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. Capitulo I

Etapas del proceso
- emprendedor

El ascensor hacia el éxito estd siempre averiado.
Hay que usar las escaleras...
un peldano detrds del ofro.

Fases del proceso

Hemos dic [ i
ho que tener un negocio propio no es lo mismo que ser un emprendedor.

.En much
0s casos, solo han creado un puesto de trabajos para ellos mismos. Un

emprendedor i
p r es alguien que supera un proceso, que segiin diversos autores varia

en cuanto a las etapas consideradas. Asi, por ej
T male s e , por ejemplo, para (Blog.empreware.com,

» Encontrar el I.nodelo de negocio. En esta etapa lo que importa es identificar
el perfil del cliente, el producto o servicio a ofrecerle, el esquema de preci I
lo:s canales. de ventas y la ecuacion econdmica, costo de adquisiciéi deuzlsr;
c.] iente vs. ingreso por cliente. El proceso termina cuando los emprendedores
sienten que ya encontraron un modelo de negocio que les permitird crecer.
La clave es estar en contacto directo con quienes seran los clientes, y ent ‘
der de primera mano los problemas que tienen. T

Escalar el negocio. Una vez que el modelo de negocio estd claro, ahora si es
tiempo d.e encumbrar el negocio lo mas rapido posible. Aqui se ::lestina

yor cantidad de recursos a las acciones comerciales, se incrementa el en::_
po d.e vefltas, se cierran alianzas, etc. Todas estas ;ctividades no tend:'lial;
sentido si el modelo de negocio es disfuncional, por ejemplo si el product
no resuelve el problema de los clientes objetivo. En esta etapa la clpave es i(:*

S
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r equipo y definir procesos. Los empren- : o Etapa 3. Es el momento en que la empresa empieza a facturar a
da?ies porenciales través de sus primeras ventas. Entre las etapas dos y tres es lo que se
conoce como sfartup o etapa de arranque.

profesionalizando la empresa: arma
dedores empiezan a necesiar habili

: : ‘ r tres etapas: ;
Segun Eduardo Kastika® podemos encontra p e Fase escalamiento. Comprende el momento en el que el emprendedor co-

i cién interna de querer hacer, desarrollar o cambigr mienza la etapa de busqueda de inversion para escalar el negocio de forma
’ Intenczo'n, - M do se dice: voy a emprender, quiero construir tal de aprovechar al maximo posible las oportunidades del mercado multi-
ilf; 62;222?::;?2;3;50?;;0llar un r.legocio. Es una sensacion interna de plicando de esta forma los margenes de ganancia. En esta fase también se
s .y . i -
| querer hacer algo 0 cambiar una situacion determinada. atraviesa por diferentes etapas.
o Pensamiento, que consiste béasicamente es transc.ril_air toda esa intencion ge o Etapa 4. Es el proceso de transfprmaci()n de la empresa y es el mo-
i leo concreto, analizando las distintas opciones, pensando mento en el que se busca el capital para poder expandir el negocio,
i ?nmera ett:;a;i; in el negocio. En esta etapa hay que definir el negocio, etc. Esta etapa se caracteriza por la profesionalizacién de los recur-
?;Ti:i(;icyﬁ;l camino que puede tomar. Enesta eta}pa es donde se arl'{la el cp:;a; sos humanos.
de negocios, donde se ponen i papel todas las ideas ¥ donde evaluam o Etapa 5. Es cuando el negocio empieza a ser escalable logrando
negocio. tener una posicién en el mercado a través de una nueva forma de
e Accidn, es donde se convierte el plan de negocio en acciones concretas, s admin’isj[rar la empresa que con?empla el cumplimiento de planes
comier:za ¢l emprendimiento y s gestiona el negocio. estratégicos y modelos de negocio.
Tres etapas son consideradas también por Francisco Rodriguez y Jonat%lan Mgreno o Etapa 6. La empresa genera retornos econdmicos a los socios fun-
en su Manual para la identificacion de 'opomm'idad.es a'? negﬂ;:f-.é\;{lll é‘e‘e;:g‘zzg dadores del emprendimiento.
las ideas de nego‘cio coén?iﬁflop?:np;: ifélzl lezzléiﬁoad?c}:;n, dE:la idea de negoj Otra alternativa es del (Plan Presto, 2013) que propone seis fases del proceso em-
término, y de ’ ;
i?os:gl;ﬂ::[‘l’presa que);e quiere (Rodriguez, Moreno, 2.0 13). | prendedor: .
(Sénchez Checa, 2013) prefiere referirse a fases y etapas, describiendo las siguientes: ‘ e Incepcion (observacion): captura intelectual de un problema que afecta a un

| grupo de personas 0 a uno mismo.

i rendedor se de-

i ifpictimes Compf‘ende o e }gsgarﬁt:sgn c‘l;e :rl“;rir:;an las primeras | e Definicion (aproximacion-comprension): abstraccion del problema percibi-

w——L - mOtl"adO'P_Or “ni‘» ;s 'entesqeta as: ~ do mediante las herramientas disponibles. Aproximacion al problema, posi-
ventas. Esta fase se caracteriza por as siguit pas: d nedlnis o iz ol Aproviquciaal

o Etapa 1. Es el momento en que una persona tiene un suefio o idea,

isualiza una oportunidad para desarrollar un emprendiflich- e Hipotesis y validacion (verificacion): las afirmaciones expresadas en la defi-
;long?l:;ﬁ; a;:; etapapse valida y reformula el potencial de la idea u s 58 Blantan oot bipiesis quese deben validar
0.
oportunidad detectada.

e Planificacion: se establece un plan minimo para desarrollar la solucion al
E 2. Cuando se crea formalmente la empresa para poder realizar ‘ orvblinsenbusda, Al s vl ol Bxvaibetors.

o tapa 2. LU :
operaciones en el mercado. En el medio de estas dos etapas se Fleva
a cabo el «proceso de modelizacién» que es cuando los distintos

componentes interactian: la oportunidad, el equipoy los recursos.

. e Ejecucion-medicion: se desarrolla el plan anterior, midiendo los aspectos
clave que permitan validar su desarrollo.

e Revision: debemos saber cambiar el modelo de negocio. Esta revision debe
ser permanente y proactiva.

:
25  Ver (Kastika, 2009a) y (Kastika, 2009b).
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El modelo Shapero-Varela® presenta los pasos siguientes:

as educativos sociales y culturales en los

o  [Etapa motivacional (gusto): sistem
¢ le dan o no el impulse favorable para

cuales esta inmersa la persona y qu
intentar las etapas del proceso.

e Etapa situacional (oportunidad): proceso de identificacion de la oportunidad
a partir del analisis del entorno que lo rodea de forma permanente.

decision de seguir la carrera empresarial, y

o Etapa psicoldgica (decision):
liminar de factibilidad que se tiene sobre la

depende de la percepcion pre
oportunidad de negocio.

o Etapa analitica (plan de negocio): Anélisis profundo y detallado de la opor-
tunidad de negocio para convertirla en un plan de negocio propiamente di-

cho, con todas sus estrategias.

e [Etapa econdmica (recursos): proceso de conseguir efectivamente todos los
recursos para dar los pasos firmes para el inicio de la empresa.

Recientemente Bill Aulet”, un importante referente del emprendimiento a nivel

mundial, present6 en su libro Disciplined Entrepreneurship: 24 Steps to d Successful

Startup (Empredimiento disciplinado: 24 pasos para una Startup de éxito). (Aulet,

2013) muestra, lo que segin él, son 24 pasos para emprender:

e Arranque.

e Segmentacion de mercado.

e Seleccionar un nicho de mercado.

e Construir y finalizar un perfil de usuario (cliente). -
e Calcular el tamafio del mercado.

o Perfil del cliente potencial del nicho de mercado.

o Caso de ciclo de vida completo.

e  Alto nivel de especificacion de producto.

26 Ver (Varela, Bedoya, 2006) y (Varela, 2008).
27  Bill Aulet es actualmente
co de Massachusetts, MIT.

director Gerente del Centro de Emprendedores del Instituto Tecnologi-
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Cuantificar la propuesta de valor.

e Identificar sus proximos diez clientes.

o Define tu nicleo.

e Traza tu posicion competitiva.

e Determinar la unidad de la toma de decisiones del cliente.
e Mapea el proceso de adquisicion del cliente de pago.

e Calcula el tamafio total del mercado.

e Disefio de modelo de negocio.

e FEstablece tu marco de precios.

e Calcula el tiempo de vida de los clientes adquiridos.

e Mapea el proceso de venta para adquirir un cliente.

e (Calcula el coste por adquisicion.

e Identifica las suposiciones clave.

e Contrasta las suposiciones clave.

e Define el producto minimo viable del negocio.

e Demuestra que «los perros comeran la comida de perro».
e Desarrolla un plan de producto.

A .

éxu.iet asegura que no existe un gen del emprendedor, sino que el camino hacia el
: i

o en un emprendimiento se puede lograr con una educacién enfocada al mundo

El flujo emprendedor

Un excelente esquema resumen del flujo emprendedor es el de (Weinberger Villaran
2009, 22), quien aﬁ.mla que «la creacidon de una empresa es un proceso que estz’;
formado por una serie de etapas, que tienen racionalidad y permiten al empresario ir
t?mando las decisiones requeridas en forma secuencial y con moderado " les di

riesgow. El flujo propuesto es el siguiente: et
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5 1 stion
Emprendimiento exiloso: cOmo mejorar su Proceso y ge
idad? {Tengo alguna fortaleza?
iExiste una oportunidad? l
S lt; descubrir iSoy capa? c::aalgan;ruhar
jSoy capaz de e .
i 1fna Eportunidad?
Decido aprovechar una
oportunidad o explotar una
fortaleza
| Busco unaidea de
| negocio
)
| ¥
| Analizo el entorno ___l
Il r
Fortalezas y debilidades
Oportunidades y amenazas {andlisis de la empresa o del
(analisis del entorno) empresario)
) l " Planeo un modelo
| de negocio
- * |
1 Desarrollo un plan
de negocios
* |
|
Planteo plan estratégico
v v v
_ = i Plan de recursos plan finandiero
Plan de marketing Plan de operaciones humans

. B i
.

4

Establecer objetivos  <€——

Establecer estrategias d——

4

Conseguir recursos €

d

Establecer procesos -ﬁk J
f

Evaldio la viabilidad econdmica, técnica,
social y ambiental de la
idea de negocios

|

Decido poner en
marcha la empresa

Figura 3.1. El proceso emprendedor

Fuente: (Weinberger Villardn, 2009, ibiden).
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El proceso se inicia con la decision de emprender, pero para esto hay que descubrir

una oportunidad y tener la fortaleza, capacidades, para hacerlo. Otras lecciones que
la autora deriva de esta grafica son que:

e La existencia de una oportunidad de negocio debe ser contrastada con las

fortalezas: experiencias, conocimientos y actitudes, que tenga el emprende-
dor

e Para descubrir una oportunidad y poder formular una idea de negocio, el
emprendedor debe observar a su alrededor, usar su red de contactos perso-
nales con los clientes y proveedores, y debe estar preparado para competir

con cualquier empresario 0 empresa que represente una amenaza para el
desarrollo de su proyecto.

e Las oportunidades estan en el entorno y generalmente son descubiertas por
los emprendedores, pero la decisién de explotar la oportunidad dependeré
de la habilidad, intuicion y analisis que el emprendedor haga de la situacion.

Lo importante no es centrarse en un grupo de productos o servicios, sino

generar un concepto innovador que permita involucrar muchos nuevos pro-
ductos, servicios y formas de operacion.

El modelo de empresa es la forma como la empresa va a lograr ganancias
con los productos y/o servicios que ofrece, generando una experiencia de

compra valiosa para el cliente a través de estrategias innovadoras en la ca-
dena de valor. ’

El comienzo del proceso no es el plan de negocio

Siendo consecuente con lo expresado, se podria afirmar que el proceso emprendedor
involucra todas las funciones, actividades y acciones asociadas a la percepcion de
oportunidades y creacién de empresas que permitan aprovechar tal condicién favora-
ble en el mercado, es decir identificar oportunidades, evaluarlas y explotarlas.

El proceso emprendedor implica identificar una oportunidad, lo que requiere de crea-
tividad para, al visualizar un nuevo producto o servicio, un nuevo mercado o un nue-
vo canal de distribucion para un producto antiguo. También es necesario obtener los
recursos para la empresa, que usualmente son de fuentes externas, se requieren las
habilidades suficientes para comunicar el potencial de la oportunidad a aquellos que
poseen los recursos. Y, por ultimo, tener el equipo y unirlo a los recursos requiere de
habilidades de liderazgo de parte del emprendedor.
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i i endi-
Por eso las tres fuerzas que deben interactuar en forma eficiente en un empr
3

idad,; j | equipo que lo acompaia; y los
i : ortunidad; el emprendedor, junto a .
b presa y hacerla crecer, todo esto se Integra

i la em
cursos necesarios para comenzar i ! S
o . s de la implementacion del emprendimien

en un plan estratégico que marca las pauta
to, conocido como plan de negoclos.

- 0
El plan de negocios es muy importante, pero muchas veces ¢s utlélzado en r}li)emneen
imi : imeras fases consis
i emprendimiento: Las prim
tos equivocados del proceso de . "
definir, no en planificar. Sin embargo, a menudo se piensa que emprender se log
>

simplemente teniendo un buen plan de negocios.

ici iversi cue-
Javier de la Ossa escribio al respecto: «tradicionalmente en las udmc\ifermdadeksl, e(sﬁc:h0
i a
i ; foros varios de emprendedores, S€
las de negocio, y cursos, programas’y res, | :
i lan de negocio. Sin embargo,
[ necesita un emprendedor es un p :
que lo primero que "
creo que €s un gran error» (De la Ossa, 2013). Agregandcl)) que eS:l planbde ! En o
i - jar. Sin embarg
ti nado de cosas a pensar-trabajar.
es util porque es un listado orde e
pocas ocasiones se acaba convirtiendo en un complete datos, llevlando muchas v e
a dedicar muchas horas a cosas que, en realidad pueden no ser importantes y pa

someramente por temas que son clave para el negocio.

Mario Dehter comenta que

la buena préactica de la formacion emprendedora es totalmente diferente al enfoqtue
i jercici 0s
clésico que acostumbra a realizar algunos ejercicios, basados en fixlguh?los tsuf\:;ina
j i nalmente te
Oricos; rmular un «plan de negocio» que
tedricos; como por ejemplo, fo o
[ i s e irrelevantes
i a nes muchas veces muy irracionale
siendo un catalogo de especulacio . : levantes
a la luz del mundo real, en caso contrario, /por qué fracasan una de (i)a(;lga siet
presas en las economias mejor desarrolladas de occidente? (Dehter, 2009).

fi irigir
Concluyendo que formacion de emprendedores no es solo enseifiar a crear u .tzidmg;31
i reati o de
un negocio: se ftrata de alentar el pensamiento creativo, promover un sen'{l ”
. abi i ion
autorrealizacion personal y desarrollar el habito de realizar una autoevaluac

periodica del rendimiento.

Esto es reiterado por Daniela Ruiz Massieu,

ios ail i ente
el plan de negocios ha sido, desde hace varios afios, una herramienta sumarny

popular. Aunque su naturaleza es precisamente esa, establecer un plar’:11 -de ;Zi?ﬁg;
ha sido utilizado con objetivos muy diversos: desde para evaluar a estx;.1 : 1aLt1 5
escuelas de negocios; realizar CONCUTSos entre emprendedores o estudian e;,e selee

cionar a los sujetos de apoyo de programas gubernamentales para eTlirsz fedore (;
hasta para tomar decisiones de inversion por parte de fondos dehcaFl a e e OgnSi-
posibles accionistas. De hecho, podria decirse que'dqrante mucho 1en:)p:n se cons®
der¢ que escribir un plan de negocio era el paso mas importante para ¢

empresa.
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Agrega que

Sin embargo, en los ultimos afios, la elaboracion de este documento ha comenzado
a caer en desuso. Algunas universidades que estian a la vanguardia en el tema del
emprendimiento han eliminado cursos enfocados tinicamente en el desarrollo y eje-
cucién de planes y los han sustituido por otros enfocados en diversas herramientas
menos laboriosas que permitan al emprendedor validar su idea, ajustar su modelo de
negocio y tomar decisiones de una manera mucho més veloz. Incluso los concursos
nacionales e internacionales han dejado de solicitar un exhaustivo plan de negocio

para pedir inicamente el modelo de negocio o un estudio de factibilidad (Ruiz Mas-
sieu, 2013).

Los auténticos emprendedores no hacen planes de negocio, dice Steve Blank?*®, autor
de los libros The Four Steps to the Epiphany® y The Startup Owner s Manual. The
Step-By-Step Guide for Building a Great Company. Por tanto,

ante la disyuntiva de un buen plan de negocios o un plan de marketing, segiin Blank,
es este ultimo el que realmente aporta informacion de valor y utilidad a los inverso-
res, en detrimento de una informacion financiera que carece de valor por no disponer
de ningun soporte riguroso. La premisa del supuesto de Blank es que los empren-
dedores necesitan conocer a sus clientes y deben poner a prueba sus hipdtesis para
tener alguna posibilidad de éxito (Pymes y Auténomos, 2013)*.

Se le atribuye a Bill Gates® la frase, «si tienes suficiente informacion para hacer un
plan de negocio de tu idea, es que ya es demasiado tarde». Hugo Salazar, coordina-
dor del Centro Emprendedor de la Universidad Auténoma de Querétaro, en México
dijo recientemente: «Estamos todavia sentados en el paradigma del Business Plan, y
eso no funcionay (Duran Pefialoza, 2014).

Ahora bien, ni el modelo de negocio ni el estudio de factibilidad deben considerar-
se herramientas que sustituyen por completo al plan de negocio; de hecho, son los
pasos previos ¢ indispensables. Cuando el emprendedor esta realizando el estudio
de factibilidad se encuentra todavia en proceso de preguntarse si realmente vale la
pena la oportunidad, mientras que cuando escribe el plan de negocio esté tratando de
convencerse a si mismo y a los demas del potencial y éxito del negocio.

En sintesis, en las palabras de Laura Sanchez,

ponerte a crear un plan de negocio sin tener muy claro cudl es el objetivo que persi-
gues y qué tipo de modelo de negocio es mas adecuado para ti, es caer en la trampa

28 Esuna de las treinta personas més influyentes en tecnologia, segin la revista Forbes, 2013,
29  Ver Sanchez, 201 1a.

30 Basado en Di Meglio, 2013.
31 Inteligencia Creativa, 2013.
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Emprendimiento exitos

i s 1 modelo
i i arial. Es mas importante tener un
incipiante e ir hacia la muerte empres . :  mocel®
C@ldd pm;zigliiable que jun plan de negocios! Con ello no quiero decir qu;:u t:jzo gasgdo
hz.rfz‘%o perono es la prioridad. Te quitara tiempo | supon.d{a'un grsarri1 2;'1 oy
en tus suposiciones acerca del mercado al que quieres dirigirte (Sa 8

El proceso emprendedor: una propuesta

p

2 p 2 m

muestran en la Figura 3.2.

Motiﬁciéﬁycompetencias

entificacion deideas denegodo
Seleccidny evaluacion de idea
i Désarfnllﬁ_del oncepto de la oferta
e : \Jalidaciéﬁ-_opo_rfuh_idades'de r_tegocio
Plany modelode_ﬁegocio
Analisis economico y recursos
Nacimiento y supervivencia

Crecimiento y desartollo

Figura 3.2. El proceso emprendedor.

Fuente: elaboracién propia.
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Naturalmente este proceso de etapas es seguido por muchos, pero no siempre en la
secuencia indicada y a menudo hay retroalimentaciones, por cuanto en cualquier
etapa se puede encontrar un faltante debido a que alguna etapa previa no se realiz6
completamente,

® Motivacion y competencias: lo primero es tener las capacidades, conoci-
mientos y habilidades para emprender, ademas de la estimulacién para ha-
cerlo.

® Identificacion de la idea de negocio: buscar ideas mirando necesidades insa-
tisfechas, entorno, competencia, etc.

° Seleccion y evaluacion de la idea: analizar el potencial de cada propuesta y
escoger algunas.

° Desarrollo del concepto de la oferta: transformar la idea en un concepto, es
decir explicar como.

e Vadlidacidn de la oportunidad de negocio: llevar esa idea al mercado para
confirmar su aceptacion, modificaciones o rechazo.

®  Plan y modelo de negocio: describe la formula con la que una organizacion
crea, entrega y captura valor.

®  Andlisis econdmico y recursos: desarrollar el plan de negocios; marketing,
recursos humanos, finanzas y operaciones.

® Nacimiento y supervivencia: estrategias y planes para el lanzamiento y su-
pervivencia de la organizacion.

o Crecimiento y desarrollo: procedimientos para desplegar estrategias com-
petitivas.

Etapa motivacional

iEl creador del primer reproductor mp3 Nathan Schulhof, afirmé que «el 98% de
las iniciativas fracasan por falta de pasién!» (Universia México, 2014), es decir a su
Juicio la necesaria motivacién seria un factor clave en el éxito emprendedor.

En el articulo «Motivacion: el primer paso para ser emprendedor», se afirma que «mu-
chos dicen que la idea es el primer paso para ser emprendedor, pero hay otros fac-
tores que se necesitan antes de la idea para ser un emprendedor» (Adrianv, 2013).
Hace algunos afios se realiz6 un estudio con mas de setecientos emprendedores a nivel
mundial para obtener un mayor entendimiento en cuanto a las motivaciones que los
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llevaban al éxito. El estudio que se concentré en aquellos paises que cuentan con una
de compaiiias: Estados Unidos, Canada,

historia sobresaliente en cuanto a la fundacion
Reino Unido, Escandinavia e Israel, dio como resultado los siguientes indicadores:

El tinico proposito de un emprendedor no €s el dinero. Aunque el estudio reveld que
el dinero ha sido importante en el desarrollo del emprendimiento en las personas

encuestadas, esta no fue la motivacion de los emprendedores para asumir estos ries-
ciones fue querer hacer ver a todo el mundo

e no se le habfa ocurrido a nadie més hasta
modelo de negocio, a pesar de todas las
os, algunos emprendedores consideraban
an el potencial de crear un mundo mejor

gos y compromisos. Una de sus motiva
que habfan encontrado una solucion qu
ese momento. Querian demostrar que su
dificultades, podia ser exitoso. En otros cas
que lo que hacian era importante y que tent
como consecuencia de sus esfuerzos (Dévalos, 2013).

En una encuesta realizada en Estados Unidos a un grupo de jovenes empresarios
de éxito se les pregunto cudles eran las motivaciones por las que habian decidido
emprender y por las que trabajaban con tanta intensidad y esfuerzo sin importar las
horas y el cansancio, y curiosamente, ninguno de ellos respondi6 entre los motivos
para emprender y trabajar de esa manera, el ganar dinero (YoMobil, 2013)*.

Existen una serie de motivaciones adicionales al dinero que se pueden encontrar en
Ja mayoria de los emprendedores, entre ellos: la emocién de competir; la blisqueda
de aventura; el placer de la creacion; la satisfaccion del trabajo en equipo; el anhelo
de realizacion personal y €l reconocimiento; independencia; una solucién a las cri-
sis, autoempleo, ser el propio jefe. «Por eso el principal motivo para emprender un
negocio es crear algo con sentido, algo con valor, desarrollar un producto o servicio

que haga del mundo un lugar mejor» (Genner, 2011).

La creacion de empresas se puede analizar bajo un enfoque psicologico 0 sociolo-
gico (Cardozo Crowe, 2010, 47). Uno de los primeros estudios psicoldgicos sobre
creacion de organizaciones es el de McClelland. Este autor sostiene que la «ofertan
de emprendedores esta explicada principalmente por la existencia de motivacion,
siendo el disparador principal de esta motivacion la necesidad de logro, need for
achivement, que tiene el emprendedor. Individuos con una alta necesidad de logro
son descriptos como aquellos que prefieren ser responsables de la resolucion de pro-
blemas, llevar adelante objetivos de envergadura a través de su propio esfuerzo y
tienen un fuerte deseo de ser reconocidos por la actividad que llevan a cabo.

Asi, la oferta de emprendedores depende de la necesidad psicolégica de logro del
individuo en lugar del deseo de dinero, aunque la retribucion monetaria continta

constituyendo un simbolo de logro del emprendedor.

32 Mias sobre el tema de la motivacién en (Bhat, McCline, 2005).
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Mc identi i
Sang{le;l«':ind xdentilt‘ica aspectos especificos de la crianza como cruciales para el de
e una alta necesidad de logro. Consider. ili j :
! a que la familia, con
: _ 2 juntamente
n(;(r: ot.fiosd a;pectos sociales y culturales de su entorno, influyen en el desarrollo de la
esidad de logro y, por lo tanto, sobre la subsecuente aparicion del emprendedor.

C'DII.IU']":G dE fa: tEIES :ultl‘“aless BCDIlOIIIICOSS SOCIOlOglCOS Y pSlCOIOgI‘CDS, dO[ldB las
pr

Por tant i 'isti
Por tan 10, allanallzar las caracteristicas de los emprendedores es necesario incorporar
% . .. : o

] : e.rcrllentos ps1;ologlcos, sino también los factores sociologicosy culturales

s ideas y ambiciones personale i i i ’
dado _ s evolucionan en situacio ial
individuo se desarrolla S i i o soclalesy e

a través de su interaccion i
social con otras persona

y consecuentemente sus motivaciones. ’ SR

El J

Aqui es i o ;
Socll;;e :s lnteze.sar‘lte hacer. una reflexion. Adriana Lopez, columnista de Forbes
mprendimiento, recientemente publico un articulo donde concluye, luego de

2

entrevistar a decenas de empr
prendedores, que la pasién es la isti
: caracte
aquellos que son exitosos: ristiea clave de

E}uiafrilzi ;1& :;);;tic:’mczlﬁen'z:a con una pasion que vive en ti. Es lo que te guia a
el f;puar alotros para que te apoyen a conseguirla. Es lo que

( A para crecer mientras recuerdas en dénde comenzaste. Hace que
quieras trabajar mas duro que lo que alguna vez trabajaste, y que no quieras rendicxl‘te

Py 3 ntr ren
]l:n'a[ C I 1eaor gEllEla Ill:ul:s ae ldslltlli:a:l]“‘ ) FEI{E[IE“:IEI con

33 Ver también (Gibb, Ritchie, 1982).
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sus proyectos, y esto influye positivamente en su efectividad empresarial (Cardon,
Wincent, Singh y Drnovsek, 2005).

Pero por supuesto, hay opiniones contrarias, diciendo que la pasion es por definicion
irracional y eso puede ser negativo para un negocio, ya que puede hacer sentir que
son capaces de todo. Pero, como dice Ana Laura Sposito

¢cuén flexibles somos cuando estamos bajo los efectos de esos lazos de identifica-

cion y pertenencia de los que hablaban los investigadores de Pace University? (Nos
‘ hace la pasién y el amor por nuestro proyecto persistir en sentidos que acaban siendo
dafiinos econémica y emocionalmente?

Concluyendo que

probablemente el balance sea la clave:; lo suficientemente apasionados como para
correr riesgos y entregar lo mejor mas alla de las vicisitudes, lo suficientemente ra-
cionales como para captar el feedback disponible y establecer estrategias que hagan
el suefio viable. Involucramiento y perspectiva. Amor y desapego. Auto- confianza
y humildad. En esa delgada linea del medio necesitamos caminar (como se citd en

Mentor Group, 2013).

Fl triangulo emprendedor

Para algunos, el emprendedor es la clave del proceso. Por ejemplo, Andy Freire, au-
tor de Pasién por emprender, de la idea a la cruda realidad, desarroll6 lo que llama

el trianguto invertido, como el de la figura 3.3.

Capital

Proyecto -

e e
PR

Emprendedor
, Figura 3.3. El triangulo del emprendedor.

Fuente: (Freire, 2005).
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En el punto 1t i i
derechl; i d? apoyo, el Vert_lce de abajo, estd el emprendedor; en el vértice de la
orecha stie ’capltal y en el izquierdo, el proyecto o la idea. Todo proceso empren
ntegraria estos tres componentes. C imi :
‘ . Cuando un emprendimiento n. i
. 0 es exitoso
pre se debe a por lo menos una de estas tres razones, o a alguna combinaciéli

entre ellas: el emprendedor no fu
X e bueno, no obtuvo el capital ne i
to emprendido era equivocado. ’ sesario 0 elproyee

CP;:;(;} 51S mlrramoi bien la ﬁcgiura, vemos que el triangulo se apoya en el propio empren
. Segun esta teoria, de su firmeza depende, en i :
- ; i , en gran medida, que el modelo no
se derrumbe. El emprendedor brillante siempre logra finalmente el capital o el gran

g 1 g ’

Para Fr. i

para aa:‘nky Carney, el emprendedor es piedra angular que sostiene al mundo empre-

g ; gurrble:ntando que son tinicos por optimistas, comprometidos, arduos trabaja-
s que obtienen grandes satisfacciones por ser independientes

Otros enfoques igu >
almente usan un tridngulo
ero pensando Srtices:
querer y poder. s Pero p en otros vértices: saber,

Querer
(Actitudes)

Saber +2a%e%e® sgeiagegeel el e
(Aptitud - Dier
Ll < » (Recursos)

Figura 3.4. Querer, saber y poder.
Fuente: elaboracion propia.
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i [ i g Ortuni.'-
El querer se refiere al querer su propia empresa o ployect()‘, 'aplovechal ur!lla op ;
dad de acuerdo a su perﬁl y tener cierta autonomia de gestion; el pode? 'a 0s recu iSDS
imi arlos.
humanos, técnicos y financieros; el saber a los conocimientos de gestion neces
2

vérti -empre-
Otro importante triéngulo, €S el que Se forma con los vertices de Es.tado. errtlp .
y iniciativas d ocio orientada
i i enlace de nuevas miciafivas de neg
sa-unwer51dad, como detonador ; i "
a pI'OdllCtOS 0 procesos innovadores que van en la linea de los COﬂOCldOS planes d

desarrollo nacionales 0 regionales.

Gobierno

Universidad

Empresa

Figura 3.5. Estado-empresa-universidad.

Fuente: elaboracién propia.

Se trata del modelo de la triple hélice, en que el estudio entre Estado, universidad y

empresa

es analizado como un modelo propuesto por E}tzkowitz y Leydesdgrff (199;'1)1.i is;ge
modelo pretende que el accionar de la univet_'stldad sea un creacli;?r e .con;);mo esm;
que juega un papel primordial entre la relacion empresa y Gobierno; y

se desarrollan para crear innovacion en las orga_mzacmnes c
del conocimiento. Este modelo es un proceso intelectual o
evolucion de las relaciones entre L-\nive_
zado por la intervencion de la universl
(Chang, 2010).

Precisamente, de esta forma, «el modelo d
un método util para fomentar el espirituy e
y en particular el emprendedurismo.

Javier Arreola dice que

la ola de innovacion Im_mdial que han traido lo
ha irrumpido de forma dramatica en el modelo

omo fuente de creacion
rientado a visualizar la

rsidad y sociedad, y por otro lado caracterl-
dad en los procesos econdémicos y sociales

¢ la triple hélice se ha recomendado como

 crecimiento empresarial» (Cases, 2013)

s emprendedores € inversionistas
tradicional de la triple hélice del
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crecimiento econdmico, en auge desde los afios sesenta. Este modelo propone una
espiral integrada por Gobierno, Empresas, y Universidades, que se convierte en mo-
tor creador de riqueza. La triple hélice es intrinsecamente desafiada por los nuevos
innovadores —emprendedores e inversionistas— que asumen responsabilidad para
la creaci6n de valor agregado y empleo (Arreola, 2013, 6p. cit.).

Competencias para emprender

Para iniciar un emprendimiento, se necesita motivacién y competencias.

Para emprender, como para casi todo, necesitamos motivacion. Pero la motivacién
no entendida como «buen animo», que es aquello que coloquialmente entendemos
por motivacién, sino que se trata de tener «motivos» para hacerlo. Los motivos
pueden ser internos —motivacion intrinseca: siempre me ha atraido iniciar nuevos
proyectos, liderar iniciativas, ser mi propio jefe, auto gestionarme, etc.— o externos
—motivacién extrinseca: no encuentro trabajo por cuenta ajena y es una alternati-
va, necesito recibir ingresos, busco un horario que me permita compatibilizar mi
vida laboral y familiar, etc— pero necesito tenerlos para decidirme a emprender
y empezar a hacer algo para conseguirlo. Evidentemente, cuanto mas valor o peso
tengan dichos motivos o razones para cada uno de nosotros, mayor probabilidad de
éxito y capacidad de afrontar los momentos dificiles que apareceran en el camino
(Castellary, 2013).

«Si quieres construir un barco, no empieces por buscar madera, cortar tablas o dis-
tribuir el trabajo, sino que primero has de evocar el anhelo del mar libre y ancho»
decia Saint-Exupéry.

Como escribe Cristian Quezada

el primer y mds importante paso para tener un negocio exitoso es la meta de tener
uno. Los suefios son pasivos, las metas son activas, nos mueven a la accidén. Y ese
es el ingrediente magico para que el poder de nuestra mente haga realidad lo que
imagina, la accién. Y més importante que eso, la accién disciplinada. Y si, hay algo
més importante que eso, es la accion disciplinada constante (Quezada, 20 12).

El segundo paso, para este autor, es tener o adquirir los conocimientos necesarios.

Por eso, para comenzar un emprendimiento se requieren ademas ciertas competen-
cias, entendidas como la capacitacion necesaria para el desempefio con éxito de todo
lo que va a suponer poner en marcha un negocio propio. Hay competencias técnicas:
que serén todas aquellas relacionadas con la puesta en marcha y funcionamiento
posterior de una actividad empresarial y aquellas concernientes al sector de activi-
dad concreto en cada caso. También competencias transversales personales o inter-
personales, que son aquellas que implican habilidades y destrezas en relacion con
la persona emprendedora o su relacion con otras personas, tales como la capacidad
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. L ; .
de planificacion y gestion del tiempo, Ja capacidad de nf:gomamop, el 11de:;z§ic;,d 1e
resolucion de problemas y toma de decisiones, el trabajo en €quipo; crea

innovacion, etc.

Rodrigo Varela plantea al respecto los siguientes interrogantes:

i Srmi iseil icular
; Qué ajustes s& debe realizar en el sector educativo en términos de disefio curt
I8

is lati i onas
y orientacion general a fin de formar en cada pais latinoamericano a las per's s
i i mi
con la competitividad adecuada para garantizar el desarrollo' social ¥ :fi?;l; e
i Qué cias —con 2
os paises? ;Que competen !
de nuestras empresas y de nuesfr imicos
i eerse al estudiante
i etc— son las que deben prov -
valores, actitudes, creencias, ’ . e o
los dive,:rsos ciclos de formacion? ,Como lograr que los profesores tradlcu;r:i;l .
- S ) .
adapten a los nuevos ideales educativos? ;COmo incluir el espiritu empre y

cultura empresarial en 1a gestion de las instituciones educativas? (Varela, 2011, vol.

2, Educacion Empresarial, 116, 6p. cit.).
i ivos pro-
Concluyendo que se deben hacer grandes cambios en los mod}eloil e(i!’\:icatw(;mi -
i i i cion de lideres -
i resarial que permita la forma
moviendo una mentalidad «emp : b
sariales con las competencias necesarias para generar empresas competit y

ili exi [ - cambios empresariales en
i babilidades de éxito y pard liderar ca |
o S, ibidem), proponiendo un proceso

izaci i Varela, 2011,
las organizaciones donde trabajan»( 5 ' an :
educa%ivo que tiene que ir mas alla de tocar'y analizar los temas de creacion de em

jercici i i er
que durante su jercicio el estudiante pueda convertirse en un v

) , Y —
Como resultado, se podria decir que ademas de la motivacion, s€ necesita

. . al
o Habilidades técnicas tales como saber comunicarse en forma escrita y oral,

conocimientos y habilidades en gestion y organizacion.

) i de-
o [Habilidades de administracion de empresas talf;s‘ como planificar, tomar
cisiones, saber comercializar y llevar ]a contabilidad.

Hubilidades personales tales como control percibido interno, INNOVACION, |

. . “
asuncion de riesgo, perseverancia y liderazgo. “

José Cormane®, habla de las compete
resume como aparece en la figura 3.6

I —
34  (Cormane, 2013).
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Imitadar empresario

: . Oportunista empresario
Comportamiento empresarial

Empresario capital de riesgo

\

Empresario innovador/inventor

Emprendedor Visualiza oportunidades para nuevos proyectos
50%
Administrador
30%
Técnico
10%
Politica
10%

Roles del empresario Estimula ambientes de innovacion

Armoniza los recursos, los talentos, y capacidades para el logro

Como conocedor de un arte u oficio debe sumergirse en dicha actividad

Propane, argumenta y logra acuerdos en pro de los negocios

Iniciativas innovadoras derivadas de las ocupaciones de las personas
Ems de audacia y libertad

Independizarse
Modificacién sustancial del entorno laboral

Mayor confianza
t Oportunidad identificada

Eleccidn de |a actividad a desarrallar
Falta de capital

Hechos desencadenantes
del espiritu emprendedor

Obstéaculos a enfrentar
Fvaluacién del entorno

Conodimiento técnicos

Figura 3.6. Competencias del emprendedor.

Fuente: (Cormane, 2013, ép. cit.).

El Manual de la creatividad empresarial de Crea Business Idea sefiala que

el término emprendedor tradicionalmente se vincula a la persona que da inicio a una
empresa. Sin embargo, ser emprendedor lleva implicito mas que eso, ser empren-
dedor esté asociado con una determinada forma de pensar y de actuar que requiere
de un espiritu principalmente innovador y creativo. Cabe sefialar que estos rasgos
cuando se dan en una persona de manera independiente no son indicativos de una
actitud emprendedora siendo necesario por tanto estén presentes todos de manera
combinada. Asi, un artista puede ser muy creativo, pero no ser emprendedor; un
trabajador ejercer tareas de gerencia de una empresa, y tampoco serlo; y una persona
arriesgar su capital y ser un mero inversor, no un emprendedor.

Agrega mas adelante que

se destaca como caracteristica propia del emprendedor el deseo de hacer frente a
sus desafios, no por una motivacion monetaria, aunque esta también exista, sino por
alcanzar una meta concreta o enfrentarse a un desafio. Asi, la motivacion emprende-
dora es en cierto modo similar a la creativa ya que el cumplimiento de una tarea nace
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del impulso personal por hacer las cosas, para lo cual se requiere de la utilizacion del

ingenio, que es asimismo, una motivacion méas (Crea Business Idea, 2010, op. cit.).

Para rematar,

ierto realismo, algunos autores afiaden a estas competencias
un factor externo, que es la suerte. Puede considerarse suerte estar €n el lugar ade-
cuado, en el momento preciso, con los recursos adecuados. Pero lo que parece mas
plausible es que, como la maxima atribuida a Picasso: «si llega la inspiracion, que
' me encuentre trabajando», 1a confluencia de esos factores encuentre al emprendedor
con la disposicién adecuada para descubrir en ese cumulo de circunstancias una

oportunidad de negocio (Prats, Agulles, 2008).

no sin humor y con ¢

ores mas exitosos tienen suerte, decia alguien, pero solo porque tie-
ificas que son clave para.crear la suerte. Thomas Jefferson,
y he encontrado que mientras mas duro

Los emprended
nen caracteristicas espec
escribi6: «soy un gran creyente en la suerte

trabajo, mas suerte tengo».

Ciertamente hay que diferenciar entre personas que estan pretendiendo 0 realmente

emprendiendo.

Para reflexionar

Algunos mitos y realidades sobre los emprendedores

- Creation: Entrepreneurship for the 21st Century, (Tim-

En su libro New Ventur
e mitos y realidades sobre los emprendedores. Re-

mons, 1998) expone un listado d
) visemos algunos de ellos:

i . e Mito: «los emprendedores nacen, no ¢ hacen»; realidad: un emprendedor
puede tener cierta inteligencia innata, pero convertirse en tal sucede por acu-
mulacién de habilidades, conocimiento practico, experiencia y contactos por

1 un periodo superior a diez afios.

e Mito: «cualquiera puede comenzar un negocio»; realidad: la parte facil es
iniciar un negocio, comenzarlo; el desafio consiste en sobrevivir, sostener y

construir una empresa para que luego se puedan recoger los frutos.

o Mito: «los emprendedores apuestan»; realidad: los emprendedores exitosos

toman riesgos muy cuidadosos y calculados.

s jefes y completamente indepen-
sionistas, socios, empleados, fami-
uando, a quien 'y a qué responder.

o Mito: «los emprendedores son Sus propio
dientes»; realidad: deben responder a inver
lia, etc. Aunque pueden elegir libremente ¢
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Mito: «los emprendedores pagan caro con estrés y saludy; realidad: ser em
prendedor es demandante y estresante, pero no hay evid;ncia que: indi :
una mayor demanda personal que otros roles profesionales. A favor del .
prendedor es una mayor satisfaccion laboral. . B

Mito: «los emgrendedores deben ser jovenes y enérgicosy; realidad: no es
una barrera, mientras algunos comienzan en sus treintas oj[ros lo ha.cen e

sus sesenta, relevante es el conocimiento aplicado, la experiencia y | .
tactos que facilitan el reconocer e ir tras una oport;midad yee

M1§<.3‘;- «I_OS emprendedores buscan el control y el poder sobre los demasy;
realidad: los emprendedores exitosos se conducen por la busqueda de 10:
gros, responsabilidad y resultados més que por poder.

Y elto. «los e‘mprendedores con buenas ideas pueden conseguir capital de
itz%(;»’ feahdad: de los emprendedores con buenas ideas que buscaron ca-
p e riesgo solamente entre uno y tres de cada cien lo consiguieron.

Mito: g itari
e : <<1(1)% emprendedores son lobos solitarios, no pueden trabajar en equi-
leaf ,t.rea idad: los mas exitosos, construyen grandes equipos y relaciones
oo . : 3
ivas para trabajar con sus colegas, directores, inversores, clientes y pro
veedores. ’ e

Mito: «el di s 1

Ao ¢ 1 d‘1}wro es lo mas importante para ellos»; realidad: un sentimiento
_ 1_za010~n personal, logro, control de su propio destino, realizar sus vi-

siones y suefios son sus motivadores mas poderosos.

Mito: i iner
e u«cton s.;uﬁmente dinero para el arranque no se puede fallar»; realidad:
disc}? lt?s o siempre es verdad; con demasiado dinero al inicio y con falta de
iplina y gasto impulsivo, el negoci
i gocio puede entrar en una fa iti
puede llevar al fracaso. e e

Mito: «em i
i lprender negocios es caro y generalmente termina en fracasos»;
. 4 ’
ad: los negoclos fallan, no asi el emprendedor. Las fallas lo templan
con la experiencia del aprendizaje.
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