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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo analiza las caracteristicas del proceso de creacién de empresas en Costa
Rica durante los afios 90. El objetivo especifico es comprender los factores que inciden en

el proceso mediante el cual se crean las empresas nuevas.

El estudio del fendmeno de la creacion de empresas puede abordarse desde distintos
enfoques, ya sea estrictamente econdémico o interdisciplinario. El enfoque predominante en
la presente investigacion es ecléctico en cuanto a lo componentes del analisis (tomando en
consideracion los aportes y desventajas que cada enfoque posee), pero guiado por una

vision conductual o de proceso.

Acorde a la metodologia desarrollada en el marco del proyecto “Entrepreneurship
Comparative Study in Asia and Latin América” del Banco Interamericano de Desarrollo
(BID), se conceptualiza al proceso emprendedor con base en tres etapas: incepcion (antes
que la empresa nace), arranque (.inicio' de operaciones) y desarrollo temprano (primeros trés
afios de operaciones). Esta tesis se sustenta en dicho marco conceptual y en la metodologia
desarrollada por el mismo, habiéndose realizado en adicién a ello un andlisis factorial de

componentes multiples y de agrupamiento.

Con base en dicho modelo conceptual, mas una definicién de los elementos cardinales que

componen cada etapa, se analizé el proceso emprendedor en un panel de empresarios

costarricenses.

El grupo de interés definido fueron las empresas creadas a partir de los afios 90, y se
procedié a estratificarlo a fin de comparar resultados. Para esto se defini6é un grupo objetivo
(TG) y un grupo de control (CG). Asimismo el estudio abarca una divisién sectorial,
compuesta por empresas provenientes de sectores tradicionales (alimentos, textiles,

metalurgia) asi como sectores ligados al conocimiento (empresas productoras de software).

Las variables sobre las cuales reposa esta asignacién de grupos son las siguientes:



Empresas Objetivo (TG):

Antigiiedad: 3 a 10 afios de edad .
EmpIeadoS: 15 2300,
Sectores: conocimiento (tecnologias de la informacién) y convencional

(manufactureras).

Empresas de Control (CG):
Antigiiedad: igual que las TG.
Empleados: 1-10.

Sector: igual que las TG.

Vale afiadir que la definicion de los criterios anteriores busca garantizar un piso de

dinamismo revelado entre las empresas incluidas en el estudio

El siguiente es el resumen de los resultados, presentado acorde al proceso emprendedor
definido y acompafiado de las preguntas de investigacion que orientaron el planteo de las
hipétesis y el andlisis de los resultados. '

Principales resultados.

Caracteristicas relacionadas con las empresas y los empresarios.

El tamafio de las empresas al nacer es pequefio.

- Evaluado desde distintas Opticas, como volumen de ventas, inversion inicial, nimero

de empleados y tendencia exportadora, en promedio el tamafio inicial de todas las

empresas es reducido.



Se halld entre los empresarios de la muestra una alta tendencia al surgimiento de

equipos de socios con habilidades o capacidades complementarias y especializadas.

La edad actual de los encuestados es de 41 afios en promedio y la mayoria empez6 a
pensar en la carrera empresarial a los 24 afios y medio. Ademads la mayor parte inaugurd

su primer emprendimiento entre los 26-35 afios (el valor medio fue 29 afios).

El nivel educativo de los empresarios encuestados es elevado. Un 60% de los
individuos interrogados posee educacion universitaria completa y un 13% adicional

estudid en la universidad sin concluir.

La mayoria de emprendedores proviene de familia de clase media, cuyo padre trabajo

como empleado y su madre como ama de casa.

La mayor parte de emprendedores tuvo experiencia previa como empleado,
mayoritariamente de PyMEs, aunque la gran empresa (GE) es muy significativa

también como marco laboral.

Etapa de Incepcién

¢, Qué factores motivan al emprendedor?, ; Cuales son los factores y ambitos principales

de adquisicidén de competencias y vocacion empresarial?

Las motivaciones de orden no econdmico (autorealizacion, ser independiente, necesidad
de logro, colaborar con la sociedad) son mas importantes.que las de orden econémico

(ser millonario, aumentar sus ingresos, nivel de la economia nacional).

La cultura no juega un papel desfavorable, aunque tampoco es favorable, hacia la

creacion de empresas.
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- La principal fuente de adquisicién de competencias es la experiencia laboral, mientras
que la universidad se enfoca mds hacia aportar conocimientos técnicos y poco a .

fomentar actitudes empresariales.

- La edad del empresario cuando inicié su empresa fue 29 afios, pero comenzé a sentirse

motivado a ser empresario desde los 24 afios y medio.

(,Cémo se identifican las oportunidades de negocios? ; Estd asociado el dinamismo
empresarial con una mayor capacidad para identificar y explotar oportunidades con
potencial de crecimiento?. ;Se relaciona el dinamismo empresarial con una mayor

utilizacién de redes para captar las oportunidades y movilizar los recursos necesarios?

- Los principales clientes al inicio del emprendimiento fueron otras empresas,

predominantemente grandes.

- Para un nucleo de nuevas ﬁfmas, la Suchntrataéién por parte de grandes clientes

constituy6 una fuente importante de oportunidades.

- La estrategia genérica mas utilizada por las empresas en su nacimiento fue la
diferenciacion de propuestas comerciales nuevas y/o existentes, siendo por el contrario

la innovacién una fuente poco explotada.

- Los emprendedores presentaron en su gran mayoria productos que ya eran ofrecidos por
‘sus competidores, tanto nacionales como extranjeros. Ademas ingresaron en mercados

con demanda creciente.

- La principal fuente de identificacién de oportunidades fue el contexto laboral previo y

también la interaccion — discusion con otras personas (networking).

- El tamafio y la composicién de la red de contactos del emprendedor al fundar su

empresa son limitados si se le compara con el resto de naciones latinoamericanas



incluidas en el proyecto BID, constituyendo una debilidad del proceso emprendedor en

Costa Rica.

¢Cudles son los principales factores que influyen en la decision final de lanzar la empresa?.
;Son las empresas mas dindmicas aquellas que muestran mayor utilizacién de informacién

y herramientas profesionales en la evaluacion y gestion del negocio?

- Los principales motivos que influenciaron en la decision para iniciar la empresa fueron

de caracter no economico, pero los de tipo econémico también han sido muy relevantes.

- Casi la mitad de los empresarios calificé la falta de financiamiento como una influencia

muy negativa en su proceso de toma de decision.
- El uso de planes de negocios previo al arranque del negocio fue moderado.
Etapa Arranque

¢ Cuales factores influyen en el acceso y movilizacion de recursos? ;Cual es la formacién y
experiencias de los emprendedores?. ; Qué papel desempefian las redes?. ;Cémo es la

composicion del financiamiento inicial?.

- La contribucién de la experiencia laboral para acceder a los recursos iniciales, supera a
la que le corresponde a la educacidn universitaria (grado y postgrado). Asimismo la
experiencia laboral aporta el aprendizaje acerca de cudles son las fuentes y los recursos

necesarios.

- La educacién de postgrado también es importante en el acceso y movilizacion de

recursos para quiénes han cursado este tipo de programas.
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Las redes industriales (proveedores, clientes) son las fuentes de apoyo més importantes
para acceder a recursos no monetarios, definidos como informacidn, tecnologia y otros

recursos relevantes (instalaciones, equipo etc).

Especificamente en la bisqueda de informacién y tecnologia, el aporte de las redes
industriales (clientes o proveedores) supera a las personales (amigos, familia,
conocidos), mientras que en la bisqueda de otros recursos, ambas tienen similar

importancia.

Las redes institucionales no juegan un papel relevante como apoyo en la busqueda y

acceso a los recursos.

Al igual que en el caso de las redes que contribuyen a identificar oportunidades de
negocios, aquellas que facilitan el acceso a los recursos suelen ser de tamafio y

composicion limitados.

Las fuentes internas de financiamiento (ahorros personales y préstamos de familiares)
son las mas utilizadas para iniciar empresas, siendo muy restringido el acceso a fuentes

externas (bancos, capitalistas de riesgo, entidades financieras).

El limitado acceso a las fuentes externas ( financieras- bancarias) también tiene una
explicacién importante desde el lado de la demanda del empresario. Esto por cuanto al

consultarsele al empresario por qué razones no accedid a las fuentes externas de

financiamiento, un 59% manifesté que no queria perder control sobre el negocio 0 no

las considerd necesarias.

Etapa de Desarrollo Temprano

. Qué factores afectan el desarrollo temprano?. ;Cudles son los principales problemas que
enfrentan los emprendedores durante los primeros tres afios de operaciones? ;Cémo es el

proceso de resolucién de problemas?



La mayoria de firmas manifestaron haber enfrentado una competencia intensa o muy

intensa en sus inicios, tanto contra grandes empresas (GE) como pequefias y medianas
(PyMEs).

Los cinco problemas mds importantes en esta etapa fueron: lograr un flujo de caja
balanceado, gerenciar la empresa, hallar clientes, comprar maquinaria adecuada y

gerenciar la produccion.

Las principales fuentes de financiamiento contindian siendo las internas, aunque las
necesidades de financiamiento v la falta de acceso al sistema financiero se tradujeron en

un aumento de la importancia de las fuentes de crédito comercial y de otras opciones.

Existe un fuerte énfasis en la solucion de problemas mediante las propias capacidades
internas (sin ninguna ayuda externa), lo cual refuerza las conclusiones acerca de la

debilidad de las redes empresariales en Costa Rica.

Resumen de Recomendaciones:

Generacion de motivaciones empresariales

La sociedad debe reforzar la difusion de modelos de rol que impulsen el espiritu

empresarial.

El sistema educativo debe enfocar mas su accionar en el espiritu emprendedor.

Ampliacién de las fuentes de oportunidades emprendedoras

En un ambiente macroecondémico de estabilidad y sana presion competitiva, es requisito
indispensable para el fomento de nuevos empresarios ampliar las fuentes de

oportunidades y su conocimiento.



Instaurar incentivos para el desarrollo de procesos de tercerizacién o subcontratacion
(programas de desarrollo de proveedores, mejoramientos de la calidad) para aprovechar
la fuente de oportunldades que mas relevanma mostro en el caso costamcense De este
modo, aquello que se evidencié como muy positivo para los emprendlmlentos

estudiados podria favorecer el desarrollo emprendedor con un impacto més amplio.

Dado que muchos de los emprendedores adquieren competencias emprendedoras en sus
contextos laborales pero estos no les generan igualmente motivaciones empresariales se

podria intentar rellenar ese vacio mediante instrumentos y mecanismos especificos.

Fortalecimiento de la conducta y conformacion de redes.

Promover la formacion de redes personales a través del sistema educativo.

Generar mecanismos especificos . que propicien el fortalecimiento de las redes

industriales.

Coordinar y reforzar las redes institucionales de apoyo a pequefias empresas.

Creacién de posibilidades de financiamiento.

Esto incluye desde implementar programas encauzados por el Estado hasta el disefio de

estimulos para que la 1mclat1va pnvada cobre mayor protagomsmo (marco regulatono

para el sector bancano y ﬁnanmero en general)

Reforzar las fuentes no convencionales que demostraron ser valiosas ( promover el

desarrollo de mercados de segunda mano por ejemplo).
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Apoyo al desarrollo temprano de las empresas.

- Los problemas sefialados por las empresas durante su etapa de desarrollo temprano

pueden guiar el accionar de los sistemas de apoyo a PyMEs

- Crear un sistema coordinado e integral de apoyo a las PyMEs (politicas, entes
coordinadores, mecanismos de evaluacién, participacién de sector privado) que incluya

a los emprendimientos jovenes de elevado dinamismo.
- Promover la creacion de marcos institucionales que apoyen a los jovenes

emprendedores y que los vinculen entre si y con fuentes relevantes de contactos (con

sectores profesionales, con las fuentes de financiamiento, con los hacedores de politica).
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CAPITULOI ;
INTRODUCCION

1.1 INTRODUCCION

El entrepreneurship, acto emprendedor o espiritu emprendedor’, entendido como el proceso
de creacion de empresas en un determinado contexto socioeconémico, ha despertado un
profundo interés entre muy variados sectores, tanto politicos como académicos y publico en

general.

Los beneficios asociados a la creacién de empresas, reflejados en crecimiento econémico,
innovacién y renovacion de tejido empresarial, creacion de riqueza o empleo, hacen de este

tema un factor importante de ser considerado en los planes de desarrollo nacionales.

) 'Una nacmn como Costa Rica no escapa al fenomeno descrito, y es por ello que esta tesis
pretende generar 1nformacmn y analizar c6mo es el proceso de creacién de empresas en el
ambito costarricense.

En concreto se pretende estudiar como fue el proceso de generacién de nuevas empresas

durante la década de los afios 90 y para elio el objetivo especifico es:

Comprender el proceso mediante el cual se crean empresas nuevas y determinar cudles

son y como se comportan las prmczpales varzables que lo componen 0 mﬂuyen. o

Debe mencionarse que el proceso de creacion de empresas es un tema que no ha sido
estudiado en el escenario costarricense, por lo que esta tesis reviste mayor importancia

como fuente de informacién primaria para los encargados de tomar decisiones de politica

! Espiritu emprendedor, acto emprendedor y entrepreneurship son utilizados en la practica indistintamente
como sindénimo y todas adquieren su méxima expresion en el proceso de creacién de empresas en una
sociedad. En este texto se usan bajo ese significado.
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industrial o comercial y para los diversos sectores que pueden verse relacionados con la

tematica (académicos, empresarios e interesados en general).

Asimismo, es importante agregar que la elaboracion del preseénte trabajo se enmarcé en el
proyecto “Estudio Comparativo de Entrepreneurship entre‘América Latina y Asia”, que fue
realizado en diversos paises (Argentina, Brasil, México, Peru, asi como Taiwan, Japon,
Corea y Singapur), bajo el auspicio del el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) y la
coordinacion regional de la Universidad Nacional de General Sarmiento (UNGS). Es por
ello que se replico la metodologia desarrollada por el proyecto BID y se pretende, ademas
de generar informacion propia para Costa Rica, ampliar el eje de comparacion para los
resultados globales del citado estudio. En adicién a ello, en esta tesis se ha realizado un
analisis factorial de componentes multiples y agrupamiento (AFCM y cluster) con el

proposito de enriquecer el aprendizaje.

La elaboraciéon de la tesis se inicid con una revision tedrica y del marco conceptual
esbozado (proyecto BID) para luego contrastar ese marco analitico con la realidad
costarricense, basandose para ello, como se menciond, en la metodologia e instrumentos

desarrollados por dicho proyecto BID.

En este sentido, vale mencionar que el marco analitico se fundamenta en la definicion de un
proceso de creacion de empresas compuesto por tres etapas ( incepcidn, arranque y
desarrollo temprano) junto con el desarrollo de una serie de hipétesis y preguntas de
investigacion (originadas a su vez en el marco tedrico asi como entrevistas con informantes
claves del contexto latinoamericano) que orientan el estudlo Seguidamente se planed la
medicién empirica ‘del marco-anterior en torno a un grupo de empresarlos que son de -
interés para la investigacion (empresas que mostraron mayor nivel de dinamismo) y otro

grupo de control (con menor nivel de dinamismo).
En funcién de lo anterior, la tesis se ha estructurado en cinco capitulos. Inicialmente se

presenta una breve descripcion del &mbito costarricense a fin de orientar adecuadamente al

lector. En el segundo capitulo se presenta el marco conceptual y el disefio de la

13



investigacion y en el tercero el andlisis de los resultados. Finalmente el cuarto y quinto

capitulos contienen las conclusiones y recomendaciones emanadas de la investigacién.
1.2 BREVE DESCRIPCION DE COSTARICA
Datos generales

Localizada en Centro América, Costa Rica tiene una superficie de 53.000 km? y 3.5
millones de habitantes (1999). Su poblacién se compone en un 50.1% por mujeres y 49.9%
por hombres, ademés la tasa de crecimiento poblacional fue de 1.77 para 1999. La densidad

de dicha poblacion es de 66.8 individuos por kilémetro cuadrado.

El nivel educativo de la poblacién presenta la siguiente composicion:

Nivel ~ Porcentual
Sin educacion formal . - 518
Primaria 514
Secundaria académica 27.17
Secundaria técnica 2.45
Universitaria 1243
Desconocida 1.35

El presente estudio se efectud en el drea metropolitana, que es donde se concentran la
mayona de empresas de interés para la 1nvest1gac10n Dicha area metropohtana estd
.conformada por cuatro prov1nc1as (San Jose, Alajuela Cartago y Heredla) de un total de

siete y agrupa un 46% de la poblacion del pais.
En aras de dimensionar el estudio dentro del contexto costarricense, se presentard

seguidamente una breve resefia de antecedentes y algunos indicadores bésicos de la

economia del pais.

14




Antecedentes econdomicos.

Después de transitar histéricamente por un modelo econdmico agricola tradicional el pais
inicio, desde 1984, un cambio de rumbo hacia una mayor industrializacién (Jiménez, 1999).
Dicho cambio se fundamenté principalmente en ejes como: apertura comercial, reforma
financiera, reforma del Estado, mayor industrializacion y enfoque exportador ( que ha
buscado subsanar el reducido tamafio del mercado local y el relativamente bajo dinamismo

del Mercado Comuin Centroamericano MCCA).

Inmerso en el marco anterior, los afios 90s han sido testigo de esfuerzos que produjeron
como principales resultados “la equiparacion de bancos estatales y privados, el surgimiento
de nuevas figuras en el mercado de valores y la desaparicién de subsidios a los granos
basicos” ( La Nacion, 1999). Asimismo algunas empresas estatales se privatizaron y en las
finanzas publicas el objetivo (recurrente) ha sido reducir el déficit global del sector publico

como regla para disminuir la inestabilidad econdémica."

Unido a lo anterior, se tiene que dicho proceso de industrializacidn ha cruzado varias
etapas. Mientras que en la primera mitad de los 90s se caracterizé por el énfasis en la
atraccion de inversion extranjera directa en general, en la segunda mitad de la década ha
estado enfocada hacia las empresas de alta tecnologia. En esta linea han arribado al pais
grandes compafiias transnacionales como la ya citada Componentes Intel (cuya solo
presencia originé un 4% de crecimiento en la produccion total de 1999), Motorola,

Laboratorios Abbot, Baxter, Procter and Gamble er;tre.las principales.

Es asi como algunos expertos opinan que existe un modelo mixto, que ha producido
estabilidad relativa sin crecimiento per capita y sin que tampoco se arreglen los problemas
de fondo como el déficit fiscal y la deuda interna (Guardia citado por La Nacién, 1999).
Ademads, algunos analistas opinan que el modelo es proteccionista, porque ha amparado en

grado extremo las actividades de exportacién ubicadas en zonas francas, que gozan de
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grandes beneficios fiscales y tarifarios en detrimento de otras alternativas de desarrollo

nacional (Lizano, 1997). . K

Segun los _misrrios analistas, pareciera que los resultados - econémicos son duales; por un -

lado, las actividades amparadas bajo los regimenes de industria preferénéial' (zonas francas, i
como Intel y. otras) son el motor de una economia que, por otro lado, también presenta
sectores muy afectados y deprimidos (agricola tradicional, industria de base nacional,
PyMEs, etc) ( Jiménez , 1999).

A partir de esta breve resefia de los tltimos afios de la economia costarricense, se presente
seguidamente las caracteristicas y el desempefio de la nacién durante la década de los 90s,

que es donde se enmarca el estudio.
Produccion: Producto Interno Bruto (PIB)

Costa Rica es un pais muy chico con una economia muy pequefia si se le compara con el

resto de paises incluidos en el estudio original del BID.

El nivel alcanzado por el PIB para 1999 fue de $15,192.8 millones y el ingreso per capita
$3,943 anual. El crecimiento promedio del PIB durante los afios 90 alcanzé el 4% anual
promedio. Como se citd, la instalacion de la compaifiia transnacional Intel produjo un
crecimiento muy pronunciado en las cifras para el afio 1999 y el andlisis de los datos

econdmicos costarricenses debe contemplar esa variable.
Especializacién de la economia

Analizando la composicién porcentual del PIB a través de varios periodos (cuadro 1) se
pueden vislumbrar cambios importantes en el patrén de especializacién del pais. Entre los
maés importantes se hallan la disminucién del sector primario de agricultura y caza ( de
19.21% en 1985 a 10.90% en 1999), el aumento en el sector servicios perso'nalés, sociales y

a empresas (otros servicios a empresas) que duplica su importancia (en 1985 era 4.80% y
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en 1999 es 12.60%) y finalmente la declinacion del sector industrial cuyo valor de la

produccidn pasé del 21.89% en 1985 al 17.80% en 1999.

Cuadro 1.
~ PIB Composicién porcentual
Costa Rica 1985 a 1999

Sector 1985 1995 1999
Agricultura y caza 19.21 11.70 10.90
Industria 21.89 18.90 17.80
Comercio 16.88 18.90 17.80
Transporte 7.31 8.50 9.00
Construccion 4.48 4.30 3.40
Servicios financieros 5.85 5.50 5.70
Electricidad y agua 2.96 2.70 2.70
Gobierno central 9.80 3.00 2.40
Servicios personales / sociales 4.80 11.00 10.20
Inmobiliarias 2.50 5.50 5.00
Otros servicios ( a empresas) 0.00 2.40 2.40
Otros 4.32 5.40 5.30

Fuente: Banco Central de Costa Rica

Ahondando en el sector industrial, el cual es el de mayor interés para el estudio, se podra

observar un comportamiento diferente entre los diversos sectores protagonistas del

escenario costarricense.

Composicion y aporte del Sector Industrial

En general, el sector industrial representa el 17.80% del PIB, 15.68% del empleo y 55% de

las exportaciones.

Acorde a lo manifestado anteriormente, se aprecia una marcada estabilidad durante la

década de los 90s que se manifiesta, entre otras cosas, en el nimero de establecimientos

existentes, el cual practicamente arroja una creacion neta de nuevas empresas que oscila en

200 para un periodo de ocho aﬁbs. El cuadro 2 muestra como, de un total de 4.648 firmas

existentes en 1992, se pasd a 4.850 en 1999. Ademés puede apreciarse que relativamente

solo el sector de las empresas mas chicas tuvo creacion neta de empresas.




Cuadro 2 ‘
Distribucién porcentual segin tamafio (medido en nimero de empleados)
- de los establecimientos industriales existentes.

'Cost_a-vRi'c'a 1992 y1999 -~ -
Tipo de empresa por tamaiio 1992 1999 Cambio
Porcentual

Gran Empresa (GE) mas de 100 empleados 5.86 . 5.60 -4.34
Mediana 20a 100 13.90 12.90 -7.19
Pequeiia 5a20 80.24 31.90 1.94
Micro menos de 5 Nd" 49.90

Numero total de establecimientos 4.648 4.850 202

Fuente: Datos de 1992: BID con datos de Caja Costarricense de Seguro Social
Datos de 1999: Camara de Industria de Costa Rica.

1: Los datos de 1992 no distinguen a pequefias de micro empresas.

Aunque no se obtuvo informacién para periodos anteriores a 1992, se puede concluir que la
distribucion industrial de Costa Rica durante los afios 90 presenta un comportamiento

‘bastante estable y la creacion de nuevas empresas es considerablemente limitada.

A fin de apreciar mejor el comportamiento anterior, resulta interesante comparar el sector
industrial con el de servicios, que fue uno de los més activos en el periodo de tiempo
analizado. De esta forma se tiene que. dui'ante lc-)s”a:ﬁgs 1992 hasta 94, las érhpresas de
servicios crecieron a una tasa del 8% ( aproximadamente 1000 empresas por afio) (BID

1999).

Estas diferencias de crecimiento confirman lo expresado anteriormente en cuanto al
“surgimiento del sector servicios como uno de los ‘nuevos pilares de la economia

costarricense.

Por su lado, la distribucién del empleo dentro del sector industrial (cuadro 3) muestra que la
GE incrementa su porcion de personas empleadas ( de 63.81% en 1992 a 66.10% en 1999),
al mismo tiempo que las medianas més bien disminuyen su aporte ( de 21.35% en 1992 a

19.30% en 1999) y las pequefias y micros mantienen un nivel estable (aprox 14%).
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Cuadro 3
Distribucion porcentual del empleo industrial segiin tamafio de las empresas
Costa Rica 1992 y1999

Tipo de empresa por tamaiio 1992 1999 ‘Cambio

Porcentual
Gran Empresa 63.81 66.10 3.58
Mediana 21.35 19.30 -9.60
Pequefia y micro 14.84 14.60 1.61
Numero total de empleados 129.059 135.650 5.10

Fuente: Datos de 1992: BID con datos de Caja Costarricense de Seguro Social
Datos de 1999: Camara de Industria de Costa Rica.

En sintesis, esta seccion permitid apreciar como la importancia relativa de cada tipo de
empresa varia dentro del periodo de tiempo bajo estudio (creciendo la GE y bajando la
PyME), y como la creacion neta de nuevas empresas en Costa Rica es muy reducida,

excepto en el sector de servicios.
Composicién sectorial de empresas industriales

Aunado a una baja tasa de creacién de nuevas empresas industriales y mayor importancia
relativa de la GE dentro del escenario industrial costarricense, se aprecia una concentracion
empresarial (segun tamafio) en sectores muy diferentes. Por un lado, las PyMEs son
mayoria en sectores tradicionales y consolidados, con patrones de aprendizaje y desarrollo
maduros (alimentos, textiles, plasticos, etc) que podrian definirse como de menor tendencia
innovadora (Burachic 2000), mientras que por otro lado las GE se hallan en sectores mas
dmamlcos y propensos a innovacion (electromca y sus componentes por ejemplo) El

cuadro 4 muestra la composicion sectorial de las empresas industriales costarricenses.
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Cuadro 4
Numero de empresas y tamafio predominante segiin sector industrial.

~ Costa Rica a 1999
Sector e Ntimero de Porcentaje que son
empresas - MyPEs

Alimentos 1176 93.7
Metalmecanica , 957 87.4
Madera 730 ' 99
Textiles 700 96
Papel y grafica 423 90
Plasticos 91 99
Electrénica y componentes _ 145 15
Otros 95.5
Niimero total de empresas 4.850 ;

Fuente: Camara de Industria de Costa Rica

Rendimiento de sectores

Partiendo del perfil esbozado, en donde comparada contra la GE la PyME ha disminuido su

participacién relativa dentro del escenario industrial costarricense, ademéds ha visto
 mermada su participacion como empleador de la masa laboral y se halla concentrada en
sectores tradicionales, es valioso dar un v1stazo a 1os niveles de productlvxdad y desempeno

obtemdos enla decada bajo estudlo

Inicialmente se debe manifestar que, en lo que respecta a la GE se pudo apreciar como-ha
pasado a convertirse en un actor primordial de la produccién industrial. De acuerdo a Peres
y Stumpo (2000), en Costa Rlca la GE se ha desempenado mejor que la PyME en lo que a
.evoluc1on de la producclon se reﬁere y aclemas ha aumentado en. productmdad Ademés -
como se comentaré posteriormente, también la GE es responsable por la mayoria de oferta

exportable costarricense.
Por lo que respecta a las PyMEs, del andlisis comparativo de Peres y Stumpo (2000) se

desprende que el indice de productividad con relacién al desempefio de las GE ha

mejorado, aumentando de 62.8% en 1984 hasta 73% en 1993 y aunque esto fue
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acompafado de una pérdida proporcional en la participacion industrial (de 12.8% a 12.6%),
se aprecia en términos absolutos un aumento del nivel de produccién (aumentd un 22%).
Esta conjuncion de factores no permite afirmar, a juicio de los autores, que haya sectores
ganadores o perdedores, aunque si es valioso rescatar que este aumento de productividad en

las PyMEs se produce mayoritariamente mediante expulsi()h de mano de Obra (Peres y
Stumpo 2000, Katz, 2000).

Comercio exterior

En términos generales puede decirse que Costa Rica posee un enfoque hacia mercados
externos bastante importante (Rangel, 2000) mostrando una relacién exportaciones sobre
PIB cercana al 44%. Algunos analistas ubican a este sector como el més dinamico en los

ultimos afios (CEPAL 1999).

El valor total de las exportaciones para el afio 1999 fue de 6.692 millones de ddlares y las
importaciones ~alcanzaron 6.350 millones ‘de dolares El numero total de. erﬁpresas
exportadoras se estima en 1800 y dentro de ellas un 77% esta eﬁ la categoria de PyMEs (La
Nacion, 2000)

Este flujo comercial se produce en gran medida con EE.UU, quien se constituye en el
principal socio comercial de la nacién pues recibe el 54% de exportaciones, seguido por

Europa con un 23% y Centroamérica con 9%.

En esta misma linea como se menciond, el sector industrial es responsable por un 55% del
valor de dichas exportaciones, aunque dentro de dicho comportamiento, el papel de la GE

es bastante notorio.

Segun cifras del “Estudio sobre comportamiento de las Exportaciones” elaborado por la
Camara de Industrias de Costa Rica (1999), existe una clara tendencia a la concentracion de
exportaciones en pocas empresas, sectores y mercados, resaltando de todo ello las

exportaciones intensivas en tecnologia, amparadas al régimen de zona franca y dirigidas a
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los EE.UU. Como podra suponerse, este perfil exportador pertenece tipicamente a las GE

que se han instalado en el pais durante la década de los 90s:
“Politicas de apoyo a las PYyMEs .

En general las experiencias de apoyo a las PyMEs en Costa Rica han pecado por carecer de -
una visién integral y concertada, tanto en el ambito de las funciones o servicios como de la
institucionalidad (Monge, 1999). Un reciente estudio de Castillo y Chaves (2001) para
FUNDES Costa Rica, plantea entre los principales obstaculos que enfrenta el apoyo a las
PyMEs en Costa Rica, la ausencia de un érgano central que coordine los distintos

esfuerzos que diversas entidades llevan a cabo.

Por su lado, la Camara de Industria de Costa Rica (CICR 2000) ha planteado que los
principales problemas que enfrentan las PyMEs son, en orden de importancia:
financiamiento, acceso al mercado internacional, funcionamiento del Estado,

 infraestructura'y el area laboral.

En el campo financiero, las experiencias son muy escasas y en los ultimos tiempos se
limitan a manifestaciones de algunas entidades bancarias en el sentido que ampliaran su
cobertura hacia las PyMEs ('Bancb Nacibnél de Costa Rica, 2001) asi como.al)gimos
esfuerzos concertados por diversas entidades (normalmente cédmaras empresariales,
academia y gobierno) en donde se proyectan planes que abarcarian la variable de

financiamiento.

| "En'v.c';uantd al 'écc.e.so al mercado _'intemacioﬂal, el anteriormente mencionado estudio de la
CICR concluye que siguen existiendo importantes dificultades para exportar ( basicamente
barreras no arancelarias). Al respecto, en el campo de la promocién de exportadores, la
entidad correspondiente (Promotora de Comercio Exterior —Procomer- ) fue re-organizada
para enfocar mejor sus esfuerzos y actualmente lleva a cabo un programa de formacién de

exportadores PyMEs.
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Por su parte la tematica de funcionamiento del Estado es un asunto bastante debatido y
polémico en Costa Rica. Entre las medidas concretas que se han logrado implementar esta

la creacidon de una Comision Desreguladora dirigida por la Vicepresidencia de La Nacién
(BID 1999). '

Adicionalmente vale recalcar dos aspectos positivos en la labor de promociéon de las
PyMEs en el ambiente costarricense. Uno de ellos es la formacién de un programa de
proveedores  para empresas transnacionales que cuenta entre sus promotores a
representantes del gobierno, camaras empresariales, grandes empresas, universidades y el
BID. La otra iniciativa es la conformacion de grupos sectoriales de analisis de la
problematica de las PyMEs, que estan conformados por una gran variedad de
representantes de diversos grupos socioecondmicos del pais y bajo la direccién especifica

de la Presidencia de La Republica.

Finalmente vale afiadir que en materia de creaciéon de empresas, tema que es el de mayor
interés para esta tesis, las experiencias existentes en Costa Rica se circunscriben - a un
Programa de Emprendedores y un Centro de Incubacion de Empresas que posee el Instituto
Tecnologico de Costa Rica, asi como algunos cursos de capacitacion sobre como elaborar
de planes de negocios brindados por la misma institucién y otras vinculadas con la tematica
pyme (por ejemplo FUNDES). No obstante la valia de dichos esfuerzos, no existe una

estrategia nacional que apoye la creacién de nuevas empresas en forma coordinada y

amplia.

()
S



CAPITULO IT
MARCO CONCEPTUAL Y DISENO DE LA INVESTIGACION

2.1 REVISION BIBLIOGRAFICA

El estudio del entrepreneurship puede abordarse de distintos enfoques. Desde una
perspectiva de indole econémica hasta una interdisciplinaria, los diferentes enfoques varian

en cuanto a los factores sobre los cuales se analiza el fendémeno emprendedor.
Perspectiva Econémica

La perspectiva econémica se ha concentrado histéricamente en analizar el rol del
emprendedor en su contexto econémico y social, dejando de lado el estudio de cémo
emergen y se crean las empresas (BID 2000). Es hasta tlempos mas recientes en que

algunos autores de esta linea se han abocado a explicar como es el fenémeno emprendedor -'

Este tipo de explicaciones parten del supuesto que los mismos elementos que explican el
crecimiento y desarrollo econdmico estimulan el desarrollo de nuevas empresas. Bajo esta
Optica, un contexto econémico debe proveer incentivos (en forma de oportunidades
comerciales) y financiamiento para que el espiritu emprendedor Surja Es asi como en
mercados en crecimiento se produce un circulo virtuoso en el cual existe demanda

creciente, nuevas oportumdades para los ernprendedores y dlspomblhdad de ahorros para

ﬁnanc1ar los nuevos emprendlmlentos Por el contrarlo, economlas estancadas o en recesién . . -

' provocan un efecto opuesto, origindndose consecuentemente un c1rculo v1c1oso el cual se

agrava més cuando el sistema financiero es imperfecto.

Otro enfoque maés reciente de esta perspectlva analitica (Audrestch y Acz 1994) sostiene
que la creacion de empresas es producto de aspectos concretos del mercado especificos
del sector y globales del entorno macroeconémico. Gréficamente los factores son los

siguientes:
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Cuadro 5 ‘
Modelo de Audrestch y Acz para el surgimiento de nuevas empresas.

Entorno - Factores especificos

Macroeconémico | Ciclo de negocios

Crecimiento general de la economia
Acceso y costo del capital

Nivel de desempleo

Sectorial Importancia de economias de escala e intensidad de
capital.
Necesidad de I+D
Tasa de crecimiento del mercado

Mercado Capacidad estratégica de la nueva firma y sus
competidoras.

Capacidad de la nueva firma para innovar.

Fuente: Audrestch y Acz.

Segun este modelo, un ciclo de vida de negocios expansivo, asociado con un crecimiento de
la economia, son las condiciones bésicas para el nacimiento de nuevas empresas. A la par
de estos dos elementos, deberia rnérchar cbnjuntamente el costo yvaccesd razonable al
financiamiento. Finalmente, la tasa de desempleo concluye de “afinar” el fenémeno. Estos
cuatro factores son la base fundamental y luego, seglin las especificaciones anotadas para

cada sector y mercado, la tasa de creacion de empresas variard en cada uno de ellos.

Como se puede apreciar, esta corriente de pensamiento tiende mas a considerar al
emprendedor como un tomador de decisiones (ser empleado o independiente) dentro de un
ambiente econdmico, sin que los atributos de personalidad del mismo individuo sean un
factor explicativo del proceso en cuestion ( Mason 2000, Gennero de Rearte Ana et al,
2000). | v

Enfoques no econémicos.

En otro extremo del enfoque analitico existen visiones no econémicos, que han ampliado

el eje de la observacion para tratar de describir como funciona el proceso de creacién de
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empresas. Asimismo, debe mencionarse que es valido bifurcar esta visiéon no econdémica en

dos vertientes: la de rasgos o psicologica y la de proceso o conductual. ( Gartner, 1988)

La v1s1on de rasgos 0 pswologma se ha concentrado hlstoncamente en tratar de dilucidar
los rasgos o caractensncas intrinsecas que “marcan” a un emprendedor. Bajo este concepto
el emprendedor tiene condiciones innatas que lo predeterminan como tal, y su apoyo solo
puede ser de forma marginal. Estas condiciones se definen como necesidad de logro,
independencia, locus de control, autoconfianza, pensamiento intuitivo y orientacién a la
accién ( Gibb and Ritchie citando a Mc. Clelland, 1982). En sintesis, es un proceso un
tanto subconsciente (en la busqueda de oportunidades) y de “seleccién natural” (Gibb and
Ritchie, 1982).

En la otra corriente analitica de tipo no econdémica, se encuentran lbs que consideran que el
emprendedor se hace. Estos analistas estiman que el proceso emprendedor es multivariado
y complejo con factores contextuales determmantes en la toma de decmones del
- entrepreneur ( Gartner 1988; Shapero 1984, Glbb and thchle 1982)

Adicionalmente, en tiempos recientes cabe agregar el enfoque de redes como una
alternativa explicativa del fenémeno emprendedor. En esta corriente analitica, la variable
basica sobre la cual reposa el estudio del fendmeno es la integracion de redes o networks y
el uso que la persona emprendedora hace de ellas (Johannisson, 1998), entendiendo como
red al conjunto de relaciones sociales y econdémicas que vinculan a un grupo de individuos
(Kantis 1999).

Enfoque a utilizar y su pertinencia.
El enfoque predominante en la presente investigacién serd ecléctico en cuanto a los
componentes del andlisis (tomando en consideracién los aportes y desventajas que cada

enfoque posee), pero guiado por la visién conductual o de proceso. Lo anterior se origina

en las falencias anotadas para el enfoque meramente econémico asi como la dificultad

26



comprobada de utilizar un enfoque de rasgos que permita delinear un perfil aceptable de
emprendedor. Asimismo, es bastante aceptado que los estimulos ambientales desempefian
un rol fundamental en los procesos bajo estudio y por ende adquieren validez en el

cuadro explicativo que se pretende esbozar.

Partiendo de la revision bibliogréfica, se construird un cuadro analitico que permita definir
un proceso creador de empresas, distinguiendo fases o etapas y decisiones importantes
dentro del mismo. Posteriormente ese cuadro analitico serd contrastado con la realidad

mediante la aplicacion del instrumento seleccionado para la recoleccion de la informacion

empresarial.

El proceso de creacion de empresas, un enfoque de proceso o conductual.

Los diversos autores que analizan el fenomeno emprendedor con una légica conductual lo
hacen desde diversas perspectivas (describir el proceso de creacion, elucidar los factores de
éxito, diferencias espac1ales en las tasas de creacién de empresas, papel que juegan las
redes y nexos personales, etc.), pero todos ponen el énfasis en aspectos de indole contextual
como explicativos del acto emprendedor. Dicho en palabras de Gartner (1988), se intenta
descifrar tanto el proceso de baile como el bailarin inmerso en el mismo, o en palabra de
Gibb and Ritchie (1982), la creacion de empresas‘ es un proceso social llevado a cabo por
individuos que se “hicieron” a través de las distintas relaciones e influencias sociales

ocurridas a lo largo de su vida.

Partiendo de esta base comun, los principales aportes tedricos de esta corriente analitica son

esbozados seguidamente segun su autor.

Enfoque de Gartner

William Gartner es uno de los pioneros en el estudio conductual del acto emprendedor.
Para él, debe analizarse todo el proceso que conlleva crear una empresa y no solo la

persona que la comienza, es decir: quién es el emprendedor no es la pregunta correcta sino
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més bien debe consultarse, cdmo es el nacimiento de la organizacién desde el punto de
vista del proceso y el individuo. En aras de reafirmar lo anterior, Gartner hizo un estudio
bibliografico y demostréd que los exponentes del enfoque de rasgos han esbozado “perfiles”
muy generales y ‘no dlstmgulbles de cualquler otro individuo (un gerente por ejemplo),

" cuando se proponen identificar al emprendedor

Es asi como bajo su dptica de anlisis, las variables fundamentales a explicar son:
i) El individuo inmerso en la creacidn,
i1) Las actividades efectuadas por el individuo en el proceso,
ili)  La estructura organizacional y estrategia de la firma asi como

iv) El contexto en el cual se lleva a cabo todo lo anterior:

Enfoque dé Shapero

En la onentac:lon que Shapero 31gue el acto emprendedor es. complejo y no puede
explicarse por un unico factor. Por deﬁmclon es la culminacién de un proceso unico y
personal, que estd influido por aspectos culturales, econémicos, sociolégicos y

psicologicos.

En razén de lo anterior, Shapero (1984) propone que el nacimiento de una empresa nueva
es el resultado de una decisién que contiene cuatro factores (necesarios pero no suficientes),

a saber:

i) Un evento desublcador (dlsplacement) enla v1da del 1nd1v1duo
ii) La disposicién de actuar
iii)  Credibilidad del acto y finalmente,

iv)  Disponibilidad de recursos.

Por efecto desubicador se entiende un cambio en el patrén de vida del ihdiyiduo que lo

obliga a tomar una decisién importante ( que puede cambiar su sendero de vida). Los
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origenes de este efecto desubicador se catalogan en positivos o negativos. Los positivos
podrian ser necesidad de logro o auto-realizacion y los negatives despido laboral, muerte
de un ser querido o cumplir cierta edad. Un individuo iniciard una empresa como respuesta
o influido por un efecto desubicador, en la medida que esta decision le resulte deseable y

factible en su escala de valores y/o percepciones.

En segundo lugar se halla la disposiéic’m de actuar, misma que esta conformada a su vez por
la deseabilidad y factibilidad de la decision que el individuo pretenda tomar. La
deseabilidad, segin el autor estd influida por la cultura, la familia y otros elementos
contextuales ( modelo de rol, experiencia personal, personajes influyentes). A su vez, la
factibilidad implica elementos de percepcion individual con respecto al tipo de negocio que

el emprendedor ha visualizado.

Posteriormente el proceso debe ser creible para el individuo, en palabras de Shapero
(1978), esto implica ver ejemplos palpables: personas exitosas haciendo lo mismo, modelos

de rol, casos famosos y similares.

Finalmente, el autor indica que a la conjuncién de factores antes mencionada, debe
adicionarse la disponibilidad de recursos de variado indole: fisicos, humanos, financieros,
intelectuales y mas. Este conjunto de factores puede provenir de diversas fuentes
(personales, redes, entorno) y son el punto final que anteceden al nacimiento una firma,

seglin este enfoque.
Como puede apreciarse, Shapero esboza un proceso, con pasos muy entrelazados, pero que
interactuan con muy diversos estimulos ambientales para completar finalmente la apertura -

de una nueva empresa.

Enfoque de Reynolds

Acorde a esta vision, el proceso emprendedor se divide en fases o etapas, definidas de la

siguiente forma:



i) Concepcidn; ‘
ii) Gestacion y nacimiento;

iii)  Infancia y crecimiento. -

El proceso de concepcién es cuando un individuo o grupo, decide crear una nueva empresa,
misma que puede orientarse hacia el auto-empleo o hacia la creacién de empleos para
terceras personas. Esta concepcién estd inmersa dentro de un contexto dado y los
personajes que impulsan el emprendimiento son denominados por este académico como

emprendedores nacientes.

La gestacién y nacimiento se produce cuando los nacientes emprendedores finiquitan el
proceso de concepcién y una nueva firma nace, es decir empieza a interactuar con su
ambiente. Como puede verse, Reynolds (1994) diferencia una parte del proceso previa al

nacimiento y esboza un emprendedor nacxente que puede 0 no llegar a concretar su idea.

Finalmente, las nuevas empresas atraviesan por un periodo de infancia y crecimiento.
Dentro de €l, las empresas pueden mantener su tamafio inicial, otras atraviesan procesos de

vertiginoso crecimiento y algunas otras decaen y desaparecen del escenario econémico.

Enfoque de Gibb and Ritchie

Estos investigadores identifican un procedimiento creador de empresas que consta de seis

- etapas, pero. catalogan a este- ‘proceso -como “de 1das 'y venidas”, 1rregular y: sujeto a

constante retxoahmentacmn Las sels fases en cuestlon son las SlgulentCS‘ :

i) Adquisicion de la motivacion;
it) Busqueda de la idea; -
iii) Validacién de la idea;
iv) Identificacién de los recursos;

V) Negociacién previa a la entrada;
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vi) Nacimiento y sobrevivencia.
Adicionalmente y con el mismo patron de estudio, proponen una serie de factores basicos

que determinan el surgimiento y éxito de las nuevas empresas. Estos factores son: -

1) Motivacién y determinacion,
i1) Idea y mercado,

1i1) Recursos y

iv) Habilidad.

La motivacion y determinacion se refleja en varios aspectos. Por un lado esté al apoyo de la
familia y circulo social basico, y por otro lado la experiencia empresarial y la clase de

objetivos y metas del emprendedor.

La idea y mercado se refiere a la factibilidad que tenga el nuevo proyecto empresarial.
Especificamente se vera afectada por la necesidad a sati'sfa'cer,'el tipo .de clientes, nivel

competitivo del mercado y/o sector, entre otros aspectos.

Los recursos se refieren tanto a los financieros como no financieros. El acceso a
infraestructura, equipo, instalaciones asi como a capital o fondos para iniciar el arranque

determinaran en buena medida la decision final.

Finalmente, la habilidad se refiere tanto al futuro empresario como su equipo de trabajo o
recursos humanos. En este sentido influyen cuestiones de educacién formal, experiencia

previa, capacitacion técnica o comerciaje

Para los autores en cuestion, los factores interactuan entre si y la importancia que cada uno

tiene puede variar segun las circunstancias, por lo que el proceso no debe verse como

estatico o inamovible en el tiempo.
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Enfoque de Sexton et al ‘

- Este grupo de “autores -propone que las personas pueden 1n101ar su proplo negocm_

bésicamente por tres razones: necesidad de logro combinado con sentido de 1ndependen01a

y autonomia; deseo de cambiar una condicién insatisfactoria con su trabajo actual y 4nimo

de seguir la tradicién familiar de estar en los negocios.

Al igual que Shapero, Sexton et al consideran que debe haber “un detonante” que impulse
el accionar. En el caso de este enfoque, esos detonantes pueden ser de “push o pull” y

comparten como rasgo caracteristico estar todos ligados al concepto de control.

Los aspectos de push son los equivalentes a una situacion de impulso o proactividad, en la
cual el emprendedor toma la iniciativa para cambiar su “status quo”. La citada necesidad de
independencia o autonomla son un buen ejemplo. Por su lado, los factores “pull” son de
empuje 0 reactwos en donde el emprendedor se ve: encauzado por alguna situacion a tomar
la decisién que puede convertirlo en empresarlo Como ejemplo se puede mencionar un

despido laboral.

Enfoque de Redes

Este enfoque argumenta que todas las organizaciones son redes sociales en ciertos aspectos
por lo que debe encararse su andlisis como tal (Nohria 1992). Asimismo, pueden existir

redes formales (bancos, instituciones, - umvermdades) ¢ mformales (am1gos, conoc1dos

. otros emprendedores) Ademés conceptualmente se considera que la rlqueza de la red se

define en torno a dos conceptos: dimensién y composicidn.
Por dimensién se entiende el tamafio de la red en cuanto al nimero de integrantes que la

componen. Por su lado, la composicion se refiere al tipo de miembros que posee la red, es

decir que tan homogéneos (solamente amigos de la misma profesién por ‘ejemplo) o
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heterogéneos (amigos de diversas ocupaciones, otros empresarios, gente del dmbito

financiero, bancario, universitario etc.) son los integrantes.

Al estudiar el fenomeno emprendedor se halla que los emprendedores normalmente se
desenvuelven en redes informales (Birley 1985). En flinci('m de esto no serfa extrafio asumir
que el individuo con mayor riqueza de redes sociales estd mas propenso a formar empresas.
Lo anterior se materializa en un mayor acceso del individuo a informacion, oportunidades,

recursos y apoyo en general que le brinda su red social.

En esta misma linea, Johannisson (2001) define tres tipos de redes: personales,
profesionales y econdmicas. Estas tres redes son componentes del contexto en el cual se
desarrolla el nuevo emprendimiento, pero cada una cumple una funcion diferente. En sus
investigaciones, se analiza el rol de las redes o networks personales dentro de un contexto
regional y a su vez como este influye en la constitucion de la red y en ultima instancia en el

nacimiento de nuevas empresas.

De acuerdo a esta vision, los aspectos cardinales que influyen el proceso de creacion de
empresas incluyen: el contexto en el cual se desarrolla el emprendedor y la capacidad de
este contexto para proveer soporte a los emprendedores. Asimismo, dicho contexto puede
ser funcional, espacial o culturalmente diferenciado de otros y por ende cualquier negocio
debe estar ligado a uno especifico. Como se conforman, enriquecen o expanden esos
contextos son de gran utilidad al estudiar el fendmeno emprendedor. Adicionalmente, el
autor subraya la necesidad de estudiar las redes desde dos Opticas, una individual o

egocéntrica y otra social o global.

En adicidn, otros autores reconocen la importancia y beneficios de las redes del empresario
en materias como: reproduccion de la vocacion y espiritu emprendedor, legitimacién social,

proveedor de recursos e informacion, generacion de ventajas competitivas entre otras
(Kantis 1999).
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2.2 CONSTRUCCION DE MODELO EMPRENDEDOR

- Con base en la revisién teérica y una serie de entrevistas en profundidad con informantes -
“claves del contexto latinoamericano, el proyecto BID desarrollé un modelo de pfbcesé
emprendedor que consta de tres etapas las cuales abarcan: la motivacion inicial, el
momento en que se toma la decisién de iniciar el negocio, la fundacién del mismo y sus
primeros tres afios de operacion, los cuales segliin la literatura consultada son los mads

importantes para la supervivencia y desempefio de una nueva empresa (Reynolds 1994).

Estas etapas han sido designadas respectivamente como: incepcioén (inception), arranque
(start up) y desarrollo temprano (early development). Asimismo, dentro de cada etapa se
definieron los componentes cardinales, es decir aquellos que son tangibles e identificables

dentro del proceso de apertura de una nueva empresa.

Estos componentes cardinales se derivan de una coﬁju‘gacic’)n. de factores internos y externos’
del contexto bajo el cual se desarrollan los emprendedofes. Como factores internos se
consideran primordiales las capacidades y valores del individuo y como factores externos el
mercado y los recursos. Asimismo, alrededor de estos cuatro elementos claves interactuan
otro conjunto de factores genéricos, que para efectos del estudio son analizados en su rol

de modificadores / influyentes de los cuatro anteriores.
Seguidamente se describen las etapas del modelo junto con sus componentes cardinales.

Primera etapa ',‘:‘I'NC'EPCI_ON”.: consta de tres comporientes- cardinales ‘_q.ue. _'.s'e4vdeta'11.an‘

seguidamente:

Motivacion preliminar: la cual es la antesala de cualquier emprendimiento y se origina
desde el preciso momento en que una persona o grupo de ellas, decide convertirse en
empresario. Esta decisién puede estar influenciada por numerosos factores como la cultura,

el entorno familiar, los modelos de rol, el sistema educativo. Es preciso sefialar que este
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evento es entendido como el momento en que se toma la decision, independientemente de
que la oportunidad de negocio haya sido identificada o siquiera se tenga nocién de su

existencia.

Identificacion de oportunidades de negocio e ideas de negocios: es cuando el futuro
empresario identifica una oportunidad para concretar su motivacioén. En este lapso la idea se
analiza superficialmente y no se hacen consideraciones de riesgo asociado o necesidad de
recursos. Podria definirse a esta etapa como preliminar y en ella facilmente el empresario
puede desechar la idea y buscar otra. Especificamente el estudio busca determinar de qué
forma, en qué contexto y qué capacidades y/o motivaciones permiten al emprendedor

(en este caso futuro empresario) identificar y definir su idea de negocios.

Analisis previo y decision final ( plan de negocios o esquemas informales): una vez
aceptada en primera instancia la idea de negocio previamente identificada, el emprendedor
realiza un proceso de evaluacion de su factibilidad. Este proceso de andlisis varia desde
alternativas formales (plan de negocios o estudios de factibilidad) hasta mecanismos

completamente informales.

Seguidamente el individuo toma la decision final de arrancar su empresa o no hacerlo, en
teoria, basandose en los riesgos y beneficios asociados al proyecto. Se parte de la
consideracién que aunque no se analiza formalmente estos dos elementos, se les percibe a
través de factores implicitos, por lo cual se investiga sobre ellos. Estos factores son de
orden econdémico y no econdémico ( auto-realizacidon, rol y valoracién dentro de la
sociedad). .Este evento marca el predmbulo de la segunda etapa del proceso y ademas es el

momento es que se comunica la decision a las personas allegadas al nuevo empresario.

Segunda etapa, ARRANQUE: constituida bésicamente por un componente cardinal
relacionado con la localizacion, el acceso y la movilizacion de los recursos necesarios para

iniciar la nueva firma.
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Identificacién y organizacién de recursos para iniciar: aunque este evento en la realidad
no es lineal y puede.ser efectuado de forma parcial, o paralelamente al arranque y
desarrollo temprano, se asume que la persona que establece una empresa realiza un proceso
‘_de localizacién ¥ orgamzacmn de recursos prev1o al inicio de operacmnes Estos i insumos
1n101ales, de muy variada indole, ~abarcan “recursos humanos ﬁnanc1am1ento,'

infraestructura entre otros.

Tercera etapa, DESARROLLO TEMPRANO: incluye los tres primeros afios de
operacién de la firma que como se sefiald, segin la literatura respectiva, son los mas
criticos y decisivos para la supervivencia de la empresa. Esta etapa a su vez se subdivide en

los siguientes dos componentes cardinales: -

Penetracion de mercado: se entiende como paralelo al inicio efectivo de operaciones de la
empresa es decir cuando por primera vez produce y/o comercializa sus bienes o servicios
con otros agentes del mercado. Asimismo, dentro del modelo propuesto, este evento es

: 1ndepend1ente al proceso de reglstro de la empresa

Desarrollo temprano: el mercado fue abordado y la empresa opera continuamente dentro
del mismo. Enfrenta problemas de su entorno pero también de gestién interna de sus

recursos y funciones.
2.3 PREGUNTAS DE INVESTIGACION E HIPOTESIS

. Las [preguntas de. 1nvest1ga01on e hlpOt&SlS Se_exponen .en funcmn de las etapas que
conforman el- proceso de apertura de empresas ‘Su deﬁmcmn surglo de una sene de
entrevistas con informantes claves del contexto latinoamericano que realizo el proyecto

BID en su fase exploratoria.

Asimismo, el estudio parte de la consideracion que es fundamental evaluar
comparativamente los resultados, por lo que se definié6 un grupo objetivo (TG) y uno

control (CG) de empresas (esto sera abordado en la seccién metodolégica). EI TG son



aquellas empresas que mostraron mayor dinamismo que sus pares del CG. La proposicién
de hipdtesis considera en la mayoria de casos las diferencias entre los grupos de empresas

a fin de determinar un comportamiento especifico de las firmas mas dindmicas.

Asimismo, en el tema de redes (especificamente su influencia en aspectos de oportunidades
e informacion) se plantean hipotesis en funcion de los sectores econdmicos definidos para
el estudio (convencional y basadas en el conocimiento), por cuanto se considera que las
diferencias existentes en este sentido, podrian afiadir riqueza al andlisis de los temas

mencionados.

A continuacion se presentan las preguntas de investigacion junto a sus respectivas hipotesis
(H), las cuales se generaron en una fase previa del proyecto BID y encuentran sustento
tanto en la revision de la literatura como en un estudio exploratorio previo desarrollado en

el marco de dicho proyecto.
PRIMERA ETAPA, INCEPCION.

1. ; Qué factores motivan al emprendedor?, ; Cudles son los factores principales de

adquisicion de competencias y vocacion empresarial?
H1-1 La principal motivacion es la auto-realizacion personal y/o ser independiente.

En las investigaciones preliminares se detectd que la principal fuente de motivaciéon para
anhelar ser empresario son factores de indole no econdmico ( necesidad de logro, deseo de
independencia, auto-realizacidon) sobre factores de cardcter econdémico (ser millonario, -

mejorar ingresos, tendencia del mercado).

H1-2 La cultura juega un papel negativo en la formacién de empresarios, manifestandose

en la reaccidn de la familia y amigos ante el deseo del individuo de ser empresario.



H1-3 Dado este contexto cultural, los modelos de rol solo se presentan como factor

motivador en la minoria de las empresas.

~ Las observacwnes iniciales mostraron que en la mayoria de palses 1nclu1dos en el estudlo '
del BID, la cultura social inhibe, en vez de alentar, las motivaciones empresanales de las

personas.

H1-4 El sistema educativo no juega un rol positivo, pues no promueve las motivaciones o

capacidades emprendedoras.

La fase exploratoria mostré que el sistema educativo de los paises estudiados no promueve

valores emprendedores, como independencia o auto-realizacion.

H1-5 La etapa de incepcion se desarrolla en un menor lapso de tiempo en los empresarios

de firmas mas dindmicas.

Parece ser que empresarios de firmas mas dindmicas recorren la fase de incepcién de forma

mas acelerada que sus pares de otras firmas, habiendo desarrollado su motivacion a mas

temprana edad.

2. ;Cémo se identifican las oportunidades?

¢, Esta asociado el dinamismo empresarial con una mayor capacidad para identificar y
: explotar oportumdades con potenclal de creclmlento Se relaclona el dmamlsmo

empresarlal con una mayor utlhzacmn de redes para captar las oportumdades y

movilizar los recursos necesarios?.

H 2.1 Las firmas mas dindmicas explotan en mayor medida que las menos dindmicas, las

oportunidades relacionadas a:

a- Estrategias de tercerizacion (outsourcing) de las GE nacionales y extranjeras.

- 38



b- Conductas innovadoras.
c- Demandas crecientes para productos/servicios producidos en mercados locales o

foraneos.

H 2.2 Las redes de contactos personales (netwoks personales) del emprendedor son vitales
para obtener informacion sobre oportunidades de negocios. La mayoria de los
emprendedores identifica sus ideas u oportunidades a través de sus redes personales.

Existen diferencias entre empresas mas y menos dindmicas en torno a esta variable.

Los hallazgos preliminares indican que los emprendedores buscan sus oportunidades de
negocios principalmente a través de relaciones informales y personales mas que por

relaciones formales en contextos de trabajo, estudio u otros.

3. ¢(Cuales son los principales factores que influyen en la decision final de lanzar la
empresa?. ;Son las empresas mas dindmicas aquellas que muestran mayor utilizacion

de informacién y herramientas profesionales en la evaluacion y gestién del negocio?

H 3.1 Las motivaciones positivas relacionadas con factores no econdémicos (independencia,
contribucién a la sociedad) son mds frecuentes entre los emprendedores més dinamicos

(TG) que en los menos dinamicos (CG).

El predominio de elementos motivadores relacionados con aspectos de indole personal o
social, mas que factores meramente econdmicos, podria explicar en parte las diferencias

entre las empresas mas dindmicas (TG) de sus pares (CG).

H3.2 La disponibilidad de fondos es uno de los factores mas relevantes en la decision final

de iniciar la empresa.

Acorde a investigaciones similares realizadas (la mayoria en otros contextos) es dable
esperar que la falta de financiamiento inicial juega un papel clave en la toma de decisién

final que efectiia el emprendedor antes de abrir su empresa.
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H 3.3 Las empresas que dispusieron de informacién técnica y comercial antes de su

apertura, han tenido un mejor desempefio que aquellas que no lo h1c1eron

H 3.4 La utilizacién de herramientas pfofesioriale‘s para evaluar el prdyectd empresarial es’

mas frecuente entre las empresas méas dinamicas.

Es valido asumir que la informacidn es crucial para el desempefio de las firmas y por ello se
estima que las diferencias entre mds y menos dindmicas puede atribuirse en parte a la

utilizacién de informacién previa relevante.
SEGUNDA ETAPA, ARRANQUE.

4. Qué factores influyen en el acceso y movilizacion de recursos? ;Cuil es la
formacién y experiencias de los emprendedores . ¢ Qué papel desempeiian las redes..

;Como es la composnclon del financlamlento llllClal.. :

H 4-1 La experiencia laboral previa es un factor fundamental que contribuye al proceso de
busqueda de los recursos necesarios para el inicio de la empresa.
A través del fortalecimiento de sus redes sociales y la adquisicién de capacidades
gerenciales, la experiencia laboral emergié como un factor clave en la 1nvest1gac10n

exploratoria (BID) que intenté determinar como localiza los recursos el emprendedor

H 4- 2 El mvel educatlvo es un factor fundamental que contnbuye al proceso de busqueda

de los recursos necesarios para el inicio de la empresa.
Muy ligado con el concepto anterlor también se percibi6 que la educacwn espec1almente

en ciencias administrativas e ingenieria, fortalece las capacidades asociadas a la busqueda

de recursos iniciales de la empresa.
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H 4-3 Los networks personales son mdas importantes en las empresas del sector

conocimiento que en las del sector convencional al buscar recursos no monetarios.

Debido al contexto especifico de las firmas basadas en el -conocimiento, donde la
adquisicién de informacién es critica y la velocidad del cambio en las condiciones del
mercado es muy elevada, se asume que para las firmas del conocimiento, las redes

personales son mas criticas que en sus pares del sector convencional.

H 4-4 El tamafio y composicion de los networks influyen en la movilizacion de recursos
para abrir la empresa. Las empresas mas dindmicas se distinguen por el tamafio y

diversidad de las redes del empresario.

Acorde a las indagaciones previas, es dable considerar que el tamafio y composicion de los
networks personales son importantes para la movilizacion de los recursos (financieros y no

financieros) necesarios al abrir la empresa.

H 4-5 Los ahorros personales, dinero de la familia o amigos/pariehtes, son la priricipal

fuente de financiamiento al lanzar la nueva empresa.

H 4-6 Tal composicion de fondos financieros trasciende la pertenencia a algin sector de las

empresas.

H 4-7 La composicion inicial de los fondos refleja también la actitud del emprendedor

hacia las fuentes externas en adicion a la disponibilidad de las mismas.

Se observd que las fuentes de recursos financieros para nuevos emprendedores,
independiente del sector al que pertenezcan, son muy limitadas. Existe carencia de fuentes
externas, inversores privados o modalidades tipo “businnes angel” o capitalistas de riesgo.
Asimismo, fue notable que en algunos casos los mismos emprendedores rehusan utilizar
financiamiento (aunque esté disponible) en funcién de mantener el control del negocio 0

alguna otra razon similar.
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TERCERA ETAPA, DESARROLLO TEMPRANO.

6Que factores afectan el desarrollo temprano" :
GCuales factores afectan la penetracnon de mercados? (,Cuales son los pnncnpales
problemas que enfrentan los emprendedores durante los primeros tres afios de

operaciones? ;Cémo es el proceso de resolucién de problemas?

H 5-1 Los principales problemas se vinculan con la necesidad de consolidar la base de

clientes y el esquema de financiamiento de la empresa.

H 5-2 El acceso a fuentes externas de financiamiento en esta etapa es crucial para el éxito

empresarial.

En la fase exploratoria se hallé que las funciones de bisqueda de clientes y financiamiento
de operaciones, son los principales obstdculos que enfrentan las empresas en sus primeros
tres afios de vida. En funcién de esto es valido suponer que el acceso a fuentes externas que

permita solventar adecuadamente estas necesidades se convierte en algo vital para el

desempefio de las firmas en esta etapa de su vida.

H 5-3 Las redes del empresario desempefian un papel mas relevante en el proceso de

resolucion de problemas de las firmas mas dindmicas.

‘HS5-4El apoyo 1nst1tuc1onal (network 1nst1tuc1onal) no eJerce un papel V1ta1 en el desarrollo

) 'temprano de las empresas mas dmarmcas

En aras de comprender como funciona el sistema de resolucién de problgmas en esta etapa
del proceso, se indagé inicialmente el papel que juegan las redes dentro ‘d‘e’_l mismo. Es
l6gico suponer que si las redes han jugado un papel predominante durante las etapas previas

del proceso, en la tercera etapa, incrementen su importancia.” Lo anterior podria
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manifestarse en la ayuda para resolver problemas de las nuevas firmas y en especial las que

han mostrado mayor dinamismo.

Asimismo, el entorno institucional es juzgado como de bajo impacto por los informantes

claves consultados en la fase exploratoria.

H 5-5 Las empresas mas dindmicas (TG) son lideradas por equipos de emprendedores,
cuyos miembros poseen habilidades o conocimientos complementarios, mas que por

empresarios individuales.

La conformacion de equipos con habilidades y/o conocimientos complementarios, deberia
producir firmas mas dindmicas en virtud de las mayores capacidades intrinsecas de las

empresas.
2.4 METODOLOGIA

Elaboracion del estudio

El principio que orienta la presente investigacion es la utilizacion del método deductivo
sustentado en evidencia empirica. Como se menciono, el origen fue replicar el estudio

original del BID en un pais como Costa Rica.

Sustentandose en la revision tedrica efectuada, el modelo emprendedor definido y la
elaboracién de hipdtesis asociada, se procedié a contrastar este marco tedrico - analitico

con la realidad bajo estudio.

Para ello las observaciones se recolectaron mediante la construccion de un panel de nuevos
emprendimientos del cual se seleccionaron las firmas para aplicarles un cuestionario via

entrevista personal (ver cuestionario en anexo 3).
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Principales definiciones.

El grupo de interés definido y las empresas creadas a partlr de los afios 90, fue estrauﬁcado .
a fin de comparar resultados. Para esto, tal y como  fue mencxonado se ‘defini6 un grupo
objetivo (TG) y un grupo de control (CG). Asimismo el estudio abarca una divisién
sectorial, compuesta por empresas provenlentes de sectores trad1c1ona1es (alimentos,
textlles, metalurgia) asi como sectores ligados al conocimiento (empresas productoras de
software). Las variables sobre las cuales reposa esta asignacién de grupos son las

siguientes: -
Empresas Objetivo (TG):

Antigiiedad: 3 a 10 afios de edad
Empleados: 15 a 300. }
 Sectores: conommlento (tecnologlas de la. informacién) y * convencional

(manufactureras)

Empresas de Control (CG)
Antigiiedad: igual que las TG
Empleados: 1-10.

Sector: igual que las TG.

.La deﬁmcwn de los crlterlos antenores busca garantxzar un plSO de dmalmsmo revelado o

e .entre las empresas 1nclu1das en el estudlo

El Panel

En total se entrevistaron 48 empresarios. El trabajo de campo se efectué en el area
metropolitana de Costa Rica, durante los meses de enero y febrero del afio 2001. La

construccién del panel se basé6 en directorios industriales y guias de asociados de la Cdmara

4



de Industrias de Costa Rica (CICR) y Camara de Empresas Productoras de Software de

Costa Rica (Caprosoft). Estas ultimas se toman como las representantes de las empresas

ligadas al conocimiento para el caso costarricense.

La distribucién porcentual de empresas encuestadas, acorde a los pardmetros definidos

previamente, fue la siguiente:

Total de la muestra Grupo Sector Estratos
TG 56% Convencional 54% e Convencional Target 31%
48 (100%) (mayoritariamente ¢ Convencional Control 23%
alimentos y textiles)  |e Conocimiento Target 25%
CG 44% e Conocimiento Control 21%
Conocimiento 46%
(productoras software)

Vale mencionar que las principales dificultades para recolectar la informacién estuvieron
asociadas con las empresas del grupo objetivo, las cuales aparte de ser escasas, presentaron

problemas para concertar citas con sus fundadores.

Ademas es importante anotar que la muestra costarricense podria tener perfil de elite, pues
todas las empresas incluidas pertenecen a cadmaras empresariales y ademds algunas
empresas del grupo “control” tienen relacion con el Centro de Incubacién de Empresas del

Instituto Tecnoldgico de Costa Rica (ITCR).
Analisis estadistico (AFCM)

A fin de fortalecer el proceso analitico, se efectud un andlisis factorial de componentes
multivariado (AFCM) y agrupamiento (CLUSTER). La facultad descriptiva de estos
métodos hacen del mismo un elemento enriquecedor del andlisis exploratorio propuesto, al

permitir examinar la vinculacién existente entre todas las variables de un conjunto.




En general, los objetivos del AFCM pueden variar entre:
i) - Establecimi;nto de s_emejagzas entre indi_viduqs. _
ii) Determinacidn de semejanzas entre variables.

iii)  Distincidn de elementos complementarios.

iv)  Definicién de modalidades o perfiles.

Por su lado, el andlisis de cluster es utilizado para asignar a un determinado grupo de

variables aquellos objetos o individuos con caracteristicas “similares”.

En el caso de esta tesis, buscando acrecentar la comprension del proceso emprendedor, se
pr_etéﬁdé establecer de que‘forrna" se vinculan entre si‘las distintas variables déﬁnidas como
| iriﬂuyentés de dicho proceso. Especfﬁéaménté se buscé determinar perfiles de individuos
emprendedores con base en dichas variables de influencia incluidas en el estudio.

Para esto se elabord una tabla légica de resultados para}cadé;rr-lprgs;ério ehﬁeviétadd, en
donde se definieron las principales variables de influencia del proceso emprendedor y los
valores para cada una (aproximadamente 15, por ejemplo: tipo de formacién académica,
experiencia laboral, empresa de la cual proviene, qué clientes in'i:c':'ial‘es' ﬁwo tamafio y
composicion de la red, tipo de financiamiento empleado entre otras) Una vez conformada
. ‘esta tabla el programa utilizado (SPAD), hace un anahsls y agrupa o perﬁla 1nd1v1duos con -

base en las variables mas comunes para ese perfil.

El SPAD agrupa o conforma los perfiles sustentandose en trcs"-criterios basicos: la
“proximidad” de individuos en torno las variables definidas (es decir grupo de individuos
que respondieron a una variable, por ejemplo: formacion académica), el porcentaje de cada

respuesta posible para la variable dentro del grupo (por ejemplo numero de individuos con
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formacién académica universitaria presentes) y el porcentaje de la respuesta sobre el total
de encuestas (siguiendo con el ejemplo cuantos individuos con formacién académica
universitaria hay en toda la muestra). Adicionalmente el software dibuja un plano en donde
se ubican espacialmente los perfiles en torno a las variables definidas. Es- decir, las
variables se colocan en un plano y hay perfiles que se acercan mas a unas u otras de esas

variables.

Finalmente es importante mencionar que, si bien el analisis propuesto es de enorme
utilidad al explorar datos, no es sencillo hacer inferencias a partir de ellos. Esto por cuanto,
ademas de que la muestra es pequefia, no hay un estudio de las distribuciones de los
puntajes factoriales como para hacer inferencias, y los clusters se construyen por métodos
numéricos, que tampoco tienen asociadas distribuciones de estimadores. Eventualmente se
podria probar, por ejemplo, cuantos valores propios son significativos, pero eso sé6lo sirve
para rechazar la hipétesis de que no existe ninguna estructura en los datos (lo cual es poco
interesante). Otros métodos que podrian validar los resultados (como el bootstrap, por
ejemplo ) no permiten realizar inferencias tipo "intervalos de confianza" o "test de

hipotesis”, o los que se podrian realizar no tienen demasiado interés. (Roitter, 2001)

Ademas de la ya citada dificultad para realizar inferencias estadisticas, debe agregarse que
en el caso del analisis de cluster “diferentes métodos no necesariamente producen los

mismos resultados a partir de un mismo conjunto de datos” (Graiia et al, 2000).
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CAPITULO 111
ANALISIS DE RESULTADOS: EL PROCESO EMPRENDEDOR

‘Este capitilo contiene los resultados obtenidos en el trabajo de campo del estudio. La

informacion ha sido organizada acorde al proceso de creacidn de empresas definido en el
disefio (incepcidn, arranque y desarrollo temprano) e incluye un anélisis de los principales
hallazgos asociados a las preguntas orientadoras y sus respectivas hipdtesis. Ademas a
manera de introduccion se exponen los principales hallazgos relacionados con las

caracteristicas de los emprendedores y sus empresas.

Es ttil afiadir que en el transcurso del andlisis se sefialardn aquellas variables donde se
hallen diferencias significativas con los resultados obtenidos para el resto de naciones

americanas incluidas en el proyecto BID.

~ CARACTERISTICAS RELACIONADAS CON LOS CRITERIOS DE SELECCION

Tal y como se defini6 en el disefio origihal del estudio, la seleccidn de empresas se bas6 en
su grado de dinamismo revelado a través del tamafio alcanzado en sus dias de V1da Este
d1nam1smo ha sido cuantlﬁcado mediante el niimero de empleados que posee la ﬁrma por

lo que las TG son aquellas que poseen mas de quince empleados y las CG menos de diez.

En este sentido vale indicar que las TG seleccionadas se ubican més frecuentemente en el

- rango de 16 a 30 empleados (56% del total de TG). En linea con esto, tamblén debe _

L : ’senalarse que hay una importante proporc1on de empresas del TG (30%) que poseen mas

de 50 empleados pero menos de 200.

Otra variable interesante de analizar es el nivel de facturacién actual de las empresas.
Aunque debe resaltarse que muchas organizaciones han sido renuentes a brindar esta
informacion, entre las que si lo hicieron las TG muestran una importante representacién de

empresas que facturan més de un millén de délares anuales (48%) , mientras que un 94%
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de las CG se ubican por debajo de esa cifra. La tabla 2 muestra la distribucion

correspondiente. |,

Finalmente, se consulté sobre el porcentaje de exportaciones (sobre el total de ventas) que .
efectiia la empresa. Los resultados también muestran que las TG son més dindmicas en este
sentido, pues casi la mitad de ellas realizan exportaciones mientras que en las CG un 72%

no exporta. El comportamiento de esta variable puede apreciarse en la tabla 3.

En sintesis, pueden notarse diferencias claras en el comportamiento de las empresas
pertenecientes a los distintos estratos seleccionados para el estudio, mostrando con ello un
comportamiento mas dinamico para el grupo de organizaciones que son el objeto de este

estudio.

CARACTERISTICAS RELACIONADAS CON LAS EMPRESAS Y LOS
EMPRENDEDORES

Si bien todas las empresas estudiadas nacieron en la década de los 90, en promedio las TG
fueron creadas entre 1990-91 y las CG entre 1996-98. La conjuncion de fechas sefialada,
hace necesario evaluar la definicién de dinamismo adoptada en el estudio BID, pues el

factor tiempo y todo lo que ello implica, podria influir en esta definicion.

Para entender mejor esta probable relacion (tiempo y dinamismo), se pregunté a las

empresas los resultados obtenidos al cumplir su tercer afio de operaciones (tabla 4).

Inicialmente se examino - comparativamente el niv'el‘ de ventas alcanzado y - su
comportamiento. En este sentido pudo percibirse que las TG evolucionan mas rapidamente,
pues para su tercer afio un 39% pasd al siguiente rango de facturacion establecido (de
menos de $100.000 anuales al rango de “entre $100.000 y un millén” anuales). Por su lado,

solo un 13% de las CG habian logrado este ascenso al cumplir su tercer aniversario.
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Otro-dato que refuerza la observacion es que, en las TG solamente un 44.4% de las firmas
permanece con una facturacién por debajo de los 100.000 délares anuales, mientras que en

las CG un 80% atin factura menos de la cifra de marras.

' Ademés se puede apreciar que, aproximadamente un 17% de las empresas p"erten'ecie'ntes al

TG facturan en su tercer afio sumas mayores a un millén de délares anuales, mientras que

entre las CG ninguna empresa alcanza esos niveles.

En lo que respecta al promedio de ventas anuales, en las TG este dato se ubica
aproximadamente en $385.000 contra $ 102.000 de las CG.

Finalmente se observo el nivel de exportaciones y el niimero de empleados que tienen las
empresas al tercer afio. En el caso de las exportaciones, entre las TG un 37% de las
empresas exportan mientras que en las CG esa suma es solamente un 20%. En cuanto al

ntiimero de empleados, resalta que en las TG un 62% posee més de 10 empleados en tanto

‘que en las CG solamente un 1 0% ha super_ado esa c_ifra de erhpleados.

Es de esta forma como puede notarse que, aunque las empresas TG y CG presentan
diferencias en la trayectoria histérica recorrida hasta el momento del presente estudio,
existen elementos de juicio para reafirmar 'que las empresas incluidas en el TG han

presentado mayores niveles de dinamismo que las del CG.

Retomando el andlisis de las caracteristicas bésicas de empresas y emprendedores

estudiados, se tienen los siguientes resultados. ... . . ool
El tamaiio de las empresas al nacer es pequefio.
Evaluado desde distintas dpticas, como volumen de ventas, inversion inicial, nimero de

empleados y tendencia exportadora, en promedio el tamafio inicial de todas las empresas es

reducido ( tabla 5).
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En términos agregados, si se mide por el volumen de ventas en su primer afio, un 88% se
ubica por debajo de los $100.000 ddlares y en el 85% de los casos la inversion inicial (Io)
fue inferior a los $100.000. Asimismo, el nimero de empleados al inicio es reducido, un
63% de los casos arrancaron con menos de diez individuos y un 33% sin ninguno (por
cuenta propia). Finalmente, la tendencié exportadora complementa esta visién de las
organizaciones en su momento cero, y muestra que el 92% de ellas no exportaron nada en

ese instante.

Desagregando el andlisis entre grupos y sectores se hallan algunas diferencias y

similitudes.

En primera instancia, puede afirmarse que la variable “ventas del primer afio” ha marcado
algunas diferencias significativas entre empresas menos y mas dindmicas, asi como que
sectorialmente las empresas ligadas al conocimiento tienden a iniciar en menor escala de
facturacidon que sus pares del sector convencional. Esto por cuanto en los datos de nivel de
ventas iniciales, puede apreciarse que las TG presentan un 23% de casos en que arrancaron
vendiendo cifras superiores a $100.000 anuales, mientras que en las CG el 100% de las
empresas vendieron menos de la misma cifra durante su primer periodo. Entre sectores, son
mas las empresas de tipo convencional que superaron la cifra de marras en sus ventas

anuales (19% vrs 6% en conocimiento).

En lo que refiere al tamafio de inversion inicial (Io), solo se halla una pequefia disimilitud
entre TG y CG, pues las primeras presentaron algunos casos de Io superior a $500.000,

aunque en general la tendencia fue a bajas inversiones de arranque.

En cuanto al nimero de empleados si existen diferencias, pero contrario a lo supuesto, las
TG presentan mayor porcentaje de empresas que han empezado con menos de 10
empleados en comparaciéon con sus homologas de CG (68% vrs 57%). Esta “anomalia”
podria tener explicaciones relacionadas con temas de productividad o subcontratacién. Las
firmas mas dinamicas pueden nacer con mecanismo de tercerizacion y parametros de

productividad mejores que las CG, por lo que su tamaifio inicial en nimero de empleados



es menor. A este respecto es importante recordar el analisis comparativo realizado para el
tercer periodo de las firmas, donde se demostrd que las empresas.del TG evolucionan mas

rapidamente que las del CG.

Por su lado, la tendencia exportadora inicial de la empresa también muestra disparidades
entre grupos. Un 33% de las TG exporté parte de su produccion comparado con un 20% de
las CG. Entre sectores las empresas ligadas al conocimiento fueron mas propensas a vender
en mercados extranjeros (33% lo hizo), mientras que las convencionales se concentraron en
mercados locales (solo 19% inicié exportando). Vale afiadir que los porcentajes de
exportaciones con respecto al total de ventas fue reducido en todos los casos, solo un 6%
del total de la muestra exporté mas del 50% de su produccion en su primer afio de

operaciones.

En resumen, las empresas tienden a ser pequefias en su nacimiento pero existen variables
como ventas iniciales y tendencia exportadora que distinguen ligeramente a las empresas

mas dindmicas con relacion a sus pares.

La practica de conformar equipos de socios emprendedores es generalizada, siendo
ain mas pronunciada entre las empresas mas dindmicas y las basadas en el

conocimiento.

En general un 70% de las empresas son fundadas por equipos de 2 o més personas, y las
mismas fueron creadas por grupos de individuos en donde predominan socios con
conocimientos complementarios y especializados (70% de las casos). Comparando TG
versus CG, en las primeras un 78% de los casos fueroh 'fofrnadas por grupos de socios,

contra un 67% de casos en las segundas ( ver tabla 6).

Trasladando la observacion hacia sectores, es factible hallar diferencias mas significativas.
Las empresas del conocimiento tienden a ser formadas por equipos (86% de los casos) en

mayor medida que las tradicionales (62% de casos).



En otras palabras, la practica de conformar grupos es bastante habitual entre todas los

emprendedores estudiados, aunque sobresalen en este sentido los ligados al conocimiento.

'Asociado a lo antenor y ‘buscando amphar el anéhsxs es notorio que al conjugar la vanable
conformac1on de equlpos con nivel educatwo si se hallan dlsparldades 1mportantes A
mayor nivel educativo (educacién universitaria) exhibido, mayor tendencia se aprecia
hacia la conformacién de equipos interdisciplinarios ( mientras en el grupo de los
empresarios con mayor nivel educativo un 79% constituyé grupos, en los de menos

educacioén fue un 53%).

Lo anterior permite apreciar también que, el fendmeno emprendedor “individualista”
emerge con mayor frecuencia entre las empresas de tipo “control convencionales” y

especialmente en individuos con menor nivel educativo (72% de los casos).

Obv1amente esto podria arrojar correlac1on posmva entre la educacwn y trabajo en grupo o
o capac1dad asomatlva y marca pautas 1mportantes para el: 51stema educatlvo y en general :
para la promocién del mejor accionar del conglomerado empresanal medlante la creacion

de equipos interdisciplinarios.

La edad actual de los encuestados es de 41 aiios en promedio y la mayoria empezoé a
pensar en la carrera empresarial a los 24 afios y medio. Ademas la mayor parte

inauguré su primer emprendimiento entre los 26-35 aiios (el valor medio fue 29 afios).

: -Los datos correspondlentes a esta variable (ver tabla 7) perm1ten deterrnmar que la
mayona de entrevistados pensaron muy jovenes en ser empresanos (69% de los casos antes, B
de los 25 afios) pero les tom¢6 bastante tiempo tomar la decisién de lanzarse al reto

emprendedor (aspecto que sera retomado més adelante).
Adicionalmente debe sefialarse que, no obstante lo expresado en el pérrafo anterior,

también un importante porcentaje de los entrevistados inicié su primera empresa antes de
los 25 afios (40% de los casos).
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El nivel educativo de los empresarios encuestados es elevado.

Un 60% de los individuos interrogados posee educacion universitaria completa y un 13% :
adicional estudi6 en la universidad (sin concluir). No obstante, en este hallazgo debe
sopesarse las caracteristicas de elite de la muestra (antes citada). Este resultado es muy
valioso (incluso tratandose de una elite), pero también es claro que no permite establecer
solidamente una conexién positiva entre empresas mas dindmicas creadas en los

turbulentos afios 90 y el nivel educativo del emprendedor.

Esto es asi por cuanto al desagregar el analisis segun el grado de dinamismo (ver tabla 8)
llama la atencién que la proporcién de personas con educacion superior es mayor entre las
CG que entre las TG (81% versus 67%) aunque también es revelador el hecho que en las
CG predominan los graduados universitarios en ingenieria ( a nivel de grado) mientras en
las TG lo hacen los postgraduados en ciencias econdmicas (53%). Esto podria

eventualmente revelar debilidades en la formacién empresarial de los ingenieros.

Trasladando el eje del andlisis al &mbito sectorial (tabla 8), se aprecia un mayor nivel
educativo entre los empresarios ligados a sectores del conocimiento (86% tiene
universitaria completa) en contraposicion a sus pares de sectores convencionales (37%

tiene estudios universitarios concluidos y 19% incompletos).

En conclusion puede sefialarse que, el nivel educativo general es bastante elevado y parece
existir una conexion entre los estudios de postgrado y el nivel de dinamismo mostrado por
las firmas encuestadas, aunque no es posible d_etefminai: si'este .fenémeno es de push o pull.
Es decir, los empresarios de firmas mas dindmicas requieren complementar sus estudios ( y
cursan postgrados) o el hecho de tener postgrados hace que los empresarios operen

empresas mas dindmicas.

Caracteristicas socioeconémicas: la mayoria de emprendedores proviene de familia de

clase media, cuyo padre trabajé como empleado y su madre como ama de casa.

54



En términos generales, los empresarios se ubicaron en la clase media (50%), seguido por la
media- alta (25%). Asimismo, un 43% tuvo padres que trabajaron en relacion de
' dependen01a en alguna empresa, aunque también un 33% son hl_]OS de empresanos Estos
datos son muy similares al estudiarlas tanto por grupo (TG vrs CG) como por sectores

(conocimiento vrs convencional) ( tabla 8).

En donde si existe disparidad, es en quienes provienen de padres emprendedores. En
general, este fendmeno es mas frecuente entre empresarios de menor nivel educativo. Es asi
como, aunque pareciera notarse algin vinculo entre los empresarios de menor educacién y

padres emprendedores, no se puede hacer ninguna conclusién definitiva.

Finalmente, debe llamar la atencién que la presencia femenina de emprendedoras en la
muestra es muy baja ( solo 8%) considerando que el 51.1% de la poblacién del pais son

mujeres.

Experienéias prévias: la mayoi" pzirte de émpren’dedores tuvo éxperiehcizi prévia como
empleado (63%), mayoritariamente de PyMEs (50%) aunque la GE es muy
significativa (46%).

Entre grupos (ver tabla 9), las TG son mas propensas a ser fundadas por ex- empleados de
GE que operan en sectores similares o relacionados al de su nueva empresa (30%) mientras
que las CG son fundadas por ex-propietarios de PyMEs provenientes de sectores similares
o relacionados al actual emprend1m1ento (23 8%). Ademads, en las CG tamblen hay una
importante proporcién de ex- empleados de empresas grandes que son- de dlStlI’ltOS sectores'

al actual, aunque la persona desempefié funciones similares (23.8%).

En este sentido, parece existir alguna conexién entre la similitud de sectores, previo y

actual, y la experiencia de trabajar en GE al momento de evaluar el dinamismo empresarial.
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Sectorialmente también existen divergencias. Los empresarios ligados al sector
conocimiento son en alta proporcion (55%) ex-empleados de GE (tanto del mismo sector
como diferente pero en funciones parecidas), mientras que en el sector convencional
predominan tanto, ex-empresarios de PyMEs relacionadas al sector actual asi como ex-

empleados de GE (23% cada uno).

En comparacion con el resto de paises americanos incluidos en el estudio, el resultado es
distinto ( a excepcion de Brasil) pues muestra un mayor vinculo de la GE como incubadora
de empresarios aunque, como se verd adelante, la misma GE no es calificada por los

emprendedores como fuente importante de adquisicién de vocaciones empresariales.

Volviendo al analisis de la experiencia previa, es valioso indicar que también se presentan
valores elevados para los ex-empresarios (38%) y la categoria de otros (25%) que en este
caso se conforma en su mayoria por personas del sector académico (docentes,
investigadores y estudiantes). En este sentido vale traer a colaciéon una vez mds las

caracteristicas de la muestra seleccionada que puede influir-en los resultados descritos.

De esta forma, si bien no pueden vislumbrarse tendencias que permitan conclusiones
definitivas, es interesante subrayar la presencia de indicios substanciales que parecen
conectar la experiencia de trabajar en GE y sectores afines con la mayor dindmica
empresarial, asi como la presencia de un nutrido grupo de individuos con experiencias
previas como emprendedores, formando nuevas empresas en sectores similares al original

(predominantemente pertenecientes al grupo de control dentro del sector tradicional).

ETAPA DE INCEPCION

Tal y como se defini6 en el disefio, esta fase incluye los momentos previos a la fundacién
de la organizaciéon. Su estudio es encauzado mediante preguntas de investigacion que
abarcan: los factores motivadores (personales y contextuales) que hacen de la carrera
empresarial una opcién atractiva, el surgimiento e identificacion de las oportunidadesv

empresariales, los elementos que afectan la decision final de iniciar la empresa asi como
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también la importancia de tener informacion relevante antes de ese inicio y utilizar

herramientas profesionales para su andlisis.

¢ Qué factores motlvan al emprendedor", ¢ Cudles son - los factores prmclpales de '

" adqulsxcmn de competenclas y vocacién empresarlal"

H.1.1 La principal motivacién es la auto-realizacién personal y/o ser independiente

i i

Las motivaciones de orden no econémico son mas importantes que las de orden

econdémico.

En general, las motivaciones mas mencionadas (top five) fueron las siguientes: -

Auto-realizacion 88%
Ser su propio jefe | _ 71%.

" Aumentar i ingresos - '71%‘ _
Contribuir a soc1edad 69%
Practicar conocimientos 66%

Los mismos top-five predominan entre todas las subclasificaciones de la muestra, ya sea
dinamismo (TG vrs VG) asi como sectores (conocimiento vrs convencional), aunque varian

en importancia relativa (tabla 10).

- Ahondando. en o anterior, -se tiene qué' para las""TG ser su pr'opidfje'fe‘ '*és"-md’chd menos

-1mportante (56 %) en- relacxon al CG. (91%) Por su lado, comparando al sector

conocimiento versus convencmnal se aprecia que en el primero es mas 1mportante la
autorealizacién (86.4%) y poner en préctlca conocimientos (86. 4%), ‘mientras que en el
segundo también es més importante la autorealizacién (88.5%) pero acompanado de ser su

propio jefe y mejorar los ingresos (80.8% cada uno).
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Adicionalmente, es importante afiadir que los modelos de rol y el hecho se ser millonario

son poco mencionados en todas las categorias (ver.tabla 10-A).

El conjunto de observaciones antes detalladas, permite aceptar H1-1 que argumenta acerca
de la importancia de los factores no econémicos sobre los meramente econdémicos en las
motivaciones empresariales. Esto genera un importante insumo que debe ser considerado a

la hora de plantear politicas o medidas de impulso a las vocaciones empresariales.

H.1.2 La cultura juega un papel negativo en la formacién de empresarios, manifestandose
en la reaccion de la familia y amigos ante el deseo del individuo de ser empresario.
H1-3 Dado este contexto cultural, los modelos de rol solo se presentan como factor

motivador en la minoria de las empresas.

La cultura no juega un papel desfavorable pero tampoco favorable hacia la creacién

de empresas.

En términos generales, de las respuestas puede desprenderse que el contexto inmediato del

emprendedor valora con buenos ojos la decisién de iniciarse como empresario y en altos

porcentajes (88%, 85%, 90%) su nucleo familiar, otros familiares y amigos lo calificaron

muy positivamente. En el contexto laboral, los colegas del nuevo empresario se mostraron

muy favorables a la decision (85%) mientras que la percepcién de los jefes previos no fue

tan benévola comparativamente hablando (solo 68% lo calific6 muy favorable). Asimismo

vale afiadir que los profesores universitarios del emprendedor casi no fueron mencionados

como una fuente de validacion utilizada por los nuevos empresarios en su proceso de toma
de decision (tabla 11). | |

Analizando entre grupos no surgen discrepancias importantes entre TG y CG, pero si en las
empresas ligadas al conocimiento y las de tipo convencional. Los niveles de apoyo,
sobretodo en los ambitos familiares, son mas elevados en las primeras (95% nucleo familiar
y 94 % otros familiares versus 82% y 75% respectivamente lo calificaron de muy

favorable). Aunque en las restantes categorias (amigos, colegas, jefes previos y docentes)
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los valores son similares a los generales, las diferencias anotadas dejan entrever una mejor
percepcion cultural hacia el emprendedor tecnolégico. En esta circunstancia es probable
que influyan factores adicionales como una mejor valoracién del tipo de negocios y la
dindmica del sector productor de software en CR, asi como la imagen posmva provemente .

de los EE.UU acerca de las empresas de base tecnologlca

En lo que respecta a modelos de rol, como se menciond anteriormente, su impacto es muy
bajo y solamente un 10.4% de los encuestados lo mencioné como un factor muy positivo en

su decisién de convertirse en empresario (tabla 10-A).

Como conclusién puede afirmarse que, contrario a lo supuesto en la H1-2, la cultura no
desempefia un rol negativo en la creaciéon de nuevas empresas en Costa Rica y los modelos
de rol ejercen un limitado papel como motivadores de vocaciones empresariales, segin lo

sefialado por H 1-3.

H1-4 El sistema educativo no juega un rol positivo, pues no promueve las motivaciones o

capacidades emprendedoras.

La principal fuente de adquisicién de competencias es la experiencia laboral, mientras

que la universidad se enfoca mds hacia aportar conocimientos técnicos y poco a

fomentar actitudes empresariales.

En aras de establecer cuales contextos son los mas influyentes para que el emprendedor

~adqu1era sus competencias empresanales, se consulto la ponderacmn que le brindaban a los

- diversos contextos definidos como ‘importantes en funcién a las distintas competenc1as

Especificamente los contextos incluidos en el estudio son: “sistema educativo” ( nivel
p

secundario, técnico, universitario), “cursos de capacitacién”, “experiencia laboral” y
“contexto familiar”. Por su lado las competencias analizadas son: resolucién de problemas,

vocacién empresarial, habilidades sociales, toma de riesgos, negociacidn, trabajo en equipo,
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creatividad, conocimiento técnico, marketing, administracion, trabajo duro, comunicacion y

habilidad para motivar a la gente. ‘

En linea con lo anterior, la “experiencia laboral” previa aparece como la mas importante
fuente de adquisicién de competencias emprendedoras y entre las habilidades mas citadas
se hallan: resolver problemas (79%), administrar (79%) y habilidad para negociar (75%)
(ver tabla 12 y derivadas).

En adicidn, es interesante sefialar que la motivacién empresarial fue la tinica competencia
incluida en el cuestionario que no alcanzo valores superiores al 50% en la ponderacioén que
le dieron los entrevistados con respecto a la experiencia laboral previa. En otras palabras, la
mayoria de los empresarios relevados valoran muy bien su experiencia laboral previa, pero
no considera que la misma le haya generado motivaciones empresariales en igual

proporcidn.

Aunque, como se dijo, la ponderacion de la experiencia laboral como generadora de
motivaciones empresariales es en general baja para todos los casos, vale rescatar que es
menos negativa en las TG ( en las TG un 44.4% opind que la experiencia laboral le gener6

motivaciones empresariales mientras que en CG solamente un 29% lo hizo).

En cuanto al “sistema educativo”, la mejor ponderacion es para el aporte de la universidad
al conocimiento técnico (60%), trabajo en equipo ( 44%) y mercadeo ( 40%). Esto debe ser
moderado un poco, pues estos porcentajes se refieren a los emprendedores que cursaron
estudios superiores ( el 73% del total). Estos datos refuerzan, al igual que en los otros
paises de Latinoamérica incluidos en él'proyecto del BID, la apreciacion acéfca dé que la
universidad no estd generando motivaciones empresariales, aunque si vale destacar su

contribucién al desarrollo de competencias para el trabajo en equipo.

Prosiguiendo con el “sistema educativo”, las ponderaciones anteriores no muestran

diferencias entre grupos de empresas (TG vrs CG) ni sectores (conocimiento vrs
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convencional) Asimismo, los restantes componentes (secundaria y técnica) no participan

activamente en la promocion de competencias empresariales.

; ‘Fmalmente los. otros. contextos: 1nclu1dos en el cuesuonano son poco mencmnados y el

tinico que resalta es el familiar como escuela de trabajo ‘duro (69%) y parc1a1mente de

motivacion empresarial (44%).

La suma de factores citados, permite aceptar la H1-3 pues la educacién secundaria y técnica
no juega un rol destacado y la educacién universitaria desempefia un rol limitado a forjar
fundamentalmente el conocimiento técnico pero no el mas vasto conjunto de competencias
empresariales. Ademds la experiencia laboral ejerce un rol crucial en la adquisicién de

competencias o habilidades empresariales.

H1-5 La etapa de incepcion se desarrolla en un menor lapso de tiempo en los empresarios

de firmas mds dinamicas.

La edad media del empresario cuando inicié su empresa fue de 29 afios, pero comenzé

a sentirse motivado a ser empresario desde los 24 afios y medio.

Los datos parecen mostrar que, aunque los individuos tuvieron una motivacién (a edad muy
joven) de ser empresarios, el proceso de biisqueda y seleccién de oportunidades es bastante
extenso o bien que las personas prefieren “entrenarse” en otros contextos durante un largo

periodo de tiempo antes de dar el paso definitivo en su carrera empresarial. -

Bajo el analisis inter-grupal, se percibe que los comportamientos son muy _sirhil'a‘res' tanto

para empresas TG y CG asi como entre sectores (tabla 7). Este resultado lleva a rechazar la
H 1-5. R

En suma, se concluye que las inquietudes empresariales rondan en la mente de los
emprendedores desde una edad muy joven, pero el tiempo promedio para ejecutarlas es

bastante dilatado. Este largo periodo podria tener explicaciones relacionadas con costos de
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oportunidad personales, falta de madurez, dificultades financieras o de recursos en general,
dudas personales con respecto al negocio o dificultad para identificar oportunidades de

negocios.

2. ;Cémo se identifican las oportunidades? ;Cudles son las principales fuentes de

oportunidades?

., Esta asociado el dinamismo empresarial con una mayor capacidad para identificar y

explotar oportunidades con potencial de crecimiento?.

Asimismo estas preguntas intentaran responderse con base a diversas hipotesis.

H 2.1 Las firmas mds dindmicas explotan en mayor medida que las menos dindmicas, las
oportunidades relacionadas a: |

a- Estrategias de tercerizacion de las GE.

b- Conductas innovadoras.

c- Demandas crecientes para productos/servicios producidos en mercados locales o

foraneos.

a- Estrategias de tercerizacion de GE

Los principales clientes al inicio de los emprendimientos fueron otras empresas,
mayoritariamente grandes. Para un nicleo significativo de nuevas firmas la
subcontratacion de grandes clientes constituyé wuna fuente importante de

oportunidades (40%).

En el 84% de las ocasiones, las nuevas firmas tuvieron a otras firmas como clientes
iniciales, y casi en la mitad estos casos fueron practicas de tercerizacion o subcontratacion
(40%) (tabla 13). En comparacion con el resto de América Latina (18,8%, Kantis 2001), es
interesante resaltar la mayor importancia relativa que ejerce este tipo de encadenamientos

en la economia costarricense como fuente de oportunidades.




En el caso especifico de la tercerizacién, esta ha generado mas oportunidades para las
firmas de mayor dinamismo (48% vrs 27%), independientemente del sector al cual

pertenezcan (conocimiento o convencional).

Tratando de apreciar mejor lo anterior, puede agregarse también el tamafio de las empresas
cliente (tabla 14). A este respecto, un 87% mencioné a GE y un 44% a PyMEs. Esto
muestra una conducta interesante de las GE como generadoras de oportunidades
empresariales para los emprendimientos estudiados y se corresponde con la estructura de la

produccién costarricense tal como se describid en la seccidn del contexto.

Estos resultados, unidos a lo antes comentado con respecto a las experiencias laborales
previas de los empresarios en GE, podrian ser indicio de que un grupo de emprendedores
se han desprendido de GE para conformar sus propias firmas (via outsourcing o
tercerizacion), las cuales presentarian mayores niveles de dinamismo que el resto de las
ﬁrmas Si blen este resultado dema.nda ser profundlzado, podna alentar el desarrollo de

programas de creacién de empresas relacionadas con GE.

En el ambito sectorial, las empresas de conocimiento presentan el mds alto porcentaje de
clientes conformado por empresas que antes no producian dicho bien ( 77%). En este sector
debe resaltarse que la clientela inicial estd totalmente compuesta por empresas, por lo que
el outsourcing parece ser menos relevante comparativamente. Esto podria explorarse como
una posibilidad para desarrollar més intensamente este sector. '

En adicién: a- lo anterib_f, las -',emp'resas "‘cOnVenci_onailés COritrblf"' son 'fias que més-

dependieron de consumidores finales (46%).

Las observaciones anotadas permiten aceptar la H-2-1 (a), pues los datos reﬂejan:que las
firmas mas dindmicas aprovechan mayoritariamente oportunidades de - negocios
provenientes de la GE. No obstante, persisten interrogantes acerca del tipo de

encadenamiento que se produce y si en Ultima instancia el mismo es causa o efecto de
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firmas méas dindmicas. Asimismo, debe contemplarse que el estudio no permite
dimensionar el grado de generalizacion de esta fuente de oportunidad al conjunto de nuevas
empresas, 1o que por otra parte, segun las estadisticas presentadas en la seccién contextual

indicaron ser pocas en el ambito industrial. -

b- Conductas innovadoras
La estrategia genérica mas utilizada por las empresas en su nacimiento fue la
diferenciacion de propuestas comerciales nuevas y/o existentes, siendo por el contrario

la innovaciéon una fuente relativamente menos explotada.

En valores agregados, un 65,5% de los entrevistados mencioné a la diferenciacion como su
conducta estratégica de ingreso al mercado. En segunda instancia un 33.4% acudi6 a
innovaciones sobre la oferta disponible para satisfacer una necesidad especifica del

mercado doméstico y un 25% compitié en términos de menor precio (tabla 15).

En todos los estratos (grupos y sectores) la diferenciacion ocupa el primer lugar como
estrategia genérica, pero existen distintas importancias relativas y balance entre opciones al

interior de cada grupo.

Como se menciond, para las TG lo mas importante fue la diferenciacion (52%) seguido de
estrategias de menor precio (33,3 %) e innovacion ( 29,6%). Por su lado las CG se

concentraron mas en diferenciarse (76%) seguido de innovaciones (38,1%).
Entre sectores, las ligadas al conocimiento también tendieron maés a diferenciarse (59%) e
innovar (40,9%) mientras que las convencionales se basaron en la diferenciacion (65%) y

en menores precios (30,8%).

En todos los casos, la introduccion de productos innovadores a nivel internacional fue

marginal.
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En resumen, como puede apreciarse las TG utilizan en mayor medida la estrategia de
diferenciacién« junto con menores precios, mientras que las CG tienden a concentrarse
mayoritariamente es estrategias de diferenciaciéon. Asimismo debe destacarse que las

empresas hgadas al conocimiento explotan relativamente mas la 1nnovac1on ‘que las

A convenc1ona1es

Las observaciones anteriores dejan espacio para concluir que, contrario a lo esbozado en la
H2-1 (b), las conductas innovadoras no han sido una fuente de oportunidades explotada por
la mayoria de nuevas firmas, no existiendo tampoco diferencias significativas por ello,
entre los grupos de distinto dinamismo empresarial. Sin embargo debe destacarse su
importancia entre los del sector basado en el conocimiento, aunque orientado al mercado

doméstico.
c- Mercados dinamicos

Las nuevas empresas mgresaron ‘en mercados con demanda creclente donde ya ‘

existian ofertas de productos de empresas competldoras

Un alto porcentaje de los entrevistados (96%) hizo ingreso en mercados con demanda
creciente y relativamente pocos presentaron un comportamiento innovador, pues como se
cit6, solamente un 33,4% utilizé alguna innovacién sobre productos previamente ofrecidos

(tabla 15), y un 10% ofreci6 productos diferentes a la oferta disponible (tabla 16).

As1mlsmo y seguramente como reﬂejo del proceso de apertura regional VlVldO en la década .
de los 903 'la competencia xmperante provino desde ambos ﬂancos, productores locales e

internacionales.

Llevando el andlisis a los grupos se notan mayores diferencias. Las TG enfrentan tanto
competidores fordneos como locales (un 58% versus un 41% en CG). Sectorialmente, no
se hallan diferencias significativas entre la competencia enfrentada por las compaﬁias del

conocimiento y las convencionales ( 66% vrs 60% respectivamente) (tabla 16).
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Las tendencias anotadas permiten concluir que los nuevos emprendimientos de mayor
dinamismo aprovecharon oportunidades provenientes del incremento en la demanda, que
debe ser satisfecha tanto con oferta local como foranea, aunque debe indicarse que esta

situacion no los distingue de las menos dindmicos lo cual ‘impide confirmar la H 2-1(c).

¢, Se relaciona el dinamismo empresarial con una mayor utilizacion de redes para

captar las oportunidades y movilizar los recursos necesarios?

H.2-2 Las redes de contactos personales (netwoks personales) del emprendedor son vitales
para obtener informacidn sobre oportunidades de negocios. La mayoria de emprendedores
identifica sus ideas u oportunidades a través de sus redes personales. Existen diferencias

entre empresas mas y menos dindmicas en torno a esta variable.

La principal fuente de captacién de oportunidades fue la experiencia laboral previa y

también es importante la interaccion — discusién con otras personas de la red.

Las cifras son claras al indicar que un 85% de los entrevistados dicen haber identificado su
idea a partir de anteriores experiencias laborales y un 73% a partir de sus interacciones o
discusiones con ofras personas. Adicionalmente algunas otras fuentes que alcanzaron
valores dignos de mencionar son la lectura de revistas (41%) y la visita a ferias

comerciales (38%) (tabla 17).

Observando los grupos (TG vrs CG) las conductas son casi idénticas, aunque las TG usan
relativamente un poco menos sus experieﬁcias laborales-pfe\fias (81,5 % vrs 90,5%) y mas

sus redes personales (74,1 % vrs 71,4%).

Entre sectores es importante sefialar que el uso de redes como fuente de identificacion de
oportunidades es mas frecuente entre las empresas ligadas al conocimiento (86.4%) que
entre las convencionales (61.5%). Ademas otra divergencia es que las del conocimiento

usan relativamente mas la lectura de revistas especializadas (55% vrs 31%) en tanto que las
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convencionales las visitas a ferias comerciales (43% vrs 32%). Probablemente esto se deba
a factores propios de cada sector comercial y su forma de adquisicién de informacién y

conocimientos

El tamaiio y la composicién de la red de contactos del emprendedor al fundar su
empresa son limitados si se lé compara con el resto de naciones latinoamericanas
incluidas en el estudio, constituyendo esto una debilidad del proceso emprendedor en:

Costa Rica.

Al consultarsele a los entrevistados por la cantidad de personas con las cuales interactud
para obtener informacién para el arranque de la empresa ( es decir, su red de contactos en
ese momento) casi un 30% respondidé que nadie le dio informacién, un 54,1% manifestd
que entre uno y ocho y un 16% mas de ocho personas (tabla 18). Por su lado en
Latinoamérica, del total de respuestas un 70% se ubico en el rango de una a ocho personas
y un 30% superior al mismo (nétese que ninguno manifesté haber arrancado sin que nadie

le diera informacién).

Entre grupos las cifras no varian mucho, tanto en los que respondieron que nadie les
proporciond informacién, como en el tamafio de las redes de aquellos que si tuvieron

acceso a ella.

Intentando ahondar en el tema de redes, también es valioso mirar su composicion interna
( ver tabla 18). Sin dejar de lado que su tamafio no es muy amplio, es interesante evaluar si

existen diferencias entre categorias.

En la mayoria de casos los amigos fueron un componente muy importante (30%), pero
debe resaltarse que existe algiin grado de “dispersion de integrantes” ( es decir los
conocidos, colegas, relaciones comerciales- y desconocidos también tienen valores

importantes) aunque esto es igual de cierto para las TG como CG.
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"En cuanto a la ocupacion de los individuos de esas redes, una importante cantidad fueron
ejecutivos de GE y profesionales independientes (alrededor de 25% para cada
categoria). Esto es cierto tanto para TG como CG y en el caso de conocimiento vrs
convencional solo se diferencia en que los profesionales independientes fueron mds

importantes para las primeras.

Analizando la relacidn actual de esas personas con el negocio, se puede derivar un tema de
estabilidad de la red, pues el 54% no tiene al dia de hoy ningin tipo de relacion

comercial y solo un 23% es cliente actual ( esto es mas marcado para las convencionales).

Dado que también es valioso evaluar la composicion de la red desde la perspectiva
socioecondmica y demografica se consultd sobre ese aspecto, y para Costa Rica la mayor
parte (66%) de sujetos de la red pertenecen a una clase socioeconémica similar y

estan ubicados en 1a misma ciudad (74%).

Retomando las consideraciones anteriores respecto -a importancia y tamafio, puede
concluirse que las redes personales son una fuente de opdrtunidades 'mu'y valiosas para el
empresario, pero que su tamafio, composicion y estabilidad no marcan diferencia alguna
entre los grupos de distinto dinamismo empresarial, no permitiendo con ello confirmar lo
estipulado en H 2-2 acerca de su mayor relevancia entre las firmas mas dinamicas. Ademas
se nota un menor comportamiento de redes entre el empresariado costarricense con respecto

a los restantes paises analizados por el proyecto BID en Latinoamérica.

3. (Cuales son los principales factores que influyen en la decision final de lanzar la

empresa?.

H 3.1 Las motivaciones positivas relacionadas con factores no econdémicos son més

frecuentes entre los emprendedores mas dindmicos (TG) que en los menos dindmicos (CG).

[9))
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Los principales factores que inciden positivamente en la decisién de iniciar la empresa
fueron.de cardcter no econémico, pero los de tipo econémico también han sido muy

relevantes.

GloBalfrlenfé los cinco factores més citados fueron: :aﬁtd-reéliiaéién (90%), enfrentar
continuos desafios ( 88%), mejorar nivel de ingresos (83%), tamafio y crecimiento del
mercado (77%), ser su propio jefe (77%) y contribuir a la sociedad ( 75%). Como
puede apreciarse se conjugan cuatro elementos de caracter no econémico y dos econémicos

en las principales razones para abrir la empresa (tabla 19).

En aras de afianzar los resultados anteriores, se consulté a los empresarios por su
ponderacién personal respecto a ambos tipos de factores ( se pidi6 asignar un 100% entre
ambos tipos de motivos) y las respuestas obtenidas reflejan lo antes dicho, ya que un 53%

fue la ponderacién obtenida por los no econémicos contra un 47% para los econémicos.

El anélisis gfupal muestra, qﬁe para lés_TG la importancia de su -au_'to realizacién es alin mas.
elevada (96%), seguidé de contribuir a lé sociedad (70%) 'y ser su'prdpio jefe (63%). Por
su lado las CG valoran un poco menos la auto-realizacién personal (81%) como motivador
de su emprendimiento pero comparativamente se motivan mas por ser su propio jefe ( 95%)

y enfrentar continuos desafios (91%).

En vista de lo descrito, y opuesto a la H 3-1, para el caso costarricense no parece haber
diferencias significativas entre las. motivaciones originales que impulsaron la apertura de

- empresas pertenecientes al TGy CG.

Sectorialmente las conductas son bastante parecidas, lo que quizé sea llamativo mencionar
es que la unica divergencia notable es que las empresas del conocimiento relativamente
valoran mas el enfrentarse a continuos desafios (95.5%) y menos el aumento de sus
ingresos personales (72.7%) mientras que para las convencionales es lo opuesto, importa

mas aumentar ingresos (92.3%) y menos enfrentar desafios (80.8%).



H3.2 La disponibilidad de fendos es uno de los factores mas relevantes en la decision final

de iniciar la empresa.

Casi la mitad de los empresarios calificé la falta de financiamiento como una

influencia muy negativa en su proceso de toma de decision.

En forma global, un 46% calific6 la falta de financiamiento como un factor que influyd
muy negativamente, y como se vera adelante, la mayor parte inicia su emprendimiento con

recursos internos (personales o de su circulo social- familiar).

Segregado por grupos hay una diferencia importante, pues las TG pefciben mas
positivamente su acceso al financiamiento (un 37% lo calificé como negativo pero un 40%
favorable). Esta mejor percepcion fue mas notoria en las empresas “target-tradicional” (que
fueron las mas activas al utilizar sus redes industriales y por tanto podria percibir mejor esta
variable). En cambio en las CG solamente un 19% percibié como positivo el 'dispdnef de

financiamiento y 45% lo percibié como negativo.

Los elementos antes citados, hacen que la H 3-2 referida a la disponibilidad de fondos
como elemento determinante en la decision de arrancar una empresa no sea confirmada, ya
que aunque muchos empresarios calificaron como muy negativa para sus intereses esta
variable, aun asi tomaron la decision de iniciar su empresa, lo cual se refleja ademas en su
menor importancia relativa frente a otros factores como los indicados en H 3-1. Debe sin
embargo relativizarse este resultado debido a que el panel no incluye empresarios que no se

iniciaron finalmente.

iSon las empresas mds dindmicas aquellas que muestran mayor utilizacién de

informacion y herramientas profesionales en la evaluacion y gestion del negocio?

H 3.3 Las empresas que dispusieron de informacion técnica y comercial antes de su

apertura, han tenido un mejor desempefio que aquellas que no lo hicieron.




La informacién utilizada previamente por el empresario es especializada y no hay
diferencia sustancial entre el tipo de informacién que conocian las empresas mas y
-menos dinamicas al momento de su apertura, Dlsponer de mformaclon al parecer es.

'relevante incluso para sobrevivir.

En términos generales, el empresariado costarricense entrevistado conoce y utiliza en
mayor medida el siguiente tipo de informacién al abrir su empresa: fuente de conocimiento
técnico (88% de los casos), conocimiento de sus competidores (77%) y caracteristicas del
mercado (73%). La unica disparidad. interesante de resaltar es que las TG tuvieron
comparativamente mucho mas acceso a informacién relativa a los canales de distribucién
del producto (ver tabla 20). Estos resultados permiten ponderar la importancia de esto

ultimo para penetrar exitosamente en el mercado y crecer en ventas.

Volv1endo al total de la muestra, se ve que el tipo de informacién por el cual menos se
. 1nteresaron los emprendedores fue el tamafio de planta- requendo para ser competltlvo asi
como el tamano de inversion inicial (Io) para los mismos fines ( solo 25% y 31% dgeron
conocerla). Es posible que el tamafio venga mas definido por los recursos disponibles que

por una evaluacién mas profesional sobre el tamafio minimo eficiente y/o competitivo.

Vistos los datos por sectores también son similares, y las divergencias responden mas bien
a temas propios del sector ( por ejemplo las empresas tradicionales se preocupan mas por el

tamafio de planta o canales de distribucion).

- En oposicién a la H3-3, se puede concluir que'e‘nb-tétr‘riino's genéraiés no hay diferencias ;
entre las empresas (TG vrs CG) con respecto al tipo de informacién que conocian y
utilizaron en su proceso de toma de decisién de inicio de empresa. Solamente resalta como
un factor interesante que las empresas més dindmicas tienen mejor conocimiento de los
canales de distribucién asociados al mercado / producto de su empresa En general

predomina la utilizacién de informacién técnica y comercial propia del producto o servicio
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en conjunto con alguna caracterizacion del mercado que permite al emprendedor

vislumbrar la factibilidad de su negocio..

H 3-4 La utilizacién de herramientas profesionales para evaluar el proyecto empresarial es

mas frecuente entre las empresas mas dinamicas.

El uso de planes de negocios previo al arranque de la firma fue moderado.

Los emprendedores relevados solamente hicieron uso de célculos muy generales como
forma previa de evaluar su ingreso al mercado. Bajo este marco, los mas utilizados fueron
las estimaciones aproximadas de ingresos y costos (63% lo hicieron) y célculos de ingresos
personales esperados del proyecto (54%), aunque también destacan (con valores cercanos al
40%) el uso de planes de negocios formales, flujos de caja (cash flows) estimados y periodo

medio de recuperacion del capital (tabla 21).

Visto por grupos, los resultados son equivalentes y maés bien se nota una mayor tendencia
en las CG a la utilizacion de calculos previos, con lo cual no se comprueba la H 3-4 que
sostenia como elemento diferencial de las organizaciones mas dindmicas el uso maés
extendido de estos instrumentos. En este punto vale recordar la relacion entre las CG y el

Centro de Incubacién de Empresas, lo cual podria afectar estos resultados.

Introduciendo otras variables para profundizar en el andlisis, se puede buscar correlacion

del resultado anterior con el nivel educativo y experiencia previa del emprendedor (tabla
21).

En cuanto a la educacion se aprecia una clara tendencia, pues a mayor nivel educativo
mas se utilizan planes de negocios. Por su lado, en lo que se refiere a experiencia laboral
previa resalta que el emprendedor que proviene de PyMEs y de GE como empleado,

tienden a utilizar en igual medida los planes de negocios.
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En linea con el uso de proyecciones financieras, también se consulté con respecto a la
comparacion de resultados con otras alternativas 'y/o proyectos del emprendedor y se
obtuvo un bajo porcentaje (tabla 21-A). Ergo, el andlisis para ingresar al mercado toma en
~cuenta de forma moderada las proyecc1ones pero las mismas no son contrastadas con otras -
alternativas de inversién ni se basa en la mayoria de los casos en la formulacién de planes

de negocios.

La comparacién de los pofenciales ingresos versus los ingresos obtenidos como empleado
si son habituales entre los emprendedores que manifestaron prever los ingresos personales
esperados de proyecto (tabla 21-B). No obstante, al trasladar este andlisis al total del panel
se obtiene un bajo impacto, pues este porcentaje de individuos que realizaron célculos de
ingresos personales es poco significativo dentro del total del panel (54.2%). No obstante,
esto de alguna forma refuerza la anteriormente citada importancia motivadora que posee el

hecho de mejorar el nivel de ingresos a la hora de abrir una nueva empresa.
ETAPA ARRANQUE

La segunda etapa incluye los momentos del “lanzamiento empresarial” y su estudio
pretende distinguir basicamente como es el comportamiento del emprendedor en lo que al
acceso y movilizacién de recursos se refiere. En definitiva, el acceso, movilizacion y
organizacion de los recursos confluyen para hacer realidad las motivaciones empresariales
que cualquier individuo pueda tener. En este sentido las experiencias previas (laboral y
educativa), el manejo de redes y las fuentes de recursos disponibles hacen de la idea

.. original una actividad emprendedora

4. Qué factores influyen en el acceso y movilizacion de recursos? ;Cudl ‘es la
contribucion de la formacion y experiencias laborales previas de los emprendedores?.
¢ Qué papel desempeiian las redes?. ;Como es la composicién del financiamiento

inicial?.

73



H 4-1 La experiencia laboral previa es un factor fundamental que contribuye al proceso de

busqueda de los recursos aiecesarios para el inicio de la empresa.

A la hora de buscar y movilizar recursos, en promedio un 90% de los entrevistados cit6 a la
experiencia laboral como la mas valiosa fuente. Esto ocurre tanto en la buisqueda de

tecnologia como de otros recursos no monetarios ( tabla 22).

Visto por grupos no existen diferencias significativas, ya que la relacion entre experiencia
laboral y tecnologia y/o otros recursos, es igual de importante para las TG y CG (un 96% y
93% fueron los valores para TG contra un 84% para ambos casos en CG). Entre sectores
solamente hay cifras distintas en la variable tecnologia, pues para las empresas del
conocimiento es mas clara la conexion de su experiencia laboral con esta variable como

fuente facilitadora.

Retomando los valores totales de la muestra se concluye que, en linea con la H4-1, la
experiencia laboral es un elémento crucial para la obtencién de recursos en el arranque de
la firma. Este resultado estaria indicando que es en dicho d&mbito donde los emprendedores

aprenden acerca de los recursos necesarios y como acceder a los mismos.

H 4-2 El nivel educativo es un factor fundamental que contribuye al proceso de bisqueda

de los recursos necesarios para el inicio de la empresa.

La educacion de postgrado es muy importante en el acceso y movilizacion de recursos.

Con una ponderacién -superior a la educacion ‘universitaria de grado, la educacién de
postgrado es vista como una fuente valiosa a la hora de obtener la tecnologia clave y otros

recursos para iniciar el negocio (89% y 78% de los casos respectivamente) (tabla 22).
El fenomeno anterior se origina exclusivamente en las TG, pues de las CG solo un

individuo posee formacioén de postgrado. Entre las referidas TG, la mayoria de los que

valoran positivamente la educacion de postgrado pertenece al sector conocimiento. No
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obstante lo antedicho, debe resaltarse que también la contribuciéon de la educacién

universitaria de grado es bien ponderada (84% y 72% de los casos).

En razén de lo anterior es valido c_o'nclu'ir, acorde a las H 4-2, que el nivel educativo es un’
factor fundamental en la busqueda y organizacién de los recursos necesarios para iniciar la -

empresa.

H 4-3 Los networks personales, industriales e institucionales son mds importantes en las
empresas del sector conocimiento que en las del sector convencional al buscar recursos no

monetarios.

Las redes industriales (proveedores, clientes, colegas) cumplen un rol de mayor
relevancia en relacién a las personales ( amigos, parientes, conocidos) y a las
institucionales (profesores, universidades, instituciones publicas, asociaciones
comerciales y otros por el estilo) como facilitadoras de recurso_é no monetarios
(_info"rxﬂa'cién,, tecnologia y otros recursos 'impdrta_htes" cbnio»inbstalaciones 0 equipo)

(ver tabla 23).

En la biisqueda de informacién las redes industriales superan a las personales ( 92%
de menciones versus 71%) y ademas surge la institucionalidad como una fuente de

informacidn significativa (46% de menciones).

Analizado entre grupos, en términos generales este comportamiento a la hora de buscar

informacién es bastante similar entre las TG y CG.

Asimismo, sectorialmente no hay mayor divergencia, aunque vale resaltar que el apoyo de
la institucionalidad ‘se’ circunscribe mayoritariamente hacia empresas convenqioriales del
CG, las cuales las pbnderan mas favorablemente (tabla 23-A). Nuevamente las
caracteristicas de la muestra pueden influir los datos, sesgando el rol de las instituéiones en

forma positiva.
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En la basqueda de tecnologia se mantiene la supremacia de las redes industriales y
disminuyen notablemente las personales. Tanto en TG como CG las principales fuentes
son los proveedores ubicados en la misma region (ver tabla 23-B). Ademads vale afiadir que
la institucionalidad en este rubro es bastante limita_da y orientada a las empresas CG.
Analizando entre sectores, debe agregarse que las empresas ligadas al conocimiento tienen

lazos mas fuertes con sus redes industriales como fuente de adquisicion de tecnologia.

En la bisqueda de otros recursos, las redes industriales y personales tiene similar
importancia, ( un 46% versus 40% respectivamente). Como puede apreciarse ( ver tabla
23-C), en general el uso de redes disminuye ostensiblemente en esta categoria. En
semejanza con las variables anteriores, los estratos de la muestra no arrojan mayor

diferencia entre ellos.

En sintesis, los datos descritos permiten concluir que en el momento de buscar recursos no
financieros para arrancar, los emprendedores tienden a hallarlos preferiblemente entre sus
redes industriales inde:pendiehterhente del secfor al cual pertenezcan ( lo cual refuta la H 4-
3 que proponia la importancia mayoritaria de las redes persorialeé para las empresas de

conocimiento).

H 4-4 El tamafio y composicién de los networks influyen en la movilizacién de recursos
para abrir la empresa. Las empresas mas dinamicas se distinguen por el mayor tamafio y

diversidad de las redes del empresario.

El tamaiio de la red del empresario al iniciar su empresa es menor a 8 personasy esto -

no marca diferencias entre las TG y CG en la adquisicién y organizacién de recursos

Al consultar cuantas personas facilitan el acceso a recursos no monetarios para el
surgimiento de la compaiiia, un 6% manifesté que nadie y un 88% dijo que de una a ocho,
mientras que, en los restantes paises latinoamericanos el promedio se ubicé en 7% y 70%
respectivamente. En otros términos en Costa Rica solamente un 6% se favoreci6é por una

red de mds de ocho personas frente al 23% en promedio de América Latina.
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Entre grupos los datos son parecidos y sectorialmente la tendencia en el tamafio de las redes

es semejante (ver tabla 24).

- Es asi como, en estrecha concordancia con lo antes expuesto, las dimensiones de las redes

del empresariado costarricense son relativamente mdas limitadas. Esto genera una
interesante cuestidon, pues pareciera necesario aumentar las actividades y conductas

generadoras de redes entre el empresariado costarricense.

Asimismo, la conclusién anterior es valedera para todo tipo de organizaciones, lo cual
contradice la H 4-4, que estableci6 una diferenciacion entre TG y CG con base en esta

variable de redes.

H 4-5 Los ahorros personales, dinero de la familia o amigos/parientes, son la principal

fuente de financiamiento al lanzar la nueva empresa.

H 4-6 Tal composicién de fondos financieros trasciende la ﬁertenehcia a algun sector de las

empresas.

Las fuentes internas de financiamiento (ahorros personales y préstamos de familiares)
son las mas utilizados para iniciar empresas, siendo muy restringido el acceso a

fuentes externas (bancos, capitalistas de riesgo, entidades financieras).

En valores agregados, un 90% de los entrevistados dijo haber acudivdo‘ a este tipo de fuentes

internas para solventar sus necesidades financieras al iniciar su empresa (ver tabla 25). -

Adicionalmente se observa que las fuentes externas ( inversores privados, bancos,
financieras) son, al igual que en Latinoamérica, muy limitados ( solo 17% los mencioné).
Asimismo es interesante la importancia relativa de otras fuentes (basicamente comerciales

o indirectas ) que alcanzaron un 60% de menciones.
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Analizando otras fuentes en particular, es notoria la ausencia de capital de riesgo y angeles

inversores ( 0 y 2% respectivamente).

Por grupos la tendencia es muy parecida pero entre sectores si se hallan divergencias

significativas.

En las empresas ligadas al conocimiento, las fuentes son atin mds limitadas y solo pueden
mencionarse dos como importantes: ahorros de fundadores (86% de casos) y avance de
clientes (37%). Por su lado en las convencionales existe mayor dispersion de fuentes:
ahorros personales (81%), préstamos de amigos o familia (46%), bancos (20%), crédito de
proveedores ( 39%), compra de maquinaria de segunda mano (42%). Este hallazgo refuerza
la necesidad de contar con mecanismos de evaluacidn que permitan promover

financieramente a las empresas del conocimiento.

En conclusion ( y acorde con H 4-5) puede decirse que: las fuentes internas han sido el
soporte de la creacién de empresas en Costa Rica y es notable la necesidad de atraer (via
sensibilizacion, capacitacion y marco regulatorio) a las fuentes externas hacia la creacion
de empresas. Ademas las fuentes comerciales constituyen una interesante alternativa para
solventar parcialmente los problemas de financiamiento, por lo que seria interesante
profundizar en su estudio. Ademds, en concordancia con la H 4-6, no existen diferencias

significativas entre grupos (TG vrs CQG) al analizar esta variable de financiamiento inicial

de las nuevas empresas.

H 4-7 La composicion inicial de los fondos refleja también la actitud del emprendedor |.

hacia las fuentes externas en adicién a la disponibilidad de las mismas.

Ahondando en el anélisis de las fuentes de financiamiento, pero con una optica desde la
demanda, se consulté al emprendedor por qué razones no accedié a las fuentes externas.
En los resultados ( tabla 26 ) la causa mas comun fue atribuida a los oferentes ( 82% de los
casos indico que la oferta era inapropiada o no tenia informacidn al respecto ) pero destaca

que en un 59% de ocasiones las causas fueron propias del emprendedor (prefirio evitarlas
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o0 no las estimo necesarias). Ergo, el limitado acceso a las fuentes externas ( financieras -
bancarias) también tiene una explicaciéon importante desde el lado de la demanda del
empresario, indistintamente del sector que se trate. Esto permite comprobar al menor

' parcialmente la H 4-7

Finalmente se estudid el efecto causado en las compafifas el no tener acceso a fuentes
externas y se obtuvo, al igual que en el estudio BID para Latinoamérica, que las
limitaciones més importantes tienen que ver con su impacto sobre la dimensién del tamafio-
escala inicial (65% de casos) y sobre el nivel tecnolégico de arranque (41%) (tabla 27). Es
decir, las firmas nuevas se vieron obligadas a limitar estas dos variables al inicio de sus

operaciones.

Al interior de los grupos los efectos més adversos fueron para las TG, aunque estas mismas
obtuvieron apoyo de clientes grandes o proveedores (esto con mayor énfasis en
conocimiento) lo cual de nuevo refuerza tanto la importancia de las fuentes externas como

" de las come;'cialeé uotras.
ETAPA DE DESARROLLO TEMPRANO

La etapa de desarrollo temprano abarca los primeros tres afios de operacién de la firma y
su andlisis se orienta basicamente a comprender cémo es el proceso inicial de penetracién
de mercado que lleva a cabo la nueva empresa asi como cudles son y cémo enfrenta los

principales problemas en esta etapa.
5. _;,Qué~,facfores ‘afectan’ el desarrollo femprano?;"_;,Qué,i‘ factores afectan la.
penetracién de mercados? ;Cuiles son los principales problemas que enfrentan los
emprendedores durante los primeros tres afios de operaciones? ;Cémo es el proceso

de resoluciéon de problemas?-

¢ Qué factores afectan la penetracién de mercados?
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Un importante grupo de firmas manifestaron haber enfrentado una competencia

intensa o muy-intensa en sus inicios.
Un 41% de la muestra percibi6 un elevado nivel competitivo en su entorno (ver tabla 28).

Analizado por grupos, la percepcién acerca del nivel competitivo fue relativamente similar.
Entre las TG un 37% opind que era elevado o muy elevado y en las CG un 45% asi lo
pensd. Sectorialmente visto, las empresas del conocimiento percibieron menor nivel
competitivo en su entorno (23,8%) mientras que en las convencionales fue mas elevada

esta percepcion (44%).

Agregando el tamafio predominante de los competidores, la mayoria de las empresas

entrevistadas compite tanto contra GE como PyMEs.

En promedio, un 46% de las respuestas situaron a la GE y PyME como sus competidores en
los primeros tres afios de vida. La opinién de que su mayor competencia proviene de “todo

tipo” de empresas es menos habitual en las TG que en las CG (30% vrs 65%)

Por su lado, las empresas del conocimiento percibieron que sus competidores eran tanto GE
como PyMEs en la mita de los casos (50%) contra un poco menos en las firmas

convencionales (42.3%).

Adicionalmente, en aras de entender como fue ese proceso de penetracion al mercado, se
consultd con respecto a las ventajas y desventajas de la firma en ese contexto competitivo

inicial. -

En general, la mayoria de empresas manifesté tener mejor calidad, disefio y servicios

por un precio menor. Asimismo reconocieron su inferioridad en labores de

mercadotecnia (tabla 29).
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Sin dejar de lado la natural tendencia que tiene el empresario a ser muy optimista con su
propuesta comercial (“yo tengo mejor calidad y servicio aunque menos recursos para
mercadear y financiar que mis competidores”) es importanté destacar que el
comportamiento estrateglco arriba senalado es muy similar para todos los - grupos y
sectores bajo estudio, lo cual podria denotar una tendenma que caracterice a las empresas
exitosas de los 90s. Ademds surgen también claras lineas en cuanto a las necesidades de

mejoramiento del accionar empresarial.

Como conclusién resulta palpable que no existe una nitida relaciéon entre la presién
competitiva ( en términos de nimero y tamafio predominante de competidores) y el
dinamismo observado entre las empresas. Mas bien resulta interesante sefialar que las TG
percibieron relativamente menor presién competitiva que las CG e identificaron més

claramente que tipo de competidores (GE 6 PyME) era los que enfrentaban.

H 5-1 Los pr1ncxpales problemas se vinculan con la necesidad de consolidar la base de

\ chentes yel esquema de ﬁnanc13m1ento de la empresa

Los cinco problemas (top five) mas importantes fueron:

Lograr un flujo de caja balanceado 85%
Gerenciar la empresa 60%

Hallar clientes 55%
‘Comprar maquinaria adecuada e 55%: o S
"Gerenciar la produccnon CLT Tt O 53%

Entre grupos, los datos son muy similares y los top five se mantienen en todos los cifuCés de
variables (target, control y sector) aunque cambia la importancia relativa de cada uno (ver
tabla 30).




Por ejemplo, en TG se suma a los principales problemas el conseguir informacion de
mercado (52% vrs 45%) mientras que en CG es mas relevante conseguir clientes (60% vrs
52%). Sectorialmente es destacable que en las empresas ligadas al conocimiento es donde
mas se presenta el problema de conseguir informacion de mercado y “sale” de los top five
el conseguir equipo adecuado. Es decir, el acceso a informacién és'rhés relevante para las

empresas del TG — conocimiento.

A modo de conclusion, vale subrayar el predominio de problemas de indole interno
vinculados con la gestion empresarial (cuatro de los top five) asi como la ausencia, entre los
principales, de problemas relacionados con dotaciéon de recursos humanos (comprobando
parcialmente la H 5-1). Esto puede iluminar vias de accién en el mejoramiento del accionar

de las empresas y de los sistemas institucionales de apoyo.

H 5-2 El acceso a fuentes externas de financiamiento en esta etapa es crucial para el éxito

empresarial.

Las principales fuentes de financiamiento contintian siendo las internas, aunque las
necesidades de financiamiento y la falta de acceso al sistema financiero se tradujeron
en un aumento de la importancia de las fuentes de crédito comercial y de otras

opciones, *

En valores globales las fuentes internas disminuyen su importancia relativa ( del 90% de
casos al 78%) como fuente de financiamiento, pero siguen ocupando el lugar de privilegio
(tabla 31). Asimismo la importancia de las otras fuentes (comerciales) se incrementa y pasa - .
a ocupar un lugar preponderante (de 60% pasan a 71% de casos), al tiempo qué las fuentes
externas (inversores, bancos y financieros) también aumentan pero no son de gran impacto

(27 % de casos y en la etapa previa eran 17%).

Entre los grupos el comportamiento se mantiene muy similar al mismo que imper6 durante
la etapa de arranque. Esto es, entre TG y CG no hay diferencias significativas. Ademas en

las empresas del conocimiento las otras fuentes comerciales (basicamente adelanto de

2
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3.6 RESUMEN DE RESULTADOS E HIPOTESIS.

Hlpotes1s planteada

‘Resultado

Hll La- prmc1pal ‘motivacién -es la auto-réalizacién personal y/o . ser
independiente

Confirmada

H.1.2 La cultura juega un papel negativo en la formacién de empresarios,
manifestindose en la reaccion de la familia y amigos ante el deseo del
individuo de ser empresario.

No confirmada

H1-3 Dado este contexto cultural, los modelos de rol solo se presentan como
factor motivador en la minoria de las empresas

Conﬁmiada

H1-4 El sistema educativo no juega un rol positivo, pues no promueve las
motivaciones o capacidades emprendedoras

Confirmada

H1-5 La etapa de incepcion se desarrolla en un menor lapso de tiempo en los
empresarios de firmas més dindmicas.

No confirmada

H 2-1 Las firmas mas dinidmicas explotan en mayor medida que las menos
dindmicas, las oportunidades relacionadas a:

a- Estrategias de tercerizacion de las GE.

b- Conductas innovadoras.

c- Demandas crecientes para productos/servicios producidos en mercados
locales o foraneos.

a- Confirmada
b- No confirmada
c- No confirmada

H.2-2 Las redes de contactos personales (netwoks personales) del emprendedor

son vitales para obtener informacién sobre oportunidades de negocios. La

mayoria de emprendedores identifica sus ideas u oportunidades a través de sus
redes personales. Existen diferencias entre empresas mas y menos dindmicas
en torno a esta variable.

Confirmada

parcialmente. (- No
existen diferencias
segin dinamismo).

H 3.1 Las motivaciones positivas relacionadas con factores no econémicos son
mas frecuentes entre los emprendedores mas dinamicos (TG) que en los menos
dindmicos (CG).

No confirmada

H3.2 La disponibilidad de fondos es uno de los factores mas relevantes en la
decision final de iniciar la empresa

No confirmada

H 3.3 Las empresas que dispusieron de informacion técnica y comercial antes
de su apertura, han tenido un mejor desempeiio que aquellas que no lo hicieron

No confirmada

H 3-4 La utilizacién de herramientas profesionales para evaluar el proyecto
empresarial es mas frecuente entre las empresas mas dinidmicas.

No conﬁrmada

H 4-1 La experiencia laboral previa es un factor fundamental que contribuye al

proceso de biisqueda de los recursos necesarios para ¢l inicio de la empresa.

Coﬁﬁrmada

H 4-2 El nivel educativo es un factor fundamental que contribuye al proceso de
busqueda de los recursos necesarios para el inicio de la empresa

Confirmada .

H 4-3 Los networks personales, industriales e institucionales son mas
importantes en las empresas del sector conocimiento que en las del sector
convencional al buscar recursos no monetarios.

No confirmada

H 4-4 El tamafio y composicién de los networks influyen en la movilizacion
de recursos para abrir la empresa. Las empresas mas dinamicas se distinguen
por el mayor tamafio y diversidad de las redes del empresario.

No conﬁrmgda

H 4-5 Los ahorros personales, dinero de la familia o amigos/parientes, son la
principal fuente de financiamiento al lanzar la nueva empresa.

Confirmada
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H 4-6 Tal composicion de fondos financieros trasciende la pertenencia a algtn | Confirmada
sector de las empresas.

H 4°7 La composicion inicial de los fondos refleja también la actitud del | Confirmada
emprendedor hacia las fuentes externas en adicidn a la disponibilidad de las | parcialmente
mismas.

H 5-1 Los principales problemas se vinculan con la necesidad de consolidar la | Confirmada
base de clientes y el esquema de financiamiento de la empresa. parcialmente

H 5-2 El acceso a fuentes externas de financiamiento en esta etapa es crucial | Confirmada
para el éxito empresarial.

H 5-3 Las redes del empresario desempefian un papel mas relevante en el | No confirmada
proceso de resolucion de problemas de las firmas més dindmicas.

H 5-4 El apoyo institucional (network institucional) no ejerce un papel vital en | Confirmada
el desarrollo temprano de las empresas mas dindmicas. parcialmente

H 5-5 Las empresas mas dinamicas (TG) son lideradas por equipos de|Confirmada
emprendedores, cuyos miembros poseen habilidades o conocimientos
complementarios, mas que por empresarios individuales.

3.7 ANALISIS FACTORIAL DE COMPONENTES MULTIPLES (AFCM) Y
AGRUPAMIENTO (CLUSTERS)

Como se menciond, los datos fueron analizados a partir de una tabla légica completa de

resultados para cada empresario y se procesaron mediante el programa SPAD.

Globalmente el AFCM vy clustér produjeron, con base a las variables incluidas en el
cuestionario original, cinco tipos de perfiles de individuos y se determind una variable
como la de mayor causa de diferencias entre dichos perfiles. De esos cinco perfiles, cuatro
son factibles de analizar, pues el quinto presenta falta de respuestas segin el software

utilizado.

La presentacion de los resultados como se menciono, incluye. la "‘pi',_oximicalad” de
individuos en torno las variables definidas (es decir grupo de individuos que respond'ieron a
una variable, por ejemplo: formacién académica), el porcentaje de cada respuesta posible
para la variable dentro del grupo (por ejemplo numero de individuos con formacioén
académica universitaria presentes) y el porcentaje de la respuesta sobre el total de
encuestas (siguiendo con el ejemplo cuantos individuos con formacidén académica

universitaria hay en toda la muestra) (ver anexo 1).




A continuacién se presentarad el analisis de cada perfil, a fin de detectar los principales
componentes y diferencias de cada uno. El software utilizado, y por ende los porcentajes

que se anotaran a la par de cada variable, permite presentar el porcentaje de la categoria

- dentro del grupo y el porcentaje de la_¢ategoria sobre el total de encuestas. Es decir, el -

" SPAD conforma grupos o perfiles en funcién de las diferencias significativas entre estos

dos porcentajes, correspondientes al grupo sobre el perfil y sobre el total del panel.
Perfil 1

En esta clase, destaca la presencia de empresas que nacen orientadas al mercado doméstico
en forma exclusiva (96% dentro del grupo y 63% del total de la muestra), con una inversién
menor a 100.000 délares. Aunque también debe manifestarse que, por las caracteristicas de
la muestra, este resultado es tipico de la mayoria de empresas incluidas en el estudio

(especialmente en lo que respecta al nivel de inversion).

Asimismo’, esta clase muestra un emprendedor con nivel educativo alto (uni’veArs_._itariQ. én”
89% grupo y 41% total muéstra), con Ve'xperiencia 'previ'a fundamentalmente cofno
empleado de GE en otro sector diferente al actual pero en funciones similares a la actividad
de la empresa fundada (88% y 26%) asi como también se observan experiencias no

empresariales (docente, investigador o estudiante en 75% y 33%).

En el tema de conformacion de equipos, este perfil arroja empresas con mas de dos socios,

(37% y 20%). Dentro de los equipos predominan los roles complementarios ( 55% y 33%).

" Analizando el proceso émprendedor, se tiene que la primera etapa (incepcién) de este perfil -

se caracteriza por:
La motivacién proviene mayoritariamente de factores no econdémicos ( 59% y 28%);

iniciaron su empresa entre los 24 y 35 afios (67% y 40%) y su mayor adquisicién de

capacidades empresariales fue mediante su experiencia laboral ( 85% y 58%).
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El surgimiento de las oportunidades para este perfil proviene claramente de empresas que
no producian los bienes o servicios que la nueva empresa ofrecid (85% y 41%), y a su vez

estas empresas fueron de ambos tamafios, GE y PyME ( 33% y 17%).

En cuanto a la etapa de arranque, se aprecia que este perfil accedid a los recursos para
lanzar su firma mediante una red de contactos personales de aproximadamente 4-8 personas
(48% v 21%) y utilizé en alguna medida fuentes de financiamiento catalogadas como

“otras”, es decir fuentes comerciales, indirectas y de mercados de segunda mano (37% y
11%).

La etapa de desarrollo temprano solamente presenta una variable distintiva importante para
este perfil nimero 1. En este sentido, las cifras exponen que la discusién de asuntos

relevantes del negocio con terceras personas ajenas a la firma es un rasgo distintivo (59% y
35%).

Perfil 2

Este perfil es el mas limitado de todos, pues solo se compone de tres variables que ademas
tienen bajos porcentajes de impacto en el total de la muestra, no obstante resulta muy
interesante la asociacion que el software realiza de las variables experiencia previa, nivel de

exportaciones iniciales de la firma y contexto que mas le influy6.

Como se dijo antes, el método usado es exploratorio y no permite hacer inferencias, pero
llama la atencion que las empresas de mayor nivel de exportacion inicial (aquellas que
exportaron mas del 50% de. su prodLiccic')n)_, se Vi'riculah',en mayor medida con. ex-
empleados de PyMEs provenientes de sectores diferentes al actual pero en funciones
similares (66% y 3%). Como corolario de este perfil nimero 2 los individuos, que
pertenecen al mismo, valoraron a su contexto familiar como el mas importante para la
adquisicion de sus habilidades / competencias empresariales. No obstante debe tenerse
presente que estos individuos representaron poco en el total del panel, de ahi que no se

pueda asociar estas variables muy fuertemente.



Perfil 3

“El tercer perfil muestra aun empresario que'ini"cié su firma -deSpués de los 35 afios ( 78%.y
21%) y cuya tendencia a conformacién de equipos es alta (78% y 24%) y dentro de ellos

los roles asumidos son similares ( 44% y 10%).

Asimismo este perfil muestra una mayor presencia de ex- empresarios Pymes de otros

sectores pero en funciones similares (33% y 4%).
Por su lado, la etapa de incepcién para este perfil, se caracteriza por el “surgimiento de
oportunidades” provenientes claramente de prddééos de tercerizacién de otras ﬁfmas-( 78%

y 24%), mayoritariamente GE ( 67% y 25%).

En relacién con lo anterior, también resalta que la estrategla més utilizada en este segmento

A fue la de menor precio (44% y 10%) y fueron los de mayor uso de 1nformac1on prev1a al

arranque ( 44% y 6%)

Perfil 4

El perfil 4 exhibe a un empresario que fue empleado de una empresa PyME de sector igual
o relacionado (44% y 9%), hijo de padre cmpleado (78% y 31%) y madre ama de casa
(89% y 47%) y con nivel educativo de secundarla 1ncompleta (44% y 1 1%) “

‘ 'Unid'o' alo élnteri'o'r,'.' se _ti'ené que_,-e'st.é,'_pefﬁlv_.‘po'vséé fbaja-i‘té_ndencia_ ala .dofiforinécién" c,‘le' A
equipos ( un solo socio en el 66% y 26% de los cé_sd_s) y su niayorvfuent‘c de'adqu_isicilén de

competencias empresariales fue la expcrienci'a'labo’ralv( 100% y 59%)."

La etapa de incepcién en esta clase se caracteriza porque sus clientes iniciales (surglmlento

de oportunidades), proviene de consumidores 1nd1v1duales (89% y 17%) y es préctlcamente
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inexistente la presencia de empresas como clientes iniciales, (ni las que no producian el

producto o servicio ofrecido ni las que implementaron procesos de tercerizacion).
Observacion Grafica. -

De los resultados obtenidos de la aplicacion del método de AFCM, se aprecia que la
variable de mayor importancia y que marca la principal diferencia entre perfiles es la de

“como surgen las oportunidades para el emprendedor”.

A fin de profundizar en este hallazgo se efectué un proceso de cluster, mediante una serie
de mapas que arroja el SPAD, que muestra la ubicacién espacial de los perfiles en relacion
con las principales caracteristicas del emprendedor y del proceso de surgimiento de

oportunidades (ver mapas 1-2 en anexo 2).

Lo que se desea con este procedimiento es refinar el andlisis y para ello el SPAD ubica en
el plano a cada perfil, relacionandolo con las caracteristicas demograficas y la forma en la

cual surgio su oportunidad de negocios.

Especificamente en el mapa 1 se ve como en el perfil 1 se ubican individuos con educacién
universitaria y distintas modalidades de experiencias previas, (empleados de GE en otro
sector pero con funciones similares, docentes o académicos, y también ex-empresarios de

PyME:s de sector diferente).

Otra caracteristica que se ubica afin a la clase 1 son personas con rango de edad entre 24-35

o menores de 24 afios.

El mismo mapa 1 sefiala que las clases 2 y 3 tienden a acercarse al sector PYME (ex-
empleado  diferente sector y empresario otro sector pero funcién similar). Otras
caracteristicas adicionales e interesantes de asociar con estas dos clases son el rango de
edad (mayor de 35 afios) y la tendencia a conformar equipos con roles similares

(especialmente en el perfil 2).
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Finalmente el mapa 1 ensefia que en la clase 4 predominan los ex-empleados PyME de
igual sector, con educacién secundaria (completa e incompleta), y que tienen una relativa

‘tendencia a no conformar equipos (un solo socio).

En lo que respecta al surgimiento de oportunidades, el mapa 2 presenta algunos aspectos

interesantes.

En el perfil 1 se nota que las empresas que no producen lo que la nueva empresa ofrece,

fueron la principal fuente de oportunidades.

Por su lado los perfiles 2 y 3, bajo el método de clusters, no se relacionan con ninguna
fuente de oportunidades en especial y solamente se observa un mayor impacto del contexto

familiar como transmisor de habilidades o competencias empresariales.

'En cuanto al perfil 4, resal'ta la importancié de'gonsumidores individuales y la carencia de

empresas como clientes iniciales de las nuevas empresas.

Asimismo vale afiadir que el mapa 2 refuerza el hecho que algunas variables como
vexpen'encia laboral (generando competencias empresariales), demanda creciente y red
inicial de contactos menor a 15 individuos, se asocian medianamente igual con todas las
clases o perfiles ( se ubican al centro del mapa - coordenadas 0,0 — y a una distancia

equivalente a todas las perfiles).
' P'eifﬁlés-_DepufadoS

Los datos de mayor peso porcentual surgidos de los dos andlisis anteriores, permiten

distinguir en forma simplificada a los perfiles de la siguiente manera:
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Perfil 1, principal rasgo: empresas que en su inicio le vendieron a otras empresas

domésticas (sin tercerizacion).

Compuesto por empresas que le comenzaron vendiendo a otras empresas que no producian
sus productos. Fueron fundadas por: individuos con experiencia previa como empleado de
GE en sector diferente pero funcion similar, como empresario PyME de diferente sector y
como docentes - académicos. Ademas este grupo se basa en estrategias de diferenciacion

y ponderan muy bien su educacién universitaria.

Perfil 2, principal rasgo: empresas muy exportadoras fundadas por ex-empleados de
PyMEs.

Interesante pero limitada asociacién entre empresas de mayor nivel de exportacion,
fundadas por ex- empleados de PyMEs provenientes de sectores diferentes al actual pero en

funciones similares.
Perfil 3, principal rasgo: empresas fundadas por procesos tercerizacion de GE

Empresario que inici6 su firma después de los 35 afios, con elevada tendencia a conformar
grupos y “beneficiado por surgimiento de oportunidades” provenientes claramente de
procesos de tercerizacion de otras firmas, mayoritariamente GE. Su experiencia previa es
variada, aunque hay leve predominio de personas ligadas a PyMEs. Ademas la estrategia
més utilizada en este segmento fue la de menor precio y hubo elevado uso de informacion

previa al arranque.

Perfil 4, principal rasgo: empresas que le vendieron en su inicio a consumidores

individuales.

Empresario que antes fue empleado de una empresa PyME de sector igual o relacionado,

con baja tendencia a la conformacién de equipos y su mayor fuente de adquisicién de



competencias empresariales fue la experiencia laboral. Su oportunidad de negocio proviene

de consumidores individuales y es practicamente inexistente la presencia de otras empresas

como clientes iniciales.

‘En sintesis puede decirse que el AFCM define a la variable “como surgen las oportﬁnidades

de negocios” como el principal factor diferenciador entre cuatro perfiles que pueden

-apreciarse sucintamente en la siguiente tabla:

Perfil 2

Variable y Perfil 1 Perfil 3 Perfil 4
rasgos
distintivos
Oportunidad de|Le vendieron a|Nd. Procesos de|Le vendieron
negocios  para|otras empresas tercerizacion principalmente a
iniciar su |domésticas  sin mayoria de GE |consumidores
empresa procesos de individuales.
tercerizacion.
Experiencia - Empleados de | Ex empleados de | Personas ligadas |Nd. Pero aprecia
previa GE en sector|PyMEs a las PyMEs muy bien a la
diferente  pero : -|experiencia
| funcién similar |laboral’ - como |
" |- Empresario de | fuente © de
PyME de competencias y
diferente sector. habilidades.
-Docente,
estudiante
Nivel educativo | Universitaria Nd. Secundaria
completa =
incompleta.
Estrategia Diferenciacién [ Nd. Menor precio. | Nd.
Tendencia Nd. - Elevada Nd.
exportadora '
| Conformacién - |Nd. . {Nd. Elevada Baja. - .
|degrupos | = L P a®

Nd no diferencia entre perfiles
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CAPITULO IV
" CONCLUSIONES

El presente capitulo incluye las principales conclusiones extraidas del analisis de los datos -

y se presenta siguiendo el orden establecido para el proceso emprendedor.
CARACTERISTICAS BASICAS DE LOS EMPRENDEDORES Y SUS EMPRESAS

1. El tamafio inicial de las empresas es pequefio ( medido en ventas, numero de empleados,
inversion inicial y tendencia exportadora). El nivel de ventas iniciales y la tendencia

exportadora permiten distinguir ligeramente entre empresas mas dindmicas y el resto.

2. La practica de conformar equipos de socios emprendedores es predominante y
ligeramente mas acentuado entre las TG, especialmente en las ligadas al conocimiento,

aunque en general la mayoria de las empresas fueron fundadas por equipos.

3- La mayor parte de emprendedores tuvo experiencia previa como empleado y proviene

mayoritariamente de PyMEs, aunque la GE es bastante significativa también.
PRIMERA ETAPA DEL PROCESO EMPRENDEDOR: INCEPCION.
Qué motiva al emprendedor?

4- Entre las motivaciones mas relevantes existen niaybr ntimero “dev‘faé_t_ores' de 'ordgﬁ no
econémico (necesidad de logro, iﬁdependenbia, contribuir a la Sociedéd, poner en practica
los conocimientos, enfrentar continuos desafios) que de orden econémico (en este sentido
la més importante es mejorar el nivel de ingresos). Asimismo es importante afiadir que los

modelos de rol y el deseo de enriquecerse tienen poco impacto.

5- En general, para la muestra costarricense se obtiene que la cultura no es desfavorable

pero tampoco promueve la creacién de empresas. En primer lugar el entorno familiar y los
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amigos son muy favorables ante la decisién de iniciarse en la actividad empresarial, pero
por el otro lado no se favorecen modelos de rol y ademés el emprendedor no percibe una

mejora de su estatus social por convertirse en empresario.

6- La pririéipél fuente de’adquisicién. de competehc‘ias empresariaies bafa los individuos
encuestados fue su experiencia laboral, tanto de PyMEs como GE. No obstante existen
indicios substanciales que parecen conectar la experiencia de trabajar en GE con la mayor
dindmica empresarial, lo cual podria vincularse con el debilitamiento experimentado por la

PyME durante las ultimas dos décadas.

7. El sistema educativo costarricense parece no ejercer un rol activo en la promocién del
espiritu empresarial y su enfoque ha sido mas orientado hacia los conocimientos técnicos
que al desarrollo de las competencias emprendedoras No se fomentan actitudes
emprendedoras (toma de riesgos, motivaciéon empresarial, habilidades sociales, toma de
decisiones, creatividad, etc.). En el lado positivo se debe rescatar que se not6 una relacién

entre educacion y tendencia a trabajo en equipo (conformacién de equipos empresariales).

8- La edad del empresario cuando inici6 su empresa fue 29 afios pero comenz6 a pensar en
ser empresario desde los 24.5. Pareciera ser que, aunque los individuos tuvieron una
motivacién inicial (a edad muy joven) de ser empresarios, el proceso de busqueda y
seleccion de oportunidades es bastante dilatado o las persohas prefieren “entrenarse” en
otros contextos antes de dar el paso definitivo en su carrera empresarial. Otras
explicaciones podrian estar relacionadas con dificultades para reunir el capital iniéial or lla

existencia de elevados costos de oportt___midad _personales_.
Cémo existen y cudles son las fuentes de oportunidades?
9- Otras empresas domésticas fueron los principales clientes al inicio. de los

emprendimientos y el uso de sistemas de tercerizacién o subcontrataciéon han sido muy

valiosos para los procesos de nacimiento de las nuevas firmas de mayor dinamismo. En
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general la dependencia exclusiva de consumidores fue més preponderante en empresas de

control en sectores convencionales.

10- Los emprendedores presentaron en su gran mayoria productos que ya eran ofrecidos
por sus competidores, que son tanto nacionales como extranjeros, y la mayoria ingresaron

en mercados con demanda creciente.

11- La estrategia genérica mdas utilizada por las empresas en su nacimiento fue la
diferenciacién mientras que las conductas innovadoras no han sido una fuente de
oportunidades muy explotada, excepto entre las nuevas firmas basadas en el conocimiento,
las que de todas formas, lo hicieron sin una proyeccion internacional. No se hallaron
diferencias significativas entre la conducta estratégica de la empresa y el nivel de

dinamismo mostrado.
Coémo identifica el emprendedor las oportunidades?

12- La principal fuente de oportunidades fue la experienéia laboral previa y también es
importante la interaccion — discusion con otras personas (redes). Relacionando este
resultado con la importancia de GE en Costa Rica y el protagonismo venido a menos de la
PyME, se recalca la impresion de que el surgimiento de empresarios mas dindmicos parece
provenir de haber trabajado previamente como empleado de empresas grandes en
actividades distintas, pero en funciones que permitieron un aprendizaje relevante para

emprender la nueva actividad.

13- El tamafio y la composicién de la red de contactos del emprendedor al fundar su -
empresa son limitados (casi un tercio de los emprendedores arrancaron su empresa sin
interactuar con alguna persona) si se le compara con el resto de naciones latinoamericanas
incluidas en el estudio, constituyendo esto una debilidad del proceso emprendedor. Entre
los que si utilizaron redes de contactos al inicio de su empresa, €l tamafio y composicién de
esa red fue estable y concentrada (menos de ocho personas). No hay diferencias en este

sentido al relacionarlo con las empresas mas dinamicas, por lo que, si bien es cierto las
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redes personales son importantes generadoras de oportunidades, su utilizacién como fuente

de informacién por los emprendedores es susceptible de ser ampliada.

Qué factores afectan la decision final de abrir la empresa?

14- Los principales motivos para iniciar la empresa fueron de cardcter no econémico, pero
los de tipo econdémico también son muy relevantes. Para el caso costarricense no parece
haber diferencias significativas entre las motivaciones originales que impulsaron la apertura

de empresas pertenecientes al TGy CG.

15- Casi la mitad de empresarios calificd el acceso a financiamiento como muy negativo.
No obstante, entre las empresas del grupo objetivo pertenecientes a sectores tradicionales
hubo una mejor percepcion de la disponibilidad de contar con financiamiento a la hora de
arrancar su negocio. Ademads es valioso afiadir que estas empresas (TG- tradicional) fueron

las mas activas en utilizar sus redes industriales como fuente de recursos.
Qué tan importante es tener informacién relevante antes de iniciar la empresa?

16- La informacién utilizada previamente por el empresario es espe}ciali'zadafw(tégnic‘:a y
comercial) y no hay diferencia sustancial entre el tipo de informacién que conocian las
empresas mas y menos dindmicas al momento de su apertura. El uso de proyecciones
financieras fue moderado y a mayor nivel educativo mas se utilizan los planes de negocxos
sobretodo entre la gente que ya tuvo su propia empresa y el que fue empleado de GE pero

esto tampoco se vincula con d1fe__renmas_ de dinamismo exhibido.
SEGUNDA ETAPA DEL PROCESO EMPRENDEDOR: ARRANQUE.

Cémo acceden y qué factores influyen en la organizaciéon y movilizaciéon de los

recursos requeridos por el emprendedor para arrancar su empresa?



17- La experiencia laboral previa es fundamental al acceder a los recursos para iniciar la
empresa. Esto se vincula con lo anteriormente mencionado en cuanto a la importancia de la
experiencia laboral como fuente de oportunidades y como proveedora de competencias

empresariales.

18- El nivel educativo del emprendedor es muy importante en el acceso y movilizacion de
recursos. Asimismo, para un grupo de emprendedores (relacionados basicamente con las
TG del sector conocimiento) la educacion de post grado ha sido fundamental para este

acceso y movilizacion de recursos.

19-. Las redes industriales (proveedores, clientes, colegas) cumplen un rol de mayor
relevancia en comparacion con las redes personales (amigos, parientes, conocidos) y con
las redes institucionales (profesores, universidades, instituciones publicas, asociaciones
comerciales y otros por el estilo) como facilitadoras de recursos no monetarios
(informacidn, tecnologia y otros recursos importantes como instalaciones o equipo) El

comportamiento anterior no difiere entre grupos (TG vrs CG).

20- Esta red de contactos del emprendedor al iniciar su empresa es concentrada y estable, y
al igual que en la deteccion de oportunidades mencionada previamente, su composicion es

de ocho personas o menos, independientemente del sector que se trate.

21- Las fuentes internas de financiamiento (ahorros personales y préstamos de familiares)
son las mas utilizados para iniciar empresas en Costa Rica. Asimismo se observa que los
emprendedores, al igual que el resto de paises de Latinoamérica incluidos en proyecto BID,
tienen un acceso 'mliy limitado a las fuentes externas (bancos, capitales de riesgo, entidades - |
financieras). Finalmente es interesante la importancia relativa que otras fuentes

(comerciales o indirectas) han alcanzado.

Sectorialmente visto, en las empresas ligadas al conocimiento, las fuentes son mas
limitadas y solo pueden mencionarse dos de ellas como importantes: los ahorros de

fundadores y los avances de pago de sus clientes. Por su lado en las convencionales existe
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mayor variedad de fuentes: ahorros personales, préstamos de amigos o familia, bancos,

crédito de proveedores, compra de maquinaria de segunda mano.

22- El limitado acceso a las fuentes externas ( financieras - bancarias) también tiene una
“explicacion importante desde el lado de la demanda del empresario, 'que muchas veces
prefiere no perder control sobre su empresa y entonces no acude al crédito. Esto no marca

diferencias entre empresas segiin su dinamismo.

23- Los principales efectos que sufren las nuevas empresas por no tener acceso a fuentes
externas se asocian con limitaciones de tamafio - escala y el nivel tecnolégico inicial del

emprendimiento.

TERCERA ETAPA DEL PROCESO EMPRENDEDOR: DESARROLLO
TEMPRANO

. Cudles factores afectan la penetracién inicial de mercados de las nuevas empresas?

24- En general todas las empresas han enfrentado un grado importante de presion
competitiva, en mercados con demanda creciente y amplio espectro de competidores. Las
empresas del TG percibieron menor presiéon competitiva (en términos de tamafio y niimero

de competidores) que las del CG.

Cuiles son los principales problemas que enfrenta una empresa en sus primeros afios

y como los resuelven?

26- D_estaca el predominio de problemas de indole interno vinculados con la gestién
empresarial ( mantener un flujo de caja equilibrado, gerenciar la empresa, ‘gerenciar la
produccién) asi como la ausencia, entre los principales, de problemas relacionados con la

calidad de los recursos humanos.
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27- Las principales fuentes de financiamiento contintan siendo las internas, aunque las
necesidades de financiamiento y la falta de acceso al sistema financiero se tradujeron en un
aumento de la importancia de las fuentes de crédito comercial y de otras opciones. Por su
lado, las fuentes externas (inversores, bancos y financieros) aunque aumentan levemente,
no son de gran impacto. En las empresas del conocimiento las otras fuentes éomerciales
(basicamente adelanto de clientes y crédito de proveedores) siguen siendo vitales mientras
que las tradicionales dependen maés de fuentes internas aunque mejora su acceso al crédito

bancario y fuentes externas en general.

28- Existe un fuerte énfasis en la solucion de problemas mediante las propias capacidades
internas (sin ninguna ayuda externa). Contrariamente a la tendencia en los restantes paises
americanos, la interaccion con agentes externos para resolver la problematica empresarial

es poco explotada por las empresas, ya sean TG o CG.

29- Las redes institucionales tiene un impacto reducido en el desarrollo temprano de las
empresas y su limitada labor ha estado concentrada en un sector de empresas de la muestra

(las CG del sector tradicional).

30- El AFCM combinado con cluster, permitié esbozar cinco agrupamientos de individuos
que se podrian definir como clases o perfiles. De esos cinco perfiles, cuatro resultaron
factibles de analizar y se pudo notar que la variable definida como “forma en que surgen las
oportunidades para las nuevas empresas” fue el principal elemento diferenciador en la

mayoria de esos perfiles.

31- Las principales diferencias halladas entre empresas, segin su-dinamismo, a través del

proceso emprendedor definido son:

Durante la incepcion:

» FEl nivel de ventas iniciales y la tendencia exportadora permiten distinguir ligeramente

entre empresas mas dindmicas y el resto.
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e En las empresas TG conseguir informacién de mercado es mas importante mientras que

en CG es mas relevante conseguir clientes.

e Hay més presencia de equipos entre las TG.

32- Sectorialmente las principales diferencias halladas en el ptoceso-‘de creacién de

empresas son las siguientes:

Durante la etapa de incepcion:

e En las empresas del conocimiento los niveles de apoyo, sobretodo en los dmbitos
familiares, son mas elevados, lo cual dejan entrever una mejor percep'ci'é'n' cultural hacia

el emprendedor tecnoiégico

e Las empresas de conocimiento presentan el mas alto porcentaje de clientes conformado

- por empresas que antes no producian dicho bien y la tercerizacién parece ser menos

relevante. Por su lado, las empresas del convencional varian entre oustsourcing (las mas
dindmicas) y consumidores individuales (las menos dindmicas).

e Las empresas ligadas al conocimiento explotan relativamente mas la innovacion que las

convencionales.

e El uso de redes como fuente de identificacién de oportunidades es méas __frecuénf_e éhtre

las empresas ligadas al conocimiento que entre las convencionales. -

Durante la etapa de arranque:

e En las empresas ligadas al conocimiento, las fuentes de financiamiento son atin més
limitadas y solo pueden mencionarse dos como importantes: ahorros de fundadores y

avance de clientes
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CAPITULO V ‘
RECOMENDACIONES

Acorde a las conclusiones y resultados obtenidos, se presentan seguidamente propuestas de

accion orientadas a fortalecer la promocion del espiritu empresarial en el ambito

costarricense.

Generar motivaciones empresariales

El incremento de motivaciones y actitudes empresariales abarca varios aspectos

&
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La sociedad debe reforzar modelos de rol que impulsen el espiritu empresarial. Aunque
este tipo de valores se transmiten por muy diversos medios, un programa de desarrollo
emprendedor puede desempeifiar un papel de impulsor inicial, de forma tal que se
genere toda una dindmica nacional de reconocimiento al emprendedor. En este sentido
pueden tomarse casos de emprésarios de distintos perfiles y sectores como punto de

partida y difundir sus experiencias por medios masivos.

La adquisicion de competencias empresariales no debe dejarse exclusivamente
circunscrita a la experiencia laboral. Los restantes sistemas mencionados (educacion,
capacitacion, familia) deben reforzar, junto al cambio cultural antes esbozado, la

adquisicion de capacidades y motivaciones empresariales.

El sistema educativo debe enfocar més su accionar hacia el espirifujemprendedor.
Desde la educacion primaria hasta la universitaria, el sistema podria proporcionar no
solo conocimientos técnicos (planes de negocios y otros) sino actitudes y vocaciones.
Existen muchas experiencias que pueden ser estudiadas y adaptadas a la realidad
costarricense. En la educacidn primaria y secundaria se pueden implementar o reforzar
las experiencias que efectia Junior Achievement como una forma de inculcar valores

empresariales entre nifios y jévenes. En la educacién técnica (que actualmente estd



siendo fortalecida mediante un proyecto de cooperacién entre Centroamérica y la
Republica China de Taiwédn) se deberian introducir fuertemente aspectos vinculados
con la empresarialidad como opcién de carrera. Finalmente la educacién universitaria
también puede 1nculcar el esplrltu emprendedor y tratar de introducir en sus planes y-
objetivos la formacién de empresanos tanto de sus estudiantes como profesores (en

este sentido existe la experiencia del Instituto Tecnolégico de Costa Rica)

Ademads de generar vocaciones empresariales, se debe cultivar actitudes afines a ello. Es
basico promover la toma de riesgos, el manejo de reveses y la capacidad para
desarrollar redes, los cuales resultaron ser los principales elementos de aversion

sefialados por los entornos familiares.

Ampliar las fuentes de oportunidades emprendedoras

A nivel macro y micro las oportunidades emprendedoras pueden ser ampliadas.

o
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En el ambiente macro, la estabilidad y sana pre'sic')n competitiva son importantes para la
toma de oportunidades entre los potenciales emprendedores. Una economia en

crecimiento y con reglas claras son necesarias para el surgimiento de nuevas empresas.

La importancia de otras empresas como clientes iniciales de las nuevas firmas puede
aprovecharse mediante la instauracién de incentivos a procesos de tercerizaciéon o
subcontratacion (programas de desarrollo de proveedores, mejoramientos de la calidad)

que podrian acompafiar a la estrategia de atraccmn de inversiones extranjeras. En este

_sentxdo existe un precedente en la experiencia. efectuada por CICR BID, ‘CENAT entre

otros, para generar un programa de proveedores para grandes empresas, queé podria ser

evaluado y replicado en otros sectores y/o ser orientado a nuevas empresas.
Dado que muchos de los emprendedores adquieren competencias emprendedoras de sus

contextos laborales, pero estos no les generan igualmente motivaciones empresariales

se podria intentar rellenar ese vacio. Esto implicaria estimular la creacién de
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motivaciones empresariales (spin-off) entre esos potenciales emprendedores que
laboran como empleados mediante instrumentos como acceso a informacion,
posibilidades de incubacion, contactos empresariales y capacitacion. En este sentido, las
camaras empresariales (que tradicionalmente han tenido roles muy activos en la

sociedad costarricense), podrian colaborar ampliamente.

Reforzar el comportamiento y conformacion de redes.

Considerando los tres ambitos de redes analizados se puede mejorar el accionar en este

sentido.

)
AN

La formacién de redes personales, si bien es un campo mas de tipo personal, puede ser
inducido mediante el sistema educativo. Ya se aprecid que existe relacion entre
educacion y trabajo en equipo, por lo tanto podria ampliarse el alcance de la educacién
en este sentido. Otra posibilidad para fomentar las redes personales son mediante

experiencias.de aprendizaje especifico (como EmpreTec por ejemplo).

Las redes industriales en Costa Rica demostraron ser fuente importante de
oportunidades empresariales, de recursos no monetarios y de clientes para firmas
novatas. En este sentido, (sumado al efecto que tendria cultivar valores de
comportamiento de redes en el sistema educativo y cultural) pueden implementarse
mecanismos especificos que propicien el fortalecimiento de redes industriales. En este
punto también las cdmaras empresariales podrian jugar un rol primordial, ademaés
existen experiencias muy exitosas (por ejemplo Endeavor,) que basan su accionar

especialmente en la generacién de redes entre los empresarios.

Las redes institucionales demostraron estar limitadas y enfocadas hacia un segmento de
la muestra estudiada; las empresas del grupo control en sector convencional. La
concientizaciéon de la clase gobernante del papel protagénico de la PyME en la
economia (hasta hace poco se debati6 en CR una ley para PyMEs con participacion de

sectores estatales, académicos, gremiales y empresariales) puede ser la oportunidad para

o)
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generar una red institucional interesante que promueva los nuevos emprendimientos
dindmicos en sectores basados en el conocimiento. En este sentido la sensibilizaciéon y

capacitacién de la clase gobernante son primordiales y las entidades que hasta el

: _momento han C_]CI’CldO el hdcrazgo en el campo del sector pyme (:Camara de Industnas.

de Costa Rica, FUNDES ITCR, entre otros) debenan propiciar esa Tabor.

Crear posibilidades de financiamiento

% La posibilidad de acceder a fuentes externas de financiamiento para el inicio de

*
o

empresas requiere ser ampliado para no depender exclusivamente de fuentes internas.
Esto incluye desde implementar programas encauzados desde el Estado hasta el disefio
de estimulos para que la iniciativa privada cobre mayor protagonisfno (marco
regulatorio para el sector bancario y financiero en general). Asimismo puede ampliarse
en alguna medida las fuentes indirectas que demostraron ser valiosas (mercados de

segunda mano por ejemplo).

En el caso de las fuentes externas, puede ademds ampliarse el accionar hacia empresas
recién creadas, pero enfocandolo en necesidades .especificas como innovacién

tecnoldgica, mejoramiento de calidad, creacion de exportadores entre otros.

Apoyar el desarrollo temprano.

» Los problemas sefialados por las empresas durante su 'etapa de desarrollo temprano

pueden gular el acc1onar de los sistemas de apoyo a PyMEs Aparte de los problemas de .

'[,fuentes de: ﬁnancxa.tmento y consecucuSn de chentes que pueden pertenecer aotro

ambito, las empresas sefialaron problemas de gestién productiva y administrativa
importantes. En este sentido las capacidades acumuladas en las universidades podrian
servir para tal efecto. Un ligamen més estrecho entre academia y empresarios es

necesario.
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% Paralelo al mejoramiento de las capacidades internas de las nuevas PyMEs, seria
necesario fortalecer este sector en general mediante politicas y mecanismos dirigidos a
tal fin. Es decir, si bien la creacién de empresas es importante, también lo es formar un
sector fuerte que inyecte nuevas fuentes de oportunidades y dinamismo a la economia
costarricense. Dentro de este esquema seria necesario promover la creacién de marcos
institucionales que apoyen a los jovenes emprendedores y que los vinculen entre si y
con fuentes relevantes de contactos (sectores profesionales, fuentes de financiamiento,
hacedores de politica). Posteriormente se pasaria a fortalecer la etapa de desarrollo
temprano (como se indicé con anterioridad) y se garantizaria de esa forma, no solo la
creacion de nuevas firmas sino también su insercién exitosa dentro del ambiente

economico costarricense.



TABLAS

‘Tabla 1 Afio de fundacién

Afio Total TG CG
1988 2,1 0 4,8
1989 8,3 74 | 95
1990 6,3 11,1 0

1991 10,4 14,8 4,8
1992 8,3 11,1 4,8
1993 10,4 14,8 4,8
1994 6,3 7.4 4,8
1995 2,1 » 3,7 0

1996 8,3 11,1 4,8
1997 | 12,5 7.4 19
1998 10,4 3,7 19
1999 12,5 7,4 19
2000 2,1 0 4,8

Average (92),81% (91),67% |(94),29%

Base 48 27 21

Tabla 2 Nivel actual de ventas

‘ Total | TG CG

Menos de $100.000 anuales. 35 10 61
Entre 100.000 y $1 millon. 38 42 33
Mas de $1 millon anual. 24 48 0
Base : 37 19 18

Tabla 3 Nivel actual de exportaciones (%) sobre total de ventas
Total | TG CG
No exporta . : ~54 41+ T2

Menos del 15% ‘ ' e ' 12 | 19 i3
|Entre 16 y 50% ' ' ‘ ' 16 | 19 14
Mas del 50% ‘ 18 21 9
Base 47 27 21
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Tabla 4 Nivel de exportaciones y ventas al afio 3

Ventas Total TG * CG
Menos de $100.000 anuales. 60,6 44,4 80
Entre 100.000 y $1 millon. 30.4 38.9 20
Mis de $1 millén anual.. =~ . . g D - 16.7 0
Base s R ¥ 37 5. 19 | 18-
Exportaciones Total ' TG CG
No exporta T 70,2 63 80
Menos del 15% - 12.8 18.5 5
Entre 16 y 50% ' 12.8 14.8 10
Mis del 50% 42 3.7 5
Base B 47 27 21

Tabla 5. Caracteristicas de las empresas en su primer afio (%)

Total: TG CG Conoc | Conven
= Base 33 18 15 17 16
-8 |Menos de 100.001 87,9 77,8 100 94,1 81,3
S ~ [Entre 100.001 y 500.001 9.1 16,7 0 0 18,8
< 2 [Entre 500.001 y 1000.001 3 5,6 0 5,9 0

E :

%‘g [Més de 1000.001 0 . i 0 0
> S |Average 73,8 114,7 24,7 80,5 66,6
53 {Base - - . - 48 | 27 .21 22 | 26
"% 'S [Menos de 100.001 - 812 - 77.7 - 85.7 773 | 84.6
25 Entre 100.001 y 500.001 14.6 14.9 14.3 13.6 15.4
=~ [Entre 500.001 y 1000.001 42 74 0 9.1 0
Mas de 1000.001 0 0 0 0 0
Base - 46 25 21 20 26

o o |0 1 32,6 24 | 429 40 26,9
o2 [1al0 63 68 | 57,1 60 65.4
g..g 11al5 22 4 0 0 3,8
S £ 16230 22 4 0 0 3,8
Mas de 30 : 0 0 0 0 .0
Average 3,0 4,5 1,2 1,6 4,1

Base 48 27 21 22 26

* P 91,7 | 926 | 905 [ 90,9 [ 923
g [1as5 % -~ 1 21 [ 37 1 0 .| 45 | 0o |

§ 5 [16a25 0 0 0 0 0
g 7 [26a50 0 0 0 0 0
% [51omés 6,3 3,7 9.5 4.50 7,7
Average 5,1 3,8 6,6 2,9 6,9
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Tabla 6 Presencia de equipos emprendedores.

” Total _ Grupo Sectc}r »
g TG CG Conoc | Conven
< |Base | 48 27 21 22 26
g 1 | 27,1 W, 333 13,6 38,5
B~ 2 37,5 37 38,1 36,4 38,5
é 3 16,7 22,2 9,5 18,2 15,4
&S A6 mas 18,8 18,5 19 31,8 7,7
|Average 2,6 2,8 2,3 3,2 2,1
KT Base 33 20 13 16 17
a"é Mismo rol 30,3 40 15,4 25 35,3
f
Complementarios 69,7 60 84,6 75 64,7

Tabla 7. Edad cuando empezd a pensar en ser empresario, abrio su primer negocio y cred el actual

Grupo Sector
Qo
= Total
% , 3 TG |  CG Conoc Conven
3- 25y menos 3 68,8 70,4 66,7 72,7 65,4
9 26 a 35 | 20,8 18,5 23,8 22,7 19,2
Q |36y mas 10,4 11,1 9,5 4,5 15,4
LE ns/nc 0 0 0 0 0
Average 24,5 24,1 25,1 23,9 25,0
5.0 25 y menos 39,6 40,7 38,1 31,8 46,2
_EL: ;50 26 a 35 ! 479 44,4 52,4 59,1 38,5
A~ 9 |36 y mas 12,5 14,8 9,5 9,1 15,4
ns/nc 0 0 0 0 0
Average 28,9 28,5 29,3 28,3 29,4
25 y menos 18,8 18,5 19 27,3 11,5
- .g 26 a 35 47,9 44,4 52,4 59,1 38,5
2 ¢ (36 y mas _ 33,3 37 28,6 13,6 | 50 .
< € |ns/nc ' f 0 10 0 | 0 0
~ |Average ' 33,6 33,5 | 33,7 29,1 © | 374
Total Base 48 27 21 22 26
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Tabla 8. Nivel de educacién, clase socioecondmica, caracteristicas de fami

LS

lia y género (%)
. _Grupo Sector _
Total e e
- TG CG |[Conoc| Conven
5
§ Graduado o post gradoUniversidad 60,4 55,6 66,7 86,4 38,5
é Universidad sin concluir ' 12,5 11,1 14,3 4,5 19,2
Secundaria completa 14,6 14,8 14,3 9,1 19,2
Secundaria incompleta o primaria 10,4 18,5 0 0 19,2
g g |Alta 2,1 0 4,8 4,5 0
6 ] Media Alta 25 22,2 28,6 . 27,3 23,1
“ | Media 50 48,1 52,4 31,8 65,4
Media Baja 14,6 18,5 9,5 27,3 3,8
Baja 8,3 11,1 4,8 . 9,1 7,7
_ %’ Empresario 33,3 37 28,6 31,8 34,6
8  [Gerente 4,2 ~ 7,4 0 4,5 3,8
( 9 lAuto empleo o profesional independ 14,6 18,5 9,5 18,2 11,5
; S [Empleado 43,8 33,3 57,1 | 36,4 50
O [Otro 22 44 357 48 | 91 0
_'ég. .. [Empresario 12,5 18,5 | 4,8 9,1 15,4
g Gerente . 2,1 3,7 0 4,5 0
( 9 |Auto empleo o profesional independ 0 0 0 0 0
. §' Empleado 14,6 7,4 23,8 9,1 19,2
i o Otro 70,8 70,4 71,4 77,3 65,4
( 9 o Masculino 91,7 | 96,3 857 | 95,5 | - 88,5
¢ & = [Femenino 8,3 3,7 14,3 4,5 11,5
k total ase 48 27 21 22 26

112




' Tabla 9, Experiencia previa

Grupo Sector
| Total TG CG Conoc| Conven
Empleado de sector similar o relacionado 83 7,4 . 9.5 4.5 11,5
ﬁ' Empleado otro sector pero funcién similares| 6,3 | 11,1 0 4.5 7,7
é Empleado sector completamente diferente 6,3 7,4 4.8 0 11,5
A [Empresario de sector similar o relacionado 18,8 14,8 23,8 13,6 23,1
[Empresario otro sector pero funcion similar 12,5 11,1 14,3 4.5 19,2
Empresario sector completamente diferente 2,1 3,7 0 4,5 0
PyMEs | 50 48,1 52,4 31,8 65,4
[Empleado de sector similar o relacionado 229 29,6 14,3 22,7 23,1
g [Empleado otro sector pero funcion similares| 16,7 11,1 23,8 31,8 3,8
a. [Empleado sector completamente diferente 2,1 3,7 0 0 3,8
QEJ Empresario de sector similar o relacionado 2,1 3,7 0 0 3,8
& |[Empresario otro sector pero funcion similar 2,1 0 4,8 4,5 0
& [Empresario sector completamente diferente 0 0 0 0 0
GE 45,8 48,1 42,9 59,1 34,6
OTROS (profesores / estudiantes) 25 18,5 33,3 27,3 23,1
TOTAL EMPLEADOS ‘ 62,5 70,4 52,4 63,6 61,5
» [TOTAL EMPRESARIO 37,5 33,3 429 27,3 46,2
= \Average de menciones 1,25 1,22 1,29 1,18 1,31
© Base 48 | 27 21 22 26
‘Tabla 10 Fuentes de motivacion para iniciar empresa (ranking de importancia)
Grupo Sector
Total
TG CG Conoc | Conven
Ser propio jefe 70.9 (2)| 55.6 (5) |90.5 (1) | 59.1(4) | 80.8 (2)
IAuto realizacion 87.5(1)[92.6(1)| 81(2) |86.4(1)|88.5(1)
Ser como empresario admirado — familiar 4.2 7.4 0 4.5 3.8
Ser como empresario admirado — amigos 4.2 3.7 4.8 9.1 0
Ser como... — alguien de los medios 0 0 0 0 0
Contribuir con sociedad 68.8(4) | 70.4(2) | 66.7(5) | 81.8(3) | 57.7 (4)
(Obtener estatus social . 18.8 25,9 9.5 18.2 | 19.2.
Seguir tradicion familiar 104 | 14.8 4.8 45| 154
' 7.4 4.8 9.1 B
Porque estaba desempleado 6.3 3.8
Porque no pudo concluir estudios 6.3 3.7 9.5 0 11.5 .
Para ser millonario 25(6) |33.3(6)| 14.3(6) | 27.3(6) | 23.1(6)
Para memorar sus ingresos 70.8(3) | 70.4 (3) | 71.4 (3) | 59.1(5) | 80.8 (3)
Para poner en practica sus conocimientos 66.7(5)| 63(4) [71.4(4)|86.4(2)| 50(5)
Promedio de menciones 442 4.48 433 4.5 435
Base 48 27 21 22 26




Tabla 10-A Modelo de rol - % importante/muy importante

Grupo
' Total . TG G
 |B1.C.Familia 42 14 L 0
B1.D. Amigos R R e .37 .48 -
B1.E. Alguien de la ciudad v » 2,1 ' 0 4,8
B1.F. Alguien de los medios : 0 0 0
Total : : : 10,4 11,1 - 9,5
Tabla 11, Reaccion a la decision de ser empresario.
Grupo Sector-
_2 Base Total :
'§ ’ . ’ TG CG Conoc Conven
‘:; Niicleo familiar 43 88,4 885 | 882. 952 81,8
8 Otra familia 28 85,7 85,7 85,7 93,8 75
g Amigos 32 90,6 88,9 92,9 83,3 100
5 Colegas 26 84,6 80 90,9 83,3 - 87,5 -
2 efes previos 22 68,2 66,7 71,4 84,6 | 44.4
. [Profesores - , -9 | 222 20 - 25 143 50 .
2 Nicleo familiar .~ 43 . 11,6 | 11,5 11,8. | 48 18,2
. 8 'S [Otra_familia 28 14,3 143 | 143 6,3 25
é %" Amigos 32 9.4 11,1 7.1 16,7 0
| g Colegas 26 15,4 20 9,1 16,7 12,5
' - Jefes previos 22 31,8 33,3 28,6 15,4 55,6
$ Profesores 9 77,8 | 80 75 857 | 50
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Tabla 12. Fuentes de adquisicion de competencias

Tabla 12 bis Aprendizaje de competencias en diferentes sectores
Base: TG (27), CG (21), Conocimiento (22), Convencionales (26)

a- Resolucioén de problemas

Grupo Sector
Total
Target | Control [Conoc |Conve
1. Secundaria 42 3,7 4,8 4,5 3,8
2. Educacion técnica 42 | 3,7 4.8 4.5 3,8
3. Universidad 39,6 | 33,3 47,6 54,5 26,9
4. Cursos capacitacion 6,3 3,7 9,5 9,1 3,8
5. Experiencia laboral 79,2 | 81,5 76,2 81,8 76,9
6. Contexto familiar 45,8 | 48,1 429 45,5 46,2
b- Motivacion empresarial
- : Grupo - Sector
Total | = _ B
| Target | Control |Conoc |Conve
1. Secundaria 0 0 0 0 0
2. Educacion técnica 0 0 0 0 0
3. Universidad 6,3 3,7 9,5 4,5 7,7
4. Cursos capacitacién 2,1 3,7 0 4,5 0
5. Experiencia laboral 37,5 | 44,4 .| 28,6 40,9 34,6
6. Contexto familiar 43,8 | 444 42,9 36,4 50

Educacion Cursos de |Experienc| Contexto
Base 48 Secundaria | Técnica. |Universid |Capacitacion| laboral Familiar
Resolver problemas 472 4,2 39,6 6,3 792 | 458
Motivacion empresaria 0 0 6,3 2,1 37,5 43,8
(Tratar con la gente 4,2 0 33,3 2,1 68,8 35,4
Toma de riesgos 42 0 16,7 0 68,8 25
INegociar 0 0 14,6 6,3 75 20,8
Trabajo en equipo 6,3 8,3 43,8 2,1 64,6 4,2
Creatividad 0 2,1 18,8 2,1 54,2 16,7
Conocimiento técnico 4,2 4,2 60,4 20,8 66,7 2,1
Mercadeo 0 0 39,6 35,4 62,5 2,1
Administracion 2,1 2,1 35,4 25 79,2 10,4
Trabajo duro 2,1 472 22,9 0 70,8 68,8
Planificar 0 2,1 37,5 6,3 68,8 31,3
Comunicar 0 0 29,2 6,3 64,6 18,8
Motivar a la gente 2,1 2,1 4,2 8.3 56,3 8.3
Average 0,29 0,29 4,02 1,23 9,17 3,33




c-Tratar con la gente

Grupo Sector
Total
o o . | Target | Control |Conoc. |Conve
1. Secundaria { 421 37 | 4,8 45 |- 3,8
2. Educacion técnica 0| 0 0 0 0
3. Universidad 33,3 | 33,3 33,3 40,9 26,9
4. Cursos capacitacion 2,1 3,7 0 4,5 0
5. Experiencia laboral 68,8 | 59,3 81 72,7 65,4
6. Contexto familiar 35,4 37 33,3 31,8 38,5
d-Toma de riesgos
Grupo Sector
Total
Target | Control [Conoc |Conv
1. Secundaria 4,2 7,4 0 4,5 3,8
2. Educacién técnica 0 0 0 0 0
3., Universidad 16,7 | 14,8 19 9,1 23,1
4. Cursos capacitacién 0 0 0 0 0
5. Experiencia laboral 68,8 | 74,1 61,9 77,3 61,5
6. Contexto familiar .25 18,5 | 33,3 27,3 23,1
e-Negociar
Grupo Sector
Total
Target | Control [Conoc |Conv
1. Secundaria 0 0 0 0 0
2..Educacién técnica 0 0 0 0 0
3. Universidad 14,6 | 11,1 19 18,2 | 11,5
4. Cursos capacitacion 6,3 7,4 4,8 13,6 0
5. Experiencia laboral 75 85,2 61,9 86,4 65,4
6. Contexto familiar 20,8 | 14,8 28,6 9,1 30,8
" f- Trabajo en equipo =
S Grupo’ Sector
Total
Target | Control |Conoc {Conv
1. Secundaria 6,3 11,1 0 9,1 3,8
2. Educacion técnica 83 3,7 14,3 9,1 7,7
3. Universidad 43,8 37 52,4 59,1 30,8
4. Cursos capacitacién 2,1 3,7 0 4,5 0
5. Experiencia laboral 64,6 | 74,1 2,4 68,2 61,5
6. Contexto familiar 4,2 7,4 0 0 7,7
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- Creatividad

Grupo Sector
Total _ .
| Target | Control [Conoc |Conv
1. Secundaria 0 0 0 0 0
2. Educacion técnica 2,1 0 4.8 0 3,8
3. Universidad 18,8 | 14,8 23,8 22,7 15,4
4. Cursos capacitacion 2,111 3,7 0 4.5 0
5. Experiencia laboral 54,2 66,7 38,1 40,9 65,4
6. Contexto familiar 16,7 | 22,2 9,5 27,3 7,7
h-Conocimiento Técnico
Grupo Sector
Total
Target | Control |Conoc |Conv
1. Secundaria 4,2 7,4 0 0 it
2. Educacion técnica 4,2 3.7 4,8 0 7,7
3. Universidad 60,4 | 55,6 | 66,7 | 86,4 | 385
4. Cursos capacitacion 20,8 | 14,8 28,6 27,3 15,4
5. Experiencia laboral 66,7 | 59,3 76,2 59,1 73,1
6. Contexto familiar 2,1 3,7 0 0 3,8
i-Mercadeo
Grupo Sector
Total
Target | Control [Conoc |Conv
1. Secundaria 0 0 0 0 0
2. Educacidn técnica 0 0 0 0 0
3. Universidad 39,6 | 40,7 38,1 50 30,8
4. Cursos capacitacion 354 | 29,6 42,9 31,8 38,5
5. Experiencia laboral 62,5 | 66,7 57,1 63,6 61,5
6. Contexto familiar 2,1 0 4.8 0 3,8
j-Administracion
Grupo Sector
Total
Target | Control {Conoc |Conv
1. Secundaria 2,1 0 4,8 4,5 0
2. Educacion técnica 2,1 0 4,8 4,5 0
3. Universidad 35,4 37 33,3 45,5 26,9
4. Cursos capacitacion 25 | 22,2 28,6 18,2 30,8
5. Experiencia laboral 79,2 | 81,5 76,2 90,9 69,2
6. Contexto familiar 10,4 | 7,4 14,3 4,5 15,4




k-Trabajo duro

| 27,8
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Grupo Sector
| Total |~ - T + b= -
~ " | Target | Control [Conoc -|Conv
1. Secundaria 2,1 3,7 0 4,5 0
2. Educacién técnica | 42 | 3,7 48 | 0 7,7
3. Universidad 229 | 14,8 | 333 | 13,6 | 308
4. Cursos capacitacion 0 |- 0 0 0 0
5. Experiencia laboral 70,8 | 74,1 66,7 77,3 65,4 -
6. Contexto familiar 68,8 | 70,4 66,7 72,7 65,4
k-Planificar
Grupo Sector
Total
Target | Control [Conoc [Conv
1. Secundaria 0 0 0 0 -0
2. Educacidn técnica 2,9 5,6 0 0 6,7
3. Universidad 51,4 | 38,9 64,7 60 40
4. Cursos capacitacion .86 | 5,6 11,8 5 - 133 |,
5. Experiencia laboral 65,7 | 77,8 529 | 75 | 53,3 -
6. Contexto familiar 343 | 27,8 | 41,2 15 60
1- Comunicar
._Grupo Sector.
Total
Target | Control {Conoc (Conv
1. Secundaria 0 0 0 0 0
2. Educacién técnica 0 0 0 0 0
3. Universidad 40 33,3 47,1 35 46,7
4. Cursos capacitacion 8,6 5,6 11,8 10 6,7
5. Experiencia laboral 65,7 | 72,2 58,8 65 66,7
16. Contexto familiar * 229 17,6 13,3 |




m-Motivar a la gente

1

Grupo Sector
Total
' Target | Control |Conoc Conv
1. Secundaria 2,1 0 4,8 4,5 0
2. Educacidn técnica 2,1 0 4.8 4,5 0
3. Universidad 42 3,7 4.8 4.5 3,8
4. Cursos capacitacion 8,3 11,1 4.8 13,6 - 3,8
5. Experiencia laboral 56,3 55,6 57,1 63,6 50
6. Contexto familiar 8,3 11,1 4,8 9,1 7,7
Tabla 13, Tipo de clientes iniciales
Grupo Sector
Total
TG CG Conoc Convent
IConsumidores individuales 25 22,2 28,6 0 46,2
Empresas que antes producian los productos o 48,1 28,6 40,9
servicios hechos por su empresa 39,6 38,5
Empresas que antes NO producian los
roductos o servicios hechos por su empresa 54,2 44,4 66,7 77,3 34,6 .
Base : - e : 48 - 27 - 21 22 . 26
Tabla 14 Tipo y tamafio de clientes (empresas)
Grupo Sector
@ Total
o TG CG Conoc Conv
‘é“ Fabricantes 13,2 18,2 6,3 4,8 23,5
ij Servicios 26,3 31,8 18,8 42,9 5,9
- Comercio Mayoristas 18,4 13,6 25 9,5 29,4
g Comercio Minoristas 18,4 13,6 25 4.8 35,3
o Otros 28,9 18,2 - . 438 33,3 23,5
GE total 86,8 81,8 93,8 85,7 . 88,2
@ Fabricantes 2,6 4.5 0 0 59
= Servicios 13,2 9,1 18,8 19 5,9
& | Comercio Mayoristas 10,5 9,1 12,5 4,8 17,6
Comercio Minoristas 13,2 9,1 18,8 9,5 17,6
Otros 18,4 13,6 25 23,8 11,8
PyMEs total 447 36,4 56,3 47,6 41,2
otal Base 38 22 16 21 17




Tabla 15 Conducta estratégica de las nuevas empresas

) Grupo Sector
Total : Conven
_ TG CG Conoc c_ |
IA- Innovadora a nivel internacional 1. 83 3,7 14,3 . 13,6 3,8
- |B- Innovadora a nivel nacional 33,4 29,6 38,1 | 409 | 26,9
IB1- Introdujo al mercado un producto / servicio
conocido en el exterior. 6,3 3,7 9,5 9,1 3,8
B2- Identifico en el pais una necesidad especifica y
diferente a la oferta disponible y adapto/desarroll6 27,1 25,9 28,6 31,8 23,1
C- Competitivo por diferenciacion 62,5 51,9 76,2 59,1 65,4
ID- Competitivo por menor precio 25 33,3 14,3 18,2 30,8
IPromedio de menciones 1,2 1,1 1,4 1,3 1,2
Base 48 27 2] 22 26
Tabla 16 Productos ofrecidos y competencia enfrentada al inicio.
. Grupo Sector
o ® 0 ~ Total
- "g 8 TG CG Conoc | Convenc
S g& |Bas 48 27 21 22 26°
© ©  |Ya era ofrecido en el pais 89,6 96,3 - 81 81,8 96,2
~ |No era ofrecido en el pais 10,4 o B 19 1827 | 3,8
5 Base ' =1 43 26 i 18 35
2 Doméstico 37,2 34,6 41,2 33,3 40
o Importado 11,6 7,7 17,6 5,6 16
Ambos 312 57,7 41,2 61,1 44
£ [Base 48 27 21 2 26
8 S8 [Demanda creciente 95,8 96,3 95,2 95,5 96,2
I g Demanda estable 42 3,7 4,8 4,5 3,8
] Demanda declinante 0 0 0 0 0
Tabla 17, Cémo identifica las oportunidades
Grupo Sector
Total '
o o : : | TG CG | Conoc' | Convenc
- Interactuando discutiendo con otras personas| 72,9 | 741 | . 714 | 864. | -61,5
nternet - 16,7 11,1 - 23,8 22,7 11,5
Tv, radio 12,5 14,8 9,5 9,1 15,4
Visita ferias de negocios 37,5 37 38,1 31,8 423
Periddicos 31,3 25,9 38,1 36,4 26,9
Revistas 41,7 40,7 429 54,5 30,8
IArticulos académicos 29,2 25,9 33,3 40,9 19,2
[Experiencias de trabajo o labores previas 85,4 81,5 90,5 81,8 88,5
Otros 8,3 11,1 4,8 9,1 7,7
Base 48 27 21 22 26
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Tabla 18, Size and composicion of Networks

Grupo Sector

o Total

g TG CG Conoc _Convenc |

L& |Base 48 27 21 22 26

—é é 0 29.1 29,6 28,5 18,1 38,4

SE |la3 37,46 41,01 33,07 4327 31,02

EE 4as 16,64 14,94 18,91 19,69 13,31

2 9als 12,46 11,19 14,16 7,86 17,70

- 16 a 30 2,05 3,75 0 0 4.46
>30 2,05 0 4,74 0 4,46

o 2 [Base 0 43 38 39 42

g & |Amigo 29,6 32,6 26,3 30,8 28,6

© g |Familiar 13,6 16,3 10,5 10,3 16,7

< 8 Conocido 14,8 11,6 18,4 12,8 16,7.

g |Colega 21 18,6 u23: 35,9 7,1

£ 8 Relacion comercial 17,3 18,6 15,8 10,3 23,8

£ Desconocido presentado por algin

B anterior 2,5 2,3 2,6 0 4,8

[}

& IDesconocido 1,2 0 2,6 0 2,4
Base 81 43 38 39 42
Ejecutivo de GE - 284 30,2 26,3 282 - 28,6

3 Ejecutivo de PYME 12,3 9,3 15,8 5,1 19 -
2 Profesional independiente 25,9 27,9 23,7 35,9 16,7
% Banquero 2,5 253 2,6 5,1 0
3 Miembro de institucién de apoyo a
PYMEs 4,9 0 10,5 2,6 7,1
Empleado 7.4 11,6 2,6 7,7 7,1
Otros 18,5 18,6 18,4 15,4 21,4
= Base 81 43 38 39 42
= Suplidor 6,2 4,7 7.9 0 11,9
= Cliente 222 23,3 21l 17,9 26,2
g Competidor 3,7 0 7,9 7,7 0
Zﬁ Socio 13,6 20,9 5.3 15,4 11,9
Ninguna 54,3 51,2 57,9 59 - 50
Base 77 42 35 35 - 42
o | =i _ 7
'g Relativamente similar 66,2 64,3 68,6 68,6 64,3
o
2 | Considerablemente mds alto 23,4 23,8 22,9 25,7 21,4
@)
Considerablemente menor 10,4 11,9 8,6 5,7 14,3

O Base 81 43 38 39 42

N Misma ciudad 74,1 72,1 76,3 79,5 69

§ o |Otra ciudad 16 233 7.9 12,8 19

=2 | Extranjero 9,9 4,7 15,8 7,7 11,9
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Tabla 19. Factores que iriﬂuyeron decision final (positivos)

Grupo Sector
Total |. . . R
é - | TG " CG. | ‘Conoc | Convenc
] . .
§ Ganar estatus social 16,7 22,2 9,5 . 18,2 15,4
= Ser propio jefe 77,1 63 95,2 77,3 76,9
> ]
2 A
E Ser influyente en comunidad 8,3 3,7 14,3 9,1 7,7
[72]
g [Enfrentar continuos desafios 87,5 85,2 90,5 95,5 80,8
& |Auto realizacién 89,6 96,3 81 86,4 92,3
2 Ser como alguien admirado
2 [padres, amigos, alguien de la
E  kiudad] | 20,8 22,2 19 273 15,4
&  [Contribuir a la sociedad 75 704 81 81,8 69,2
2 )
Zo Porque estaba sin empleo 2,1 0 4,8 0 3,8
Peso relativo de factores No
[Econémicos 52,7 52,2 53,3 60,4 46,1
g Impuestos __ 0 0 0 . 0 0
- Costos de tramites - a1 0 4,8 45 -0
2 Riesgo de quebrar - 0 -0 -0 - 0 0
& Disponible financiamiento 31,3 40,7 19 31,8 30,8
E Niimero y tamafio de
! competencia 62,5 66,7 57,1 63,6 61,5
8 Tamafio y crecimiento de i '
E mercado 77,1 - 81,5 71,4 77,3 76,9
g Crecimiento esperado de
2 leconomia nacional 31,3 25,9 38,1 36,4 26,9
' Ingresos familiares 39,6 48,1 28,6 36,4 42,3
Ser millonario 8,3 7,4 9,5 18,2 0
Mejorar ingresos 83,3 81,5 85,7 72,7 92,3
Disponible ayuda ptblica
. Kcursos por gjemplo) -~ -~ - 188 | 37 38,1 i8.2 19,2
, Peso de factores Econémicos 472 | 417 46,6 39,5 53,8
Total Base 48 27 21 22 26
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Tabla 19- A. Factores que influyeron decision final (negativos)

@ Grupo Sector
o :
= Total ’ v : 2
%n ' TG | CG Conoc | Convenc |
= Ganar estatus social 83,3 77,8 90,5 81,8 84,6
2 Ser propio jefe 22,9 37 4,8 22,7 23,1
% Ser influyente en comunidad 91,7 96,3 85,7 90,9 92,3
& Enfrentar continuos desafios 12,5 14,8 9,5 4,5 19,2
& |Auto realizacion 10,4 3,7 19 13,6 7,7
b= Ser como alguien admirado
“g [padres, amigos, alguien de la
3 ciudad] 64,6 63 66,7 68,2 61,5
o Contribuir a la sociedad 25 29,6 19 18,2 30,8
Z  |Porque estaba sin empleo 16,7 22,2 9,5 4,5 26,9
2 Impuestos 25 22,2 28,6 0 46,2
& Costos de tramites 56,3 55,6 57,1 40,9 69,2
go Riesgo de quebrar 16,7 18,5 14,3 4,5 26,9
E‘ Disponible financiamiento 45,8 37 57,1 45,5 46,2
E INGmero y tamafio de
\ competencia 14,6 18,5 9,5 13,6 15,4
8 Tamaifio y crecimiento d
é mercado : 83 11,1 4.8 9.1 7,7
2 Crecimiento esperado de ' ‘ .
o economia nacional 14,6 22,2 4,8 13,6 15,4
= lngresos familiares 16,7 14,8 19 13,6 19,2
Ser millonario 10,4 11,1 9,5 4,5 15,4
Mejorar ingresos 42 3,7 4,8 4,5 3,8
Disponible ayuda publica
(cursos por ejemplo) 27,1 37 14,3 227 30,8
Total Base 48 27 21 22 26
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19-b Cuéntos meses le tomd: ?

Grupo Sector
- Total * e e
: ' TG .CG . | Conoc -.| Convenc
17,7 13,6 23,4 16,7 18,7
A. Tomar la decision final (20,34) (13,36) (26,01) | (11,93) (25,51)
4,1 5,9 1,8 3,0 5,1
B. Lanzar el negocio (7,25) (8,6) (3,75 (6,84) (7,46)
* Los valores entre paréntesis son el error estandar.
Tabla 20, Informacién usada por el emprendedor
Grupo Sector
Total
) TG CG Conoc Convenc
[Tamafio planta para ser competitivo 25 25,9 23,8 9,1 38,5
[Tamaifio de inversion para ser competitivo 31,3 25,9 38,1 | 18,2 423
Conocimiento técnico o forma de acceder al o .85,2 90,5 . 90,9
mismo 1% oo Irltites 835 1. - L _ 84,6
INUimero y caracts potenciales competidores 77,1 - 74,1 - 81 68,2 84,6
Tamafio del mercado 45,8 37 57,1 45,5 46,2
Caracteristicas del mercado 72,9 77,8 66,7 63,6 80,8
Canales de distribucion o forma de acceder
a ellos 42,9 52 29,4 27,8 54,2
Base 48 27 21 22 . 26

124




Tabla 21, Preparacion de calculos previos al arranque

w
o | 5. |Ba|5E) 8
w3 S % o Sk 2Ll a0 = -
2| 95 | = | & |3E|g°| 83z | &
BASE: RESPONDENTS | < Z o A s = O %1 5> | 38 = 8
@ 52 oE Z5 50| 52| D9« 5
2= 58 <2 |gm|2g| 2&H
& %) A oz )
= < 2 | 25
=~ T >
Total 48 41,7 354 22,9 41,7 62,5 54,2 2,58
g Target 27 33,3 25,9 18,5 44 4 51,9 48,1 2,22
2 Control 21 52,4 47,6 28,6 38,1 76,2 61,9 3,05
© Conocimiento 22 40,9 36,4 13,6 36,4 59,1 45,5 2,32
Convencional 26 423 34,6 30,8 46,2 65,4 61,5 2,81
Total 48 41,7 35,4 22,9 41,7 62,5 54,2 2,58
Posgraduado in
Ciencias Econom 10 70 60 30 70 90 70 3,9
Posgraduado en
> otras 2 0 0 0 0 0 0 0
Q (Graduado Univ en
Eri’ Ciencias Econom 2 0 0 0 50 50 100 2
8’ Graduado en otras 15 53,3 46,7 33,3 333 | 66,7 53,3 2,87
@ [Menor nive!l 19 26,3 21,1 15,8 36,8 52,6 474 2
= IPosgraduado
SUBTOTAL - 12 58,3 50 25 58,3 75 58,3 3,25
[Universidad ) :
SUBTOT 17 47,1 41,2 29,4 35,3 64,7 58,8 2,76
IMenor nivel 19 26,3 26,3 15,8 36,8 52,6 47,4 2
é Total
% PYME Empleado 10 20 20 20 50 50 30 1,9
~ [PyME Empresario 16 56,3 43,8 25 31,3 68,8 68,8 2,94
e PYME SUBTOTAL| 48 41,7 354 22,9 41,7 62,5 54,2 2,58
Ef] GE Empleado 20 40 35 15 40 70 65 2.65
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Tabla 21-A, Comparé sus céalculos con otros proyectos alternativos?

Grupo Sector
. Total SRR R D
“un TG | CG Conoc - |Convenc |
Si 14,8 0 33,3 8,3 20
No 85,2 100 66,7 91,7 80
No responde 0 0 0 0 0
Base 27 15 12 12 15
Tabla 21-B, Compar6 sus calculos con sus ingresos como empleado?
Grupo Sector
Total . _ _ ‘
TG CG . Conoc . |Convenc
Si 61,5 76,9 46,2 60 62,5
No 38,5 23,1 53,8 40 37,5
No responde 0 0 0 0 0
Base 26 13 13 10 16

Tabla 22, Rol de experiencia laboral y educacién en: el acceso a tecnologia clave y otros recursos.

. Grupo Sector
Total ,
TG CG Conoc | Convenc
[
3 Experiencia laboral 91,3 96,3 84,2 95 88,5
o .
‘Ec'o Base ( muy importante) 46 27 19 20 26
&  |[Educacion de grado 844 81,3 87,5 842 | 846
&  [Base ( muy importante) 32 16 16 19 13
Educacion de postgrado 88,9 87,5 100 87,5 100
Base ( muy importante) . 9. 8 Y .8 A
:% ‘ Experiencia laboral 89,1 92,6 84,2 90 88,5
S [Base (muy importante) 46 27 19 20 26
1=
2} :
£ Educacién de grado 71,9 75 68,8 73,7 69,2
Q Base ( muy importante) 32 16 16 19 13
Educacidn de postgrado 77,8 75 100 75 100
Base ( muy importante) 9 8 1 8 1
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