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			Sobre este libro

			Corriendo fronteras es un trabajo excelente que presenta en forma clara el proceso de creación y desarrollo de nuevas empresas innovadoras. Al basarse en numerosos casos y relatos de experiencias personales, permite al lector percibir la intensidad de un camino con numerosos “fracasos” valiosos que preparan el camino al “éxito”.

			Adolfo Nemirovsky, Director de LatlPnet, NASA Research Park. Sillicon Valley 

			Nada mejor que aprender de quienes ya han pasado por la experiencia de crear y hacer crecer una empresa. El libro presenta conceptos clave obtenidos a partir de historias reales de emprendedores latinoamericanos, con sus aciertos y errores. De lectura obligada para los nuevos emprendedores. 

			Carlos Pallotti. Presidente Honorario de la Cámara de Empresas de Software y Servicios Informáticos de Argentina

			Es un libro de gran utilidad tanto para los emprendedores como para los profesionales que trabajan con ellos. Los temas abordados son altamente actuales y las lecciones presentadas resultan muy aplicables dado que se basan en la propia experiencia de los emprendedores de carne y hueso. 

			Sara Goldberg, Gerente de Operaciones de la Agencia Nacional de Investigación e Innovación de Uruguay
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Introducción

			En los últimos años, han surgido numerosas publicaciones referidas a la creación de empresas y a los emprendedores. Como parte de esa tendencia, hemos intentado aportar, a través de diversos trabajos, elementos de interés acerca del proceso emprendedor y de los factores que explican el crecimiento de las nuevas empresas en la región1

			Se ha ido generando, de esa forma, una corriente de interés en torno a una especie particular de los emprendimientos a los que hemos denominado “dinámicos”. Conceptualmente, esta categoría agrupa todos aquellos que consiguen crecer y transformarse en pocos años en una pyme con proyección de crecimiento y desarrollo competitivo, dejando rápidamente atrás el mundo de la microempresa 2

			Sin embargo, los emprendimientos innovadores, especialmente los de base tecnológica, han venido recibiendo un menor grado de atención, al menos en lo que respecta a la investigación de sus particularidades. Que ello suceda no deja de ser paradójico dado que el interés en este segmento de nuevas empresas ha tendido a crecer en los últimos años como resultado de las oportunidades que brindan los nuevos sectores de la economía para su surgimiento y expansión. Por lo tanto, es mucho lo que aún queda por conocer acerca de los desafíos que les toca enfrentar y de las estrategias que suelen desplegar para lograr sus objetivos.

			Este libro pretende compartir conocimientos relevantes para el proceso de creación y desarrollo de nuevas empresas innovadoras, asignando mayor atención a las tecnológicas. A diferencia de los textos tradicionales, no tiene pretensiones de constituirse en un manual lleno de recetas ni se basa en las recomendaciones de los gurús en la materia. Por el contrario, el centro de atención principal son las experiencias concretas de los propios emprendedores que han conseguido crear y hacer crecer a sus empresas en forma acelerada.

			Por lo tanto, para lograr este cometido, fue necesario identificar un panel de empresarios y de casos que reunieran el perfil innovador buscado, realizando numerosas entrevistas con ellos y también utilizando ejemplos coincidentes obtenidos a partir de casos recopilados o referenciados por colegas de nuestra red.3

			Además, se ha privilegiado conocer la realidad de las nuevas empresas que introducen innovaciones de producto/servicio al mercado y que, por lo general, lo hacen sobre la base de un importante esfuerzo de investigación y desarrollo.

			Cabe aclarar que, si bien los contenidos del libro tratan de captar la cotidianeidad de las empresas con alta performance, ello no significa que al colocarlas frente a un espejo solo se reflejen prácticas de gestión virtuosas. En rigor, el desempeño de las empresas es el resultado final de un conjunto de decisiones y acciones acertadas y desacertadas que ellas llevan adelante y cuyo saldo neto se traduce en dicho resultado.

			En consecuencia, lejos de adoptar la premisa de que “todo lo que hace una empresa exitosa es una buena práctica”, se ha intentado detectar tanto las lecciones que surgen de sus experiencias más virtuosas como aquellas derivadas de los errores cometidos o de los problemas no resueltos.

			Por otra parte, las conductas de las empresas deben ser entendidas en el marco de la etapa de madurez en la que se encuentran. Es decir, que el camino adoptado para resolver un problema o explotar una oportunidad no suele ser el mismo en empresas de diferente edad y/o tamaño. No desconocemos, por lo tanto, las diferencias con el mundo de las empresas más grandes, maduras y, por sobre todas las cosas, más estabilizadas en sus procesos de desarrollo organizacional.

			Dicho esto, es necesario comentar que el libro fue realizado pensando en dos tipos de lectores. En primer lugar, está dirigido a todos aquellos que deseen crear una empresa innovadora o que ya están transitando sus primeros años en dicha experiencia. Al reconocerse en los dilemas transitados por quienes tienen más experiencia, ellos podrán encontrar pistas y atajos para reflexionar y revisarlos a través de sus propias prácticas.

			Del otro lado está el vasto conjunto de profesionales que trabajan en diversos campos conectados al desarrollo emprendedor, es decir, los responsables de políticas y programas, capacitadores, consultores, profesores e investigadores que desean comprender mejor el mundo de los emprendedores y de las empresas innovadoras con el propósito de brindarles un apoyo más efectivo. El formato del libro y el estilo de comunicación pretenden facilitar su lectura y circulación, buscando, de esa forma, lograr una difusión amplia de sus contenidos.

			

			
				
					1 Kantis, H.; Ishida, M. y Komori, M.: Empresarialidad en economías emergentes: Creación y desarrollo de nuevas empresas en América Latina y el Este de Asia, Banco Interamericano de Desarrollo, Washington D.C., 2002; Kantis, H.; Angelelli, P. y Moori Koenig, V.: Desarrollo emprendedor: América Latina y la experiencia internacional, Banco Interamericano de Desarrollo, Washington D.C., 2004; Capelleras Segura, J. L. y Kantis, H.: Nuevas empresas en América Latina: factores que favorecen su rápido crecimiento. Universitat Autónoma de Barcelona y Universidad Nacional de General Sarmiento, Buenos Aires, 2009. 

				

				
					2 Kantis, H.; Angelelli, P. y Moori Koenig, V., op. cit.

				

				
					3 Las fuentes de información han sido los mismos emprendedores con quienes se han mantenido sucesivas reuniones. También se ha utilizado información de casos realizados por otros profesionales, fuentes detalladas en el anexo de empresas mencionadas.

				

			

		

	
		
		  Capítulo 1

			Los emprendedores

			• ¿Quiénes son?

			• ¿Qué capacidades reúnen?

			• ¿Dónde y cómo suelen desarrollarlas?

			Las preguntas previas parten de reconocer que las empresas no son un fenómeno meramente económico o de negocios. Por detrás están las personas que consiguen crearlas. Por lo tanto, la primera cuestión a considerar se refiere a las actitudes, aptitudes, habilidades y saberes que los emprendedores deben desplegar para lograr sus objetivos, así como también a las trayectorias que suelen seguir para desarrollar sus competencias.

			Esta cuestión es fundamental dado que los emprendedores deberán enfrentar distintos tipos de desafíos en el tiempo. En una primera fase, cuando el emprendimiento es apenas una idea, un sueño, se requieren capacidades para conceptualizar el negocio, elaborar el proyecto, reunir recursos, atacar el mercado y resolver múltiples problemas para poner en marcha su emprendimiento.

			Por lo tanto, transformar la idea en realidad exige poder contar con las capacidades y energías necesarias para enfrentar los retos que plantea crear el emprendimiento. Para abordar este tema es necesario tener presente dos cuestiones. Por un lado, la motivación: el motor fundamental, la fuerza vital que permite transitar esta fase. Por el otro, las competencias requeridas para hacerlo. No alcanza con querer, por más fuerte que sea el deseo. Para lograrlo es clave tener el cerebro y los músculos necesarios, algo que los seres humanos no traemos desde la cuna sino que vamos desarrollando a lo largo de nuestras vidas y que, sin dudas, podemos fortalecer a través de la capacitación.

			Es importante que quienes deseen emprender conozcan su situación personal en términos de motivaciones y capacidades mediante la comparación con aquellos que ya han conseguido crear una empresa tecnológica dinámica. Ello les permitirá identificar rasgos comunes, áreas de mejora y establecer una agenda de trabajo para el desarrollo personal. Los párrafos que siguen pretenden ayudarlos en la realización de ese ejercicio.

			Sus motivaciones

			Al igual que en varias cuestiones que presentaremos en el libro, existen algunas características que son comunes a un espectro amplio de emprendedores, en tanto que hay otras que son más específicas de los emprendedores innovadores. Entre las primeras, es posible señalar el deseo de realización personal, un clásico entre los fundadores de empresas dinámicas. También es muy importante la expectativa de mejorar sus ingresos y, en muchos casos, de contribuir a la sociedad mediante la creación de puestos de trabajo. A diferencia de la visión convencional, centrada exclusivamente en el deseo de hacer dinero o de enriquecerse, la experiencia de los emprendedores de carne y hueso presenta un perfil motivacional más complejo.

			Un impulso fundamental es el deseo de alcanzar logros importantes en la vida, algo que indudablemente no es una motivación excluyente de los emprendedores, dado que también puede encontrarse en otras profesiones. Habitualmente también se menciona la búsqueda de la independencia como un estímulo muy importante para emprender. Sin embargo, es necesario destacar que no es una sola fuerza la que lleva a emprender sino que se trata de un “paquete motivacional”.

			En el caso de los innovadores, cabe agregar como impulso fundamental el deseo de aplicar sus conocimientos a través del emprendimiento. Por otro lado, el anhelo de ser su propio jefe es algo que no siempre aparece con tanta potencia.

			El conocimiento es un insumo fundamental sin el cual, muy probablemente, no hubiera sido posible generar la empresa. Esa perspectiva constituye un factor que posibilita la existencia del emprendimiento. Pero lo central es reconocer el papel que éste juega como depositario de las expectativas de desarrollo personal y profesional del emprendedor, en este caso, asociadas a la aplicación del conocimiento del que dispone. En este sentido, el emprendimiento es un factor que posibilita la realización personal en tanto se constituya en un vehículo eficiente y efectivo para la aplicación del conocimiento del emprendedor.

			Es lógico que a esta altura surja la siguiente pregunta: ¿no sería más racional volcar esos conocimientos en la empresa en la que trabaja como empleado y capitalizarlo para crecer profesionalmente en ella? Aquí las aguas se dividen entre aquellos que sienten el deseo de ser independientes y quienes no tienen esa motivación.

			Por un lado, están quienes “siempre”quisieron trabajar sin jefe. Muchas veces eso ocurre porque se han educado en familias en las cuales los padres, que eran empresarios o trabajaban por cuenta propia, influyeron como modelos inspiradores (consciente o inconscientemente) a la hora de armar sus proyectos de vida. También están aquellos que han conocido el ejemplo de otros empresarios tecnológicos, por lo general del exterior, cuyas historias los han impactado.

			En otros casos, el deseo de independencia surge más adelante, mientras trabajan en una gran empresa y ven que el desarrollo de sus carreras en ellas es un embudo. Ya sea porque ven que hay poca gente con cincuenta años o más que trabajan en ellas o incluso, en algunas transnacionales, porque el sendero de crecimiento personal trae aparejada la deslocalización hacia otras subsidiarias y el desarraigo familiar que ello conlleva, algo que no todos consideran un camino deseable.

			También están quienes no cuentan con una inclinación tan fuerte hacia el desarrollo independiente. Para ellos, la opción de trabajar en una compañía está latente al menos hasta un determinado momento. Sin embargo, existen razones que los incentivan a seguir el camino emprendedor y que, por lo tanto, los desalientan a trabajar en relación de dependencia.

			Una de ellas, muy importante, es la dificultad de encontrar empresas que sean buenos vehículos para la aplicación de sus conocimientos, algo que no debería llamar la atención debido al limitado grado de desarrollo tecnológico de la estructura productiva. La identificación de una idea innovadora por parte de un intrapreneur no suele encontrar cabida en la organización en la cual trabaja, dado que no es frecuente que coincida con el área de negocios de ella. Por lo tanto, para concretarla se ve impulsado a crear su propia empresa. También influye la ausencia de una cultura organizacional favorable para el emprendimiento corporativo en las empresas.

			Las capacidades requeridas

			Emprender requiere contar con un paquete de competencias. Además, dado que crear y gestionar una nueva empresa es un proceso que se desarrolla en el tiempo, las capacidades y conocimientos necesarios para llevar el emprendimiento a buen puerto van cambiando a lo largo de distintas fases. No es lo mismo, en tal sentido, la gestación del emprendimiento que su puesta en marcha o la pelea para sobrevivir, consolidarse y crecer. Por lo tanto, es fundamental que el emprendedor tenga claro estos requerimientos y pueda identificar, por ejemplo, cuándo es conveniente fortalecerse mediante acciones de capacitación, o incluso buscar un socio.

			Por estos motivos, buena parte de los emprendimientos dinámicos son fundados por equipos más que por emprendedores individuales, y muchos de ellos registran cambios en su composición a medida que las necesidades de la empresa se modifican y vuelven más complejas.4

			La primera capacidad requerida es saber identificar oportunidades de negocio. Algunos emprendedores conocidos han llegado a comentar que, incluso, en medio de la noche se despiertan con alguna nueva idea en la cabeza. Si bien todavía sabemos poco acerca de la forma en que este proceso se lleva a cabo en el interior del cerebro, es sabido que se ven involucradas una multiplicidad de conexiones complejas (datos, informaciones, sensaciones) que contribuyen a estructurar la idea del negocio y que proceden de un cúmulo de experiencias previas y trayectorias de vida.

			De todas formas, más allá del enorme terreno que existe en el campo de las neurociencias para comprender cómo funciona la mente humana, importa señalar que lo distintivo de los emprendedores es su enorme capacidad de “estar alertas”, es decir, de tener la antena siempre encendida para percibir y resignificar fragmentos de la realidad que otros no consiguen ver, articular y estructurar en torno a lo que acabará siendo la idea del negocio.

			En el caso de los emprendedores tecnológicos, es particularmente clave el papel que juega el conocimiento técnico como plataforma para percibir estas oportunidades. Un profesor de la universidad acostumbra decir que “la gente percibe en el entorno lo que conoce”. El conocimiento del que disponen es fundamental para identificar problemas y desarrollar soluciones que pueden llegar a convertirse en emprendimientos innovadores. Sin embargo, también hay que tener presente que para que eso suceda es necesario incorporar una mirada con la perspectiva del negocio, algo que muchas veces no se da debido a la preeminencia del perfil técnico de este tipo de emprendedores.5

			Ahora bien, identificar una idea de negocio no alcanza. Se requiere, además, contar con capacidades para conectarse y recolectar información, para elaborar el concepto del negocio y el modelo en el cual se estructurarán los distintos componentes de la cadena de valor. Todo ello requiere contar con creatividad. Pero también se necesita contar con capacidad para analizar la factibilidad y potencialidad de la idea de negocio y para transformarla en una propuesta diferente. En torno a ella habrá que construir una visión empresarial que oriente el desarrollo en el largo plazo. Se trata de eludir el camino más sencillo de sumarse al mercado con “más de lo mismo”, que ya están haciendo otras empresas. Esta tarea requiere mucha energía y acción, algo que solo muy parcialmente ocurre en un escritorio o en un laboratorio.

			Este camino exige saber identificar y desarrollar vinculaciones, por ejemplo, con potenciales proveedores y clientes a los que habrá que convencer del atractivo y seriedad de la propuesta. Todo ello supone tener habilidades sociales para tejer lo que hoy conocemos como redes de contacto.

			Estas capacidades son cada día más reconocidas aun para quienes ya tienen una empresa o incluso para quienes se desarrollan en otros campos de las organizaciones. Pero el networking emprendedor es una capacidad especialmente crítica para abrirse paso cuando aún no se ha arrancado o mientras se está ingresando al mercado, dado que todavía se carece de una estructura de recursos propios organizados bajo la forma de empresa. Cuanto menor es la espalda propia, más importante es el cerebro, los brazos y las piernas porque hace falta circular y contactar a otros que puedan compensar esa falta de recursos propios. En términos más formales, podría decirse que las redes son la “organización virtual” del emprendedor en aquella fase en la que aún no tiene su propia empresa.

			Las capacidades de tejer redes son requeridas dado que la demanda de recursos especializados en este tipo de emprendimientos suele ser mayor que en el sector convencional. Además, porque para conseguir sus primeras ventas deben construir confianza en el mercado cuando todavía no tienen una trayectoria de respaldo, algo que se ve agravado por tratarse de sectores nuevos.6

			También es necesario saber seleccionar colaboradores y armar equipos de trabajo a los que habrá que motivar y liderar. Las capacidades comunicacionales son, por ende, muy relevantes en las vinculaciones con quienes trabajan en la empresa. Otra capacidad fundamental es la de saber administrar recursos escasos con austeridad y negociar, no solo precios o condiciones de compra y venta. Cada instancia de acción en la agenda del emprendedor supondrá una multiplicidad de situaciones en las cuales sus capacidades de negociación se verán puestas a prueba.7

			Adicionalmente, el proceso emprendedor y la gestión empresarial exigen contar con fuertes capacidades para tolerar la ambigüedad e incertidumbre que rodea el campo de los negocios y saber tomar decisiones en medio de dicho contexto. De hecho, hay quienes dicen que la capacidad empresarial por excelencia consiste en tener buen criterio, capacidad de juicio. Una parte importante de las decisiones que deben tomar los emprendedores, las más relevantes, se dan en condiciones de información muy limitada y sin que sea demasiado predecible el resultado de cada una de las opciones a las que ellos se enfrentan.

			La disponibilidad de información cierta es inversamente proporcional al grado de innovación de un negocio.

			José Veciana.

			Por lo tanto, frente a una misma situación, dos emprendedores con similar nivel de formación podrán, muy probablemente, elegir caminos diferentes. Es que para decidir deberán metabolizar las incertidumbres existentes de acuerdo con las condiciones generales de la macroeconomía –nacional e internacional– tanto como las que se dan en los mercados en los que operan y en las tecnologías. La forma en la que lo harán dependerá de sus experiencias, por lo cual variará enormemente.

			En este contexto, también es clave saber tolerar la frustración que suele generar la brecha que existe entre los sueños y la realidad, y poder encontrar caminos que ayuden a simplificar la complejidad que encierran los problemas que habitualmente se presentan en el mundo de los negocios.

			También son cruciales las capacidades de aprender, de ser flexible para adaptarse, de trabajar en forma sacrificada, la ejecutividad en la toma de decisiones y, a medida que la empresa va desarrollándose, la habilidad para delegar.

			
				
					
				
				
					
							
							Competencias y actitudes clave para emprender

						
					

				
			

			• Visión de largo plazo

			• Negociación

			• Identificación de ideas de negocio

			• Trabajo en equipo

			• Conocimiento técnico

			• Administración de recursos

			• Networking

			• Elaboración y evaluación de proyectos

			• Resolución de problemas en forma creativa

			• Planificación: definir agendas 

			• Estratégicas, metas prioritarias y recursos

			• Proactividad

			• Trabajo duro

			• Flexibilidad y adaptación

			• Tolerancia al riesgo y la incertidumbre

			• Ejecutividad

			• Aprendizaje de la experiencia

			• Saber delegar

			• Tolerancia ante las frustraciones

			• Comercialización

			• Comunicación

			
				
					
				
				
					
							
							Fuente: elaboración propia.

						
					

				
			

			La trayectoria formativa

			Tal como hemos visto, las capacidades necesarias para crear y desarrollar un emprendimiento innovador son amplias y diversas. La reconstrucción de las historias de vida de los emprendedores dinámicos permite comprender cómo han sabido capitalizar su pasaje por diversos ámbitos para aprender a emprender. Ello no significa que todo el aprendizaje haya sido fruto de una estrategia deliberada para lograr dicho propósito. Por el contrario, buena parte del mismo ha sido el resultado de experiencias y vivencias que han comenzado a ocurrir, inclusive, mucho antes de que surgiera el deseo de emprender.

			Este acervo de saberes, habilidades y capacidades acumulados a través de las experiencias, sumado a las motivaciones y expectativas, configura el perfil emprendedor, uno de los elementos más relevantes del proceso para llevar adelante un nuevo emprendimiento. Distintos autores han denominado a este conjunto de capacidades capital humano emprendedor, el cual se nutre básicamente de: a) los antecedentes formativos del emprendedor, b) sus experiencias laborales, y c) sus experiencias empresariales o emprendedoras previas.

			[image: ]

			Se afirma, en general, que el capital humano emprendedor influye positivamente sobre el desempeño de las nuevas firmas. Cuanto mayor sea esa plataforma, mejores serían las perspectivas que se le abren a la empresa luego de lanzarse al mercado. Sin embargo, este capital humano acumulado tiene un componente genérico y uno específico. Mientras el primero se relaciona con saberes generales, codificados y fácilmente transferibles, el segundo incluye aquellos conocimientos, saberes, habilidades y capacidades que se encuentran fuertemente relacionados con el tipo de proyecto o sector donde se desenvolverá la nueva empresa. Cuanta mayor relación exista entre los antecedentes formativos, laborales y empresariales de un emprendedor y el tipo de proyecto que se piense encarar o el sector o industria donde se quiera insertar, mayores serán las ventajas que de él se puedan extraer, ya que básicamente se trata de saberes y conocimientos tácitos, no codificables y difícilmente transferibles a otros.

			Sin embargo, comprender las trayectorias de la acumulación de capacidades de los emprendedores innovadores dinámicos puede servir a otros emprendedores para detectar necesidades y, también, oportunidades de aprendizaje.

			En primer lugar, es fundamental tener en claro que no existe una trayectoria única para el desarrollo de capacidades sino que ella dependerá del punto de partida y del perfil de inserción ocupacional previo. Hay que considerar que cuando hablamos de emprendedores innovadores o tecnológicos, en verdad nos estamos refiriendo a un conjunto de seres humanos que no tienen un perfil homogéneo, sino que sus experiencias de vida y la forma en que se forja su deseo de emprender varían.

			En términos simplificados, podemos encontrar tres perfiles nítidos de emprendedores. Por un lado, están los que salen del mundo científico y montan una empresa sobre la base de los resultados de investigaciones desarrolladas en los laboratorios de alguna institución de CYT, en ciertas ocasiones bajo la forma de un desprendimiento (spin off), o incluso de una tesis de graduación.

			
				
					
				
				
					
							
							Algunos ejemplos de emprendimientos de base científica

						
					

					
							
							Biocancer es una empresa brasileña dedicada al testeo clínico de drogas para el tratamiento del cáncer. Fue creada desde un laboratorio del Hospital de Clínicas de la Universidad Federal de Minas Gerais (HC/UFMG) por el doctor Alberto Wainstein (41), médico, y la doctora Paula Drumond (39), farmacéutica, quienes regresaban de realizar estudios de postdoctorado en los Estados Unidos. En otros casos, la plataforma de partida fueron las tesis de graduación. Por ejemplo, Delta Biotech, empresa argentina productora de ingredientes activos para alimentos sin colesterol, hizo su desarrollo inicial inspirada en los resultados de la tesis de maestría de su fundador, Germán Valcarce (36). Algo similar ocurrió en Diagnotec. Geraldine Mylnarz (35), agrónoma chilena, y Ana María Sandino (47), su directora de tesis, desarrollaron una nueva tecnología para la detección de enfermedades del salmón que es menos cruenta para los peces. La plataforma inicial de conocimientos en los que se basaron eran, precisamente, los resultados de la tesis de Geraldine.

						
					

				
			

			En segundo lugar, están los estudiantes avanzados y los egresados recientes de las universidades, quienes con baja o nula experiencia laboral se deciden a emprender, en muchos casos aun sin completar la carrera. Esta situación es muy común en ciertos emprendimientos del sector de TICs (Tecnologías de la Información y la Comunicación), como aquellos que se basan en Internet, aunque también alcanzan al mundo del software. Un subgrupo especial es el formado por aquellos que, incluso, no llegan a graduarse o que arman su propia trayectoria formativa combinando materias de distintas carreras que son de su interés.

			
				
					
				
				
					
							
							Algunos ejemplos de jóvenes emprendedores universitarios

						
					

					
							
							YX Wireless, dedicada al diseño, desarrollo, fabricación y comercialización de equipos electrónicos de alta tecnología para telecomunicaciones celulares fue fundada por cuatro estudiantes chilenos de ingeniería: Mike Leatherbee (32), Alejandro Patillo (31), Felipe Vásquez (32) y Eduardo Bendke (32). Otros jóvenes que se dejaron llevar por la pasión emprendedora y fundaron sus empresas cuando tenían entre 17 y 25 años fueron Iván Arce, Jonatan Altszul, Ariel Futoransky, Emiliano Kargieman, Gerardo Richiarte y Lucio Torre. Este grupo de jóvenes estudiantes de matemática y de ingeniería no llegaron a concluir sus carreras para dedicarse de lleno a desarrollar Core Security Technologies, una firma argentina pionera en el mundo de la seguridad informática. También pueden mencionarse los casos de Pedidos Ya, empresa uruguaya de delivery de restaurantes por Internet creada por Álvaro García (24) y Ariel Burschtin (22), dos estudiantes avanzados de ingeniería de software, y de Three Melons, uno de los primeros productores de videojuegos de la región, fundada por un grupo de jóvenes videogamers: Patricio Jutard (28), Pablo Mayer (30), Augusto Petrone (28) y Nicolás Cúneo (31) liderados por Mariano Suárez Battan (30), este último graduado en economía empresarial.

						
					

				
			

			Pero la situación más frecuente es la de los profesionales o ejecutivos que dejan la empresa en la que trabajan para llevar adelante su proyecto de negocio. La amplitud de emprendimientos que surgen de esta forma es mayor que en los casos anteriores, pudiéndose encontrar ejemplos en el mundo de las TICs, de la química, de la biotecnología y de los bienes de capital, entre otros. Es que la experiencia laboral previa es la mayor escuela de emprendedores.

			
				
					
				
				
					
							
							Algunos ejemplos de emprendimientos creados por profesionales/ejecutivos de empresas

						
					

				
			

			Byron Rojas (34) es el fundador de Barrick S.A., la empresa ecuatoriana que desarrolló un hardware para la transmisión de datos en la industria financiera. Byron detectó la oportunidad de negocios y desarrolló el producto mientras era Gerente Tecnológico de Bismark S.A., una compañía del sector de telecomunicaciones.

			Martín Migoya, Guibert Englebienne, Martín Umaran y Néstor Nocetti, fundadores de Globant, también tenían una vasta experiencia como ejecutivos de compañías multinacionales en el sector de las telecomunicaciones, de energía e industria financiera.

			Otro tanto puede decirse de Diego Bazzurro, quien dejó su puesto de gerente de negocios en Air Liquide para crear Body Health, una empresa argentina dedicada a la producción de equipamientos para la realización de tratamientos estéticos y de salud, o de Carlos Moreira (37), Edgar Diniz (39) y Leonardo César (36), los fundadores de TV Esporte Interactivo, una empresa brasileña de servicios de entretenimiento por Internet. Ellos provenían de grandes corporaciones tales como JP Morgan Chase, Banco Brascan, Banco de Boston y UBS. 

			
				
					
				
				
					
							
					

				
			

			Un repaso por los perfiles comentados (el científico-académico, el del joven estudiante o egresado reciente y el de los profesionales-ejecutivos de empresa) permite realizar algunas consideraciones sobre sus particularidades.

			En primer lugar, es posible señalar que el conocimiento técnico básico suele ser aportado por la universidad y también por las instituciones de ciencia y tecnología (CYT). De todas formas, ello no alcanza para emprender. En particular, las instituciones de CYT suelen ser ámbitos poco fértiles para el surgimiento de emprendedores. Además, el perfil de los científicos tampoco suele encuadrar demasiado con el del emprendedor. La falta de orientación a la acción y de capacidades de comercialización (incluyendo la comunicación y el contacto con el mercado) quizá sean sus déficits más notorios. Por eso es que cada vez más países buscan construir puentes, por ejemplo a través de foros y redes, entre el mundo de los científicos y el de los emprendedores. La complementación de perfiles en los equipos emprendedores es clave.

			Por el otro lado, en el caso de la mayor parte de los jóvenes estudiantes o egresados recientes, las carencias suelen provenir del hecho de no contar con experiencias aleccionadoras ni con los contactos relevantes que suelen adquirirse en el ámbito de las empresas.

			Algunos de ellos, sin embargo, han podido beneficiarse de haber llevado a cabo ensayos emprendedores previos, experiencia que sin duda debe computarse en su haber como campo de aprendizaje relevante. El contacto con el mercado, aun cuando no sea en el rubro del negocio que estén encarando en la actualidad, les enseña a relacionarse con proveedores y clientes, a vender, a comunicarse, a negociar y definir condiciones contractuales, a administrar un flujo de caja. Todas ellas son vivencias de particular significación para aprender el ejercicio de una actividad que es muy intensiva en experimentación y en adquisición de conocimientos tácitos, es decir, aquellos que no están en los manuales. Algunos de los emprendedores exitosos cuentan en su haber con experiencias juveniles, por ejemplo, vendiendo o reparando computadoras para empresas o desarrollando revistas, entre otros casos.

			Están, por último,los emprendedores más maduros, aquellos que han transitado, antes de emprender, por una serie de puestos en relación de dependencia como profesionales, en algunos casos llegando a ocupar lugares gerenciales dentro de las empresas. En términos generales, estos emprendedores suelen tener una plataforma de competencias más sólidas para llevar adelante el emprendimiento.

			De hecho, es comúnmente aceptado que las empresas son las principales “escuelas de empresarios”. En ellas, es posible tomar contacto con el fenómeno organizacional, ver como trabaja el mercado, relacionarse con los clientes y/o proveedores, es decir, aproximarse a la lógica de los negocios. Obviamente, no todos los empleos proveen el mismo nivel de experiencia y, por lo tanto, distintas vivencias pueden llevar asociados diferentes niveles de aprendizaje. Por ejemplo, aquel que haya tenido la posibilidad de trabajar en un área comercial habrá podido beneficiarse del contacto con los clientes, mientras que quien haya estado trabajando en un área estrictamente técnica podrá verse más limitado en su comprensión de los negocios. Asimismo, quien se haya desempeñado en algún puesto de responsabilidad teniendo gente a su cargo habrá podido experimentar mejor los desafíos de motivar y conducir gente.

			Con otra perspectiva, el que ha trabajado en una PYME habrá podido tener acceso en forma más completa al despliegue del rol empresarial. Asimismo habrá tenido mayores oportunidades de entender cómo se hacen los negocios en escalas y niveles de estructuración organizacional limitados. Se trata de experiencias especialmente aleccionadoras para quienes recién comienzan.

			Por el otro lado, las grandes empresas suelen aportar una mirada más sofisticada acerca de cómo debe organizarse una empresa y, en el caso de las transnacionales, muchas veces ayudan a forjar una orientación internacional. Varios de los emprendedores que se destacan por su visión global de los negocios reconocen el aporte de los viajes al exterior de los que han participado mientras trabajaban en este tipo de firmas.

			Por último, las empresas son fuente de contactos relevantes. Muchos emprendedores han podido encontrar en ellas a sus futuros clientes y/o proveedores o incluso a sus futuros socios, tal como veremos en el capítulo siguiente.

			[image: ]

			En resumen, quienes decidan emprender deberían aprovechar su tránsito por estos ámbitos en beneficio de sus capacidades emprendedoras.8 No solo los estudios sino también los empleos previos –como se ve en la tabla anterior– pueden constituir una fuente de competencias para emprender. Ser consciente de ello es vital para aprovechar estas experiencias, especialmente mientras todavía están teniendo lugar.

			Cabe tener presente que la mayor parte de quienes crean emprendimientos dinámicos sale de las empresas. Por lo tanto, existe una etapa del proceso de gestación del emprendimiento durante la cual todavía están trabajando en una empresa. En esa instancia, es clave diagnosticar con claridad qué aprendizajes y contactos reales o potenciales pueden capitalizar –dentro del marco de lo ético– para su emprendimiento.

			Finalmente, también es posible sugerir un ejercicio de autoevaluación que permita identificar las fortalezas y debilidades del emprendedor sobre la base de sus experiencias formativas previas. Una mirada retrospectiva podrá ayudar a los emprendedores a construir su radiografía y conocer mejor su propio perfil de capacidades, así como también las áreas en las que debe decidir algún plan de fortalecimiento vía capacitación, por ejemplo, o incluso a través de la incorporación de algún nuevo socio.

			Preguntas y ejercicios para seguir aprendiendo

			Para emprendedores

			1. ¿Cuáles son las principales razones por las cuales decides crear tu propia empresa? Saberlo te ayudará a evaluar la marcha del emprendimiento desde tu perspectiva personal. Averígualo completando la siguiente tabla en donde del 1 al 5 puedes indicar la importancia que, en tu caso, tiene (o ha tenido) cada una de estas motivaciones:

			[image: ]

			Referencias. 1: No importante; 2: Poco importante; 3: Indiferente; 4: Importante; 5: Muy importante.

			2. ¿Cuál es la imagen que tienes de tu negocio? ¿Cómo deseas ver tu empresa dentro de tres años? Conocerlo te permitirá definir mejor la hoja de ruta para lograrlo (marca solo una opción).

			[image: ]

			3. ¿Has reflexionado sobre los desafíos que implica decidirse por la carrera emprendedora? Aquí puedes encontrar algunos aspectos del día a día del emprendedor sobre los cuales reflexionar. ¿Estás verdaderamente dispuesto?

			
				
					
				
				
					
							
							Desafíos del día a día del emprendedor

						
					

					
							
							Sacrificio y compromiso personal. Crear una empresa es un evento personal que implica un cambio en el estilo de vida previo. Requiere trabajo duro y largas horas de dedicación, a veces, sin una recompensa inmediata, especialmente en los primeros tiempos.

						
					

					
							
							Incertidumbre financiera. Sobre todo en los inicios, deberá posponer gastos propios o de su familia en pos de inversiones en la empresa. Pueden pasar varios meses hasta que la empresa comience a dar beneficios. Además, varios de los “beneficios” del empleo en relación de dependencia se pierden (vacaciones pagas, licencias pagas, etc.).

						
					

					
							
							Apoyo de la familia y el círculo cercano. Este cambio de vida no solo influye sobre el emprendedor sino también sobre su familia. Ellos deben conocer desde el principio los desafíos que significa la creación de una empresa y las implicancias que esto tendrá sobre la vida familiar. Asimismo, este apoyo “emocional” debe ser complementado con un apoyo activo a las cuestiones de la empresa, acercando contactos, actuando como frontón de ideas, etc.

						
					

				
			

			4. Crear y hacer crecer una empresa innovadora involucra el despliegue de un número importante de capacidades y habilidades. La tabla siguiente propone un ejercicio de autoevaluación para que puedas tener una primera visión de tus fortalezas y debilidades. Evaluar del 1 al 5 qué tan desarrolladas tienes cada una de las siguientes capacidades y habilidades para emprender.

			[image: ]

			Referencias. 1: Muy bajo; 2: Bajo; 3: Medio; 4: Alto; 5: Muy alto.

			Nota: aquellos aspectos evaluados como 1, 2 y 3 constituyen posibles áreas de mejora y/o fortalecimiento.

			Fuente: elaboración propia.

			Para docentes e investigadores

			1. ¿En qué medida las motivaciones de los emprendedores y sus actitudes hacia el crecimiento afectan el futuro desarrollo de su negocio?

			2. ¿Cuáles son los principales ámbitos donde los emprendedores adquieren sus capacidades y habilidades? ¿Cómo es su proceso de aprendizaje?

			3. ¿Pueden realmente las instituciones educativas jugar un papel importante para forjar vocaciones y capacidades emprendedoras? ¿Conoce experiencias aleccionadoras que estén teniendo impacto? ¿Cuáles son los “casilleros vacíos” o las oportunidades por explotar? ¿En qué medida la articulación con el mundo de las empresas podría contribuir a generar programas formativos más efectivos?

			4. ¿Cuáles son las capacidades y habilidades críticas que caracterizan a los emprendedores más dinámicos? ¿Cuáles pueden ser desarrolladas y desde qué ámbitos? ¿Qué enfoques pedagógicos se ajustan más a la realidad del proceso de adquisición de capacidades y habilidades emprendedoras? ¿Qué tipo de metodologías?

			Para responsables de programas y profesionales de apoyo

			1. ¿Qué tipo de acciones e instrumentos se pueden diseñar para acercar la experiencia de quienes ya crearon una empresa innovadora a quienes aún no lo hicieron? ¿Qué criterios aplicaría a la hora de elegir los casos a exponer? ¿Por qué? ¿Qué vehículos o medios se utilizarían para la difusión de modelos de rol?

			2. ¿Qué papel debería jugar el sistema educativo en la formación de vocaciones y capacidades emprendedoras? ¿Conoce experiencias de países que estén llevando adelante políticas concretas en este campo?

			3. ¿Cuáles son los factores clave para un programa de capacitación de emprendedores que se adapte al perfil de capacidades requeridas para crear un emprendimiento innovador dinámico? Piense, durante 60 segundos, nombres de programas que hoy ya lo estén haciendo con éxito.

			4. A lo largo del capítulo se mencionaron tres perfiles distintos de emprendedores: I) académico-científico, II) estudiantes avanzados y graduados recientes y III) profesionales-ejecutivos de empresas. ¿En qué aspectos del proceso de diseño e implementación de políticas y programas estas diferencias pueden ser tenidas en cuenta? (Por ejemplo, en las acciones de captación/convocatoria, comunicación y perfil de servicios de apoyo.)

			

			
				
					4 En el Capítulo 2 nos referiremos a estas cuestiones.

				

				
					5 La construcción de la idea de negocio merecerá nuestra atención en una sección específica.

				

				
					6 Dada su importancia, el networking emprendedor merecerá un capítulo específico de este libro.

				

				
					7 En coherencia con ello, dedicaremos sendos capítulos a la gestión de recursos humanos y al financiamiento, dos temas en los cuales los emprendimientos tecnológicos presentan particularidades importantes que merecen especial atención.

				

				
					8 Existen también instituciones como empretec, programa desarrollado por las Naciones Unidas en más de 30 países, que apoyan a emprendedores contribuyendo a desarrollar 10 competencias y capacidades emprendedoras clave para crear una empresa, basada en la metodología del profesor McClelland de la Universidad de Harvard. Las 10 competencias de acuerdo con este enfoque son: 1) búsqueda de oportunidades e iniciativa, 2) correr riesgos calculados, 3) exigir eficiencia y calidad, 4) persistencia, 5) cumplimiento, 6) búsqueda de información, 7) fijar metas, 8) planificación sistemática y seguimiento, 9) persuasión y redes de apoyo, y 10) autoconfianza e independencia.
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