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General
· El semestre avanza, y es necesario que los informes muestren progresos acorde con el tiempo transcurrido. Esto no está ocurriendo con la mayoría de los informes
· Insisto a respecto de recomendaciones anteriores (¡y esto es para ser llevado en cuenta por todos!): 
· frases cortas, y solo una idea por párrafo
· Las fuentes de las afirmaciones, y de las cifras citadas, siempre deben ser mencionadas explícitamente
· Identifiquen explícitamente los Factores Críticos de Éxito de sus respectivos emprendimientos. En caso de apuro, o de definición de notas, los profesores, obviamente, recurriremos a indagar si ellos al menos están desarrollados en los informes
Trabajos

1. Kandamblé
· El resumen ejecutivo no es claro, ni bien redactado
· Bien por una segmentación adecuada. Este es un elemento fundamental en un Plan de Negocios. Ahora a partir de ello es necesario saber dónde se encuentran esas personas, qué tipo de lugares frecuentan, qué leen, qué escuchan, etc. etc. El equipo necesitará llegar a ellos con una propuesta de marketing
· Un negocio de retail tiene necesariamente como factor crítico de éxito, su ambientación. Las alumnas no han avanzado en este elemento
· Tampoco se ha mostrado un lay out, y sin embargo ya se sabe el tamaño, valor del arriendo y de la remodelación (¿cómo surgieron estos valores entonces?)

· No han abordado el tema de la administración de varios locales de retail. Es tiempo de hacerlo

· ¿La inversión inicial de $5.000.000 es para la cadena completa? ¿Cuántos locales? Esto no queda claro en el informe, y debería estarlo
· En el flujo de caja los ingresos son los mismos para los 12 años de estudio. ¿El negocio no crece? ¿Todos los locales fueron abiertos el año 1? 
· La presentación deja a desear

Conclusión: La idea es buena y las alumnas transmiten entusiasmo con ella. Sin embargo eso no se traduce en un informe de calidad. Nota: 3.5
2. Medios Digitales
· Resumen ejecutivo debe ir antes de todo

· Este informe en relación al anterior representa un avance muy inferior a lo esperado. Los alumnos parecen estarse dando vueltas en torno a la misma idea, sin lograr progresos significativos hacia la meta

· Los costos, los precios a cobrar, la marginalidad de los costos de los contenidos, etc., no tienen ninguna base, y así no agregan valor al informe
· No se citan fuentes de las innumerables afirmaciones realizadas en el informe. No estamos obligados a hacer fe ciega de consultas a “expertos” anónimos

· El flujo de caja no entrega información suficiente para análisis. Está claramente deficiente

Conclusión: Los alumnos parecen carecer de dirección, y de un claro programa de trabajo. Es urgente que resuelvan esta carencia. Nota: 3.5.
3. D-Stress
· Muy buen resumen ejecutivo
· Sugiero revisar los FCE. Me parece extraño que en un proyecto de retail no hayan puesto la localización como uno de ellos
· Mi recomendación es que también consideren que este tipo de negocios puede ser una moda, lo cual exige considerar FCE asociados normalmente con rubros con esas características

· Cómo estarán disputando el pocket share de las personas en términos de la parte que destinan al ocio, sugiero que comparen el precio a cobrar con otras alternativas de entretención y que también son des-estresantes

· Una manera de incrementar sus ingresos, podría ser el de tener una unidad móvil que pueda ser llevada a fiestas, y eventos por el estilo. Y esto, obviamente, representa otros desafíos en términos de marketing y ventas
· En retail, el concepto es fundamental, y los alumnos alternan a lo largo del informe calificando su emprendimiento ya sea como entretención o como actividad terapéutica para descargar stress. Sugiero firmar alguno de ellos, ya que en alguno aspectos (formato, tamaño, decoración, pueden ambos ser conflictantes)

· No me parece que en base a lo desarrollado en el informe se puede concluir aún que el negocio sea efectivamente posible, conforme afirmado por los alumnos

· Deben mostrar un flujo de caja, aunque sea cálculo de servilleta

· Lo del Sence, lo dudo

· La encuesta hace preguntas innecesarias, como la n° 6 o intentan saber si la persona va al psicólogo, y no hace otras preguntas fundamentales que llevarían a afinar el concepto del negocio, y sus variables críticas de éxito. Sugiero revisar
Conclusión: El avance mostrado es muy menor si comparado con el tiempo transcurrido, y los alumnos ni siquiera han comenzado a explorar lo que significa la administración de una cadena. Además es decepcionante percibir el poco interés demostrado por las recomendaciones realizadas al informe anterior. Nota: 4.0
4. Bio Energy
· El tema es muy interesante, relevante, y un desafío no menor. Felicitaciones a los alumnos por su elección
· Pregunta: los aceites lubricantes desechados por las industrias, ¿pueden ser utilizados como materia prima? En caso positivo, ¿sería ventajoso económicamente?

· Los alumnos demuestran haberse interiorizado del proceso productivo, lo cual es un FCE. Bien

· Bien por el desarrollo de la cadena de valor, y por la definición del modelo de negocios de Bio Energy

· Para commodities es siempre conveniente considerar el costo como un factor de ventaja competitiva

· Sugiero, para beneficio del lector, cuantificar el efecto de la no aplicación del impuesto específico

· Bien por la búsqueda de materia prima que los acerque a un menor costo
· En la entrevista en profundidad prevista, echo de menos algunas preguntas sobre decisiones basadas en paridad de costos, políticas de importación de refinados y de bio combustibles, velocidad de decisión, proveedores ya contratados, abastecimiento a sus clientes industriales, visión de futuro en cuando a cantidades, calidad, etc. Los alumnos deben, medianamente resueltos ya los temas técnicos, comenzar a darle mayor relevancia a los de business
· No se informa bajo qué precio del barril de petróleo el producto sería atractivo

· No se entrega un lay out de la planta ni se justifica el número de personas estimadas a trabajar en ella

· A estas alturas del partido un flujo de caja es un must

· La presentación está impecable. Atenten eso si a los errores de ortografía
Conclusión: El grado de avance corresponde a lo esperado, y también su calidad. Se siente falta eso si, a esta altura, de una visión de negocio del emprendimiento seleccionado. Nota: 5.5.
5. Softreis
· Los alumnos le pusieron nombre, y tienen un logo para su emprendimiento. Bien!
· Entrevistaron clientes, y obtuvieron información de buena calidad
· En este tipo de emprendimientos la calidad del software es fundamental, y esto no aparece como un factor de éxito para los alumnos
· Los alumnos insisten en no segmentar a sus clientes, a pesar de las reiteradas oportunidades en que esto se les ha recomendado. Esto es receta segura para no tener éxito
· Las ventas de software hoy en día se hacen llave en mano. Los alumnos no tendrán éxito intentando vender horas
· No tendrán acceso fácil a actualizaciones, ya que el software de los alumnos estará modificado, y, por lo que se logra desprender del documento, tendrán varias versiones, una para cada cliente. ¿Han pensado lo que eso significa?
· La elección del software base es realizada sin establecimiento de criterios aceptables para este tipo de decisión
· Si el software es libre, ¿el cliente también podrá modificarlo? Explorar
· Los alumnos deben entender conceptos ya explicados, pero que no aparecen en el informe, como la chilenización, la customización, mantención de softwares, estandarización, requerimientos específicos de cada industria, migración de datos, etc
· Deben explicar por qué los clientes firmarían contratos a largo plazo, conforme afirmado en la página15
· No informan, o es difícil de encontrar, cuánto cuesta el software instalado
· Un flujo de caja, aunque sea de servilleta, es mandatario a esta altura 
· La presentación formal del informe debe mejorar a futuro, tanto en términos de estructura, redacción y ortografía
Conclusión: Existe sin duda un avance en relación al informe anterior, pero aún notoriamente insuficiente en relación al avance del semestre. Nota: 3.5
