explicd Ignacia. En este
momento, se apoyan en diferentes plataformas
para contar diferentes aspectos de su historia:
algunos para mostrar la manera en que
se hacen las cosas, otras para resaltar el
impacto social de su trabajo y otras mas para
mercadear sus productos.

“Instagram es de suma
importancia -- es alli
donde nuestros clientes
estan conectados para
ver mas cerca de la
marea -- es como el
trasfondo de la marca”

También agrega que el tiempo y recursos
dedicados a manejar los diversos canales
son significativos y resulta dificil trabajar con
un equipo pequerio. “Siempre estamos en la
busqueda de nuevas herramientas y formas
de equilibrar la ayuda con las ventas con
mostrar el aspecto social de los productos”.

Comenzar un negocio a los 23 afios en Chile

presento sus propios retos, forzando a Ignacia
y a su hermana a convencer a la gente que
eran duefias de negocio serias. “Soy una mujer
joven, pero no estoy bromeando”, le decia a
la gente. Ignacia relata que desde entonces
aprendié “el co6digo” para comunicarse en
ambientes de negocios, pero recordd que
cuando estaba comenzando, los hombres
podian ser irrespetuosos.

“Existen muchas herramientas y programas
para emprendedoras”, dijo Ignacia, pero
agreg6 que todavia hay campo para mejorar.
Cuando estaban comenzando, Minka
obtuvo fondos del Fondo de Prototipos de
Innovacién Social y el Subsidio Social de
Asignacion Flexible (SSAF), un fondo semilla
flexible creado por el gobierno de Chile para
que los incubadores le distribuyan a las
emprendedoras.

ProChile tiene grandes recursos paranegocios
que se estan haciendo globales, incluyendo
fondos y conexiones para empresas nuevas,
pero Ignacia sostiene que el proceso puede
ser dispendioso y que fue dificil conectarse
con los representantes, especialmente
cuando se encontraba en los Estados Unidos
para trabajar en su creciente negocio. éSu
deseo? “Deben tener mayor disponibilidad
y necesitan entender la importancia de su
papel dentro de los pequeflos negocios en
Chile”.



JAVIERA GUTIERREZ

MUNANI

Chile

Productos alimenticios saludables e innovadores a base de algas

endémicas chilenas.

Munani, con sede en Chile, se fundd en 2014
con el objetivo de crear productos innovadores
de alga marina, con un impacto social y
ambiental positivo. Su fundadora, Javiera
“Fabricamos productos
alimenticios con algas endémicas de Chile,
trabajando con alianzas de pescadores y de
comercio justo y pesca sostenible”.

Gutiérrez, anoto:

El modelo de negocio tradicional para
cosechar algas marinas involucraba una
serie de intermediarios. “Como resultado,
el producto final que llegaba al consumidor
tendria el precio original (del alga marina)
multiplicado por 297, explicé Javiera.

Munani revoluciond este proceso eliminando
los intermediarios y trabajando con las
comunidades de pescadores para extraer
las algas y ayudar con el procesamiento.
El modelo de negocio de Munani eliminé a
los intermediarios y aumentd el valor del
producto para los pescadores, y a su vez, sus
ganancias.

Con sede en Santiago, el equipo central de
Munani esta conformado por cinco personas.
El grupo también trabaja con colectivos de
algas marinas a través de Chile, incluyendo

alianzas en La Regién de Maule y Los Rios.

“Aunque tenemos una gran cantidad de algas
en Chile y América Latina, las personas no
las consumen mucho”, afirmé Javiera, “y por
esa razon queremos llevarla [a Munani] a los
mercados internacionales”.

“Estamos tratando de
comunicar el valor del
alga marina y del modelo
de negocio que tenemos a

través de las redes sociales”

El equipo de Munani tenia planeado
extenderse a nivel global el afio pasado,
con un plan completo de exportacion que
estaba listo para operar, pero decidié hacer
una pausa y dedicar mas tiempo a I&D y al
desarrollo de productos que tengan un mayor
impacto en los mercados internacionales.

Javiera tiene sus 0jos puestos en los Estados
Unidos y Asia como regiones prioritarias
para ampliar su presencia global, pero esta
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consciente de que tomara algun tiempo
navegar las diferencias culturales. Su meta es
lograr llevar los pasabocas (chips) de Munani
a minimercados de cadena, potencialmente
comenzando en la Costa Oeste de los Estados
Unidos.

Javiera y su equipo se apoyan en las redes
sociales para acabar con la concepcion
errénea del alga marina en Chile y educar
a los adultos y nifios acerca del valor de sus
productos y su negocio.

“Estamos tratando de comunicar el valor del
alga marina y del modelo de negocio que
tenemos a través de las redes sociales”, anotd
Javiera. Instagram es una de las plataformas
mas importantes en la construcciéon de su
marca y en la comunicacién con su publico
acerca de sus productos comestibles de alga,
incluyendo su valor nutricional, el impacto
social y ambiental positivo de su compaiiia, y
lo que es mas importante, el hecho de que sus
productos saben bien.

El equipo de Munani también esta usando las
herramientas analiticas de las redes sociales
para entender mejor a sus clientes, pero
Javiera sostiene que “es algo que deberiamos
hacer mas intensamente”. El equipo esta
trabajando para administrar y usar esta
informacién mas efectivamente.

Munani ha encontrado gran aceptacion
por parte de tiendas fisicas incluyendo a
Cencosud, pero “la venta a través de las
redes sociales y plataformas de internet
aun no es tan fuerte como quisiéramos”,
senal6 Javiera. Anota que esta es un area
en la que ven mucho potencial. El mayor
reto consiste en adquirir el conocimiento
para usar las herramientas y encontrar los
recursos al interior de un grupo pequeio
que pueda dedicar tiempo a aprender y
manejar las plataformas.

Como emprendedora y propietaria de
negocio, Javiera anota que uno de los
retos es el hecho de que el mundo de los
negocios en Chile ha estado, en su mayoria,
dominado por hombres. Observé que las
mujeres, cada vez mas, estan tomando las
riendas de emprendimientos en Chile y
esto es una inspiracion para ella. A veces se
ve obligada a enfatizar que “soy una mujer,
puedo hacer los mismo que usted”. Agrego
que crecer con dos hermanos la ayudoé a
prepararse para manejar el ambiente de
negocios dominado por hombres.

Desde su inicio, Munani ha recibido
multiples subsidios del gobierno chileno,
incluyendo un proyecto actual en el que
estan trabajando con un inversionista para
desarrollar una estrategia de escalamiento.
“Recibimos mucha ayuda del gobierno
chileno”, dijo Javiera, “fundamentalmente
dada la naturaleza social de nuestro
negocio”.

Javiera califica muy favorablemente los
cambios que el gobierno chileno ha hecho
en sus programas enfocados en iniciativas
empresariales a lo largo del ultimo ario.
“Estan tratando de crear una estrategia
que les permita a las compaiiias creadas
por el gobierno despegar finalmente y ser
capaces de crecer por si mismas”, explico.
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CARMELINA RAMIREZ

KARZI ACCESORI

Meéxico

Accesorios artesanales cuyo objetivo es realzar el arte mejicano a
través de la distribucion internacional de sus productos.

Karzi, ubicada en la ciudad de Pachuca en
el estado de Hidalgo, busca promover el uso
de accesorios y prendas hechos a mano
inspirados en €l arte y la cultura de México.

Carmelina Ramirez funddé Karzi para enfatizar
el valor de los talentosos artesanos de México
en la creacion de prendas y accesorios unicos
e importantes culturalmente.

Acredita a las redes sociales por permitir que
los clientes en México y alrededor del mundo
descubran a su pequefia compafia. “Sin
duda, Facebook ha sido la plataforma que nos
ha dado a conocer y gracias a esta plataforma
pudimos crecer nuestro pequeflo negocio”,
afirmo.

Carmelina enfatizé que las plataformas de
redes sociales ayudaron a Karzi a contar la
historia acerca del valor particular de sus
productos y de los artesanos que los fabrican.
“En nuestras plataformas sociales, damos
gran énfasis a la transmisiéon de nuestra
filosofia de comercio justo, respeto al trabajo
artesanal de cada uno de nuestros empleados
y el tratamiento cordial a nuestros clientes y
artesanos”, afirma.

Ya comenzd el proceso de involucrarse en
los mercados globales, realizando ventas de
comercio social principalmente a mexicanos
que viven en Estados Unidos y Europa, usando
Facebook y soluciones de pago como PayPal
o Western Union. Los clientes pueden entrar
a internet, ver fotos de prendas y joyas en la
pagina de Facebook de Karzi, comunicarse
con Karzi a través de Messenger, personalizar
productos que se van a despachar al
extranjero y pagar a través de herramientas
de pago en linea.

Carmelina ve el potencial de los mercados
globales para impulsar aun mas el negocio
de Karzi. Sin embargo, en este momento, el
mercado de Meéxico es responsable en gran
parte por apoyar el crecimiento del negocio.

Al igual que otras marcas antes que nada
digitales (digital first) alrededor del mundo,
Karzi enfrenté un reto para tratar de que los
productos llegaran a sus clientes fisicamente.
“Nuestros productos se caracterizan por
ser 100% hechos a mano y esto hace que
los clientes quieran ver los productos en
persona, sentir las texturas, tocar las telas, ver
los colores”, observo Carmelina. Decidié abrir



una tienda fisica para mejorar la experiencia
del cliente con su marca.

Carmelina sefialdé que las herramientas de
mercadeo social han desempefiado un papel
importante en llegar a nuevos clientes y
llevarlos a la sala de ventas fisica de Karzi.

Ademas de su sala de ventas, Karzi opera
un taller de ropa y mantiene una red de
artesanas a lo largo de Hidalgo, empleando a
17 personas en el estado.

Su equipo se apoya en WhatsApp para
comunicarse y en un conjunto de tecnologias
digitales diferentes incluyendo a PayPal,
aplicaciones moviles de tarjetas bancarias,
correo electronico y Google Maps, para
operar su negocio y atender a clientes locales
e internacionales.

Carmelina recomendd que los pequerios
negocios deberian usar plataformas gratuitas
que le permitan llegar a clientes potenciales
y darle un buen vistazo a los mercados
internacionales. “Analicen cuidadosamente
los mercados internacionales a los que
quieren llegar, a fin de ofrecer productos que
cumplan con la calidad que se requiere en los
diferentes paises y por encima de todo, que
estén de acuerdo con el gusto de clientes de
otras partes del mundo”, advirtio.

Los retos relacionados con los aranceles y
despacho de aduana siguen siendo grandes
preocupaciones mientras que Karzi trabaja
en ampliar su presencia global. Advirtié que
los servicios postales pueden extraviar o
maltratar los paquetes y que los aranceles
pueden resultar altos para los clientes que
no estan dispuestos a pagarlos. La reduccion
de los aranceles le permitiria a Karzi bajar
los costos de produccion y ventas de sus
productos, dijo.

A un nivel mas amplio, Carmelina anota que
enfrento retos al iniciar su negocio en México
siendo una mujer joven. Uno de los mayores
desafios que encontré fue el de llegar a
comunidades lejos de Pachuca donde habia
inquietud por la seguridad o donde era dificil
acceder a aldeas muy marginadas.

También indic6 que el acceso al
financiamiento bancario y gubernamental
puede resultar dificil de obtener siendo una
mujer. “Existen programas de financiamiento
del gobierno que permiten que los recursos
sean empleados para equipo o para el
crecimiento de las compafiias; sin embargo,
el proceso resulta tedioso si no se tiene el
conocimiento necesario, lo que hace dificil el
acceso a estos para cualquiera, especialmente
para los indigenas”, observo.

Carmelina urgio a los gobiernos a que generen
estrategias creativas para permitir que un
mayor niumero de emprendedoras descubran
sus programas de apoyo para promover
incentivos econdmicos y programas de
promocion de exportacion para ayudar a los
pequenos negocios a llegar a los mercados
internacionales.

Using Social to
Go Global
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CLAUDIA DE HEREDIA

KICHINK

Meéxico

Plataforma de comercio electronico que conecta a mas de 45,000

comerciantes con clientes globales.

“Fundamos Kichink porque consideramos
que el electrénico  puede
democratizar las herramientas para tener
éxito en la economia. Al igual que internet
democratiza la informacién, creemos que el
comercio electrénico puede hacer lo mismo
para ayudar a las personas a ganar dinero”,
explicé Claudia Heredia, cofundadora y
directora de operaciones (COO) de Kichink.

comercio

La compariia, con sede en La Condesa, México,
emplea aproximadamente 50 personas y
empodera a mas de 50 comerciantes en
México a través de su plataforma de comercio
electronico.

“Los mercados extranjeros constituyen 20
por ciento de nuestras ventas”, dijo Claudia,
“y el mercado mas importante para nosotros
son los Estados Unidos, que constituyen
aproximadamente 30 por ciento de todas las
ventas internacionales”. Argentina, Colombia
y Chile son otros mercados clave para los
comerciantes de Kichink. Claudia también
ve potencial en Asia, pero anota que la sola
distancia de esos mercados dificulta la
interaccion.

Desde su fundacién en 2013, Kichink ha
logrado crecer en forma organica, gracias a
las redes sociales. “Nos hemos apoyado en
las redes sociales -- no solamente en nuestros
canales de redes sociales -- sino también en
las redes sociales de nuestros comerciantes”,
senal6 Claudia.

“Nos hemos apoyado en
las redes sociales -- no
solamente en nuestros
canales de redes sociales
-- sino también en las
redes sociales de nuestros

Por ejemplo, la compania Xamania
EcoSkincare, con sede en Ciudad de México,
usa Instagram, Pinterest, Facebook y Twitter
para promocionar productos en su pagina
web, que emplea el mercado y tecnologia de

Kichink.

Facebook e Instagram han sido los mas
importantes en el mercadeo y la habilidad



de Kichink para crecer su comunidad global.
“Tenemos diferentes estrategias para nuestros
diversos canales de redes sociales -- Facebook,
Instagram y Twitter - y no solo depende del
tipo de producto, sino también del publico” al
que estan tratando de llegar.

“LinkedIn ha sido vital para fines de
contratacion”, anotd, agregando que las
mejores contrataciones que han hecho han
sido a través de la referencia de uno de sus
empleados, o a través de LinkedIn.

Las herramientas de redes sociales juegan
un papel importante en la comunicacion
de Kichink con sus comerciantes, clientes
globales e internamente.

La compariia usa WhatsApp como canal
de soporte al cliente, 1o cual permite el
soporte personalizado a diferentes clientes,
incluyendo el envio de alertas acerca de
promociones que deben impulsar a través
de sus propios canales de redes sociales.
En cuanto al soporte al cliente, Kichink esta
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trabajando para incorporar inteligencia
artificial a WhatsApp, porque “de otra forma,
no seria manejable™.

“También empleamos las redes sociales
para promover adquisiciones por parte de
los clientes”, explicd Claudia. A través de
plataformas como Facebook e Instagram,
Kichink puede hablar acerca del beneficio
de su modelo, lo barato que es el manejo del
comercio electréonico para los comerciantes
y qué tan eficiente es vender en a través de
internet.

Kichink ha obtenido ocho subsidios del
Instituto Nacional de Emprendedores en
México y estd expandiendo su presencia
global, pero Claudia seflala que como
emprendedora, no siempre ha resultado facil
crecer su negocio, anotando que el machismo
aun persiste en México. “He enfrentado
desafios para que los comerciantes, lideres
de la industria e inversionistas me tomen en
serio”.

RICUERDA Ul TAMBHN
FUIGES VEHDER BN EICHINE
L { R

iBianvenido!

Kichink App
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AMPARO NALVARTE

Culqi

Peru

Nueva empresa de Fintech que busca simplificar los pagos en

Ameérica Latina.

Fundada en 2013, la startup peruana Culqgi
esta trabajando para simplificar los pagos
en América Latina y empoderar a los
emprendedores y negocios para que mejoren
sus resultados a través de la tecnologia.

Mientras estaba en la universidad, su
gerente y cofundadora Amparo Nalvarte
y su comparfero (y cofundador) Nicolas di
Pace, percibieron un problema en Ameérica
Latina: la mayoria de las transacciones se
hacian en efectivo y los negocios en linea
estaban perdiendo ventas. “Nuestra meta es
democratizar la tecnologia [de los pagos] y
abrir nuevos caminos para el crecimiento de
las companias”, explico.

Culai se centra en simplificarle al usuario
la experiencia de pago, lo cual trae como
resultado une mejora de las conversiones de
ventas para los comerciantes digitales y los
negocios de comercio electrénico.

La plataforma conecta a los clientes con
diferentes medios de pago, permitiendo a los
negocios simplificar la experiencia de pago y
brindar un conjunto mas amplio de opciones
confiables.

Culgi también se enorgullece de ofrecer
una soluciéon que es amigable para el
desarrollador, facilitando a las compafiias la
incorporacién y adaptacion de su servicio a
diversas plataformas.

La comparfiia, que emplea a 40 personas, ha
tenido un crecimiento rapido en Peru y esta
en proceso de extenderse a Chile, Colombia
y Bolivia, gracias a una ronda semilla de
financiacion.

“Hemos encontrado

desarrolladores y trabajado

con ellos en diferentes
canales de redes sociales
como Facebook y Github™.

“Vimos como los pagos en los Estados Unidos
y la UE eran sencillos y también que los retos
que enfrentamos en Peru son los mismos que
en el resto de América Latina”, conté Amparo.
Resaltd que Bolivia resulta especialmente
importante para su expansion regional, por
cuanto “es un pais pequeno y podremos ser



unos de los primeros es hacer pagos en linea
alli”.

Las redes sociales han sido parte integral del
crecimiento de Culgi. “Hemos encontrado
desarrolladores y trabajado con ellos en
diferentes canales de redes sociales como
Facebook y Github”, sefialé Amparo.

Mencioné de manera especial el papel de
Github, una plataforma que permite a los
usuarios ser anfitriones (host), desarrollar y
colaborar en proyectos de software de fuente
abierta (open source), como red social critica
para los desarrolladores. El equipo de Culqgi
puede compartir su API para que otros vean
sus productos y vinculen su marca.

Amparo también resaltd el papel que juegan
herramientas como Facebook e Instagram
para fines educativos, dado que su equipo
publica una serie de tutoriales relevantes para
la comunidad. Por ejemplo, “los usamos para
explicar como protegerse contra €l fraude en
el comercio electronico”, anoté. En términos
generales, estas plataformas “nos permiten
resaltar dénde estamos y lo que estamos
haciendo”, explicé Amparo.

“El mayor reto para un startup, - tanto para
hombres, como para mujeres fundadores,
es recibir capital”, resalté Amparo. Agrego
que resulta dificil equilibrar la necesidad

de conseguir capital, con continuar
construyendo la compafiia y manteniendo
un equipo coherente.

Startup Peru ha sido un recurso muy
importante para Culqgi, quien ha recibido
una serie de premios gracias a sus
programas. En este momento, el equipo
estd considerando solicitar una nueva
ronda de apoyo, al iniciar su proceso para
convertirse en global. Amparo precisa que
cuando se trata de obtener los fondos para
entrar al extranjero, podria considerarse
una situacién del huevo y la gallina. El
programa necesita que los startups hayan
logrado un determinado nivel de ingresos,
pero al mismo tiempo, los startups estan
buscando ser globales, justamente para
€so.

Ademas del capital, la informacién es
clave cuando una empresa quiere pasar
a ser global. “Se supone que fbamos a
llegar a tres paises este aflo”, dijo Amparo,
resaltando las dificultades para tener
acceso a informacién acerca de los
mercados, como una de las principales
razones para aplazar esta meta. Senald
que los recursos para ayudar a entender
los nuevos mercados son esenciales para
conectarse con el ecosistema y acortar
el tiempo requerido para entrar en
funcionamiento.
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FIORELLA TORRES

ONHelp

Peru

Plataforma peruana que le permite a cualquiera donar a un proyecto
de ONG de su preferencia, a través del voluntariado digital.

La startup peruana ONHelp permite que
cualquier persona o0 empresa, incluyendo
universidades y ONGs, financien proyectos
benéficos sin dar dinero.

Desde su sede en Lima, la cofundadora y
CEO Fiorella Torres encabeza un grupo de
siete personas que trabajan desde Peru,
pero ofrecen sus servicios a nivel global
La compartiia convierte en dinero las horas
donadas luego de dar click en “Donar” en su
pagina web y desde cualquier dispositivo, sea
laptop, CPU o celular.

Los voluntarios pueden entrar a la pagina
usando Facebook o Gmail, a través de la pagina
de ONHelp. Después del registro, ONHelp
utiliza una pequena parte de la capacidad de
computo del dispositivo del voluntario para
obtener criptomonedas, lo cual es seguro y
no afecta el funcionamiento del dispositivo.
Posteriormente, las criptomonedas se
convierten a monedas locales para financiar
proyectos benéficos a través de plataformas
virtuales.

Actualmente, ONHelp esta trabajando para
apoyar dos proyectos de ONGs: uno, para
instalar sistemas de cloracion en Peru y otro

para brindar una adecuada calidad de vida a
cachorros abandonados en Chile.

Se puede acceder a estos proyectos sociales
desde cualquier parte del mundo por medio
de la plataforma web.

“En América Latina no es comun la cultura
de la donacion”, explicé Fiorella, quien
afirmé que existe un mercado potencial en
Europa, Canada y los Estados Unidos, donde
esa cultura esta mas arraigada. Actualmente
ONHelp se encuentra enfocado en Lima
y Santiago, en lugares y proyectos que
requieren de urgente ayuda. Fiorella agrego
que “es muy facil ser globales, porque no
necesitamos estar presentes fisicamente en
ningun lugar”.

ONHelp usa diferentes plataformas sociales
para conectarse con los voluntarios y
educarlos acerca de cémo funciona Ila
plataformay cémo pueden financiar proyectos
benéficos solamente donando horas.

“Para comunicarnos con nuestros voluntarios
digitales, nuestro canal B2C, principalmente
usamos Facebook e Instagram” afirmoé
Fiorella. “Las personas que entran a nuestra



“Es muy facil ser
globales, porque no
necesitamos estar
presentes fisicamente™.

§ STHIAT-UP

pagina y quieran ayudar, pueden aprender
mas acerca de los diferentes proyectos y
como donar”, agrego.

Fiorella indicé que estan empezando a
utilizar LinkedIn para lograr una estrategia
de B2B, usando la plataforma para conectarse
a organizaciones y compariias que tienen
metas corporativas de responsabilidad social.

Los videos de YouTube con enlace a
su pagina web ofrecen mas detalles e
informacioén general acerca de como funciona
el voluntariado digital y el equipo tras el
concepto.

El equipo de ONHelp logra adquirir
retroalimentacion valiosa de las diferentes
plataformas sociales. Usando la herramienta
analitica de Google, Fiorella y su equipo han
logrado saber cuantas personas visitan su
pagina desde las plataformas sociales, cuanto
tiempo permanecen en la pagina y cudles son
los proyectos mas populares.

Otras herramientas suministradas por las
plataformas sociales “nos ayudan a conocer
algo acerca de nuestros clientes y visitantes
como, por ejemplo, cuantas impresiones
obtenemos o las reacciones a ciertas
publicaciones”, relato Fiorella.

Fiorella considera que la difusién, la falta
de conocimiento de las criptomonedas y los
asuntos regulatorios constituyen los mayores
retos hacia el futuro. “Tenemos que ser lo
mas transparentes posible”, anotd Fiorella,
para explicarle claramente a los gobiernos
y usuarios cémo funciona ONHelp, dado que
prevén una posible reglamentacion futura.

Programas gubernamentales como Start-Up
Chile han sido claves en el éxito de ONHelp.
Fiorella afirmé que su participacion en el
programa The S Factory de Startup Chile (TSF)
para emprendedoras, ayuda a mitigar algunos
de los retos que enfrentan las emprendedoras
al tratar de formar un negocio solas. “En el
momento en que se empiezan a buscar mas
fondos, se hace mas duro para las mujeres”,

agrego.

Aunque Peru tiene un programa similar,
Fiorella explicod que no es tan dinamico, toma
mucho tiempo el desembolso de fondos y no
abre sus puertas a emprendedores de otros
paises.

“Start-Up Chile es una aceleradora muy
importante en América Latina que abre sus
puertas al mundo”, explicé Fiorella, agregando
que repotencian startups, al igual que les dan
acceso a su amplia red de contactos y fondos.
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Conclusiones
Principales

Las multiples formas en las que las emprendedoras e
innovadoras utilizan las redes sociales

La experiencia de estas emprendedoras,
junto con evidencia adicional, sugieren una
diversidad de formas en las que las redes
sociales pueden ayudar a las innovadoras a
ser exitosas a nivel global:

Para mejorar el mercadeo y la conciencia
de marca

Las plataformas de redes sociales ofrecen
formas gratuitas y de bajo costo para que los
consumidores descubran las comparfias e
interactuen con ellas. Segun una encuesta, 42
por ciento de los consumidores usan las redes
sociales para buscar productos para comprar
y un cuarto de los adultos menores de 34 aflos
entrevistados afirmaron que hay una mayor
probabilidad de que compren productos
que han recibido comentarios favorables
en las redes sociales®. Segun otra encuesta,
en Chile y México, 40 por ciento de los
usuarios de internet encuestados indicaron
que una recomendacion de un YouTuber
influyé en su compra®. Maria Ignacia Nufez,
fundadora de la comparfiia chilena Minka,
resaltd la importancia del papel de Instagram
en compartir informacién acerca de la
marca. Dado que los clientes siempre estan
conectados, es un espacio al que es facil
conectarse y donde se puede ofrecer una
“vista tras bambalinas” de la marca.

Para aumentar la visibilidad global
Las redes sociales crean comunidades
de practica globales que conectan a las

emprendedoras, innovadoras y ciudadanos
con socios, fundadores, colegas 'y
oportunidades. Fiorella Torres de ONHelp
con sede en Peru, explicé como gracias a
las plataformas de redes sociales y otras
herramientas digitales resulta “muy facil
hacerse global”, dado que no se necesita
presencia fisica.

Para vincularse al comercio en redes
sociales

Durante afios, algunos negocios pequerios
han usado los canales de redes sociales
para facilitar las compras en linea directas.
Carmelina Ramirez describié cémo usa la
pagina de Facebook para su compariia Karzi,
como plataforma para vender sus prendas
y accesorios unicos a clientes globales. Hoy
dia, las herramientas de comercio de redes
sociales se estan haciendo aun mas fuertes,
dado que compariiias incluyendo a Pinterest
e Instagram, agregan opciones paracomprar
directamente desde las publicaciones, usando
su aplicacion o pagina web, en un intento por
reducir aun mas la friccién asociada con
convertir a los usuarios en compradores.
Para potenciar el resultado de las
contrataciones

Segun una encuesta,
profesionales como LinkedIn, ocupan el

las redes sociales

primer lugar en como fuente de contrataciones
exitosas, por encima de bolsas de trabajo por
internet y referencias de empleados'. Claudia




de Heredia, fundadora de la plataforma digital
de comercio electronico Kichink con sede en
México, destacé que LinkedIn ha sido una
de sus principales fuentes de contrataciones
exitosas.

Para mejorar el servicio al cliente y las
comunicaciones de equipo

Todos los negocios analizados en este informe
mencionaron a WhatsApp como herramienta
fundamental para la comunicacién interna
y muchos la usan para brindar soporte a
los clientes. Los negocios también emplean
Facebook Messenger y otras aplicaciones
de redes sociales en linea para comunicarse
internamente o para mejorar el servicio al
cliente. En Peru, una encuesta sugiere que
mas de 80 por ciento de los empleados que
usan las redes sociales en el trabajo, 1o hacen
para comunicarse con compareros de trabajo
o clientes!.

Para contribuir al bien social

Redes sociales como Facebook, GoFundMe y
Goodwall les permiten a las emprendedoras
innovar y movilizarse para contribuir al
bien social. Fiorella Torres, fundadora de
la comparfiia OnHelp con sede en Peru, se
conecta con voluntarios digitales a nivel
global para apoyar proyectos de ONGs,
incluyendo uno para suministrar agua pura a
comunidades en Peru.

Para hacer investigacion y analisis

Las redes sociales también pueden usarse
con fines investigativos. Por ejemplo, los
investigadores pueden combinar datos del
Centro de Control de Enfermedades y Twitter
para reducir los errores de proyeccion para
la gripe en un 17-30 por ciento. Las tendencias
de redes sociales también pueden emplearse
para wubicar y responder a desastres
naturales, lo cual puede brindar informacién
critica a los ciudadanos y reducir los tiempos
de respuesta de los servicios de emergencia'z.

19



H&

Las economias juegan un papel fundamental
en la creacion de un ambiente facilitador
para que las emprendedoras logggt':én ECCeso
a los mercados globales y aprovechen las
tecnologias para operar sus @égocios a nivel
global. '
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1. Normas para garantizar el acceso a
la economia digital global Las politicas
publicas deberian facilitar un internet abierto,
el flujo de datos transfronterizo, la escogencia
por parte de las empresas y los consumidores
de los servicios de internet y aplicaciones
de su preferencia, al igual que promover
regimenes regulatorios interoperables para la
ciber seguridad, la proteccion del cliente y la
privacidad.

2. Acceso no discriminatorio a la
tecnologia: Los paises deben mantener un
acceso no discriminatorio al mercado de
las tecnologias globales, para permitirle a
las empresas y consumidores acceder a los
servicios de su preferencia. Las pequernias
empresas se apoyan en un gran ecosistema
de herramientas digitales, incluyendo
herramientas de redes sociales, pagos,
logistica, almacenamiento en la nube,
telecomunicaciones y otros servicios digitales,
para acceder a los mercados globales y
operar sus empresas en forma global. (Los
estudiantes, investigadores consumidores
y ciudadanos también se apoyan en estas
tecnologias).

3. Politicas que faciliten el mismo acceso
a hombres y mujeres a herramientas,
oportunidades y recursos ofrecidos por
los paises y que den prioridad al apoyo
para la total participacion de las empresas
de propiedad de mujeres a los mercados
globales.

4. Practicas y programas innovadores para
apoyar startups y pequeifias empresas
en su proceso de internacionalizacion. Las
economias alrededor del mundo mantienen
programas de promocion de comercio,
entrenamiento en habilidades digitales, e
iniciativas dirigidas especificamente a ayudar
a las emprendedoras y a las empresas de
propiedad de mujeres, pero estos programas
varfan en su alcance Yy efectividad.
Adicionalmente, muchas emprendedoras
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no conocen de la existencia de dichos
programas. Las economias deben desarrollar
mas los recursos para la promocion del
comercio, entrenamiento en habilidades
digitales y promocioén de startups y pequerias
empresas, y hacerlos méas accesibles a las
emprendedoras.

APEC puede actuar como catalizador para
liderar el consenso alrededor de estas areas
criticas de politica en Chile 2019 y hacia el
futuro. Los paises deben priorizar el trabajo
para facilitar a emprendedoras globalmente
a través de APEC, incluyendo acciones tales
como:

1. Un mayor desarrollo de las lineas de trabajo
de APEC para facilitar el comercio digital.

2. Ampliar las Iniciativas que abren caminos
(Pathfinder) de APEC existentes, incluyendo la
iniciativa para abrir caminos (Pathfinder) para
una Moratoria Permanente de Gravamenes
de Aduana, la iniciativa para abrir caminos
(Pathfinder) relacionada con las Bases para
Facilitar el Trabajo Digital, y la iniciativa para
abrir caminos (Pathfinder) para mejorar la
conectividad de la cadena de distribucion,
estableciendo una linea de base del valor de
minimis.

3. Explorar nuevas oportunidades para el
Grupo de Trabajo para Pequefias y Medianas
Empresas de APEC (SMEWG segun su sigla
en inglés), para realizar talleres y compartir
experiencias alrededor de las vivencias de
emprendedoras, y el papel del comercio
digital en el éxito de los pequefias empresas.
Adicionalmente, el SMEWG
oportunidad unica de facilitar un intercambio
entre los paises acerca de las mejores
practicas para promociéon de comercio y
programas de startup, a fin de permitirle a
las emprendedoras y la SME el acceso a la
economia global.

tiene una

4. Garantizar que las futuras economias

anfitrionas (host) continien priorizando el
impulso a las emprendedoras, pequeias
empresas y comercio digital, incluyendo
los temas de Chile 2019, entre ellos los de
la Sociedad Digital y las Mujeres, SMEs y
Crecimiento Inclusivo.
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