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Dicen que tener un hijo, plantar un árbol y escribir un libro es fácil. Lo complicado es criar un hijo, regar el árbol y que alguien lea el libro. También fundar una empresa puede ser algo relativamente fácil. Lo difícil es mantenerla, hacerla crecer y tener éxito.


Prólogo


El emprendimiento es un término últimamente muy utilizado en todo el mundo y, aunque siempre ha estado presente a lo largo de la historia de la humanidad, en las últimas décadas, este concepto se ha vuelto más importante porque se piensa que la innovación, el aprovechamiento de oportunidades, la generación de valor y la creación de nuevas fuentes de empleo, con más y mejores empresas favorece el desarrollo y ayuda a superar los constantes y crecientes problemas económicos.


Por ello, en la actualidad se estimula, motiva y apoya bastante el llamado espíritu emprendedor. Se ofrecen libros, seminarios, conferencias, cursos, manuales y procedimientos; además de consejos, ejemplos y fórmulas, para llevarlo a cabo con éxito.


Ser emprendedor se ha transformado en algo loable y positivo, en lo personal y social. Los emprendedores son los nuevos héroes de la sociedad1, ser emprendedor es una actividad apreciada por la autorrealización que provoca y por su aporte a la sociedad. Según (Delgado, 2013) «hoy, el emprendedor puede estar remplazando a uno de los héroes previos regentes, el cual ciertamente influyó en los proyectos de vida e integró el imaginario colectivo de nuestros abuelos e incluso padres: el ser profesional universitario».


Como consecuencia de este impulso, naturalmente la tasa de emprendimiento es muy elevada, sin embargo el fracaso de nuevos productos y/o servicios es muy elevado2 y la supervivencia de las nuevas organizaciones es inmensamente baja, originando muchas frustraciones, reveses y errores. Lo cual ha llevado a que existan considerables paradojas al respecto y la práctica de los hechos llega a ser sorprendente.


Sin duda, el progreso económico y social de nuestros países requiere de personas emprendedoras tanto al interior de todo tipo de organizaciones, públicas o privadas, capaces de cambiar y mejorar productos, procesos, métodos o sistemas para hacer crecer las empresas, como personas con espíritu empresarial que establecen sus propias compañías para plasmar sus visiones, generando empleo y progreso. En consecuencia, se necesitan emprendedores en empresas establecidas y para fundar nuevas. Incluso se ha dicho que si uno no construye su sueño, alguien le contratará para ayudarle a construir el suyo; pero también para construir un sueño, se tiene que contar con personas que ayuden. Detrás de un emprendedor hay otros emprendedores internos.


Sin entrar en la discusión ideológica sobre la percepción del cambio social como resultado de la acción individual de algunos sujetos estrellas, (Pfeilstetter, 2011), y teniendo claro que el ser independiente no es la máxima ni única realización personal, acabando con el «lastre de nuestras tradiciones que nos condicionan a solo pensar como empleados» (Díaz Santil, 2009, 9). Se requiere del espíritu emprendedor para desarrollar nuevas organizaciones, pero también las personas se pueden realizar, ser exitosas, felices y aportar al desarrollo, desde compañías establecidas, que necesitan del cambio y la innovación para enfrentar las nuevas condiciones.


El análisis que se hace en este texto, se focaliza en los mitos y realidades sobre emprendimiento, particularmente en América Latina y está centrado esencialmente en la creación de nuevas empresas y los factores claves que pueden aumentar sus posibilidades de éxito, reduciendo pérdidas y fracasos, es decir en el emprendimiento como creación de empresas3.


Muchas ilusiones y proyectos se han visto frustrados por una equivocada visión de lo que es verdaderamente fundamental al emprender ya que, además de estar motivados y poseer ciertas competencias, se requiere: identificar oportunidades y validarlas; definir el negocio y usar el marketing para conocer el mercado y diseñar estrategias adecuadas. Eso es antes de hacer los enaltecidos planes de negocio, como condición necesaria y suficiente para emprender como muchas organizaciones prometen.


Pero, como dice acertadamente Edgardo Augusto Maidana,




olvídese de esas historias de emprendedores visionarios que trabajando desde el garaje de sus casas y creando productos destinados a cambiar el mundo logran la fama y la fortuna. Esa idealización del emprendedor, seamos honestos, está a años luz de la realidad (Maidana, s. f.).





El emprender es mucho más que tener ideas o el deseo de ser independiente. Por ejemplo,




recientemente Colombia fue catalogada por Latin Business Chronicle como uno de los lugares más atractivos para emprender en América Latina. Sin embargo, el hecho de que solo en el 2013 hayan desaparecido 10.912 sociedades, 8,7% más que en el 2012, evidencia que crear una empresa requiere mucho más que una buena idea (Bustamante, 2014).





Es algo que requiere entusiasmo, condiciones, un esfuerzo inusual y la utilización herramientas que pueden facilitar el proceso.


Hace años, en 1997, William A. Sahlman escribía en la Harvard Business Review,




se podría llegar a pensar que lo único que se interpone entre un posible emprendedor y un éxito espectacular son brillantes gráficos a cinco colores, una serie de hojas de cálculo muy meticulosas y una década de previsiones financieras, desglosadas mes a mes (Sahlman, 2004, 32).





El plan de negocios es muy importante, pero no garantiza nada. El objetivo de esta obra es, precisamente, analizar críticamente algunos postulados sobre el emprendimiento, disipando mitos y examinando resultados, para proponer algunos elementos que faciliten su gestión y desarrollo, como poder diferenciar ideas de negocio con verdaderas oportunidades, evaluadas y validadas; organizar un modelo de negocio que identifique la demanda y estructure una oferta para satisfacerla y la estructuración de un plan de marketing que permita su comercialización y venta.




Introducción


Se podría decir que todos los países, principalmente los que están en vías de desarrollo, necesitan contar con empresarios emprendedores que generen empleos y valor agregado mediante la creación de nuevos productos, novedosos procesos de producción o la prestación de servicios inexistentes.


América Latina y el Caribe se caracterizan por una alta tasa de emprendimiento entre su población activa, según destaca cada año el informe Global Entrepreneurship Monitor, GEM4. De hecho, la actividad empresarial total es incluso mayor que en el caso de países desarrollados. Sin embargo, el porcentaje de fracasos continúa, siendo bastante elevado, y el crecimiento de la productividad ha sido en promedio históricamente muy bajo.


Enrique Ogliastri expone que




en América Latina hay una proporción alta de emprendimientos, el 17,5 por ciento de la población económicamente activa está involucrada en proyectos de creación de nuevas empresas, pero la competitividad de la región no ha mejorado de la misma forma. La conclusión es que no son los factores individuales o psicológicos los que determinan el desarrollo, sino el tipo de emprendimiento y algunas condiciones del entorno, como el nivel de avance económico, la consistencia de las políticas y el impacto de la educación (Ogliastri, 2011).





Un reciente informe del Banco Mundial denominado El emprendimiento en América Latina: muchas empresas y poca innovación5, aclara que un emprendedor exitoso es aquel que transforma las ideas en empresas comerciales rentables, un proceso que requiere la capacidad de innovar, introducir nuevos productos y explorar nuevos mercados. Pero, como indica Augusto de la Torre, economista en jefe del Banco Mundial para América Latina y el Caribe




el hecho de que existan tantas empresas pequeñas puede ser el síntoma de un desequilibrio dañino: demasiadas firmas con poco potencial de crecimiento y una escasez de lo que llamamos emprendedores “transformacionales”, que son esenciales para la generación de puestos de trabajo de calidad y el aumento de la productividad (Banco Mundial, 2013).





La región podría estar enfrentando una trampa de informalidad y baja productividad.




Esa trampa radica en la elevada porción de la actividad empresarial que está compuesta por negocios de subsistencia con una contribución muy limitada al desarrollo. Dichos negocios reducen el espacio para que crezcan las firmas más productivas porque limitan la disponibilidad de factores de producción, en particular de la mano de obra. En un círculo vicioso, al reducir la oferta de empleo, se refuerza la necesidad de este tipo de negocios de subsistencia como alternativa al desempleo. Por esto, clasificar correctamente el autoempleo y el emprendimiento es esencial para la formulación de políticas públicas adecuadas (Gómez, Palacios, 2013).





Adriana Vallejo de la Pava escribe en su columna de opinión en relación al informe del Banco Mundial, que invita a explorar nuevas formas de focalización del gasto público, orientadas a la generación de conocimiento para la innovación y la proyección de grandes empresas.




Lo anterior invita a una reflexión más amplia sobre el papel del gasto público y las políticas de asignación del mismo, que han predominado, en las últimas décadas, en América Latina. El Estado a través de diferentes programas de inversión pública ha promovido el asistencialismo, la dependencia y el conformismo que no generan capacidades para la creatividad, la innovación y la independencia (Vallejo de la Pava, 2014).





Un excelente documento de la Corporación Andina de Fomento asevera:




hay muchos emprendedores en América Latina, pero la mayoría de ellos manejan una escala pequeña y muestran un bajo dinamismo en lo que respecta a la generación de nuevos puestos de trabajo. Un análisis minucioso de las características de estos microempresarios, comparado con aquellos empresarios que emplean trabajadores, sugiere que solo un cuarto de ellos tiene potencial de crecer, generando más empleo, e innovar para contribuir a aumentar la productividad. El resto de ellos, tres cuartos del total, pueden ser catalogados como emprendedores de subsistencia (CAF, 2013, 51).





Lucila Berneill6, dentro del mismo informe, entrega algunas cifras sobre América Latina: el 75% son microempresas (menos de cinco empleados), que emplean alrededor del 40% de los asalariados del sector privado. Además, el 28% se desempeña como trabajador por cuenta propia, es decir




muchos de los emprendedores de la región son, en realidad, auto-empleados u operan establecimientos de escala reducida. Por otro lado, la evidencia señala que estos emprendimientos tienen una baja probabilidad de transición hacia unidades productivas más grandes y dinámicas, y que muchas veces son creadas por individuos que provienen del desempleo (Berniel, 2013, 115)



 

concluyendo que aproximadamente tres cuartos de los microempresarios son de subsistencia y solo un cuarto tiene potencial para crecer y realmente ser emprendedores innovadores que aporten al crecimiento.


Según la Encuesta del CAF 2012 para 17 ciudades en 9 países de América Latina, alrededor del 75% de los microempresarios son en realidad emprendedores por necesidad y la mayoría se asemeja a los asalariados informales; existiendo un 25% de los microempresarios que tendría potencial de crecimiento7.


[image: ]


Figura 1.1. Emprendedores por necesidad y con potencial.


Fuente: Banco de Desarrollo de América Latina. Emprendimientos en América Latina: desde la subsistencia hacia la transformaci﻿ón productiva, ﻿óp. cit.


Eso podría estar mostrando que una gran parte de las estrategias y políticas para el fomento del emprendimiento, como aporte al desarrollo econ﻿ómico y social de la regi﻿ón, no han funcionado como se dice y pretende. Como afirma Sanguinetti, hay que favorecer a aquellos emprendedores potencialmente transformadores y favorecer el traslado de aquellos con menos potencial hacia posiciones asalariadas.


Al respecto, asegura (Lerner, 2009) de la Escuela de Negocios de Harvard, en su último libro, PROSE Award 2009 en la categoría Business, Finance & Management.


Por cada experiencia exitosa de un Estado creando focos de emprendimiento como el Silicon Valley, Tel Aviv, Bangalore, Taiwán, Dubái y las provincias de Guangdong y Zhejiang en China, existen docenas, incluso cientos de intentos fallidos, en los cuales los recursos públicos no han tenido ningún impacto en la actividad emprendedora (Revista Dinero, 2010a). Incluso, en estos lugares emblemáticos, las cosas no son tan simples: «La teoría clásica del emprendimiento reza que el fracaso completo se produce en tres o cuatro de cada diez empresas nuevas. Mientras una o dos producen ganancias reales, otras tres o cuatro alcanzar a devolver la inversión inicial. Shikhar Ghosh, profesor de la Escuela de Negocios de la Universidad de Harvard, afirma que «Los capitalistas de riesgo entierran a sus muertos de forma muy silenciosa. Hacen hincapié en los éxitos, pero de ninguna manera hablan de sus fracasos. Según un estudio que llevó a cabo entre más de 2.000 empresas que recibieron financiación de capital de riesgo (al menos US$ 1 millón, entre 2004 y 2010) y firmas de capital de riesgo, un 75% de las empresas respaldadas por capital de riesgo en US no devuelven el capital a los inversionistas» (Herrera, 2012).


El profesor Josh Lerner argumenta que existen tres grandes vacíos por los que una política de emprendimiento suele fracasar: incompetencia de las personas a cargo, corrupción y falta de conocimiento sobre el proceso del emprendimiento. Respecto al tercer factor, está ampliamente demostrado que el emprendimiento es una actividad riesgosa con altas tasas de fracaso que requiere de un cabal entendimiento, «sin embargo, en la mayoría de los casos, políticos y tecnócratas parten del supuesto de que el éxito es el resultado más probable» (Revista Dinero, óp. cit.), dice el autor.


Por otra parte, como afirma Vivek Wadhwa8 en una entrevista durante el Primer Foro de Emprendimiento e Innovación de la Alianza del Pacífico, realizado en Santiago de Chile en diciembre de 2013




la mayor parte de las escuelas de negocios están muy desactualizadas. Están tratando de adaptarse pero siempre a un paso lento. Aún siento que están en los años ochenta, enseñando sobre planes de negocios, con un currículo antiguo. Hoy el mundo es diferente, todo está cambiando; estas no se están comportando como verdaderas incubadoras y ese es el problema, enseñan cursos gastados, emprendimiento del pasado, solo unas pocas han montado incubadoras de verdad, pero muy pocas. Necesitan actualizarse rápidamente. Su currículo está pasado de moda y son caras (Ledger, 2013).





Lamentablemente esta no es una opinión aislada. Se predica la importancia del emprendimiento, de la formación y el fomento del espíritu emprendedor en los medios académicos pero, como manifiesta Jairo A. Trujillo, «es muy poco lo que al respecto se ha avanzado, pues un buen número de emprendedores exitosos siguen formándose en ambientes externos a los medios académicos formales que tanto alardean con la idea, pero muy poco concretan al respecto» (Trujillo, 2014), y añade:




el tema se pretende manejar con puro corazón; sin trabajar a fondo las teorías, sin una visión sistémica que transcienda el campo de las inquietudes por el problema y se profundice en los aspectos sociales y humanísticas que lo soportan (Trujillo, óp. cit.).





Aun sí, el emprendimiento continúa siendo una prioridad y es impulsado por todos los sectores públicos y privados. En El Observador, a finales de 2013, sale una nota en que se dice que la Cepal, Comisión Económica para América Latina y el Caribe, «recomienda a los jóvenes ser emprendedores y no esperar a ser empleados» (El Observador, 2013). Ahí se relata que el enviado especial para la juventud del secretario general la ONU, Ban Ki-moon, Ahmad Alhendawi, señaló que en quince años se deberán crear 425 millones de puestos de trabajo para los jóvenes en el mundo, una cifra que “ ni los gobiernos ni los entes privados pueden materializar». Por este motivo, los jóvenes «deberán crear sus propias posibilidades y no esperar a ser empleados. Pasarán de ser buscadores de empleo para convertirse en innovadores y creadores de sus propios empleos” dijo Alhendawi.


Naturalmente no existe una fórmula mágica que garantice el éxito en los negocios, ni consenso en cómo deberían manejarse los procesos o políticas de incentivos; sin embargo hay ciertos puntos en que indudablemente se está fallando y requieren de un mayor análisis para obtener emprendimientos que logren convertirse en empresas rentables y sostenibles, que aporten efectivamente al desarrollo económico y social.


Este escrito precisamente se aboca a tres de esos temas, que a juicio del autor resultan fundamentales para comenzar bien y adecuadamente un proceso emprendedor y que pueden ser el origen de muchas frustraciones, reveses y errores: el no saber diferenciar ideas de oportunidades, carecer de un modelo de negocio y no utilizar las herramientas del marketing.


En general, las probabilidades de supervivencia de estas organizaciones son bastante bajas en nuestro medio. La experiencia demuestra incluso que muchas quiebran durante el primer año de actividad, y no menos del 60% antes de cinco años. Pero equivocadamente se piensa la mayoría de estos fracasos son atribuibles a la falta de competencias, financiamiento y/o de experiencia en la dirección.


Pero el asunto suele ser más complejo, ya que una gran cantidad, tal vez la mayoría, de estas compañías se han constituido no de una necesidad realmente identificada, evaluada y confirmada del mercado, es decir de una verdadera demanda. A menudo se piensa que basta con tener una idea y hacer el conocido plan de negocios para emprender… y esa es una reiterada razón, además de otras, que conduce al fracaso del proyecto, Fernando Moncayo9 afirma




En el mundo del emprendimiento moderno ya ni siquiera se habla del plan de negocios sino del modelo de negocio… El proceso de emprendimiento basado en un plan de negocio ha sido demasiado derrochador de recursos económicos, en dinero y tiempo (Roig, 2013).





Una oportunidad de negocios es algo mucho más complicado que una simple idea con potencial de beneficio. Y el marketing ofrece metodologías para evaluar y validar ideas de negocio muy efectivas que no son utilizadas habitualmente por emprendedores. Una verdadera oportunidad incluye tres elementos centrales: una propuesta de solución, la deseabilidad percibida de esta en el mercado en términos de necesidades y un modelo de negocios que le da valor y atractivo.


Pero eso, que es básico, tampoco es suficiente. Para llevarla a la práctica el proyecto se requiere antes un modelo de negocio, es decir diseñar la manera de funcionar del negocio, combinando distintos elementos bajo una fórmula propia para crear y entregar valor.


El emprendedor puede tener una gran idea empresarial, pero si esta no ha considerado los consumidores o usuarios y sus hábitos, es decir, cómo compran, por qué lo hacen, comportamiento de compra en dónde compran, distribución y logística cómo buscan y se enteran de las soluciones a sus nuevas y cambiantes insatisfacciones, comunicación y cómo se pueden personalizar soluciones, producto o servicio; lo más seguro es que su emprendimiento naufrague. A veces el éxito o fracaso se puede reducir a un color o presentación, a un canal inadecuado o un mal precio.


Muchas empresas producen y luego se preguntan ¿a quién y cómo venderle?, pero definitivamente no es vender lo que queramos vender, sino lo que nos quieran comprar. Por eso la pregunta sería primero ¿qué?, ¿cómo?, ¿dónde? y ¿cuándo? requiere el mercado algún producto o servicio. Pero esto, que parece natural y obvio, no siempre se cumple y ese es el principal problema que enfrentan muchas organizaciones. En consecuencia, si bien es cierto que se requieren de conocimientos y competencias administrativas para gestionar con éxito una pequeña y mediana empresa, a menudo la gran falencia es que no manejan ni utilizan las herramientas y ayudas para identificar necesidades y desarrollar los productos y servicios pertinentes, vale decir el marketing.


Para poder abordar estos temas, se hizo necesario ubicarlos dentro de todo un proceso de emprendimiento y preocuparse sobre otras consideraciones importantes relacionadas, tales como: ¿todo independiente que trabaja por su cuenta es emprendedor?, ¿los emprendedores son una solución para el desarrollo económico?, ¿cualquiera puede emprender?, ¿el emprendedor nace o se hace?, ¿de dónde sacar ideas de negocio?, ¿cómo validar las oportunidades?, ¿es importante realmente un plan de negocios?


El emprendimiento ha sido estudiado bajo muchas perspectivas y cuenta con literatura abundante, pero las consideraciones sobre el comienzo del proceso y su importancia son deficientes. El aporte de este libro es justamente hacer algunas reflexiones, comentarios y consideraciones con el fin ayudar a los emprendedores, estudiantes, organismos que impulsan o financian estas actividades, gobiernos y al mundo académico a mejorar el proceso y desarrollo emprendedor.


Mi agradecimiento a todos aquellos que directa e indirectamente colaboraron en la elaboración de este libro: universidades, colegas, empresarios, investigadores, estudiantes y por supuesto emprendedores. Muchas gracias y mis mejores deseos de éxito. Espero que este trabajo sea apreciado y contribuya positivamente en futuros empresarios y estudiosos del tema.


Ciertamente se trata de una cuestión compleja que tiene muchos componentes y variables, que influyen directamente en el resultado de un emprendimiento, incluso ajenas al emprendedor.


Pero muchas decepciones se podrían evitar si al comenzar el proceso se tienen algunos cuidados, especialmente el reconocer verdaderas oportunidades de negocio y saber implementarlas. De nada sirve estructurar y gestionar apropiadamente una organización, si sus pilares están mal asentados: el mejor plan de negocios y una buena estrategia no avala los resultados ni el rendimiento; pero una equivocada es una garantía de fracaso.


El texto ha sido organizado en nueve capítulos, parte de definir quién es realmente un emprendedor, las características de este, las etapas del proceso emprendedor, la identificación de oportunidades, la búsqueda de ideas de negocio, la validación de oportunidades, la estructuración del negocio, la gestión del emprendimiento y el marketing, para finalizar con algunas conclusiones.


Naturalmente hay temas debatibles y conflictivos, pero de eso se trata, ya que uno de los objetivos del texto es provocar una reflexión crítica sobre estos aspectos. Después de todo, como decían Les Luthiers: «la verdad absoluta no existe y esto es absolutamente cierto…».
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Capítulo I
Sobre el emprendimiento



Nada tarda tanto en llegar como lo que nunca se empieza


¿Quién es realmente un emprendedor?


El significado de emprendimiento entrepreneurship y la figura del empresario entrepreneur corresponden a términos y figuras muy utilizados en la academia y en discusiones de políticas públicas, pero en general existe poca claridad respecto a qué nos referimos cuando hablamos de estos asuntos. El estudio del emprendimiento ha sido abordado desde distintas perspectivas y disciplinas, siendo por eso complicado llegar a conceptualizaciones claras. Son muchas las definiciones, teorías, ideas, opiniones y creencias que existen al respecto, e incluso hay problemas semánticos, al usarse indistintamente términos como negocio y empresa, o emprendedor con empresario o gestor.


Emprendedor viene del vocablo francés entrepreneur y tal vez el uso más antiguo de este término se registra en la historia francesa en el siglo XVII y hacía referencia a personas que se comprometían a conducir expediciones militares. El término fue introducido a la literatura económica por primera vez, en los inicios del siglo XVIII por el economista francés Richard Cantillon. Su aporte ha sido verdaderamente relevante para comenzar a comprender el concepto de emprendedor y el rol que juega el emprendimiento en la economía. Cantillon define al entrepreneur como el «agente que compra los medios de producción a ciertos precios y los combina en forma ordenada para obtener de allí un nuevo producto». Distingue que el emprendedor, a diferencia de otros agentes, no posee un retorno seguro. Y afirma que es él, quien asume y soporta los riesgos que dominan el comportamiento del mercado.


Sin embargo, el primer economista importante en retomar el concepto fue el economista austriaco Joseph Schumpeter en 1911, en su libro Teoría del desenvolvimiento económico planteó la existencia del desequilibrio dinámico, causado por el empresario innovador, y llamó a las tareas que realizan este tipo de empresarios «destrucción creativa» (Schumpeter, 1957). La destrucción creativa en economía es un concepto ideado por el sociólogo alemán Werner Sombart y popularizado por Schumpeter. Se dice del proceso de innovación que tiene lugar en una economía de mercado en el que los nuevos productos destruyen viejas empresas y modelos de negocio. Para él, la empresa y el empresario son el motor del desarrollo económico, la capacidad para asumir el riesgo, los conceptos de innovación empresarial y la ruptura con el esquema de precios prefijados son unas de las principales aportaciones que podemos encontrar dentro de la vida y obra de Joseph Schumpeter.


En 1982, Peter Drucker publicó su libro Innovación y Emprendimiento (Drucker, 1985),




que sin duda marcó el comienzo del estudio y enseñanza del emprendimiento en las escuelas de negocios en el mundo. Drucker uno de los autores más importantes en el tema de emprendimiento, y considerado como el padre del management como disciplina, mantenía una visión similar a la de Schumpeter, definiendo al emprendedor como aquel empresario que es innovador. Así, Drucker señala explícitamente que cualquier negocio pequeño y nuevo no es un emprendimiento, y quien lo lleva a cabo NO es un emprendedor (Corfo, 2014).





Un atractivo resumen de la evolución del concepto de emprendedor, es proporcionado por Unidad de Estudios, Gerencia de Estrategia y Estudio Corfo, Corporación de Fomento de la Producción de Chile. Este aparece en la figura 1.1. Allí se pueden apreciar los principales autores, personalidad los emprendedores y principales acciones y estrategias propuestas.
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Figura 1.1. Evolución del concepto de emprendedor, siglos xviii-xxi.


Fuente: (Corfo, 2014, 15)1.





Hoy en día, es esta misma actitud hacia la incertidumbre lo que caracteriza al emprendedor. Posteriormente se fue utilizando el término emprendedor para identificar a quien comenzaba una empresa y el término fue ligado a empresarios innovadores, y se refiere a la capacidad de una persona para hacer un esfuerzo inicial y continuo por alcanzar una meta u objetivo, siendo utilizada también para referirse a la persona que iniciaba una nueva empresa o proyecto. Este vocablo también es aplicado a empresarios que fueron y son innovadores o agregaban valor a un producto o proceso ya existente.


La definición del emprendedor relaciona varias disciplinas, tales como: economía, estrategia de negocios, comportamiento organizacional, sociología y psicología. Los economistas definen al emprendedor en función de las actividades y logros conducentes a afectar el sistema económico; los sociólogos buscan comprender el modo en que el comportamiento de los emprendedores tiene lugar en la sociedad y puede afectarla, y los sicólogos se focalizan en las características personales y el proceso cognitivo de estos.


Otras tesis específicas que se han generado en torno a la cultura emprendedora, fueron citadas por Sérvulo Anzola2 en el taller «El impacto de la cultura emprendedora» realizado en la ciudad de La Paz, Bolivia en el año 2003, el cual señalo:




	Definición económica de emprendedor: realiza cambios de recursos de una zona de bajo rendimiento a una de alta productividad.


	Definición pragmática de emprendedor: es una persona que inicia su propio negocio nuevo y pequeño.


	Definición operativa de emprendedor: aplica su talento creador e innovador para iniciar su propia empresa o engrandecer una ya existente.


	Definición general de emprendedor: el que hace que las cosas sucedan.





Definir emprendedor no es tarea sencilla, ya que algunas veces se lo enfoca desde el punto de vista de lo que la persona realmente es y en otras ocasiones, desde el punto de vista de lo que persona realiza como labor. Y, sin duda alguna, se deben de considerar ambos aspectos.


En este capítulo no se analizará el rol del emprendimiento en el desarrollo económico, ni se hará una historia de sus orígenes teóricos y su evolución en el tiempo. Aquí se indagará sobre la persona que emprende, es decir el llamado emprendedor, término que en la actualidad tiene muchos significados.


Diferentes usos del término


Por ejemplo, ¿un negociante sería un emprendedor? Es una cuestión muy debatida; como muestra el Global Entrepreneurship Monitor, GEM3, una referencia obligada cuando se analiza el tema, estudia las características de las personas con respecto al comienzo y gestación de un negocio. Para el GEM, el emprendimiento es enfocado como el proceso que involucra las actividades de las personas en cuanto a comenzar y gerenciar un negocio, considerando que las personas involucradas en actividades emprendedoras pasan por diferentes fases, desde la inicial donde el negocio está en gestación, a la fase del establecimiento del negocio y la posibilidad de cierre del mismo.
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Figura 1.2. Modelo del GEM.


Fuente: elaboración propia.





En consecuencia, un emprendedor sería, «aquella persona que pone en marcha con entusiasmo y determinación un negocio» (Elías, 2013), es decir es la persona que sabe descubrir, identificar una oportunidad de negocios en concreto y entonces se dispondrá a organizar o conseguir los recursos necesarios para comenzarla y llevarla a la práctica. Inclusive hay un blog, usando precisamente ambos términos como sinónimos.


Pero la conceptualización no es tan simple ya que además de negociante se incluyen términos como empresario, comerciante, autónomo, trabajador independiente o inversionista.


Para un empresario, los instrumentos adecuados para evaluar sus decisiones serían los indicadores de rentabilidad, acompañados de un estudio de mercado, un plan estratégico, las evaluaciones económicas y financieras, etc. De tal forma que al decidir, prevé diversas situaciones y acciones con el propósito de reducir el nivel de incertidumbre sin perder de vista sus objetivos y metas en el mercado que tiene a mediano y largo plazo.


Para un negociante, en cambio, las acciones de inversión se realizan dadas las oportunidades y coyunturas que se presentes en el mercado y puedan ser calificadas como ventanas para generar dinero rápido.


El comerciante, en todo momento determinaría el margen de la ganancia que pueda obtener al realizar una transacción de compra y venta sin costarle mayor esfuerzo y tiempo alguno y en cualquier espacio en el que pueda conocer sus potenciales clientes. Pero, maneja un monto de dinero que le permita trabajar con inventarios y su única preocupación es darle rotación frecuente a los mismos; para un inversionista, el capital debe ser retornable con un margen de ganancia promedio del sector al que ingresa. Por ello, siempre este personaje estaría informado de los niveles de rentabilidad de las inversiones. Solo evalúa las propuestas, decide y apuesta por una idea de inversión que pueda generarle con menor incertidumbre un mayor valor agregado a su capital existente entregando solo el dinero necesario y esperando los frutos ofrecidos (Portal Universia Perú, 2007).


Oscar Solorio González, del Colegio de Contadores Públicos de Baja California, amplía la distinción entre esos calificativos. Comerciante es la persona que se dedica a negociar comprando y vendiendo mercaderías y el término se utilizaría para nombrar a quien es propietario de un comercio o a quien se desempeña laboralmente en un comercio. En el derecho mercantil los comerciantes son las personas objeto de regulación, es decir aquellas a quien aplican las leyes mercantiles y el proceso de su negocio se genera al comprar mercancía a un precio menor al que se pronostica ofrecer. La principal dualidad de un comerciante es la de saber que comprar, a cuánto y dónde, y ofrecerlo a un precio talque le pueda generar utilidades.


En cambio, empresario sería una persona que adquiere un negocio, o empresa, y luego se dedica a trabajar en él y a hacerlo crecer. A su vez decide asumir un riesgo en la realización de una actividad económica determinada y en la cual aspira tener éxito. Para lograr ser un verdadero empresario sería necesario cumplir con el siguiente proceso: identificar una oportunidad, asumir los riesgos, reunir los recursos, aplicar la innovación, desarrollar los procesos, ejercer su liderazgo y apoyar a la comunidad (González, 2013).


Carlos Dávila, en su excelente trabajo sobre el empresariado colombiano (Dávila, 2012), hace un análisis de los orígenes y formación del empresariado y en él incluye a los denominados negociantes. Muchos libros sobre emprendedores de éxito contienen historias de destacados comerciantes, de ahí que se señalen a menudo características comunes entre los empresarios en general y los emprendedores4.


Sin duda emprender se ha convertido en el verbo de moda. Incluso los trabajadores independientes han dejado de serlo, para convertirse en emprendedores. Sin embargo, detrás de ese cambio de lenguaje hay, muchas veces, una realidad menos atractiva: la de las empresas que, para ahorrar costes, obligan a los trabajadores a fundar una empresa…


En ocasiones así mismo se cae en el error de pensar que saber cómo funciona un negocio es suficiente para conseguir que una empresa funcione, pero entre un técnico y un emprendedor existen diferencias, el técnico




funda su negocio sobre los conocimientos, talento, intereses y predisposiciones que posee. Dedica su tiempo, energía y vida a ganar un sustento, independencia y unos cuantos activos como máximo. El emprendedor, por su parte, crea una empresa y con ello libera una enorme cantidad de energía que aumenta exponencialmente su capital financiero, emocional y mental. Un emprendedor auténtico funda empresas, mientras que un técnico tan solo consigue crear otro puesto de trabajo en su profesión (Garay, 2013).





Para Michael Gerber, autor del libro E-Myth Mastery, el problema radica en que una gran parte de los negocios pequeños no los fundan verdaderos emprendedores, sino técnicos —muy competentes— que se creen tales. Un carpintero, un peluquero, un abogado o un cocinero asumen equivocadamente que su conocimiento del aspecto técnico —ser capaz de construir muebles, de cortar el pelo, defender a un acusado o cocinar— es suficiente para poner en marcha su empresa (Gerber, 2007). No trabajar en nuestra empresa sino trabajar para ella, es el principio en torno al cual debe girar todo programa que pretenda potenciar el rendimiento de una organización. Dicho principio se asienta en tres pilares básicos: la pasión, el propósito y la práctica. Una práctica inadecuada provoca que el propósito vaya cayendo en el olvido y que la pasión se desvanezca, afirma Gerber.


Los informales, ¿son emprendedores?


En América Latina más del 50% de los trabajadores se encuentran laborando en ocupaciones informales, es decir oficios que se ejercen en condiciones precarias, sin protecciones ni derechos y sin ningún tipo de estabilidad5. Pueden ser empleos, vendedores, microempresarios o emprendedores.


Como muestra, el Ministerio de Economía de Chile, ha publicado un informe acerca del emprendimiento formal e informal en Chile, basado en los resultados de la tercera encuesta de micro emprendimiento 2013 (División de Estudios, Ministerio de Economía, 2013). En el documento un emprendimiento se considera formal cuando ha realizado el trámite de inicio de actividades ante las autoridades impositivas básicamente; bajo este criterio, un 52% de un total de 1.753.505 son emprendimientos formales. Del 48% restante, los denominados informales, un 36% presenta potencial de formalización. Entre los principales motivos para no formalizar el negocio los encuestados señalan el que la formalización no trae ningún beneficio o no es esencial, o no es necesaria por ser el negocio muy pequeño.


Precisamente, como dice Emilio Zevallos,




en muchos casos, se da ante la imposibilidad de los emprendedores de cumplir con toda la normativa que se requiere para iniciar un negocio. Y no solo ello, sino el manifiesto sentido común del emprendedor que no está dispuesto a invertir en algo (trámites) que no agrega valor y cuyos frutos serán relevantes solo si el negocio prospera. De ahí que primero invierten en hacer el negocio operativo y luego, si las cosas van bien, lo formalizan. Si ellos no llevaran adelante su idea y dejaran que su sueño siga durmiendo, no habrían nuevos emprendedores en la economía (Zevallos, 2013).





Para concluir que «ser informal no es lo ideal, pero es parte del proceso de desarrollo empresarial. De ahí la importancia de apoyar a las empresas y emprendedores en su evolución y no cortarles las alas antes de que puedan volar» (Zevallos, ibídem).


Se ha llegado a decir que «los vendedores informales, tienen la semilla del emprendimiento, de empresario, solo que por diversos motivos no han podido desarrollar totalmente, lo cual, en lugar de ser negativo, es algo supremamente positivo, y en lugar» y que «en efecto, un vendedor ambulante es un pequeño empresario con la habilidad y determinación suficiente para obtener sus ingresos sin ser asalariado, lo cual, en nuestro medio, es algo muy aplaudible», rematando que




en este orden de ideas, en lugar de definir políticas orientadas a incorporar estos emprendedores y microempresarios al mercado laboral, lo que se debe hacer es diseñar políticas encaminadas a dar apoyo real y efectivo a estas personas que han sido privilegiadas con su capacidad y competencia para hacer negocios (Gerencie.com, 2013).





Como se indicaba, Latinoamérica es una de las regiones del mundo con una mayor proporción del sector informal6, siendo la respuesta de los individuos a la falta de empleo y oportunidades que se les presentan en la economía oficial.




Con todos los problemas que la informalidad implica, lo cierto es que los latinoamericanos no respondemos ante la dificultad sentándonos a dormir, sino poniéndonos a producir, creando nuestras microempresas para responder a la falta de empleo. Si, desde un punto de vista ortodoxo, la informalidad es una muestra de indisciplina y poco esfuerzo para hacer las cosas bien, desde nuestro punto de vista debería ser visto como un signo de esfuerzo y creatividad para contrarrestar la diversidad, como hicieron en su momento los pioneros de las hoy grandes empresas de los países desarrollados (Arellano, 2012, 98).





Esas confusiones han llevado a que las estadísticas de emprendedores y creación de nuevas empresas no siempre sean acertadas y se hace necesario llegar a una verdadera conceptualización del verdadero emprendedor. Para Ángel María Herrera (como se citó en ISDI, 2013):




emprendedor es un adjetivo, no un sustantivo. Puedes ser emprendedor y empresario, empresario emprendedor o empresario no emprendedor. Alguien que se dedica a especular con terrenos o que haya heredado una empresa familiar y solo tenga que dar cuentas a final de mes, es un empresario no emprendedor.





Emprendedor y empresario


Un emprendedor no es más que un empresario en potencia; ambos persiguen lo mismo: generar empleo y desarrollo económico. Los dos son gestores, pero el emprendedor puede tener una pasión por lo que hace, que al empresario le puede faltar. Precisamente




una de las fallas en el emprendimiento, es llegar a creer que si se es buen emprendedor, también se puede ser buen empresario, lo que no siempre resulta cierto, y puede costar el éxito de un proyecto. Un cosa es emprender, idear un negocio y desarrollarlo, y otra cosa muy distinta es ser empresario, gestionar el proyecto luego de implementado. Cada uno requiere habilidades diferentes y específicas, y es difícil que una sola persona las tenga todas. Hay personas muy hábiles para emprender nuevos negocios, pero una vez el negocio está establecido, no tienen la habilidad requerida para expandirlo o siquiera mantenerlo (Gerencie.com, 2011).





Para Pablo Martínez,




un emprendedor es importante para iniciar algo y romper paradigmas, pero es necesario un empresario para lograr que algo emprendido logre llegar a los niveles mayores de crecimiento. Se necesita paciencia, visión, enfoque y sobre todo perseverancia, para lograr que una idea pueda llegar lejos. Afortunadamente no estamos hablando de que sean dos personas diferentes, sino dos tipos de mentalidades distintas: ser emprendedores para iniciar un proyecto con la motivación y la esperanza de que sí se puede; y ser empresarios para que cuaje el proyecto, con la paciencia y la entrega total para que crezca (Martínez Ibarra, 2013).





Hay autores que diferencian emprendedores y dueños de negocio, argumentando que radica en que los emprendedores son excelentes creando un negocio pero no logran mantenerlo y en este punto, muchos quedan estancados, frustrados y sin energía para continuar; en cambio un dueño de negocio es hábil para mantener y dirigir el negocio creado, alcanzando con su paciencia excelentes resultados por medio de la repetición de aquello que funciona (Narváez, 2013).


En todo caso, podríamos concluir que se puede ser emprendedor y empresario, pero no todos los empresarios son emprendedores. Para aclarar más esto, es conveniente referirnos al denominado proceso emprendedor y sus principales componentes:




	Actitud emprendedora. Nivel de riesgo que la persona está dispuesta a soportar, teniendo en cuenta la propia percepción que el individuo tenga de sus habilidades, conocimientos y experiencia en la creación de un negocio.


	Actividad emprendedora. Grado en que las personas están creando nuevas actividades de negocios, tanto en términos absolutos como en relación a otras actividades económicas. Cabe señalar que si bien muchas personas son atraídas por la actividad emprendedora porque identificaron una oportunidad, otras son empujadas a emprender porque no tienen otra forma de ganarse la vida o porque tienen miedo a quedar desempleadas en un futuro cercano.


	Aspiración emprendedora. Naturaleza cualitativa de la actividad emprendedora: la innovación de producto y proceso, la internacionalización, y las ambiciones por procurar altos niveles de crecimiento son considerados el sello del emprendimiento impulsado por las altas aspiraciones.





Algunos, como Fernando Fuentes Pinzón, mirando este proceso y las actividades emprendedoras, clasifican en seis los que a su juicio serían emprendedores (Fuentes Pinzón, s. f. a):




	Emprendedor empresarial tradicional. Aquel que entra en un mercado de producción de bienes, que ya existen y se comercializan actualmente, sin embargo, cree que por características intrínsecas puede superar a sus competidores, bien, por haber agregado ciertas mejoras o cambios a los objetos producidos, o por ciertas ventajas inherentes a su empresa, puede dar una mejor distribución o atención a clientes, que sus competidores no han podido realizar.


	Emprendedor innovador. Cuentan con un producto innovador que permite crear un mercado nuevo o sustituir otro ya existente.


	Emprendedor comercial. Es quien vende los productos que terceros le colocan. Agrega poco o nulo valor al objeto vendido, sin embargo, si lo hace con la atención y servicios.


	Emprendedor de servicios. A diferencia del anterior, se basa principalmente en los aportes que su personal pueda dar, aunque también venden artículos de terceros, su negocio está en la venta de aquellas habilidades que puedan poner a disposición de su clientela. En términos generales, es el más común de los emprendimientos, por ser bajo el capital inicial requerido y existir pocas barreras de entrada.


	Emprendedor tecnológico. Es aquella actividad que se basa en las nuevas tecnologías, y va desde crear apps, o adicionales, para móviles como Blackberry, Apple o Android, principalmente o para servicios, como Facebook, Twitter, etc. También, está dentro de esta categoría toda iniciativa que pretenda obtener una remuneración por la creación de contenidos, redes sociales o servicios en Internet, bien de forma directa, comercio electrónico, o indirecta, publicidad.


	Emprendedor profesional. Es parecido al emprendedor de servicios, pero su público es mucho menor, ya que es especializado. Comercializan conocimientos específicos, y normalmente lo representan los asesores empresariales, los centros de apoyo para pymes, los coach, los centros de capacitación y los outsourcing profesionales: soportes web, diseños, medicina preventiva empresarial, etc.





Se excluye intencionalmente al emprendedor por necesidad, ya que cuando uno pierde la posibilidad de escoger la función económica, ya no se puede hablar de emprendedor, sino de sobreviviente7. Son claramente el resultado de las crisis económicas recurrentes en nuestras economías que terminan por aumentar el desempleo y con ello, la necesidad de generarse ingresos. Se asocian a personas de bajo nivel educativo, se ubican en sectores tradicionales, donde la inversión inicial es pequeña, así como los rendimientos, y su cliente final es el público general.


Estos empresarios de supervivencia (como les llamó De Soto) no son negativos para un país, pero suelen ser temporales, sus negocios no crean gran valor añadido, ni se orientan a un alto crecimiento, y el contexto del nivel de desarrollo es otra limitante (Ogliastri, 2011).Un emprendedor debe tener capacidad de elegir, dice Fernando Fuentes Pinzón,




no puede entenderse como tal a una persona que no tiene trabajo actualmente y que se pone de buhonero a vender en la calle de manera ilegal, como un emprendedor en potencia, ya que lo que hace es buscar un medio de sobrevivencia. Un emprendedor debe poder decidir serlo, por ello, debe reposar en su voluntad iniciar un emprendimiento, escoger este opción sobre la del obtener un empleo o trabajar para otro. No es emprendedor quien lo tiene como medio de sobrevivencia hasta conseguir un empleo (Fuentes Pinzón, s. f. b).





En conclusión, un emprendedor se va transformando en empresario. Un emprendedor es capaz de identificar una necesidad, materializarla en idea, reunir los recursos necesarios y llevarla a la práctica, transformando esa idea en productos y/o servicios que comercializará a través de una empresa. En el momento en que dicha empresa comienza a desarrollar su actividad y aborda el camino de la consolidación, alcanzando los objetivos inicialmente establecidos, el emprendedor comienza a transformarse en empresario. Es la etapa en que el emprendedor comienza a ejercer con eficacia las funciones de directivo o gestor. La figura 1.3 muestra los pasos y las características de empresarios y emprendedores.
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