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caracteriza a su vez cada una de las etapas presentadas y se detalla informacion
relacionada con los factores que ejercen influencia en cada fase, es necesario
investigar como una combinaciéon de factores influye en la identificacion de
oportunidades para explicar por qué algunas personas y no otras identifican y explotan
oportunidades. Las etapas propuestas son, preparacion, incubacion, identificacion,
evaluacién y elaboracion.

Al analizar los diferentes casos de estudio se puede concluir que la mayoria atraviesa
un proceso constituido por varias etapas, donde se respeta la secuencia de
preparacion, incubacion e identificacion. Seguida por la etapa de elaboracion ya que la
mayoria de los casos no presenta una etapa de evaluacién de la idea, estos
emprendedores no utilizan técnicas de evaluacion y para los casos que la llevan a
cabo es un proceso totalmente informal donde predomina la interacciéon con otras
personas con el objetivo de hacer consultas sobre la idea formulada y no el empleo de
técnicas de evaluacién como planes de negocio, estudios de mercado, entre otros.

Por otra parte resulta importante sefalar que durante la etapa de preparacién los
determinantes que ejercen mayor influencia son el conocimiento previo y la
experiencia laboral previa. En la fase de incubacion influye principalmente el deseo de
independencia, la necesidad de logro, self efficacy y la propension al riesgo. Luego se
presenta la etapa de identificacion aqui los principales determinantes resultaron ser: la
alerta emprendedora, la experiencia laboral y las redes sociales. Después de estas
fases pareciera que lo mas dado es continuar a la fase de elaboracion sin previa
evaluacién. Durante la fase de elaboracion los principales determinantes encontrados
son las redes sociales, la experiencia laboral y el conocimiento previo.

o. Resumen en portugués (hasta 1000 caracteres):

Esta tese tem como objectivo estudar e compreender o processo de identificagdo de
oportunidades de negécio para as empresas sediadas universidade da Costa Rica. Ela
visa melhorar a compreensdo do processo de descoberta e exploracdo de
oportunidades. Para conseguir isto se aplica analise metodologia casos.

Este projecto apresenta os diferentes processos de identificacdo de oportunidades que
a literatura tem estilizado, a fim de reconhecer as diferentes fases por que tem de
passar um empresario para identificar uma oportunidade de negdcio. E caracterizada
por sua vez, a cada passo em frente e informacdes detalhadas relacionadas com os
factores que influenciam cada etapa, € necessario investigar como uma combinagao
de factores que influenciam a identificacdo de oportunidades para explicar porque
algumas pessoas e em outras nao identificadas e explorar oportunidades. As medidas
propostas sdo preparacao, incubacao, identificagao, avaliacao e tratamento.

Ao se analisar os diversos estudos de caso pode-se concluir que a maioria sofrer um
processo constituido por varias fases, que respeitem a seqiiéncia de preparagao,
incubacao e identificacdo. Seguido pela elaboragédo fase porque a maioria dos casos
nao apresenta uma avaliagao fase da idéia, estes empresarios nao utilizam técnicas e
avaliagdo de casos que ocorrem € totalmente dominado informal interagdo com outras
pessoas com o objectivo de fazer consultas sobre a idéia e fez Nao utilizagdo de
técnicas como a avaliagdo dos planos empresariais, pesquisa de mercado, entre
outras.

Por outro lado, € importante referir que durante o estagio de preparagdo sao
determinantes exercer maior influéncia conhecimento prévio e a experiéncia
profissional anterior. Durante a incubacado afeta principalmente a vontade de
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independéncia, a necessidade de realizagdo de auto-eficacia e a propensao ao risco.
Em seguida, apresenta a identificacdo etapa aqui provaram ser os principais
determinantes: adverténcia empreendedora, a experiéncia profissional e as redes
sociais. Apos essas fases parecem continuar como é dada ao design fase sem
avaliagdo. Durante a elaboracado fase os principais determinantes encontrados sao
redes sociais, a experiéncia profissional e conhecimento prévio.

p. Resumen en inglés (hasta 1000 caracteres):

This thesis aims to explore and understand the process of identifying business
opportunities for companies based university of Costa Rica. It seeks to improve
understanding of the process of discovery and exploitation of opportunities. To achieve
this applies analysis methodology cases.

This project presents the different processes of identifying opportunities that literature
has stylized, in order to recognize the different stages through which must pass an
entrepreneur to identify a business opportunity. It is characterized in turn every step
forward and detailed information related to the factors that influence each stage, it is
necessary to investigate how a combination of factors influencing the identification of
opportunities to explain why some people and not others identified and exploit
opportunities. The proposed steps are preparation, incubation, identification, evaluation
and processing.

When analyzing the various case studies it can be concluded that most undergoing a
process consisting of several stages, which respect the sequence of preparation,
incubation and identification. Followed by the elaboration phase because most cases
does not present an evaluation stage of the idea, these entrepreneurs do not use
assessment techniques and for cases that take place is totally dominated informal
interaction with other people with the aim of making consultations on the idea and
made no use of evaluation techniques such as business plans, market research,
a m o n (¢ o t h e r s

Moreover it is important to note that during the preparation stage determinants are
exercising greater influence prior knowledge and previous work experience. During the
incubation affects mainly the desire for independence, the need for achievement, self
efficacy and the propensity to risk. It then presents the identification stage here proved
to be the main determinants: warning enterprising, work experience and social
networks. After these phases seem to continue as is given to the design stage without
evaluation. During the elaboration phase the main determinants found are social
networks, work experience and prior knowledge.
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CAPITULO 1 Planteamiento del problema v metodologia

1.1. Introducciéon

El presente trabajo de tesis contiene los resultados de un estudio exploratorio cuyo
objetivo es comprender las distintas etapas que los emprendedores costarricenses
deben recorrer para lograr identificar una oportunidad de negocio. Para ello se
toman diferentes elementos y modelos tedricos presentados por distintos autores,
para verificar en que medida los emprendedores costarricenses se comportan de
manera coherente con estos planteamientos tedricos o si de los mismos es posible
plantear aportes a la teoria. Por lo tanto, el objetivo es el de mejorar la comprension
del proceso de descubrimiento y explotacion de oportunidades. Para lograr dicho

objetivo se aplica la metodologia de analisis de casos.

Se presentan los diferentes tipos de procesos de identificacion de oportunidades
que la literatura ha estilizado, con el objetivo de reconocer las diferentes fases por
las que debe transitar un emprendedor para identificar una oportunidad de negocio.
Se caracteriza a su vez cada una de las etapas presentadas y se detalla informacion
relacionada con los factores que ejercen influencia en cada fase. Es necesario
investigar como una combinacion de factores influye en la identificacion de
oportunidades para explicar por qué algunas personas y no otras identifican y explotan
oportunidades. Las etapas propuestas son, preparacion, incubacion, identificacion,

evaluacion y elaboracion.

La evidencia empirica presentada pretende ser Util para académicos y profesionales
en general relacionados con el tema de creacion de empresas, asi como para
instituciones y programas de fomento a la cultura emprendedora. Conocer aspectos
tedricos y evidencias empiricas permite determinar qué factores estan ejerciendo
influencia en el proceso de reconocimiento de oportunidades de negocio. Dicho
conocimiento puede favorecer el tipo de asistencia que actualmente se estd
brindado en las fases de gestacion del proyecto empresarial. Ademas las
universidades pueden utilizar esta informacion en los diferentes proyectos que
llevan a cabo sobre desarrollo emprendedor, siendo las ferias de ideas de negocios
y cursos de emprendedores ejemplos de ello. Por lo tanto, el objetivo de este estudio

es el de mejorar la comprension del proceso de descubrimiento y explotacion de
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oportunidades. Para lograr dicho objetivo se aplica la metodologia de andlisis de

Casos.

1.2. Planteo del problema y justificacion de la investigacion

1.2.1. Planteo del problema

El tema de la creacion de empresas y el proceso emprendedor tiene una
importancia creciente, existen numerosos esfuerzos en esta direccion por parte del
gobierno y universidades, que realizan constantes investigaciones en torno al tema
de creaciéon de empresas, incorporando programas de desarrollo emprendedor,
brindando apoyo a las incubadoras de empresas con el fin de fortalecer una cultura
empresarial. Evidencias internacionales han mostrado los beneficios de los nuevos
emprendimientos reflejados en crecimiento econdomico, generacion de puestos de
trabajo e innovaciones, surgimiento de nuevos sectores de actividad y regeneracion
de los tejidos productivos regionales (Reynolds y otros 1999, 2000 y 2001; Kantis
y otros, 2002).

El estudio realizado por el Banco Interamericano de Desarrollo en colaboracion
con Fundes Internacional, publicado bajo el titulo “Desarrollo Emprendedor
América Latina y la experiencia internacional” (Kantis y otros, 2004) define un
proceso constituido por tres etapas (gestacion del proyecto, puesta en marcha y
desarrollo inicial) el cual tiene un enfoque sistémico que incluye aspectos sociales,
culturales, econdmicos, institucionales y personales los cuales contribuyen a
comprender el proceso emprendedor. El estudio analiza las empresas que han
mostrado un cierto dinamismo, compara informacion sobre la creacion de empresas
dindmicas en América Latina con respecto a las firmas del este de Asia e Italia y
Espafia. Los resultados de este estudio muestran que las firmas de los paises
asiaticos experimentan un ritmo de crecimiento mucho mayor. Adjudican estas
diferencias a aspectos culturales, motivacionales, de comportamiento y de
adquisicion de capacidades. Ademads, explica que la diferencia en el desempefio de
las empresas creadas tiene relacion con las caracteristicas del proyecto empresarial,
con el tipo de oportunidad de negocio que explotan y los clientes que generan. De

tal forma que el dinamismo de las empresas estd ligado al tipo de oportunidad que
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el emprendedor logra identificar, siendo éste uno de los elementos de la etapa de

gestacion del proceso emprendedor.

El foco de andlisis para el presente trabajo sera la etapa de gestacion. En ella se
adquiera la motivacion para emprender y se identifica una oportunidad de negocio
siendo ésta clave para todo el proceso, de tal manera que se pretende profundizar
aspectos en torno a la identificacion de oportunidades de negocio. Al tratar de
profundizar en esta fase se ha encontrado que a nivel latinoamericano, no existe
suficiente evidencia empirica que explique cémo se desarrolla el proceso de
identificacion de oportunidades emprendedoras. Falta informacion que permita
caracterizar cada una de las fases de este proceso y se desconoce cudles son los
factores que inciden en él. En términos generales, lo que se pretende es responder
(Como es el proceso de identificacion de oportunidades de negocio para los

emprendimientos de base universitaria de Costa Rica?

Por medio del andlisis de casos de emprendimientos de base universitaria de Costa
Rica, se pretende relevar informacion que permita comprender como los
emprendedores costarricenses identifican oportunidades de negocio, con el fin de

relacionar los modelos tedricos existentes y asi mostrar evidencia empirica.

1.2.2. Justificacion de la investigacion

Existe un consenso generalizado acerca de la importancia que tienen las empresas
basadas en conocimiento para una economia moderna. Las pequefias y medianas
empresas han sido consideradas fuente importante de puestos de trabajo,
proveedoras de estabilidad econdémica, con capacidad para generar innovaciones
por la ventaja que tienen sobre las firmas existentes para adaptarse a los continuos
cambios. Actualmente la innovacidn, el cambio y la vitalidad en un sistema
econdmico estan asociados a sectores de pequefias firmas (Reynolds, 1987).
Ademas se considera que la creacion de empresas basadas en el conocimiento
podria constituir una via capaz de contribuir al enriquecimiento y diversificacion de
las estructuras productivas de una region y a elevar la productividad media de una

economia.
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A nivel internacional existe un creciente interés por comprender coémo surgen ideas
emprendedoras y como los emprendedores evalian esas ideas para identificar una o
varias, que potencialmente son viables oportunidades para crear un
emprendimiento (Dellabarca, 2002). La creacion de un negocio es un proceso que
inicia con una oportunidad, no con dinero, ni con estrategia, ni grupos, ni con un
plan de negocios (Timmons, 1999). Otros autores sugieren que el reconocimiento
de una oportunidad es un proceso en lugar de una idea fortuita (Singh, Hills &

Lumpkin, 1999).

El corazon del fenomeno emprendedor es el individuo que logra identificar
oportunidades y su red de contactos. Asimismo, es necesario contemplar los
factores que ejercen influencia para que el emprendedor adquiera la motivacion y
asi comprender coémo esta motivacion determina el tipo de oportunidad que
identifica el emprendedor. La idea es comprender porqué, cuando y cémo ciertos

individuos identifican y explotan determinadas oportunidades (Dellabarca, 2002).

Esta tematica es de particular interés para Costa Rica, pais en el cual las micro,
pequefias y medianas empresas (MYPIMES) representan la mayoria' del
conglomerado empresarial. Con el propoésito de apoyarlas, Costa Rica promulgé la
Ley N° 8262 de Fortalecimiento de las PYMES en el afio 2002. Ademas
universidades del pais como el Instituto Tecnolégico de Costa Rica (ITCR)*
desarrollan una serie de iniciativas orientadas a fortalecer y alentar la cultura
emprendedora. Estos esfuerzos evidencian como el pais tiene interés en avanzar en

temas relacionados con creacion de empresas y desarrollo emprendedor.

De tal manera que el analisis de los factores que inciden sobre la fase de
identificacion de oportunidades pretende contribuir a comprender qué aspectos

deben estar presentes para identificar oportunidades de negocio mas innovadoras

! Segun datos de la Caja Costarricense de Seguro Social (CCSS) el total de las MIPME es de 45.353
(Micro: 32282, Pequeiia: 11082, Mediana: 1987), mientras que las grandes son un total de 974
empresas.

* El Instituto Tecnoldgico de Costa Rica (ITCR) es una institucién nacional auténoma de educacion
superior universitaria, dedicada a la docencia, la investigacion y la extension de la tecnologia y
ciencias conexas para el desarrollo de Costa Rica. Creado el 10 de Junio de 1971. También
conocido como Tecnologico, TEC o ITCR.
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que permitan crear empresas y explotar mercados que representen un mayor

dinamismo en la economia costarricense.

1.3. Objetivos del estudio

1.3.1. Objetivo general

El objetivo general del proyecto consiste en estudiar y comprender el proceso de
identificacion de oportunidades de negocio, para las empresas de base universitaria
de Costa Rica. Se realiz6 un trabajo de campo con el fin de analizar distintos casos
de emprendedores costarricenses, intentando caracterizar y describir los pasos que
se siguieron para lograr identificar una oportunidad de negocio innovadora, asi
como los factores que ejercieron influencia tanto a nivel individual, interpersonal y
social, presentando finalmente los resultados de un estudio de naturaleza

exploratoria.

1.3.2. Objetivos Especificos

* Individualizar y caracterizar las diferentes etapas a través de las cuales se
identifican y validan las oportunidades de negocio.

* Analizar los factores que ejercen influencia en el proceso de identificacion
de oportunidades de negocio.

* Analizar cémo las motivaciones se vinculan con el tipo de oportunidad que
el emprendedor identifica.

* Analizar como la universidad puede fomentar el surgimiento de ideas de

negocio.

1.4. Preguntas de investigacion

Las preguntas de investigacion que han motivado el desarrollo del presente trabajo

se exponen a continuacion:
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1) (Como es el proceso de identificacion de oportunidades?, ;Cudles son las
etapas que conforman este proceso?, ;Qué caracteristicas tiene cada una de
las etapas?

2) (Cuales son los factores que influyen en la identificacion de una
oportunidad? y qué incidencia tienen €stos a nivel individual, interpersonal
y social.

3) (Cuadl es la contribucion de la universidad al proceso de identificacion de
oportunidades?

4) (Cbmo afecta el nivel de educacion el tipo de oportunidad identificada?

1.5. Disefio de la investigacion

Para llevar a cabo este proyecto se han seleccionado nueve emprendimientos
costarricenses, que han puesto en marcha un negocio y que estan comercializando
sus productos o servicios. Se optd por la diversidad de sectores en la actividad
econdmica, ubicados geograficamente en el 4rea metropolitana. Los casos
seleccionados tienen como minimo un afio de antigiiedad y son de base
universitaria. Los casos fueron seleccionados de forma intencional, es decir, no

probabilistica y se compone de aquellos que fueron accesibles, debido a la

dificultad de encontrar empresas dispuestas a responder este tipo de estudios.

A éstos se les realizo una entrevista semi- estructurada, intentando cubrir todos los

objetivos planteados.

1.5.1. Recoleccion de informacion

La etapa de recoleccion de datos consistid en una entrevista personal
semiestructurada con el empresario fundador y propulsor de la idea de negocio, que
tuvo un papel protagonico en la creacion de la empresa. Este fue contactado
telefonicamente, medio por el cual se les inform6 sobre los objetivos del trabajo y
se consultd sobre la disposicion a colaborar con una entrevista de duracion
aproximada a una hora y media. Todas las entrevistas fueron grabadas con la

autorizacion del entrevistado.
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Las entrevistas con los empresarios tuvieron un formato mas parecido a una
conversacion guiada, que a un interrogatorio estructurado. En otras palabras,
aunque se siguiera una linea de investigacion especifica, las preguntas que se
plantearon en la entrevista tendieron a ser fluidas més que rigidas. Dado que el
estudio es de naturaleza exploratoria/ descriptiva, se plantearon preguntas abiertas
de forma tal que el empresario tuviera la oportunidad de manifestar su experiencia

con sus propias palabras.

La entrevista esta constituida por cuatro partes. En la primera parte se profundizan
aspectos del emprendedor, de las motivaciones para emprender, de la experiencia
laboral. La segunda parte, trata aspectos relacionados con las caracteristicas de la
empresa. Luego se realiza una serie de preguntas relacionadas con la identificacion
de la idea, con el fin de identificar los pasos o cronologia del nacimiento de la idea.

Por tltimo se investiga sobre la validacion de la idea.

Para el desarrollo de la investigacion los datos fueron extraidos de las entrevistas
transcritas, notas y fuentes de informacion secundarias. Esta ltima consiste en una
profundizacion de bibliografia que permita ser la base por medio de planteamientos

teoricos que sustenten todo lo presentado en este trabajo.

1.5.2. El panel
En total se entrevistaron nueve empresarios fundadores. La construccion del panel
se baso en empresas de base universitaria de tamafo y antigiiedad diversa. Los
emprendimientos seleccionados pertenecen a las 4reas de software, biotecnologia y
metrologia. Algunos de ellos han sido influenciados por temas relacionados con
creacion de empresas y otros no han tenido contacto con estos temas.

1.6. Guia de lectura

* Capitulo 1: Planteamiento del problema y metodologia
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Este capitulo presenta el problema de investigacion, su justificacion, los objetivos
del estudio asi como la estrategia metodoldgica especificando, preguntas de
investigacion, disefio y métodos de recoleccion de informacion.
* (Capitulo 2: Marco Teorico de la investigacion

En este segundo capitulo se desarrolla el marco tedrico que se utilizara como base
conceptual. Alli se analizan las principales propuestas tedricas y abordajes en torno
a la oportunidad, el reconocimiento de oportunidades asi como del proceso de
identificacion de oportunidades de negocio. Ademds detalla informacion
relacionada con los factores que ejercen influencia en el reconocimiento de una

oportunidad.

* Capitulo 3: Descripcion, analisis y esquemas de los casos de estudio
En este capitulo se describen los casos de estudio, luego se presenta un esquema
que pretende resumir los aspectos relevantes de los casos analizados. Esta forma de
organizacion se presenta para los nueve casos de estudio. Este capitulo también

incluye una seccion que realiza el analisis general de los casos de estudio.

* Capitulo 4: Conclusiones y Recomendaciones
En el quinto capitulo se exponen finalmente las principales conclusiones y

recomendaciones de la tesis.
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Para desarrollar el marco tedrico de este trabajo se describird en principio los resultados
de la revision de literatura relacionada con la oportunidad, su definicidon, aspectos
relacionados con el reconocimiento de la oportunidad, asi como el proceso que
diferentes autores han estilizado en torno a la identificacion de oportunidades.
Seguidamente se abordan los factores que ejercen influencia en el reconocimiento de
una oportunidad tanto a nivel individual, interpersonal y social. Finalmente se presenta

la matriz propuesta para el analisis de los casos.

Al estudiar el tema de creaciéon de empresas es inevitable detenerse a repasar algunos
aportes de literatura que hacen del tema de oportunidad algo inherente a la definicion de
emprendedor. Schumpeter (1934) por ejemplo, sefiala que el empresario tiene un rol
innovador, es decir, que empresario es aquella persona que identifica y persigue
oportunidades de negocio que una sociedad o industria juzga innovadora o radical. Por
su parte Kirzner (1973) menciona que los emprendedores son capaces de percibir
oportunidades para obtener ganancias, eso es, son capaces de ver donde un bien puede
ser vendido a precios mas altos que su costo de produccion. Baumol (1997) plantea que
empresario puede ser aquella persona que asuma un rol de imitador, es decir, el que
explota una oportunidad de negocio identificada por otra persona. Desde una vision de
rasgos psicologicos Kizner (1973) menciona que empresario es aquél que estd alerta a
las oportunidades de negocio que no han sido identificadas por otros. Este autor
introduce el término de “alertness”, que significa estar alerta, entendiéndose también
como la perspicacia frente a las oportunidades de negocio, siendo esta capacidad de

algunos para percibir e identificar donde encontrar los datos del mercado.

Por otra parte, existen aportes de literatura relacionados con el proceso emprendedor
que posicionan como aspecto clave la identificacion de oportunidad. En el enfoque de
Gibb y Ritchie (1982) clasifican las etapas del proceso de creacion de una empresa
como: la identificacion de la idea, su validacion, el acceso a recursos, la negociacion, el
nacimiento y la supervivencia. Segun estos autores, el desarrollo exitoso del
emprendimiento depende de cuatro factores clave: la idea del negocio, la disponibilidad
y obtencion de recursos, la habilidad del emprendedor y su nivel de motivaciéon y
compromiso.

Por su parte, Veciana (1988) propone que la creacién de una nueva empresa consiste en

un proceso de cuatro fases (gestacion, creacion, lanzamiento y consolidacion). Donde en

n
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la etapa de creacion se da la busqueda e identificacién de una oportunidad empresarial,
se crean redes sociales, se produce una evaluacion de la oportunidad y se constituye

legalmente la empresa.

Otro enfoque interesante a mencionar es el presentado por el Banco Interamericano de
Desarrollo y Fundes Internacional’, donde se adopta un enfoque sistémico, compuesto
de tres etapas (gestacion del proyecto, puesta en marcha y desarrollo inicial) en las
cuales se analizan distintos eventos, cuyo resultado es el nacimiento de emprendedores
y el surgimiento de una nueva empresa. Para efectos del presente marco tedrico interesa
describir algunos datos basicos correspondientes a la primera fase, la gestacion del
proyecto empresario. Esta etapa corresponde al periodo en el cual el emprendedor
comienza a sentirse motivado por la idea de ser empresario, identifica en forma
preliminar una oportunidad comercial que debera convertir en un concepto de negocio y
efectua las actividades preparatorias del proyecto empresarial (Kantis y otros, 2004).
Los factores claves explorados en esta fase incluyen el papel del sistema educativo, la
estructura y dinamica del sector productivo, aspectos personales del emprendedor y su
comportamiento asi como las redes de contacto con las que cuenta el individuo. Las
diferentes fases de este proceso se presentan a continuaciéon en conjunto con los

principales eventos de cada etapa y los factores que inciden en cada una de ellas.

’ H. Kantis (2004). “Desarrollo Emprendedor. América Latina y la Experiencia Internacional”. Banco
Interamericano de Desarrollo y Fundes Internacional.
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Figura 1. Proceso Emprendedor.
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Fuente: H. Kantis: “Empresarialidad en economias emergentes: creacion y desarrollo de nuevas empresas

en América Latina y el Este de Asia”, Universidad Nacional de General Sarmiento de Argentina y

Development Bank of Japan. Banco Interamericano de Desarrollo (BID).

Lo planteado hasta el momento intenta explicar de forma general la oportunidad desde

la perspectiva del emprendedor y el proceso emprendedor. A continuacion se profundiza

el tema de la oportunidad, su definicion, el proceso de identificacién de oportunidades y

los factores determinantes de la oportunidad.

En esta parte se detalla la definicion de oportunidad, informaciéon en torno al

reconocimiento de oportunidades, asi como el proceso que algunos autores han

caracterizado para la identificacion de oportunidades de negocio.

1
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2.1. La Oportunidad y el proceso de identificacion

2.1.1. La oportunidad

Para comprender el corazon del proceso de identificacion de oportunidades es necesario
hablar de la oportunidad, para ello se hard un repaso por varios aportes de literatura que

intentan dar un concepto o definicion.

Las oportunidades son creadas, construidas, utilizando ideas y creatividad
emprendedora (Dellabarca, 2002). Estas ideas interactian con condiciones del mundo
real y con creatividad emprendedora en un punto dado en el tiempo. El producto de esta
interaccion es una oportunidad alrededor de la cual una empresa puede ser creada. De la
oportunidad se dice que debe tener las cualidades de ser atractiva, durable y oportuna,
terminando en un producto o servicio que agregue valor al consumidor o usuario final.
Stevenson y Gumpert (1985) mencionan que una oportunidad emprendedora debe
cumplir con dos condiciones, debe representar un estado futuro deseable (que involucra
crecimiento o por lo menos cambio) y el individuo debe creer que es posible alcanzar
ese estado. Una oportunidad emprendedora, por lo tanto, consiste en un sistema de
ideas, creencias y acciones que permiten la creacion de futuros productos y servicios

que crean o adicionan valor para los consumidores finales.

Abhora bien, las oportunidades son creadas utilizando ideas, una idea es el primer paso
en el proceso de crear una oportunidad, una idea no necesariamente equivale a una
oportunidad emprendedora, aunque esta siempre es el corazén de una oportunidad.
(Timmons, 1999). Ademas para algunos autores las redes sociales, el empleo anterior y
los clientes son fuentes de ideas, actian como avisos o sefiales para que el emprendedor
formule su idea. Una oportunidad es una idea que ha sido evaluada de una forma
estructura o no estructurada, es juzgada por el empresario para determinar si esta puede
sostener la creacidon viable de una nueva empresa la cual pretende resolver una
necesidad existente o potencial del mercado. Puede incluir encuestas a los potenciales
clientes, estudios de mercado o bien la preparacion de un plan de negocios. Desde una
vision econdmica, se analiza la oportunidad como una posibilidad percibida de aumento
econémico (Dimov, 2003). Las oportunidades emprendedoras son oportunidades que

traen a la existencia nuevos bienes, servicios, materia prima y métodos de organizacion

12
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que permiten generar salidas para ser vendidas a un precio mds alto que su costo de
produccion (Casson 1982). Permiten el surgimiento de una situaciéon en la cual una
persona puede crear un nuevo significado a través de la combinacion de recursos que el
empresario considera rendird un beneficio econémico. Una oportunidad emprendedora
ve el potencial de servir determinados mercados o clientes de una forma diferente y
superior a la presente. (Wickman, 2001).

Veciana (2005) especifica tipos de ideas de negocio con mayor probabilidad de éxito,
entre ellas sefala el tema de diferenciacion. Explica que el valor anadido en los
productos o servicios, se puede generar ofreciendo beneficios o bien disminuyendo
costos. Se anade valor a un producto aumentado sus funcionalidades, aumentando sus
posibilidades de uso, incrementando la calidad, aportando garantia, diseflo o facilidades

de pago. A continuacion se describen los tipos de ideas que este autor especifica:

e Estan basadas en las necesidades o deseos, manifiestos o latentes, de los
consumidores 0 usuarios.

e Parten de los problemas de los consumidores o usuarios.

e Estan basadas en la utilidad para el cliente y suponen, generalmente, una
diferenciacion con respecto a la oferta de los competidores actuales,
convirtiéndose asi en un producto tnico a los ojos del cliente.

* Las ideas de negocio que tienen éxito, generalmente mucho éxito, son las que se
basan en tendencias y necesidades emergentes y que, por tanto, se anticipan en
el tiempo. Por encontrarse en la fase inicial del ciclo de vida del producto o del
sector la competencia es poco o inexistente.

e Las ideas de negocio con mayor probabilidad de éxito son las que se apoyan en
conocimientos y experiencia del empresario, fruto de su actividad profesional,

de una aficién o un interés personal.

2.1.2. Reconocimiento de la oportunidad

La discusion que se produce sobre este tema trata de descifrar si las oportunidades son
resultado de actos espontaneos o de investigaciones deliberadas (Berglund H, 2007) y si
¢éstas son objetivamente descubiertas o subjetivamente creadas.

En relacion con la posicion de actos espontaneos, Kirzner (1997) argumenta que el

descubrimiento de oportunidades no es resultado de una investigacion deliberada de

11



CAPITULO 2 Marco Teorico de la Investigacion

informacion ni resultado de un cambio puro. Més bien, es resultado del estado alerta
emprendedor, es decir, el emprendedor siempre estd explorando el horizonte, listo para
hacer descubrimientos de forma sorpresiva sin el empleo de técnicas de investigacion.

Desde este punto de vista la deteccion de una oportunidad es resultado de la suerte.

Por su parte, Stiegler (1952) y Caplan (1999) argumentan que la identificacion de una
oportunidad es el resultado de un exitoso proceso racional de investigacion. Los
emprendedores identifican oportunidades como resultado del empleo de técnicas de
investigacion, comportamiento de exploracion y capacidad de procesar informacion
superior (Shaver y Scott, 1991). Desde esta perspectiva la informacion es el centro del

descubrimiento de una oportunidad. (Fiet, 1996).

Ahora bien, con respecto a si son objetivamente descubiertas Shane y Venkataraman
(2000) argumentan que las oportunidades por si solas son un fendémeno objetivo pero
éstas no son conocidas por todos ni en todos los momentos. Algunas personas son mas
capaces que otras para reconocer y explotar determinadas oportunidades, debido a que
ciertos individuos tienen una mayor sensibilidad hacia las mismas. Estas diferencias
individuales pueden derivarse de variaciones genéticas, antecedentes y experiencia asi
como de la cantidad y tipo de informacion que se posea (Ardichvili y otros, 2003). De
acuerdo con Casson (1982), los individuos difieren en el acceso a la informacion y la
esencia del emprendedor es tener una percepcion diferente de la situacion. La habilidad
para descubrir oportunidades demanda la posesion de informacidn necesaria asi como la
capacidad para evaluar esa informacion. Las oportunidades son por lo tanto, resultado
de condiciones del ambiente y de la habilidad emprendedora asi como del acceso y

procesamiento de informacion. (Ucbasaran y otros, 2000).

En cuanto a si las oportunidades son subjetivamente creadas Ardichvili y otros (2003)
argumentan que las oportunidades son creadas y no identificadas, es decir, que las
oportunidades se forman, se construyen. Hench y Sandberg (2000) proponen que las
oportunidades existen en la mente del emprendedor como una construccion creativa.
Weick (1979) considera que las oportunidades son producto de la deteccion- fabricacion
de actividades individuales, estas emergen de actividades diarias, surgen de actividades
en las que los individuos ya estan involucrados asi como de otras corrientes de

acontecimientos.
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Sin embargo, la generacion de una oportunidad puede incluir ambos planteamientos, un
reconocimiento de hechos objetivos y la construccion de realidades subjetivas
(G.Agnete, V. Kaikkonen, 2004). El reconocimiento de una oportunidad presenta una
taxonomia que combina dos ejes, que describen la heterogeneidad del proceso: eje
pasivo y activo, que guardan relacion con el nivel de actividad de busqueda de la
oportunidad y eje subjetivo y objetivo. La combinacion de estos dos ejes desprende

cuatro categorias de proceso, los cuales se describen a continuacion:

* Descubrimiento de la oportunidad: ocurre cuando la oportunidad existe
objetivamente y puede ser reconocida por el emprendedor incluso cuando no la
esté buscando activamente.

* Busqueda de la oportunidad: supone una busqueda mas activa para encontrar
una oportunidad de negocio, esta puede ser reconocida de forma objetiva.

* Creacion de la oportunidad: esta ocurre cuando el emprendedor investiga
activamente sobre una oportunidad de negocio y utiliza su capacidad subjetiva y
recursos para crear la oportunidad.

* Ocurrencia de la oportunidad: en algunas ocasiones la oportunidad puede
ocurrir debido a los recursos y habilidades especiales del emprendedor, atin

cuando no esté buscando activamente la oportunidad.

En términos generales, el descubrimiento y busqueda de una oportunidad representa la
perspectiva objetiva de este proceso, mientras que la creacion y ocurrencia representa el
lado subjetivo del emprendedor, donde las habilidades, experiencia, conocimiento
previo y acciones hacen que las oportunidades puedan existir. La creacion y busqueda
de oportunidad estan relacionadas con una posicion activa por parte del emprendedor,
mientras que la ocurrencia y descubrimiento se relacionan con una actitud pasiva ante la

busqueda de oportunidades. Las categorias antes mencionadas se presentan en la figura

2.

Figura 2. Taxonomia del reconocimiento de una oportunidad.
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Subjetivo
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Ocurrencia Creacion
dela dela
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A 4
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Fuente: G. Agnete, V. Kaikkonen, 2004. “Opportunity Recognition and Prior Knowledge: A study of

experienced entrepreneurs”.

Este repaso de literatura pretende presentar los diferentes tipos de generacion de la
oportunidad, con el objetivo de verificar en que medida se presenta esta categorizacion
en cada uno de los casos analizados, partiendo que el proceso puede incluir ambos
planteamientos, un reconocimiento de hechos objetivos y la construccion de realidades

subjetivas.

2.1.3. Proceso de Identificacion de oportunidades

En relacion con este tema se ha planteado que las oportunidades pueden empezar como
conceptos simples, sin forma y llegar a ser conceptos mas elaborados y desarrollados
por el emprendedor (Ardichvili, Cardozo, & Ray, 2003). El proceso de deteccion de
oportunidades es un proceso de formacion y transformacion, donde el cambio es parte
fundamental del mismo (Hench & Sandberg, 2000). Por tanto, las oportunidades pueden
ser descriptas como un proceso de generacion o desarrollo. Este proceso es el foco de

analisis de este estudio.
Diferentes planteamientos tedricos han tratado de estilizar el proceso de identificacion

de oportunidades como un proceso constituido de varias etapas o fases que un

emprendedor recorre para identificar oportunidades. Inicialmente Graham Wallas
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(1926) propone un proceso compuesto de cuatro fases (preparacion, incubacion,
identificacion y evaluacion), luego Kao (1989) introduce un quinto elemento a este
proceso, incorporando como ultima fase la etapa de elaboracion. Posteriormente Hills,
Shrader y Lumpkin (1999), basados en estos planteamientos tedricos proponen que el
proceso es caracterizado por retroalimentaciones y repeticiones antes que una idea
pueda ser verificada como una viable oportunidad de negocio y sugieren que el modo
mas natural de avance podria ser la evaluacion y luego la identificacion lo que confirma
una viable oportunidad emprendedora. Estos autores caracterizan cada una de las etapas

de la siguiente manera:

* Preparacion: se refiere a los antecedentes y experiencia previa (antecedentes
personales, capacitacion y conocimiento sobre el dmbito de interés) que un

emprendedor trae al proceso de forma tal, que no es ni sistematica ni deliberada.

* [Incubacion: en esta etapa el emprendedor reflexiona y piensa en una idea (en
sentido intuitivo, no lineal, ni con un estilo intencional de considerar
posibilidades u opciones) no se trata de una forma consciente o sistematica de

solucionar un problema.

* Identificacion: consiste en el momento del reconocimiento de la oportunidad.
Hills, Shrader, Lumpkin (1999) definen que en esta etapa se pueden producir
tres tipos de identificaciones de una oportunidad. El primer tipo tiene que ver
con el reconocimiento espontdineo o momentdneo de una oportunidad de
negocio, esta experiencia es la que Long y McMullan (1984) denominan como
el “Aha Experience”, mientras que para Gaglio y Taub (1992) es el “Eureka
Experience”. El segundo tipo de identificacién se da cuando una persona
consigue una idea que soluciona el problema que ha estado considerando, es
comun que en este tipo de identificacion se emplee el uso de la creatividad. Por
ultimo, la tercera posibilidad representa el momento en que una idea llega a ser

posible por medio de las redes sociales del emprendedor.

* Evaluacion: en esta etapa se analiza la auténtica viabilidad de la oportunidad.
Para Wallas (1926) esta es la etapa de verificacion, involucra investigar para

determinar si el concepto es realizable, si el creador tiene todas las habilidades
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necesarias para llevarla a cabo y si es lo verdaderamente novedosa para
perseguir. Por lo general, el andlisis de esta etapa retroalimenta a las fases de
preparacion e incubacion, para hacer una consideracion mas seria. En términos
de aprender mas sobre el tema (preparacion) y contemplar el tema de manera tal
que pueda ser mas viable (incubacidn). Por otra parte, la evaluacion de
oportunidades implica la comparacion entre la oportunidad descubierta y las
otras alternativas para emprender a las que se enfrenta el emprendedor, consiste
en analizar el valor de la oportunidad descubierta. Es comparar la oportunidad
con respecto al costo de oportunidad, liquidez e incertidumbre que esta implica

(Shane, 2000).

* FElaboracion: aqui la creatividad es actualizada en el sentido que inicia el
proceso de planificacion del negocio y creacion de la empresa. Es el siguiente
paso en el proceso de creacion de una empresa, posterior al reconocimiento de la
oportunidad. Csikszentmihalyi (1996) argumenta que esta etapa es generalmente
la mas dificil y la que més tiempo consume de todo el proceso.

Figura 3. Proceso de reconocimiento de una oportunidad.

Identificacion
.| Eureka Experience

Preparacion Problema solucionado =~ — — — — —p  Elaboraciéon
Ideas compartida

h A
|

|

|

|

|

|

Incubacién Evaluacion = — ——— -

1 :

Fuente: Hills, Shrader, Lumpkin (1999). “Opportunity Recognition as a Creative Process”

En términos generales, cabe destacar que el modelo planteado por Wallas ha sido sujeto
de criticas, King (1990) lo considera un proceso meramente cognitivo y excesivamente

estructurado inadecuado para explicar el espiritu emprendedor o el proceso innovador.

Por su parte Hills, Shrader, Lumpkin (1999) plantean que el proceso de identificacion
de oportunidad estd representado por las fases que anteceden la etapa de elaboracion y

en algunos casos no incluye la fase de evaluacion, esto cuando el emprendedor va
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directamente a la etapa de elaboracion. Tal como lo advirtié Hills (1995) el
reconocimiento de una oportunidad puede o no involucrar evaluacion, es decir, algunos
emprendedores van directamente a la fase de elaboracion sin consideraciones sobre la
viabilidad del concepto que han reconocido. Sin embargo, otras investigaciones en torno
al reconocimiento de la oportunidad sugieren que una identificacion de oportunidad
exitosa requiere de la etapa de evaluacion. (Timmons, Muzyka, Stevenson, y Bygrave,

1987).

Existen otras propuestas tedricas que intentan explicar el proceso de identificacion de
oportunidades, Schawartz y Teach (2000), proponen un modelo de reconocimiento de la
oportunidad construido a base de lo sugerido por autores como Gaglio y Taub (1992),
Bhave (1994) y Singh, Hills y Lumpkin (1999). Estos autores sugieren que las
diferencias en las firmas e industria podrian variar la forma de aplicacion del modelo
estratégico, ademads sostienen que los diferentes pasos del proceso se pueden llevar a
cabo de forma secuencial o bien de forma salteada, esto lo viene a determinar la
especificidad de la industria. Para estos autores el proceso se explica de esta manera:

Figura 4. Modelo de reconocimiento y explotacion de una oportunidad Schwartz y

Teach.

Criterios para el B_usqueda_ 'de Identificacion Investigacion Evaluacion Prioritisacion
desarrollo informacion

-

. . Nueva entrada de - ) »
Accién :> Re-evaluacién :" > Slentad: Re-evaluacion ‘ Exito o Fracaso ‘ Re-evaluacién

Fuente: R. Dellabarca, 2002. Understanding the “opportunity recognition process” in entrepreneurship,
and consideration of whether serial entrepreneurs undertake opportunity recognition better than novice

entrepreneurs.

Ahora bien desde una perspectiva cognitiva Krueger (2000) plantea un modelo sobre la
percepcion de oportunidades. En €l define tres variables claves que inciden sobre las
creencias del individuo, siendo estas la percepcion de que la actividad es deseable y

factible, en conjunto con un interés personal de actuar sobre la oportunidad.
La deseabilidad percibida viene determinada por las actitudes y las normas sociales, en

el sentido de que la actitud estd muy marcada por las recompensas internas y externas,

en este proceso la valoracion social que se haga del empresario tiene un peso
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importante, juegan un papel relevante el conjunto de normas sociales asi como las
valoraciones de la familia y los amigos. La variabilidad o factibilidad est4 directamente
relacionada con la eficacia propia o “self-efficacy”, la percepcion de un elevado nivel de
eficacia en uno mismo, es un antecedente substancial de percepcion de oportunidades,
porque al considerarse competente se estd mas dispuesto a ver factibles determinados

cursos de accion, por tanto se es mas propenso a ver oportunidades.

Una vez que las creencias se han formado entra en juego la propension a la accion,
siendo este un estado caracteristico de la personalidad muy relacionado con el deseo de
control y que al actuar sobre aquellas determinard la existencia de potencial empresarial.
En definitiva, el modelo planteado argumenta que las creencias, percepciones y
presunciones son aprendidas dentro del contexto dado por el entorno, sostienen que esas
actitudes y percepciones predicen intenciones, las cuales son expresadas a través de la
conducta. Por otra parte, Krueger y Brazeal (1994) afirman que el medio ambiente juega
un rol importante en la conducta emprendedora, es decir, determinados contextos
fomentan la innovacion y el cambio, la informacion sobre las normas y cultura brindan
un ambiente importante y son fuente informal de educacion para ser un emprendedor. El

modelo antes descrito se presenta a continuacion:

Figura 5. Modelo de percepcion de oportunidad de Krueger.
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Actitud Personal

Percepcion de

deseabilidad
Credibilidad en la
Percepcion de l: oportunidad
Factores normas sociales potencial percibida
Exoégenos

Percepcion de
Factibilidad

Percepcion de
Self-Efficacy

Fuente: (R. Dellabarca, 2002). Understanding the “opportunity recognition process” in entrepreneurship, and

consideration of whether serial entrepreneurs undertaken opportunity recognition better than novice entrepreneurs.

La literatura revisada sobre el proceso de identificaciéon de oportunidades permitid
conocer procesos desarticulados, otros cuya secuencia de acontecimientos se presenta
de forma lineal. Donde existen idas y vueltas entre una fase y otra. Algunos resaltan
mas el aspecto cognitivo, pero en definitiva el proceso planteado por Wallas con los
aportes de Hills, Shrader y Lumpkin es el de mayor interés para esta investigacion, ya
que las etapas que los constituyen aportan mayores elementos para el analisis de los

Ccasos.

2.2. Factores que influencian el reconocimiento de una oportunidad

La literatura plantea que el emprendedor esta influenciado por varios factores que hacen
posible el reconocimiento y explotacion de una oportunidad, estos factores aportan
elementos claves que facilitan y posibilitan una oportunidad. Los atributos de
personalidad, las redes sociales, el conocimiento previo asi como la alerta
emprendedora son vistos como antecedentes para las oportunidades emprendedoras. El
proceso emprendedor es complejo y esta influenciado por una multitud de variables que
operan en tres niveles: nivel individual (motivacion, habilidades y el proceso cognitivo
del emprendedor), nivel interpersonal (relaciones entre el emprendedor y otras
personas) y el nivel social (politicas gubernamentales, condiciones econdmicas,
contexto en general) (Baron, 2002). La definicion de estos tres niveles se utilizard como
base para desarrollar la informacion relativa a los factores que ejercen influencia en la
decision de emprender, asi como en la forma en que se identifican y explotan

oportunidades emprendedoras.
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A nivel individual se pretende analizar las motivaciones individuales y aspectos
relacionados con la perspectiva cognitiva. Cabe destacar que la busqueda de
oportunidades emprendedoras es un proceso evolutivo en el cual las personas
seleccionan muchos pasos, las decisiones se hacen después de descubrir la oportunidad,
para luego evaluar positivamente las oportunidades, buscar los recursos y disefiar el
mecanismo de explotacion (Shane, E. Locke, J.Collings, 2003). Estas decisiones estan
influenciadas por las motivaciones individuales. Por su parte la perspectiva cognitiva,
analiza los mecanismos cognitivos a través de los cuales los individuos adquieren,
almacenan, transforman y utilizan la informacién (Matlin, 2002). Una perspectiva que
analice los aspectos del comportamiento humano puede contribuir sustancialmente a
comprender el proceso a través del cual los emprendedores reconocen y desarrollan

nuevas oportunidades (Shane y Venkataraman, 2000).

A nivel interpersonal se analizan tres factores: redes sociales, conocimiento previo y
experiencia laboral previa. El capital humano hace referencia al conocimiento previo y
experiencia previa estos dos elementos representan un recurso que es heterogéneamente
distribuido a través de los individuos y es central para comprender las diferencias en la
identificacion y explotacion de oportunidades emprendedoras. Las oportunidades
existen porque las personas poseen informacion diferente (Kirzner, 1997). Ademas
estudios empiricos han mostrado que la variable capital humano afecta positivamente la
posibilidad de convertirse en emprendedor, eso es aumenta el reconocimiento de
oportunidades e inclusive el éxito empresarial (Anderson y Miller, 2003 Davidson y

Honing, 2003).
Finalmente a nivel social la idea es analizar los factores externos que pueden influenciar
el proceso de identificacion de oportunidades. Factores que no dependen del

emprendedor, los cuales son incontrolables. A continuacion se analizan los diferentes

factores agrupados en los tres niveles antes mencionados.

2.2.1. Nivel Individual
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2.2.1.1.Motivaciones

Las motivaciones individuales influencian las decisiones, las cuales varian entre las
personas, estas motivaciones van a influenciar a quien busca oportunidades
emprendedoras, a quien reune los recursos y a como los individuos llevan a cabo el
proceso emprendedor. Las oportunidades influencian el comportamiento emprendedor,
pero éstas no determinan completamente el proceso, los emprendedores son personas y
pueden tomar decisiones diferentes cuando se confrontan con oportunidades similares,
pueden interpretar las oportunidades de forma diferente. Una oportunidad por lo general
inicia en la mente del emprendedor, haciéndose la idea de como explotarla, una
interpretacion personal de la oportunidad. Esta idea es lo que basicamente Shane y otros
llaman vision. Lo que se pretende es comprender como algunos factores
correspondientes a las motivaciones individuales pueden influenciar la forma en que las

oportunidades se manifiestan en los planes del emprendedor.

e Propension al riesgo:

Consiste en una fuerte percepcion de optimismo (Shepperd y otros, 1996), es la creencia
de que existen grandes posibilidades de obtener resultados positivos, mayores a lo que
sugiere la informacion objetiva. Los emprendedores tienden a percibir el riesgo
existente mas pequeno de lo que es y en una magnitud mas pequefia que otras personas,
lo que contribuye con la voluntad que tienen éstos individuos para comenzar con una
nueva empresa (Shane, E. Locke, J.Collings, 2003). Es la tendencia a subestimar la
cantidad de riesgo implicado en la creacion de un negocio, el individuo no percibe sus
acciones como riesgosas por el contrario divisa oportunidades donde otros identifican

riesgos por asumir (Shane, E. Locke, J.Collings, 2003).

e Locus de control:

Otro rasgo motivacional de importancia es el locus de control, la creencia de los
individuos de que sus acciones o caracteristicas personales afectan los resultados.
Individuos con un locus de control externo consideran que sus resultados estan fuera de
su control, mientras que los individuos con un locus de control interno consideran que

sus acciones personales afectan los resultados de un evento (Rotter, 1966). Los
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individuos con un locus de control interno consideran el rol de emprendedor porque
¢éstos desean posiciones donde sus acciones puedan tener un impacto directo en los

resultados (Rotter, 1966).

* Self-efficacy

La eficacia en si mismo, es la creencia en la propia habilidad para reunir e implementar
las competencias y recursos necesarios para alcanzar cierto nivel de logro en una tarea
dada (Bandura, 1997). Puede ser considera a su vez como la confianza en si mismo,
ayuda a explicar porque las personas de habilidad similar pueden realizarse de forma
diferente, ademas los individuos con una mayor confianza en si mismos aceptan metas
mas altas y desarrollan mejores planes y estrategias para llevar a cabo una determinada
tarea, emplean la retroalimentacion para mejorar su forma de realizar las tareas. Estos
atributos son importantes para el proceso emprendedor, el cual es en ocasiones

ambiguo, por tanto el esfuerzo, la persistencia y el planeamiento son importantes.

¢ Deseo de Independencia

La independencia exige tomar la responsabilidad de utilizar su propio juicio en
comparacion con las afirmaciones de otros. Implica tomar la responsabilidad de su
propia vida en lugar de vivir de los esfuerzos de otros. Muchos investigadores han
observado que el rol emprendedor necesita independencia, debido a que los
emprendedores asumen la responsabilidad para perseguir una oportunidad que antes no
existia. Por otra parte, los emprendedores al final son los responsables de los resultados
alcanzados y no logrados, por ultimo los individuos pueden seguir la carrera

emprendedora porque desean independencia. (Shane, E. Locke, J.Collings, 2003).

e Necesidad de logro:

McClelland (1961) argumenta que los individuos que tienen una elevada necesidad de
logro son més propensos que aquellos que tienen una baja necesidad de logro a
involucrarse con actividades o tareas donde los resultados tienen un alto grado de
responsabilidad individual, requieren de esfuerzos y habilidades individuales, tienen a

su vez un riesgo moderado e incluyen retroalimentacion en su realizacion.
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Posteriormente McClelland, argumenta que el rol emprendedor esta caracterizado por
tareas que tienen estas cualidades en comparacion con otras carreras, por tanto las
personas con elevada necesidad de logro seran més propensas a seguir el rol de

emprendedor.

2.2.1.2.Alerta emprendedora

El concepto de alerta emprendedora o “alertness” introducido por Israel Kirzner (1973,
1979,1985) se ha utilizado para explicar la identificacion de oportunidades. Kirzner
define el “alertness” como la capacidad o habilidad que posee un individuo para
detectar oportunidades sin buscarlas, oportunidades que hasta ahora habia pasado por
alto. También lo define como la tendencia de un individuo a estar motivado, formulando
constantemente ideas sobre el futuro. La alerta emprendedora permite percibir el
potencial de un mercado, identificando las verdaderas fuerzas propulsoras y factores
criticos (percepcion veridica), para asi inferir la verdadera relacion y dindmica entre
estos elementos (interpretacion veridica). Tanto la percepcion como interpretacion le
permite a los emprendedores discernir cuando la forma existente de producir o distribuir
un bien o servicio, funciona o deja de funcionar debido a un cambio significativo en el

mercado. Es asi que la alerta individual infiere el potencial comercial de una situacion.

Dentro de la teoria de alerta emprendedora se incluye el concepto de “schema”, el cual
hace referencia a modelos o esquemas mentales dindmicos, que representan el
conocimiento y creencias individuales sobre, como fisica o socialmente trabaja el
mundo. Las percepciones e interpretaciones del mercado o industria pueden variar entre
los individuos por muchas razones, entre ellas las diferencias en contenido y
complejidad de los modelos mentales antes mencionados. Estas diferencias se reflejan
en las decisiones que los individuos realizan en diferentes circunstancias, determinando
asi quiénes tienen esa capacidad de estar alerta. Los individuos que carecen de
“alertness” fracasan en identificar oportunidades emprendedoras porque hacen juicios
incorrectos del ambiente del mercado y del tipo de comportamiento exigido por el
momento, consideran que su comportamiento consiste en asignar recursos existentes de
manera tal, que les permita maximizar las probabilidades de ganancia, o ser congruentes
con anteriores respuestas institucionales (Gaglio y Katz, 2000). Mientras que los

individuos alerta aprenden del cambio, adecuan su comportamiento a lo requerido por el
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momento, ademas tienden a romper con los esquemas o modelos mentales existentes,
paso crucial en la identificacion de oportunidades emprendedoras (Gaglio y Katz,

2000).

2.2.1.3 Regulatory Focus Theory

Dentro de la perspectiva cognitiva Joel Brockner, Tory Higgins, y Murray Low,
plantean la teoria conocida como: “Regulatory focus theory”, la cual trata de explicar el
éxito emprendedor. Esta teoria sugiere que los individuos regulan su comportamiento
para lograr metas u objetivos deseados, pueden adoptar dos tipos de perspectivas
(Higgins, 1998). La primera de ellas es conocida como “promotion focus”, aqui el
individuo busca obtener resultados positivos, genera muchas hipotesis y explora todos
los medios posibles para alcanzar las metas deseadas. La segunda perspectiva es
conocida como “prevetion focus” aqui la prioridad es la seguridad, el individuo evita los
resultados negativos, adopta un comportamiento cuyo objetivo consiste en evitar los
errores, asi como acciones o decisiones que produzcan un resultado negativo. Brockner
y otros, destaca que estas orientaciones son importantes en diferentes etapas del proceso
emprendedor, sefiala que una orientaciéon “promotion focus” es ventajosa durante las
primeras etapas, principalmente en la fase de generacion de la idea, debido a que esta
perspectiva considera nuevas posibilidades y genera alternativas, ademas el individuo
estd mas abierto al cambio (Liberman y otros ,1999). Las siguientes etapas relacionadas
con la viabilidad de la idea, donde se investiga las posibilidades reales y se reunen los
recursos necesarios para desarrollar un nuevo negocio, es mas beneficiosa una
combinacion de las dos orientaciones antes mencionadas. Los emprendedores tienen
que motivar a otros a través de su vision, flexibilidad y entusiasmo (promotion focus),
pero también deben mantener contacto con la realidad y con los contratiempos
impuestos (prevetion focus). Los individuos con una orientacion “promotion focus” son
mas optimistas y poseen una elevada confianza en si mismos, mientras que los
individuos con una tendencia mas de tipo “prevention focus” anticipan el éxito
utilizando la cautela sobre una nueva tarea, son mas pesimistas con una confianza en si

mismos moderada (J. Brockner, E.Higgins, M. Low, 2003).

2.2.2. Nivel Interpersonal
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El capital humano general (educacidén y experiencia laboral) asi como el capital
especifico del emprendedor (experiencia como duefio de un negocio, capacidades
directivas, emprendedoras y técnicas) presumen estar asociados con la percepcion e
identificacion de oportunidades de negocio. Al detallar informacion de estos factores lo
que se pretende es responder ;por qué algunas personas y no otras identifican
oportunidades de negocio? Las oportunidades son reconocidas por algunos individuos y

no por otros debido a las diferencias de acceso a los recursos e informacion.

A continuacion se analizan los factores conocimiento previo, experiencia laboral previa

y redes sociales, los cuales se agrupan dentro de este nivel.

2.2.2.1 Conocimiento previo

Desde esta perspectiva los emprendedores descubren oportunidades, no porque tengan
atributos especiales (capacidad perceptiva inusual) sino porque el conocimiento previo
les proporciona una mayor capacidad para descubrir ciertas oportunidades
(Venkataraman 1997, Fiet 1996). Las personas reconocen oportunidades relacionadas
con la informacion que ellos actualmente poseen (Venkataraman 1997). Descubren
oportunidades porque el conocimiento previo acciona el reconocimiento del valor de la
nueva informacién (Shane, 2000). Ese conocimiento previo desarrollado de la
experiencia laboral, educacion o de cualquier otra forma, influencia la habilidad del
emprendedor para comprender, explorar, interpretar y aplicar nueva informacion
generando opciones, donde aquellos que no poseen ese conocimiento previo no pueden

generar ni replicar esas opciones (Roberts, 1991).

Shane (2000), identifica tres dimensiones de conocimiento previo, importantes para el
proceso de reconocimiento de oportunidades emprendedoras: conocimiento previo de
mercados, conocimiento previo de formas de servir los mercados y conocimiento sobre
problemas de los consumidores. El conocimiento previo sobre mercados es importante
porque incluye informacion sobre las relaciones de los proveedores, técnicas de venta, o
requerimientos de bienes de capital que difieren a través de los mercados. El
conocimiento que se adquiere de la experiencia laboral previa permite obtener

informacion que no es publica sobre un determinado mercado, esta informacion permite
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reconocer como una nueva tecnologia podria influenciar la operacion del mismo.
Ademas le permite al emprendedor descubrir una oportunidad en la cual utilizar la

nueva tecnologia. (Roberts 1991).

La capacidad que tiene un emprendedor para reconocer oportunidades puede ser
incrementada por el conocimiento previo, sobre como una nueva tecnologia podria ser
utilizada para crear un producto o servicio. Esta tecnologia puede cambiar un proceso
productivo, permitir la creaciéon de un nuevo producto, proveer nuevos métodos de
distribucidn, utilizar nuevas materias primas, generar nuevas fuentes de proveedores, o
hacer posibles nuevas formas de organizacion (Schumpeter 1934). Consecuentemente
los individuos que han desarrollado un conocimiento particular a través de la educacion
o experiencia laboral previa serdn mas dados a descubrir oportunidades emprendedoras

en respuesta a un cambio tecnoldgico dado (Venkataraman 1997).

El nivel de educacion de los individuos afecta positivamente las posibilidades de
percibir oportunidades, porque los individuos con un mayor nivel de educacion tienen
un conocimiento mas amplio y por tanto, mayor posibilidad de relacionar ese
conocimiento con potenciales oportunidades emprendedoras (Cohen y Levinthal, 1990).
Ademas esos niveles de educacion le proporcionan al individuo una mayor confianza en
si mismo, ya que consideran poseer la capacidad para conseguir buenas idas y crear un
nuevo negocio (Bandura, 1978). La educacion puede aumentar el reconocimiento de
oportunidades a través de la facilitacion de acceso al conocimiento que genera conexion
con otros individuos bien informados (compafieros de clase que llegan a formar parte de
la red de contactos) (Burd, 1992; Cohen y Levinthal, 1990). En términos generales, la
educacion puede ser vista como un tipo de acreditacion que indica de forma natural una
mayor productividad (Arrow, 1973; Spence, 1974), es fuente de conocimiento,
habilidades, disciplina, motivacion y confianza en si mismo (Cooper, Gimeno-Gascon y
Woo, 1994). Los emprendedores mas educados estdn mas capacitados para combatir
problemas complejos, ademdas pueden ampliar sus conocimientos y generar mayores
contactos a través de los sistemas de educacion, lo que le permite a su vez adquirir

recursos para identificar y explotar oportunidades emprendedoras (Shane, 2003; Arenius
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y DeClercq, 2005). La probabilidad de que un emprendedor graduado sea dinamico® es
mas alta que la que tiene alguien cuyo nivel de instruccion es menor (Kantis y otros,

2004).

El modelo conceptual que se presenta en la figura 6, resume que el conocimiento previo
modera la relacion entre los atributos de la tecnologia y el reconocimiento de la
oportunidad emprendedora. Ademas ilustra que el conocimiento previo modera la
relacion entre los atributos de la oportunidad reconocida y la forma en cémo el

emprendedor elige explotar la oportunidad.

Figura 6. Modelo conceptual

Conocimiento
Previo
Innovaciéon Reconocimiento Acercamiento a
Tecnologica de oportunidad | la Explotacion

Por otra parte, un cambio tecnologico pequefio podria generar una gran salida
economica porque los emprendedores descubren un gran numero de oportunidades en
las cuales explotar la tecnologia. Inversamente, un gran cambio tecnoldgico podria
generar pequefias salidas econdmicas porque este genera un pequefio numero de
oportunidades emprendedoras. En términos generales, el conocimiento previo sobre un
campo en particular, les proporciona a los individuos capacidad para reconocer ciertas
oportunidades y esos individuos con un gran conocimiento previo podran descubrir mas
oportunidades y oportunidades de mayor escala, es decir, oportunidades mas

innovadoras.

* Entiéndase por emprendimiento dinamico aquellos que muestran alta capacidad de agregacion de valor
y potencial de crecimiento en tres afios desde sus inicios y que alcanzan un tamafio de al menos 15
ocupados.
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2.2.2.2 Experiencia Laboral

La experiencia es producto de la acumulacion de aprendizaje constante obtenido a
través de la educacion y experiencia profesional. Es factor clave para explicar las

variaciones en el reconocimiento de una oportunidad. (Venkataraman, 1997).

El reconocimiento de una oportunidad requiere la uniéon de experiencia, know how y
contactos. Rae (1999) argumenta que la experiencia desarrolla en un determinado plazo
de tiempo esquemas de pensamiento y teorias personales que le permiten al
emprendedor percibir, filtrar, analizar, decidir y actuar mas eficientemente que otros
sobre las oportunidades. Por su parte, McGrath (1996) sugiere que por lo general, los
emprendedores con experiencia laboral previa tienen mayor habilidad para reconocer y
aventajarse sobre ideas latentes, puesto que su experiencia aumenta su capacidad para
detectar y fabricar oportunidades. Un negocio existente puede, por lo tanto, ser fuente
de nuevas ideas de negocio, a través de la experiencia del emprendedor, asi como a
través de las redes de contactos desarrolladas por medio del gerenciamiento del negocio.
Ademas, los duenos de una firma poseen informacion sobre oportunidades de negocio
que estan ocultas para otros. Desde este punto de vista el reconocimiento de una
oportunidad es un proceso creativo. Shrader y Lumpkin (1999) argumentan que el

proceso inicia teniendo como base la experiencia y conocimiento del emprendedor.

La experiencia previa es fuente de informacion y habilidades, las cuales son ttiles para
la busqueda y reconocimiento de una oportunidad. Shane (2003) argumenta que en
general la experiencia laboral ya sea en marketing, desarrollo de producto o gerencia,
proporciona informacion y habilidades que incrementan las posibilidades de explotar la
oportunidad. Ucbasaran y Wright (2005) detectaron que los emprendedores mas
experimentados, particularmente los emprendedores portafolio (aquellos que son duefios
de negocios de forma simultdnea) tienen experiencias y conocimientos mas diversos que
los emprendedores inexpertos. La experiencia previa contribuye al proceso de
generacion de la oportunidad en al menos dos formas: a través del conocimiento y
habilidades obtenidas de la experiencia y/o de redes sociales mas amplias. Ademas, se
manifiesta en la calidad de las oportunidades en que los emprendedores se detienen a

analizar, sirve para identificar cudles son las oportunidades en las que vale la pena
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aprovechar y cudles hay que dejar pasar, la experiencia es vital para la identificacion de

oportunidades emprendedoras.

Un rol activo en el mercado laboral pareciera afectar de forma positiva la posibilidad de
estar expuesto a un sistema mas amplio de conocimiento y asi percibir oportunidades
para crear un negocio, ademas con un rol activo en el mercado laboral se tiene mas
oportunidades para desarrollar contactos valiosos (Burd, 1992). El trabajo por tanto,
puede formar un ambiente natural para el reconocimiento de oportunidades. Aprender
haciendo y experimentado les permite a los individuos adquirir capital humano, es
reconocido que los individuos aprenden de la experiencia. El trabajo previo es
considerado ambito de incubacion de emprendedores y de empresas, contribuye a la
formacion de vocaciones y competencias y se considera fundamental en la captacion de
informacion sobre ideas de negocios. La experiencia previa del emprendedor y las redes
de contactos son las principales fuentes para obtener informacion e identificar las

oportunidades de negocios (Kantis y otros, 2004).

Finalmente el capital humano adquirido, pareciera afectar de forma diversa el
reconocimiento de oportunidades, es decir, si las oportunidades estan circulando por el
ambiente esperando ser descubiertas, los individuos con capital humano superior
tendran una mayor capacidad cognitiva para estar alertas a las oportunidades, conocen
donde buscar una oportunidad o bien conocen las caracteristicas que tiene una
oportunidad. Alternativamente, si las oportunidades son imaginadas o creadas los
emprendedores con grandes niveles de capital humano podrian tener mayores
ingredientes con que trabajar para la creacion/ identificacion de una oportunidad.

(Ucbasaran y otros, 2006).

2.2.2.3 Redes sociales

La literatura de redes sugiere que los individuos obtienen acceso a informacion a través
de la interaccion con otras personas, quienes alternadamente estan en contacto con
otros, ademads las caracteristicas de las redes influencian la disponibilidad, tiempo y
calidad del acceso a la informacion. Se entiende por red social al conjunto de personas
que un individuo conoce (Barnes, 1972). Se considera que las personas pueden diferir

en términos de los contactos personales que tienen con otros. Estas diferencias generan
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diversos accesos a la informacion, Arenius (2004) en su estudio argumenta que las
diferencias individuales en términos de las redes de contacto en que los individuos estan
involucrados afectan las posibilidades para reconocer oportunidades. Ademads, una
razOn importante por la que algunas personas estdn mas expuestas a nueva informacion
y por tanto, a percibir oportunidades emprendedoras, es resultado de la diferencia
estructural de la red en la que estdn involucrados. Las redes sociales pueden ser
consideradas como la fuente més valiosa de conocimiento para los emprendedores
(Johannisson, 1990), generadoras de nuevas ideas (Christensen y Peterson, 1990) y
ligadas con un gran nimero de oportunidades percibidas por el emprendedor (Singh y

otros, 1999).

Por su parte, Granovetter (1973) argumenta que la nueva informacion es mas facil de
obtener a través de conocidos ocasionales que a través de amigos cercanos, su
razonamiento consiste en que los vinculos débiles (relaciones ocasionales) pueden
brindar acceso a informacién inica en comparacion con los vinculos fuertes (relaciones
mas cercanas). Por tanto, los individuos que poseen vinculos débiles son mas propensos
a percibir oportunidades emprendedoras que los individuos que poseen vinculos fuertes.
En términos generales, las redes sociales les proporcionan a los individuos acceso a
nuevos conocimientos, es decir, informacidon que antes no poseia, conduciéndole a un

potencial reconocimiento de oportunidad.

El estudio sobre empresarialidad en economias emergentes (Kantis y otros, 2002)
destaco que las redes de contacto tienen un rol clave en la captacion de la oportunidad
de negocio. Considera a las redes sociales (parientes, amigos, conocidos), las redes de
negocios o de produccidon (proveedores y clientes), asi como las institucionales
(instituciones de apoyo a empresas, acciones empresarias, universidades). Destaca que a
la hora de identificar la oportunidad de negocio, los emprendedores que interactuaron
con ejecutivos de grandes empresas se distinguen de los menos dinamicos (Kantis y

otros, 2004).

De acuerdo con Shane y Eckhardt (2003) un individuo puede tener la habilidad para
reconocer una oportunidad emprendedora existente, pero puede carecer de los contactos
sociales para transformar esa oportunidad en la creacion de un nuevo negocio. Los

fuertes vinculos sociales facilitan la adquisicién de recursos para llevar a cabo la
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explotacion de la oportunidad (Aldrich y Zimmers, 1986). Es importante para los
fundadores tener acceso a emprendedores en sus redes sociales, la capacidad de estas
personas representa una especie de capital cultural que los emprendedores primerizos
pueden requerir para detectar oportunidades. Por tanto, los individuos que tienen acceso
a otros emprendedores en sus redes sociales tienen mayores probabilidades de participar

en oportunidades que pueden generar la creacion de una firma.

2.2.3. Nivel social

El éxito de la creacion de un negocio depende fuertemente del estado de la economia y
de los mercados de capitales al momento de su lanzamiento, asi como de acciones y
estrategias adoptadas por los competidores, cambios en las politicas y regulaciones
gubernamentales que pueden afectar la nueva empresa y sus productos, asi como otras
condiciones econdmicas y tecnoldgicas (Baron, 2004). De tal forma que la creacion de
nuevas empresas no depende Uinicamente de la accion humana sino de factores externos

(condiciones econdmicas, capital de riesgo) que tienen un rol importante.

En su investigacién Pia Arenius’ analiza como la naturaleza de un 4rea residencial
puede influenciar la percepcion de oportunidades emprendedoras. En su andlisis emplea
muestras de poblacién adulta de dos paises, Bélgica y Finlandia. Determina tres
categorias para el area residencial: zona urbana, zona rural y grandes aglomeraciones.
En sus resultados destaca que los individuos que viven en areas rurales son menos
propensos a percibir oportunidades en comparacion con aquellos que viven en grandes
aglomerados. Sus resultados sugieren que los individuos que viven en la gran ciudad
tienen la posibilidad de hacer correr la informacion a través de la red de contactos
indirectos, siendo esto una ventaja para ellos en comparacion con los individuos que
viven en las areas rurales, esto en términos de la percepcion de oportunidades. Los
canales utilizados para comunicar la informacion entre los individuos parasen diferir en
estas areas. Ademas, la presencia de varias organizaciones (universidades, centros de
investigacion, proveedores de servicios) en areas mas densamente pobladas pueden
proveer mas posibilidades para descubrir e intercambiar nueva informaciéon. En

términos generales, los resultados sugieren que los paises donde existen grandes

> P. Arenius, 2004. “A Network- Based Approach on opportunity recognition”.
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diferencias entre grandes aglomeraciones y zonas rurales pueden demostrar mayores
diferencias en términos de la facilidad de acceso que tengan los individuos a la
informacion y a las oportunidades. Por otra parte, los finlandeses resultaron ser mas
propensos a la percepcion de oportunidades en comparacion con los individuos de
Bélgica, esto sugiere que existen factores especificos del pais que pueden influenciar la
percepcion de oportunidades emprendedoras. Factores culturales (propension a la
incertidumbre, normas sociales) o bien otros factores (densidad demografica, patrones
de inmigracion) pueden afectar el grado en que los ciudadanos de un pais reconocen

oportunidades emprendedoras.

2.3. El marco conceptual de la investigacion

La revision de literatura sobre la oportunidad y el proceso de identificacion de
oportunidades de negocio han permitido identificar elementos conceptuales de interés

para la investigacion.

Para el desarrollo de este proyecto de tesis se consideran varios aspectos tedricos para el
analisis de casos. El primero de ellos considera la clasificacion o tipos de ideas de
negocio que Veciana (2005) menciona. Entre ellas las ideas de negocio basadas en las
necesidades o deseos de los consumidores, basadas en los problemas de los
consumidores, basadas en la diferenciacion respecto de la oferta de competidores,
basadas en las tendencias y necesidades emergentes que se anticipan en el tiempo y
finalmente aquellas basadas en los conocimientos y experiencia del empresario. Se
incluye esta clasificacion con el objetivo de verificar en que medida las oportunidades
estan basadas en los aspectos sefialados por este autor. El segundo elemento esta
relacionado con el reconocimiento de la oportunidad, aqui las cuestiones fundamentales
investigadas se refieren a si las oportunidades son resultado de un comportamiento de

exploracion, investigacion deliberada o bien si son resultado de actos espontaneos.

Por su parte, la identificacion de oportunidades se analiza como un proceso que va
tomando forma a través del tiempo. Donde se produce una secuencia de etapas de
acuerdo con Hill, Schrader y Lumpkin (1999) constituido por las fases de: preparacion,
incubacion, identificacion, evaluacion y elaboracion. Visto como un proceso lineal

donde se producen idas y vueltas entre la fase de evaluacion y elaboracion. Este es el
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enfoque que mayores elementos de interés presenta para la definicion del marco tedrico
de la investigacion. Ademas se consideran como determinantes de la oportunidad los
aspectos mencionados a nivel individual, interpersonal y social. Donde el conocimiento
previo, la experiencia laboral previa y las redes de contacto son considerados como las
principales fuentes para la generacion de ideas de negocio. Estos aspectos, definen el
marco teérico en el cual se pretende interpretar el proceso de identificacion de

oportunidades, el reconocimiento y tipo de oportunidad identificada.

Finalmente, se propone una matriz que pretende relacionar las etapas que debe atravesar
el emprendedor para reconocer una oportunidad de negocio con los factores que ejercen
influencia a nivel individual, interpersonal y social. Estos tres niveles incluyen aspectos
relacionados con las motivaciones, con la teoria cognitiva y con factores del entorno.
Las etapas propuestas son: preparacion, incubacidn, identificacion, evaluacion y

elaboracion. A continuacion se presenta la matriz antes mencionada:

Nivel de

Influencia Factores Preparacion Incubacion Identificacion Evaluacion Elaboracion
Atributos de
personalidad

Propensién al Riesgo X
Locus de Control X
Self- Edfficacy X
Deseo de Independencia X
Necesidad de Logro X
Proceso Cognitivo
Alerta Emprendedora X X
Regulatory Focus
Theory:
Promotion Focus X
Prevention Focus MIX
Conocimiento Previo X
Experiencia Laboral X X X X
Redes Sociales
Demanda X
Condiciones Econémicas X
Regulaciones
Gubernamentales X

Nivel
Individual

Nivel
Interpersonal

>
>
>

Nivel Social

Fuente: Elaboracién propia.
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3.1 Introduccién

Con la intension de dimensionar el estudio dentro del contexto costarricense, se presenta
seguidamente una breve resefia de indicadores basicos de la economia del pais. Luego

se detallan aspectos relacionados con el trabajo de campo y los casos de estudio.

Costa Rica se caracteriza por ser una economia pequeia. El nivel alcanzado por el PIB
para el 2006 fue de USS 22,229 millones y el ingreso per capita U$S 5,050 anual. En
cuanto a la composicion porcentual del PIB cabe sefialar una disminucion del sector
industrial (de 19,7% en el 2004 a 19,4% en el 2006). Sin embargo se registra un
aumento en comercio, restaurantes y hoteles (de 17,6% en 2004 a 17,8% en 2006), una
disminucion en el sector de servicios personales, sociales (de 17% en 2004 a 16,5% en
2006) y finalmente un aumento tanto en el sector de servicios prestados a otras
empresas (de 4,1% en el 2004 a 4,5% en el 2006) asi como en el sector de la

construccion (de 4,3% en 2004 a 4,5% en 2006).

En relacion con los casos de estudio se puede mencionar que se entrevistaron un total de
nueve empresarios fundadores. El trabajo de campo se efectio en el drea metropolitana
de Costa Rica, durante Febrero del 2006. La construccion del panel se basd en empresas
de base universitaria, seleccionando emprendimientos de estudiantes egresados del
Instituto Tecnoldgico de Costa Rica (ITCR), empresas graduadas del Centro de
Incubacion de Empresas (CIE)° del ITCR, participantes de las ferias de ideas de
negocios y del curso de emprendedores del ITCR, asi como otros casos de
emprendimientos extraidos de la base de datos del Instituto Tecnologico de Costa Rica,
los cuales no han atravesado ningun proceso de incubacion ni han sido influenciados

por temas relacionados con creacion de empresas.

A continuacion se presenta el panel de empresas analizadas, la siguiente tabla contiene
el nombre tanto de la empresa como de los socios fundadores, el afio de inicio de la

firma asi como algunas caracteristicas generales de la activad que desarrolla:

% El Centro de Incubacion de Empresas (CIE) es un programa institucional promovido por el Instituto
Tecnolégico de Costa Rica con la colaboracion y apoyo del Grupo Zeta (administrador del Parque
Industrial de Cartago) y del Ministerio de Ciencia y Tecnologia, inicié funciones en Junio de 1994.
Alberga empresas dedicadas a diversos campos como computacion, alimentos, biotecnologia y
construccion.
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Descripcion, andlisis y esquemas de los casos de estudio

Panel de Empresas

Nimero de Ao de Inicio Afos de
Empresa Fundadores empleados de la empresa Operacion Actividad
Desarrollo y mantenimiento
de aplicaciones y soluciones
en el area de tecnologia de
Interdesa Jorge Mora 7 Junio del 2001 6 informacion.
Soluciones en
José Pablo Esquivel, Rodrigo comunicaciones 1P,
Bogarin, Rafael Campos, Luis Infraestructura de Red,
GGT Solutions Alonso Bogarin 20 Enero del 2002 5 Seguridad de informacién.
Desarrollo de soluciones
interactivas para la
promocion de hoteles, sitios
Juan Carlos Madriz , Andrés turisticos y la industria de
Virtual Works Murillo 2 Mayo del 2005 1 bienes raices.
2 de Mayo de Integracién de soluciones de
AEC Electrénica Alfredo Carballo 14 1994 13 tecnologia de informacién.
Soluciones al area de
tecnologias de informacién,
14 de Enero del Hardware, Software vy
Babel Software Edgar Oviedo, Esteban Oviedo 35 2002 5 Wireless.
Empresa de biotecnologia
dedicada a la reproduccion
Carlos Alvarado, Jorge Quesada, de plantas mediante el uso
Juan Carlos Carvajal, Charlie de técnicas de cultivo in
Vitro Plant Braown. 3 Marzo del 2002 5 vitro.
Empleo de la biotecnologia
para el ofrecimiento de
propuestas sostenibles para
Industrias Bioldgicas (INBIOSA) Luis Pasapera 2 1999 8 el sector agricola y pecuario.
Edgar Sanchez, Fernando Laboratorio especializado en
Chacon, la calibracién y ensayo de
SCM Metrologia Fernando Alvarado. 20 Enero del 2002 5 equipos.
Manejo profesional de
desechos biopeligrosos,
MPD Manejo Profesional de Setiembre del farmacéuticos, quimicos y
Desechos Adrian Castro 18 2001 6 otros.
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CAPITULO 3 Descripcion, andlisis y esquemas de los casos de estudio

El objetivo de este capitulo es describir y analizar un total de nueve casos de estudio.
Cinco de ellos pertenecen al sector del software y redes de comunicacion, dos al sector
de biotecnologia, uno al area de metrologia y otro dedicado a las buenas précticas en el
manejo y disposicion final de los desechos biomédicos. El orden de presentacion de los
casos se menciona a continuacion: Interdesa, GGT Solutions, Virtual Works, AEC
Electronica, Babel Software, Vitro Plant, Industrias Bioldgicas (INBIOSA), SCM
Metrologia y Manejo Profesional de Desechos (MPD). La forma de abordar cada uno de
los casos sigue un esquema de presentacion que pretende, inicialmente describir el caso,
luego analizarlo y finalmente presentar un esquema de los acontecimientos de mayor

peso.

En la descripcion se detalla informacion relacionada con la actividad de la empresa, sus
productos/ servicios, informacion del fundador o socios fundadores y se describe la
secuencia de hechos que explican la identificacion de la oportunidad. Posteriormente se
realiza el andlisis del caso, esta parte incluye informacion relacionada con la
oportunidad, para luego detallar informacion sobre los determinantes que intervienen.
La forma de analizar estos determinantes se organiza de la siguiente manera: en una
primera parte se analiza las motivaciones que impulsan la decision de emprender, luego
aspectos relacionados con el proceso cognitivo como la alerta emprendedora,
seguidamente se analiza el determinante conocimiento previo, experiencia laboral
previa, redes sociales y aspectos a nivel de contexto como regulaciones
gubernamentales entre otras. Finalmente se presenta informacion relacionada con el
proceso de identificacion de oportunidades, se analiza cada una de las etapas y se

incluye la matriz propuesta que pretende resaltar la informacion presente en cada caso.

El esquema de acontecimientos pretende resumir los datos de mayor importancia,
siempre relacionados con la oportunidad y con los determinantes (motivacion, alerta
emprendedora, conocimiento previo, experiencia laboral previa, redes sociales, contexto
y fuentes de ideas de negocio) presentes en cada caso. Finalmente este capitulo presenta

una seccion que analiza de forma general los casos de estudio.
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3.2 Caso Interdesa

3.2.3 Descripcion del caso Interdesa

Interdesa es una empresa dedicada a la tecnologia de informacion, exclusiva en software
y aplicaciones Web. Para su constitucion se une un grupo de profesionales con
conocimientos en el drea de informadtica, con el objetivo de crear sistemas de
informacion especializados para empresas, aplicaciones para uso personal y servicios
por Internet. Se constituye formalmente en Junio del 2001, actualmente cuenta con
cuatro socios fundadores, de los cuales dos son ingenieros informéticos, un disefiador
empirico y un administrador de empresas, que van de los 28 a los 32 afios. Los
productos y servicios que actualmente ofrece la empresa son: Disefio Web, Hosting y
colocation, WebEver, Fotografia, Posicionamiento de sitios Web, Traducciones, Radio
por Internet, Foros de Discusion, Vistas 360 grados, Disefio de logos, Presentaciones
multimedia, Mensajes de texto masivos- Marketing SMS. La empresa cuenta con un

total aproximado de 185 clientes y siete empleados (cuatro de ellos socios fundadores).

Jorge Mora socio propulsor de la idea adquiere la motivacién por emprender a la edad
de 19 afos, cursaba el segundo afio de carrera en Ingenieria en Computacion del
Instituto Tecnoldgico de Costa Rica. Influenciado por los modelos de rol (su padre es
empresario) surge el interés por independizarse y crear su propio negocio. Durante la
secundaria participa de un grupo religioso llamado “Comenico”, parte de su debate
interno era coémo por medio de la tecnologia que era lo que realmente le gustaba podia
colaborar con la sociedad, principalmente porque esta profesion no es de tendencia
social. Ante tal situacidon considera: “con mi carrera puedo poner mis servicios a
disposicion de los demas y puedo ayudar a suplir ciertas necesidades”, cabe destacar
que no tenia muy claro en qué exactamente emprender, unicamente sabia que era en el
area de tecnologia ya que era lo que mas le apasionaba. Afios posteriores este interés por
tener su propio negocio es reforzado por el curso “Desarrollo Emprendedor” impartido
por el ITCR, este curso forma parte del programa de estudios de las carreras de

ingenieria.

Durante 1998 y 1999 formula la primera idea de negocio, la cual consistia en

especializarse en base de datos y sistemas de informacion, con el objetivo de brindar
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consultoria, “al inicio pensé que iba a tener un énfasis en base de datos, me gustaba
mucho lo que era la base de datos y realmente el poder de toda empresa estd en la
informacion que maneje y en como maneje esa informacion y esa informacion siempre
se va a concretar en bases de datos y depende de como yo conforme esa base de datos
voy a poder tener indicadores para tomar decisiones”. Antes de analizar dicha idea
realiza una preseleccion, ya que evaltia dos opciones, la primera en el area de salud,
basicamente aspectos relacionados con salud ocupacional, posturas, formas de trabajo,
manejo de estrés. La segunda, la opcion de sistemas de informacion y base de datos
antes mencionada. Esta ltima surge de la influencia de los cursos de administracion de
proyectos y sistemas de informacidén. Concreta por esta opcidén al ser el area de
tecnologia la que mas le apasiona, ademas el drea daba para generar nuevas ideas
porque era resiente su explotacion en Costa Rica. Otro aspecto que cabe sefialar es que
su primer acercamiento con Internet llega a ser posible a través de los laboratorios de

computacion del Instituto Tecnologico de Costa Rica.

Durante su etapa en la universidad estudia la posibilidad de unirse con otros
compaieros para llevar a cabo un emprendimiento, pero la mayoria de éstos preferian
terminar sus estudios y buscar un trabajo que les diera estabilidad econémica. Al tercer
afio de universidad empieza a trabajar en una empresa de software pionera en Costa
Rica. Tras un afio de experiencia laboral en esta empresa, impulsa a sus compaferos de
trabajo a tomar la decision de emprender. “En mi trabajo pues hablando en una reunion
de amigos, en una salida de fin de semana, me encontré gente que tenia la misma idea
de independizarse y entonces pensamos en asociarnos...”. En enero del 2001 inicia
conversaciones con sus compaiieros de trabajo, inicialmente fueron 6 socios, dos de
ellos salieron de la iniciativa, uno por falta de credibilidad en el proyecto y otro por
aversion al riesgo. Los restantes cuatro socios toman la decision de emprender,
acordaron iniciar con el emprendimiento y en paralelo continuar su trabajo habitual, a

partir de este momento se toman un periodo de seis meses para definir bien la idea.

El trabajo anterior permite conocer el tipo de servicios que se ofrecian en el area, a
través de ¢l logra identificar un potencial mayor en los servicios basados en Internet
“...mi primer trabajo fue con énfasis en Internet, desde ahi fue donde empecé a
desarrollar para Internet y mas bien vi un potencial mayor en Internet, entonces

decidimos desplazarnos y hacer todos nuestros sistemas basados en Web”. De esta
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forma la idea de base de datos y sistemas de informacién es desplazada por los servicios
basados en Web. Por otra parte, la experiencia laboral le permite a Jorge Mora entrar en

«

contacto con clientes “...empecé a empaparme un poco mas del trato con los clientes,
ver los servicios que ofrecian, también veia como manejaban a los clientes que no me
gustaba mucho las politicas que trabajaban. Dentro de lo que notaba, no notaba interés
por el cliente real, notaba interés por el dinero del cliente, no por ayudar al cliente.
Entonces muchas de las prioridades era en base a cuanto se pagaba, si habia un cliente
con el que se estaba negociando y habia un cliente cerrado, no se le daba importancia

a los clientes cerrados sino a los que estaban tratando de cerrar, porque era un nuevo

prospecto, entonces el servicio no era muy bueno”.

Retomando la etapa de definicion de la idea, estos emprendedores entran en un proceso
de seleccion del area de especializacion, evaluaron la opcion de orientarse por proyectos
sobre desarrollo a la medida y por proyectos que permitieran romper el paradigma de
vender un producto en U$S2000, USS3000 dolares y pasar a ofrecer servicios que
generaran un ingreso mensual. Estudian la posibilidad de los proyectos a la medida pero
esta fue desechada, segiin Jorge Mora: “...un proyecto a la medida puede tener un valor
interesante, pero el problema que tiene es que tiene un inicio y tiene un final y si no hay
una buena administracion del proyecto, no genera ganancia sino que puedo salir tablas
v si me paso del tiempo mds bien me puede ocasionar pérdidas”. Por esta razon, optan
por servicios que permitan un ingreso mensual, donde la ganancia es menor pero es

constante.

Constituyen la empresa en Junio del 2001 e inician con el servicio basico de hospedaje
de paginas Web, servicio de correo y disefio de paginas Web. Inician como incubados
internos del CIE, donde permanecen hasta finales del 2002. Deciden a su vez orientarse
por la linea “open source™, investigando a través de Internet identifican que el
comportamiento de las grandes potencias, las principales universidades de Estados

Unidos, asi como diferentes proyectos estan basados en Linux® y Unix’ tanto en Brasil

7 Software libre es la denominacion del software que, una vez obtenido, puede ser usado, copiado,
estudiado, modificado y redistribuido libremente. Cuando se tiene un software que es open source se tiene
la libertad de estudiar, entender y mejorar todos los detalles de implementacion, esto hace que el software
pueda ser depurado por todos los expertos a nivel mundial.

¥ Linux es un sistema operativo, una implementacion de libre distribucion para computadoras personales.
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como en Europa'’. Ademas identifican una serie de ventajas al orientarse por el open
source, “los codigos abiertos nos dan la posibilidad de tener miles y miles de
programadores alrededor del mundo trabajando sobre el mismo producto, si hay algun
problema o error hay gente que trabaja y las versiones de actualizaciones salen mas
rdapidas que en un programa propietario. Las plataformas open source en Web por
ejemplo, nos dan las ventajas que se corren en varios sistemas operativos diferentes,
sea en Windows, sea en Sun Solaris", Linux, Unix, entonces es muy independiente. Esto
me da la posibilidad de que si yo tengo mi sitio Web y mi sistema de consultas en linea,
o mi tienda virtual hospedado en Windows y marniana lo quiero en Unix no hay
problema y si lo quiero pasar a Solaris y luego a Linux no hay problema, entonces me
da mucha independencia”, por estas razones deciden inclinarse por la parte coédigos

abiertos.

Hasta ese momento los socios fundadores trabajaban en las noches en el proyecto de
Interdesa para dedicarse en las mafianas a la empresa de software, en Diciembre del
2001 renuncia el primer socio para dedicarse por completo a la empresa y en Junio del
2002 renuncia Jorge Mora, para involucrarse con Interdesa. Durante la etapa de
prospeccion utilizaron las paginas amarillas, el periddico donde revisaban las empresas
que no tenian un sitio Web, luego las llamaban ofrecian los servicios, hasta que fueron
entrando en contacto con otros clientes mas grandes que les permitian servir de
referencia. La tarea de atraer clientes fue dificil puesto que no tenian proyectos que
evidenciaran la calidad de su trabajo, para compensar esta debilidad deciden ofrecer
como garantia la devolucion del dinero en caso de que el cliente no se encuentre
satisfecho con el trabajo realizado. Finales del 2002 cierran con treinta clientes, estos
clientes permiten generar nuevos contactos, ya que a través de la pagina Web de éstos se
publica el nombre de la empresa, lo que sirvid de referencia para otros interesados. Cabe
destacar que durante el primer afio y medio de operaciones los socios daban de su
salario un aporte mensual de U$S100 para mantener el servidor.

Con el tiempo fueron incluyendo nuevos servicios, por ejemplo radio por Internet, es

producto de investigaciones en Internet, realizadas con el objetivo de conocer las

? Unix es un sistema operativo, una implementacién de libre distribucion para servidores.

' La comunidad Econémica Europea impone el sistema operativo Unix en todas las aplicaciones que se
desarrollan bajo sus auspicios.

' Solaris es un sistema operativo desarrollado por Sun Microsystems. Es un sistema certificado como una
version de Unix. Aunque Solaris en si mismo es software propietario, la parte principal del sistema
operativo se ha liberado como un proyecto de software libre denominado Opensolaris.
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tendencias mundiales a través de empresas similares en el extranjero, esta idea de es una
réplica de negocio de otros paises. WebEver (Editor Web) es una herramienta para la
edicion, actualizacion y mantenimiento de sitios Web. Caracterizada por su facil uso y
porque le permite al usuario disminuir sus costos de mantenimiento, soporte y creacion
de nuevas paginas o formularios por parte de terceros. Ademads, permite la actualizacion
puntual de la informaciéon mas relevante de la empresa. Este producto nace ante la
necesidad que tiene el departamento de mercadeo por mantener actualizada la
informacion de la empresa en el sitio Web, “los sitios Web siempre se les ha dado a
informatica, que fue lo que nos fuimos dando cuenta, la mayoria de nosotros somos
informaticos, a mi me dan un texto para cambiar en una pagina Web y eso es como
denigrar mi trabajo, yo estoy en algo mds técnico pero en una empresa para el area de
mercadeo y gerencia eso es para informatica y el sitio Web es importante porque es la
cara de la empresa en Internet. Pero si usted le da a informatica porque necesita hacer
unos cambios en el sitio Web e informatica esta con problemas en el sistema, en
problemas con los virus, las computadoras, entonces agarra esas hojitas y las pone
debajo de la pila. Para mercadeo es importante que la informacion esté actualizada,
entonces desarrollamos esta herramienta, al inicio la empezamos vendiendo, vendiamos
la licencia, luego le dimos vuelta y ya no la vendemos, solo se alquila tiene un fin
mensual”’. WebEver nace con el objetivo de facilitar los cambios en el sitio Web por

usuarios que no tienen conocimiento técnico.

Posteriormente se involucraron con el servicio de Podcasting que es similar a radio por
Internet, s6lo que éste permite descargar bloques de programas completos para que las
personas lo puedan escuchar. Tanto el servicio de radio por Internet, Podcasting, hosting
y colocation y WebEver son servicios que se alquilan con el objetivo de generar un
ingreso mensual. Luego desarrollaron mapas interactivos para localizar condominios,
hoteles y desarrollos inmobiliarios. Lo anterior surge al identificar que el sitio Web es
un vendedor més y un vendedor muy barato que trabaja las 24 horas del dia los 365 dias
del afio. Los trabajos realizados en el area de diseio Web permitieron reconocer que
Internet es una forma de promocionarse, ya que algunos de los nuevos clientes
conocieron el nombre de la empresa por medio de los sitios Web de otras empresas, esto
por una parte impulso el desarrollo del servicio de mapas interactivos y posicionamiento
de sitios Web. Cabe destacar que en el servicio de hosting y colocation se da una guerra

de precios, de tal forma que Interdesa decidi6 hacer un énfasis en la diferenciacion del
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servicio, a través de atencion personalizada, tiempos de respuesta mas cortos que los de

la competencia, de esta forma ha logrado atraer nuevos clientes y mantener los actuales.

La evaluacion de la idea la realizaron con profesores del ITCR, los cuales recomendaron
iniciar el emprendimiento como incubados internos. Las primeras personas a las que
recurrieron fueron a sus familiares, quienes no apoyaron la idea. De tal forma que las
conversaciones que se producian sobre la idea fueron comentadas entre los socios
fundadores, que eran los Unicos que se apoyaban entre si. No utilizaron ninguna técnica
exclusiva para evaluacion, se apoyaron en Internet, en los profesores del ITCR del area
de informatica, en el personal de la incubadora y principalmente en la experiencia
laboral previa. Esta les permitié definir su mercado meta, al menos desecharon la
posibilidad de trabajar con el gobierno porque consideraban que era un proceso
complejo, principalmente por el tema de licitaciones. De tal manera que buscaron
empresas privadas, medianas, similares a Interdesa con el objetivo de ayudarles a

Crecer.

Para el desarrollo de nuevos productos buscan el contacto directo con el cliente, a su vez
hacen uso de Internet para investigar sobre las tendencias mundiales. Actualmente,
estan trabajando en un nuevo proyecto que consiste en un sistema que integra
informacion personal (tipo de sangre, contactos familiares, tratamientos médicos) con
hospitales y clinicas, con el objetivo de minimizar los tiempos de atencion para un

determinado accidente, siempre utilizando Internet como medio de comunicacion.

Esta idea surge en el 2005 de un viaje a Europa donde Jorge Mora visita diferentes
paises con motivo de vacaciones, pero parte de su objetivo era indagar nuevos negocios,
cosas que le permitieran generar nuevas ideas para llevar a cabo con la empresa. La
congestion de trafico y las calles angostas, le hacen pensar en los tiempos de respuesta
para la atencion de un paciente. Surge asi una idea de negocio en el area de salud, la

cual es considerada por el fundador como un area que muestra un desarrollo intensivo.
Inicia una investigacion por Internet con el objetivo de conocer empresas extranjeras

que desarrollaran un producto similar, se apoya a su vez en amigos doctores con el

objetivo de consultar que tipo de informacién podia ser publica y cual confidencial. La
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intencion de Interdesa es concluir el proyecto en Julio del 2007 y replicarlo en

Nicaragua para ver si el mismo tiene aceptacion.

En sintesis, desde 1998 Jorge Mora tiene la intencion de desarrollar una idea de
negocio, pero es hasta Enero del 2001 que logra conceptualizar de una mejor manera su
iniciativa, la experiencia laboral y el conocimiento sobre Internet cambian la idea
original del negocio, pasa de sistemas de informacioén y base de datos a servicios
basados en Web. Durante este periodo contempla el riesgo que implica la decision de
emprender, principalmente porque su situacion laboral era bastante favorable, tenia
estabilidad, un buen salario y horario flexible, “ lo vi riesgoso, de hecho hoy no gano
todavia lo que ganaba en mi salario mensual cuando estaba en esta otra empresa y
cuando renuncié lo hice para ganar una cuarta parte de lo que estaba ganando, pero la
satisfaccion personal que tengo, lo que hemos logrado construir, lo que podemos hacer,
no lo cambio por nada...”. Ademds es en el ambito laboral donde logra entrar en
contacto con personas que comparten el mismo interés por emprender, “...fodos
querian independizarse, cambiar el ambiente laboral, tal vez no tener un jefe, poder
poner en prdctica las ideas que se tenia...”. A todo esto se suma su formacion en
ingenieria en computacion, es asi, que finalmente en Junio del 2001 se pone en marcha

el negocio.

3.2.2 Analisis del Caso Interdesa

Este emprendimiento refleja como la oportunidad de negocio inicia como un concepto
simple que luego va tomando forma hasta convertirse en un concepto mas elaborado y
desarrollado por el emprendedor. En un inicio el emprendedor identifica el area en la
que desea emprender, sin valorar en qué especificamente especializarse, reconoce
simplemente que la tecnologia es lo que realmente le apasiona. Luego a través de los
cursos de ingenieria en computacion, va adquiriendo elementos que le permiten valorar
opciones mas especificas, por ejemplo, la posibilidad de especializarse en base de datos
y sistemas de informacidén. La formaciéon universitaria en uniéon con la posterior
experiencia laboral, permite la adquisicion de capacidades y competencias que son las
que hacen posible la identificacion de la oportunidad de negocio. El dmbito laboral
permite identificar un potencial en los servicios basados en Web, del tal manera que la

oportunidad va tomando una forma mas definida, con el tiempo la van perfeccionando,
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deciden inclinarse por la linea de open source, por servicios que permitan un ingreso
mensual, haciendo énfasis en la diferenciacion de los servicios ofrecidos.
Posteriormente se van involucrando con nuevos servicios que van identificando a través

de investigaciones por Internet e interacciones con los clientes.

Esta oportunidad de negocio esta basada en la diferenciacion de los servicios ofrecidos
respecto a la oferta de los competidores. Se basa ademds en los conocimientos y
experiencias de los emprendedores. Por otra parte, se trata de un descubrimiento de
oportunidad ya que esta existe objetivamente en el mercado, siendo reconocida por
estos emprendedores debido a sus conocimientos y habilidades en el area de
computacion. A continuacion se hace un analisis especifico referente a los aspectos que

se consideran determinantes de la oportunidad de negocio de Interdesa.

Al analizar las motivaciones que han influenciado este emprendimiento encontramos la
presencia de modelos de rol, cursos de fomento a la cultura emprendedora, deseo de
independencia, necesidad de logro y a nivel individual la presencia de alerta
emprendedora. El modelo de rol estd asociado a la influencia positiva que ejerce el
ambiente familiar sobre el propulsor de la idea, quien adquiere la motivacion por crear
un negocio propio al tener el ejemplo de su padre. Impulsado posteriormente en la
universidad, a través del curso “Desarrollo Emprendedor” que fomenta la generacion de
nuevas ideas de negocio. A todo esto se une el deseo de independencia (1) y la
necesidad de logro (2), que se corresponde al deseo de ser su propio jefe, sin una
relacion de dependencia y con la posibilidad de poner en préctica sus propias ideas,
siendo éstos intereses compartidos por los socios fundadores de la empresa. La alerta
emprendedora (3) en este caso se encuentra asociada a la busqueda constante de
posibilidades de negocio, la tendencia del propulsor de la idea por estar motivado,
formulando constantemente ideas sobre el futuro. Inclusive los viajes que realiza con
motivo de vacaciones, son ejemplo de esa busqueda constante de oportunidades. Parte
de la motivacién por el emprender es el deseo de contribuir con la sociedad,
influenciado por el grupo religioso “Comenico” decide crear su propio negocio para
poner a disposicion de la sociedad servicios en el area de tecnologia. Este aspecto se
encuentra asociado al mercado que deciden atender, se inclinan por empresas pequefias
y medianas que estén en proceso de crecimiento con el objetivo de ayudar en su

desarrollo.
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Al analizar tres determinantes de importancia conocimiento previo (4), experiencia
laboral previa y redes sociales, encontramos que la formacidon en ingenieria en
computacion, los cursos de administracion de proyectos y sistemas de informacion
afectan positivamente las posibilidades de percibir oportunidades en el area. Este nivel
de educacion permite adquirir un conocimiento mas amplio y por tanto, analizar
oportunidades de negocio relacionadas con servicios de consultoria en base de datos,
proyectos sobre desarrollo a la medida y servicios basados en Web. La formacion en el
area de informatica permite identificar las ventajas de orientarse por lineas open source,
asi como el desarrollo de herramientas como WebEver, un servicio que ponen a
disposicion de las empresas al conocer el conflicto que se produce entre el departamento
de mercadeo y el personal de informatica. Conocen las prioridades de los informaticos
en el desarrollo de tareas laborales, de tal manera que este conocimiento les permite
idear un producto que brinde una solucién a la problemaética antes mencionada. En
términos generales, este grupo de emprendedores posee conocimientos en desarrollo y

mantenimiento de aplicaciones y soluciones en el 4rea de tecnologias de informacion.

La experiencia laboral previa (5) permite adquirir habilidades y capacidades en el
desarrollo de servicios con énfasis en Internet. Ademas a través del trabajo anterior
Jorge Mora reconoce que algunas de las politicas que aplica la empresa en relacion con
servicio al cliente, no son lo suficientemente adecuadas para un buen servicio. Esto
influencia el énfasis que dan en algunos de sus servicios, por ejemplo en Hosting y
Colocation, al producirse un guerra de precios en este servicio Interdesa decide ofrecer
un servicio diferenciado a través de atencidon personalizada y breves tiempos de
respuesta. Por otra parte, un rol activo en el mercado laboral hace posible que este grupo
de emprendedores pueda inyectarle capital de trabajo a la empresa y asi poder mantener
durante el primer afno y medio de operaciones el servidor de Interdesa. La experiencia
laboral previa contribuy6 al proceso de generacion de la oportunidad a través de redes
sociales mas amplias. El ambito laboral permitié entrar en contacto con otros
profesionales en el area, cuyos intereses por establecer un negocio propio llegan a

coincidir.

Son estas redes sociales (6) las que hacen posible transformar la oportunidad en la

creacion de un nuevo negocio, la interaccidn con personas que poseen conocimiento en

AR



CAPITULO 3 Descripcion, andlisis y esquemas de los casos de estudio

el area, hace de la estructura de la red una fuente importante de conocimiento. Ademas,
como estudiante egresado del Instituto Tecnoldgico de Costa Rica, establece contacto
con profesores del area de informatica quienes apoyan el emprendimiento y sugieren la
posibilidad de ingresar al Centro de Incubaciéon del ITCR. Por otra parte, el rol de las
redes sociales estad presente en la generacion de nuevos productos, el proyecto en el area
de salud es un ejemplo de ello, profesionales amigos en el area de medicina sirven de
referencia para determinar el tipo de informacidon que se puede hacer publica para el

proyecto que pretenden llevar a cabo.

Cabe destacar que estos emprendedores utilizan Internet como fuente de informacion
para la generacion de nuevas ideas, a través de esta herramienta estudian el
comportamiento de empresas similares en el extranjero, analizan lo que ofrecen y lo que
estan haciendo, por ejemplo, radio por Internet, Postcasting, la decisiéon de orientarse
por lineas open source. El conocimiento previo también es fuente importante para la

generacion de oportunidades de negocio, asi como la experiencia laboral previa.

La oportunidad de negocio identificada percibe el potencial de servir determinados
mercados o clientes de una forma diferente y superior a la presente. Esta identificacion
se llevo a cabo en etapas, se puede mencionar que el caso de Interdesa de alguna manera

coincide con el proceso planteado por Hills, Shrader, Lumpkin.

* Preparacion: corresponde a los estudios formales del grupo de emprendedores,
en el area de ingenieria en computacion donde adquiere conocimientos,
capacidades y habilidades que permiten el desarrollo y mantenimiento de
aplicaciones y soluciones en el area de tecnologias de informacion.

* Incubacion: aqui el emprendedor reflexiona sobre una idea de negocio, en
principio reflexiona sobre la posibilidad de emprender en el area de tecnologia.
Posteriormente reflexiona sobre dos posibilidades de negocio la primera de ellas
involucrase con proyectos en el area de salud ocupacional y la segunda la idea
de desarrollar negocios en el area de sistemas de informacion y base de datos.

e Identificacion: aqui reconoce la oportunidad de negocio que consiste en
servicios basados en Web, producto de la experiencia laboral previa. Entra en

contacto con personas interesadas en la creacion de un negocio cuyos
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conocimientos y habilidades permiten desarrollar proyectos con énfasis en
Internet.

* Elaboracion: Una vez identificado el potencial en Internet, sigue una etapa de
elaboracion, por un periodo de seis meses los socios fundadores perfeccionan la
idea, determinan los servicios que la empresa puede ofrecer (disefo, servicio de
correo y hospedaje de paginas Web), mercado meta y determinan implementar
soluciones open source.

* FEvaluacion: La evaluacion de la idea se produce por medio de las
conversaciones e intercambios con profesores del ITCR del éarea de
computacion, con personal del Centro de Incubacion de Empresas y a través de
conversaciones entre los socios fundadores. Esta etapa es caracterizada por un
esquema de evaluacion informal, donde no se llevan a cabo la aplicacion de

técnicas de evaluacion (investigacion de mercado, TIR, VAN).

Este caso presenta una secuencia lineal entre las etapas de preparacion, incubacion,
identificacion y elaboracion, la etapa de evaluacion se produce de forma simultanea a la
elaboracion, las ventajas identificadas en la linea open source, asi como las desventajas
sobre los proyectos en desarrollo a la medida forman parte de las evaluaciones hechas

por parte de los emprendedores.

En términos generales Interdesa es producto de la influencia de los modelos de rol, del
deseo de contribuir con la sociedad, asi como del deseo de independencia y necesidad
de logro. Aspectos que influyen durante la etapa de incubacién que es cuando el
emprendedor reflexiona sobre una idea de negocio que le permita llevar a cabo el deseo
de emprender. Los conocimientos adquiridos de la formacidén en ingenieria en
computacion permiten estudiar posibilidades de negocio en el area, siendo esto
reforzado por la experiencia laboral previa, que viene a dar el impulso final al
identificar un potencial en Internet, pero son las redes sociales, sus compaiieros de
trabajo los que permiten transformar ese potencial en la creacion de un nuevo negocio, a
través de su interés, capacidad y formacion en el area de tecnologia de informacion. Sin
dejar de lado que Internet en ese momento era novedad en Costa Rica, razéon por la cual
se daba un ambiente propicio para los negocios en el area de tecnologias de

informacion.
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Nivel de

Influencia Factores Preparacion Incubacién Identificacion Evaluaciéon Elaboracion
Atributos de personalidad

Propensién al Riesgo X
Locus de Control X
Self- Edfficacy
Deseo de Independencia (1) X
Necesidad de Logro (2) X

Proceso Cognitivo
Alerta Emprendedora (3) X X
Regulatory Focus Theory:
Promotion Focus X
Prevention Focus MIX
Conocimiento Previo (4) X
Experiencia Laboral (5) X
Redes Sociales (6)
Demanda X
Condiciones Economicas X
Regulaciones
Gubernamentales X

Nivel
Individual

Nivel
Interpersonal

]
»

|4

Nivel Social
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3.2.3 Esquema de Interdesa
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3.3 Caso GGT Solutions

3.3.1. Descripcion del Caso GGT Solutions

GGT Solutions es una empresa especializada en seguridad de informacion,
infraestructura de red y comunicaciones IP. Constituida por cuatro socios Rodrigo
Bogarin, Luis Alonso Bogarin, Rafael Campos y José Pablo Esquivel propulsor de la
idea. Estos ingenieros tienen formacidn universitaria en las dreas de telematica y
electronica, poseen ademds una amplia cantidad de certificaciones de Cisco Systems en
areas especificas de gestion (CCNA, CCNP, CCSP, CCDA, CCAI) como seguridad en
la red, instalacion, configuracidon y resolucion de problemas en red, disefio de
infraestructura de redes LAN y WAN con routers y switches. Tres de ellos son
egresados de la carrera de ingenieria electronica del ITCR, a través de la universidad
entran en contacto desarrollan varios proyectos en conjunto lo que les permite fortalecer
el trabajo en equipo. Realizan la practica profesional en la misma empresa Cibertec,
firma dedicada al desarrollo de alta tecnologia electronica para la industria de las
telecomunicaciones, donde permanecen por un periodo de seis meses. Durante la carrera
universitaria José Pablo Esquivel se involucra como instructor del programa de Cisco
Systems impartido por Fundatec'?, actualmente tiene siete afios de participar como

instructor de este programa.

La empresa se constituye formalmente el 14 de Enero del 2002, hoy en dia cuenta con
veinte empleados y con un aproximado de 60 clientes (cuentas nombradas, ejecutivos de
ventas asignados) que van desde empresas mediadas hasta grandes corporaciones,
algunos de sus clientes son: Banco Central, Banco de Costa Rica, Clinica Biblica, Cima,
entre otros. GGT Solutions cuenta con cuatro areas de servicios, las cuales se

complementan entre si, éstas son:

1. Comunicaciones IP: consiste en la practica de integrar en una sola

infraestructura la red de servicios complementarios eliminando el cableado

"> Fundacién Universitaria del ITCR dedicada al desarrollo de proyectos de investigacion, extension y
actividades de vinculacion externa.
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telefonico, con capacidad de desarrollar aplicaciones multimedia de Ultima
generacion (videoconferencia, e-learning, clik-to-talk, CRM").

2. Infraestructura de Red: vela por ofrecer productos y servicios que le permitan
a la organizacion desarrollar proyectos tecnoldgicos, incluye la venta de
servidores, cables, switches, routers, WLAN' y SAN®.

3. Seguridad de Informacion: esta area incluye la definicion de esquemas que
garanticen la privacidad de la informacion, auditoria, pruebas de vulnerabilidad.
Consiste en la implementacion de normas y politicas de seguridad de
informacion, involucra la revision, disefio, instalacion y puesta en operacion de
sistemas para estas areas, también incluye el fortalecimiento de la seguridad a
nivel del sistema operativo.

4. Proyectos especiales: aqui se colocan todos los proyectos que no encajan dentro

de algunas de las tres categorias antes mencionadas.

José Pablo Esquivel adquiere la motivacion por emprender a la edad de 21 afos.
Durante su ultimo afio de carrera matricula en conjunto con sus compafieros (Luis
Alonso Bogarin y Rafael Campos) el curso “Desarrollo Emprendedor”. Este curso viene
a fomentar la participacion en la feria de ideas de negocios organizada por el ITCR en el
segundo semestre del 2000. Impulsados por esta feria se involucran con un proyecto de
investigacion relacionado con el diagndstico de estructuras industriales, principalmente
para inspecciones de oleoducto. En conjunto con la escuela de disefio industrial trabajan
un poco la imagen del proyecto, Gamatron Solutions era la empresa de fantasia con la
cual participaron y obtuvieron el primer lugar en la categoria industrial. Esto habilit6 la
posibilidad de ingresar como incubados internos al Centro de Incubacion de Empresas
(CIE), si bien el proyecto no mostraba viabilidad, requeria mucha inversion y era
desarrollo electronico a baja escala. Esto les permitio ver la posibilidad de formar una
empresa, “... ese trabajo en equipo fue lo que realmente nos hizo darnos cuenta que si,
que si se podia y que en realidad nosotros saliendo del Tecnologico eventualmente
podiamos saltar y decir: vamos a montar nuestra propia empresa, eso como que nos dio

la confianza...”. Estos estudiantes venian desarrollando varios proyectos de carrera en

1 Software para la administracion de la relacion con los clientes.

" WLAN (en inglés; Wireless Local Area Network) es un sistema de comunicacion de datos inalambrico.

¥ SAN (en inglés; Storage Area Network) es una red de area de almacenamiento concebida para conectar
servidores, matrices de discos y librerias de respaldo.
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conjunto, existia confianza, empatia y un buen trabajo en equipo, esto permitio que el

grupo valorara seriamente la posibilidad de emprender.

En este mismo afio José Pablo es invitado a formar parte del grupo de instructores del
programa de Cisco Systems organizado por la escuela de electronica del ITCR en
conjunto con Fundatec. En este programa desarrolla una buena relacién con el
administrador de la academia, esto abre la posibilidad de insertar a los seis meses a uno
de sus compafieros como instructor, para posteriormente incluir al tercer compatfiero, de
tal manera que termina incluyendo a sus compaiieros de universidad como instructores
del programa de Cisco. Este programa permite la adquisicion de un conocimiento
profundo en la parte de redes, lo que permite visualizar una oportunidad de negocio en
el area “...ese programa hasta cierto punto me hizo ver una oportunidad, o nos hizo
ver una oportunidad que habia en el mercado que era la parte de servicios, pero

servicios de calida en la parte de redes”.

Posteriormente durante la etapa de practica profesional, estos conocimientos vienen a
ser de gran utilidad. Los ingenieros de Cibertec acudian a ellos para asesorias en
proyectos relacionados con la prevencion de fraude telefonico en el servicio de larga
distancia internacional. Parte de las consultas realizadas consistia en obtener una
orientacion en la parte de redes, “vieras que estamos contratando a una empresa “x”
aca en Costa Rica que nos esta haciendo la instalacion, pero vieras que tengo una duda
de si el firewall'® de aqui tiene un problema, porque me llegé un correo electronico de
que tiene un problema de seguridad...”. Este intercambio de conocimiento con los
ingenieros le permiti6 al socio propulsor, conocer los servicios que otras empresas
ofrecian, tuvo acceso a cotizaciones de otras empresas, con ello identificd lo que el
mercado estaba dispuesto a pagar por servicios de configuracion de router y switches,

para los cuales ¢l y sus compafieros estaban capacitados para llevar a cabo.

Esta informacion vine a aclarar un poco el 4rea y los servicios con los que podian iniciar
el emprendimiento, hasta ese momento no tenian la suficiente claridad para definir en
qué area emprender y con qué servicios iniciar. Segin José Pablo “...todos teniamos el

conocimiento de redes pero es curioso como lo teniamos en la cara pero no lo

'® Elemento utilizado en redes de computadoras para controlar las comunicaciones, permitiéndolas o
prohibiéndolas.
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habiamos visto, porque teniamos el conocimiento en Cisco y eso, no todo el mundo que
sale de la carrera de electronica lo tiene. Teniamos la formacion en electronica que nos
da una serie de bagaje formas de atacar los problemas, herramientas, tal vez en ningun
momento hablamos de redes pero siempre vimos resolucion de problemas porque cada
vez que teniamos un proyecto aunque sea de maquinas eléctricas, aunque sea de
sistemas digitales siempre teniamos un problema que atacar o una situacion que
desarrollar, que diseniar, entonces teniamos habilidades para diseiio, para
autoaprendizaje, pero esas habilidades aplicadas a diferentes areas, aplicadas a las
redes es una de las tantas areas y el negocio de las redes mundialmente es un negocio
muy incipiente es un negocio que ha ido creciendo a un ritmo mas rapido que lo que las
academias y las universidades pueden preparar gente. Entonces es un negocio que tiene
mucha demanda de mano de obra y muchisima necesidades de servicios de calidad que

1

es lo que nosotros y como le digo, hasta ese dia no lo habia visto...”.

Concluido el periodo de practica profesional, Cibertec les extiende una oferta de trabajo,
la cual fue rechazada, habian tomado la decision de iniciar con el emprendimiento. Una
vez graduados deciden ingresar como incubados internos al CIE en Enero del 2002.
Nace entonces Global Technology Solutions, esta empresa inicia ofreciendo servicios
de instalacion, configuracion, reconfiguracién de equipos principalmente de Cisco y
estudios de red. Cabe destacar que paralelo al emprendimiento continlan como

instructores del programa de Cisco Systems.

Desde un principio decidieron no vender producto porque esto implicaba importarlo,
hacer lineas de crédito con Bancos para los cuales no eran sujetos de crédito, por esta
razon, deciden inclinarse solamente por la parte de servicios. Durante los primeros
meses de operacion la empresa no tuvo ningun proyecto, de tal manera que aprovechan
ese tiempo para capacitarse en labores administrativas, fue a finales de Febrero del 2002
que surge el primer proyecto, siendo Cibertec su primer cliente. El proyecto consistia en
disefiar e instalar una red de datos para un proyecto de fraude teleféonico en Malasia.
Este proyecto oblig6 al grupo de emprendedores a iniciar una etapa de investigacion, ya
que hasta ese momento manejan Unicamente conceptos tedricos de lo que era un
switches y un router, pero no conocian las lineas de producto. Se apoyaron en Internet y
en literatura de Cisco, para capacitarse sobre el tema y obtener informacion del

mercado.
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Luego llegd un segundo proyecto, también por medio de Cibertec, consistia en disefiar
una red para el ICE'” que conectara Guanacaste, Pérez Zeledon, San Carlos y Limén
para hacer una conexion de datos a un sitio central, el ICE de San Pedro. Este proyecto
representd el primer ingreso importante para la empresa, en un plazo de seis meses la
firma genera resultados, ademds estos proyectos dieron confianza y credibilidad al
equipo de trabajo. Hasta ese momento los servicios consistian en configuracion, disefio
e instalacién de red, pero se ocuparon en entregar un servicio cuya calidad de
realizacion les permitiera diferenciarlo del resto. “Entregamos un CD de
documentacion entonces la gente de Cibertec como que empezo a ver que el trabajo era
muy bueno, era diferente a lo que ellos estaban acostumbrados con la otra empresa.
Tal vez por la formacion nuestra de ingenieria, porque normalmente en este mercado
pasa que hay mucha gente que es técnica pero que no tiene un nivel profesional, esa
parte creo que era una de nuestras ventajas”. Al reconocer la importancia de
especializarse en el area de redes optaron por capacitarse en el nivel profesional de la

jerarquia de certificaciones de Cisco Systems.

Poco a poco fueron entrando en contacto con mas personal del ICE quienes solicitaron
cursos de capacitacion, incorporandole a la empresa un servicio mas por ofrecer. Un
tercer proyecto con la empresa Cibertec les obliga a encontrar una nueva solucién de
seguridad, consistia en poder comunicar la oficina de Alajuela de Cibertec con la de San
José por medio de Internet pero de una forma segura. A través de Internet y por medio
de visitas al sitio Web de Cisco, encuentran informacion sobre las “redes privadas
virtuales” (VPN). Posteriormente investigan informacion que les permitiera conocer
cdmo actualizar un router y como ponerle memoria a un router, descargaban imagenes
del sistema operativo que les permite ser redes privadas virtuales. Con esta informacion
desarrollan la solucién en el laboratorio del Tecnoldgico, con el objetivo de hacer las
pruebas necesarias hasta lograr alcanzar la solucién que el cliente requeria. Con estos
proyectos Global Tec va adquiriendo una mayor seguridad y va definiendo la forma de
atacar los problemas de los clientes, “...lo pusimos a funcionar entonces dijimos: en
realidad si se puede, es cuestion de ver, de empatar la necesidad del cliente con lo que

yo puedo conocer. Entonces cuando ibamos donde un cliente dabamos una exposicion

17 Instituto Costarricense de Electricidad.
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de nuestros productos y servicios, empezamos a trabajar mucho en esa identificacion de

1

requerimientos contra soluciones...”.

Cabe destacar que durante el periodo de incubacion se reunian con la coordinadora del
CIE, realizaban analisis FODA, para analizar al final de cada mes el avance de la
empresa. Con el tiempo fueron identificando sus fortalezas siendo una de ellas el
contacto que mantenian con los estudiantes del programa de Cisco Systems. Tenian a la
mano personas capacitadas posibles de incorporar en el momento requerido. La mayoria
de los estudiantes eran encargados de red o administradores de red, esto facilitd la
comunicacion de nuevos proyectos, ya que ponian en contacto a los socios de Global
Tec con los gerentes de TI de las respectivas empresas, cumpliendo una funcién casi de
vendedores internos. Este acercamiento les permite realizar una auto-evaluacion sobre
las capacidades y conocimientos que poseian sobre las diferentes tecnologias, evaluaban
los proyectos con el fin de identificar en que medida estaban capacitados para llevarlos
a cabo. Otra de las ventajas que tenian como instructores de Cisco es que podian
acceder a los equipos y laboratorios del Tecnoldgico, lo que permitia realizar las

pruebas necesarias para los nuevos proyectos.

Durante el primer afio y medio de operaciones cierran con un total de quince clientes, la
proyeccion fue a través de los estudiantes y mediante referencia. Esto les ayudo a
combatir una de sus principales debilidades la falta de experiencia y posicionamiento de
mercado, era una empresa muy incipiente constituida por personas muy jovenes con
poca experiencia. De tal manera, que vieron en los estudiantes una oportunidad de
acercamiento al mercado, a través de ellos conocian a la competencia y las necesidades
de potenciales clientes. Durante ese periodo la estrategia de la empresa fue identificar
empresas que tenian infraestructura de red, empresas que querian incursionar en nuevos
proyectos y empresas que tenian redes mal disefiadas. Desde el inicio de operaciones
decidieron capacitarse en el area de Cisco, con el objetivo de profesionalizarse y tener
una vision mas amplia de las oportunidades o soluciones a comercializar en el area de

redes.

Principios del 2003 comienzan a relacionarse con otra empresa GN&P donde Rodrigo
Bogarin, profesor del Tecnolégico del area de computacion era socio de la firma. Esta

persona con mayor experiencia laboral tras haber trabajado en diferentes empresas del
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ambiente, llega con la idea de hacer una empresa de consultoria en la parte de redes,
alinedndose de alguna manera con lo que Global Tec venia desarrollando, de tal forma
que deciden unirse y conformar GGT Solutions (nombre resultante de las dos empresas
Global Tecnology Solutions y GN&P) “al acercarnos a él vimos una oportunidad
interesante, primero porque ¢l conocia muy bien el negocio, nosotros teniamos el know
how, el conocimiento tecnologico de como funcionaba la tecnologia en este momento.
Pero no conocemos cual ha sido la evolucion del mercado, cual ha sido la historia que
ha pasado y entonces lo que esta persona trajo fue una serie de ideas, de como
parametrizar la venta de servicios, entonces hicimos una estructura de recursos, como
toda organizacion de recursos profesionales que tiene recursos staff, senior consultan y
ponerle una tarifa a cada uno, toda esa vision viene de una persona que habia
trabajado en una empresa”. Con esta persona surge una propuesta de negocio mucho
mas estructurada no consistia unicamente en vender soluciones técnicas sino soluciones
estratégicas. Segun el propulsor de la idea “digamos que lo que nos hacia falta era un
poco definir, porque estabamos tirando con forme un cliente nos decia necesito
esto...ahh mira VPN, bueno pongamoslo como una solucion mds. Pero no habiamos
visto que eso tenia que ver con seguridad de informacion, no habiamos generado una

estructura dentro de la organizacion”.

En Marzo del 2003 salen de la incubadora de empresas y se trasladan a nuevas
instalaciones, aqui la empresa modifica su estructura Rodrigo Bogarin pasa a ser el
Presidente de la empresa y José¢ Pablo Esquivel el vicepresidente, los otros miembros
también forman parte de la junta directiva. En esta etapa definen tres areas de servicio:
Comunicaciones IP, Infraestructura de Red y Seguridad de Informacion, esta ultima
incluye control de fronteras, seguridad en red interna y politicas en seguridad.
Posteriormente en el afio 2004 deciden certificarse con la norma ISO 17799 en
seguridad, para los proyectos de redes inalambricas, redes de datos y la parte de
mantenimiento de redes. Esta certificacion en conjunto con las certificaciones de Cisco

los posiciona como una de las empresas mas certificada del pais.

' ISO 17799 proporciona recomendaciones de las mejores practicas en la gestion de la seguridad de la
informacion a todos los interesados y responsables en iniciar, implantar o mantener sistemas de gestion de
la seguridad de la informacion.
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La certificacion en Cisco y el contacto directo con los clientes, hace que la empresa
considere la opcion de vender producto para asi ofrecer una solucion completa. Este
contacto con clientes permite comprender que el mercado no estaba listo para una
empresa que ofreciera sélo servicios, “...en el mercado de las redes yo no le puedo
decir mire este le va a vender los equipos, este se los va a configurar y este le va ha
hacer los disefios y los planos. Nadie entiende eso, hoy en dia el mercado no estd listo,
el mercado de Costa Rica, el mercado de otros paises ya si esta listo y ya trabaja bajo
un modelo similar en donde hay una firma que solamente disefia realiza los disenios y
da la parte de consultoria, otra que construye o que implementa el proyecto y otra que
vende los equipos, bueno aqui vimos que esa formula no era funcionable...”.
Realizaban la instalacion y disefio de red pero el cliente era el encargado de comprar el
equipo y cuando este salia a comprarlo no s6lo encontraba empresas que se lo vendian
sino que ademas le regalaban la instalacion. Como partner'” especializado de Cisco
Systems, GGT Solutions podia ofrecer mejores descuentos, por esta razon decide a
partir del 2004 incluir la venta de accesorios y equipo. Esto implicd que la empresa
contratara mas personal para la logistica de importacidn, abrir lineas de crédito con
proveedores y Banca, pero también les permitid acceder a proyectos mas grandes y

ganar licitaciones publicas.

Actualmente GGT Solutions estudia la posibilidad de expandirse a nivel regional y abrir
oficinas locales con el objetivo de vender producto y satisfacer las necesidades de
algunos paises centroamericanos. Hoy en dia cuenta con una tienda de autoservicio en
su sitio Web y estd desarrollando un nuevo producto (CRM) que consiste en un
software que se encarga de administrar las relaciones con los clientes, es una
herramienta centralizada donde se guarda todo el historial de un cliente, utilizada por los
ejecutivos de ventas. Internet y material de Cisco Systems han sido las fuentes de apoyo
para la investigacion constante que les demandan los nuevos proyectos. La empresa
visualiza oportunidades de negocio en la parte de servicios administrados, contratos de
mantenimiento, seguimiento de proyectos, con el objetivo de asesorar y actualizar a los
clientes sobre las nuevas versiones que éstos deban de implementar. Durante sus
operaciones han configurado equipo en EE.UU, Inglaterra, Guatemala, donde han

realizado proyectos de telefonia IP y han administrado centros de datos.

1% Relacion comercial entre Cisco Systems y GGT Solutions.
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En sintesis, el interés por emprender surge en el segundo semestre del 2000 a través del
curso “Desarrollo Emprendedor” del ITCR. El trabajo en equipo desarrollado durante la
carrera impulsa a los tres estudiantes a participar en la feria de ideas de negocio, aqui
surge el interés comun por formar una empresa. Pero es hasta el 2001 que entran en
contacto con empresas de tecnologia de informacion, por medio de la practica
profesional en Cibertec conocen mas sobre el mercado. El conocimiento en el area de
ingenieria eléctrica asi como los conocimientos especializados en el area de redes
adquiridos por medio del programa de Cisco Systems, en conjunto con la informacion
que tienen al alcance a través de los ingenieros de Cibertec, logran identificar una
oportunidad de negocio en los servicios de redes. Esto da paso, para en Enero del 2002,
poner en marcha el negocio, inician como incubados internos del CIE, con el nombre
Global Technology Solutions donde permanecen hasta Marzo del 2003, en este mismo
afio fusionan la empresa con la firma de Rodrigo Bogarin GN&P, surgiendo asi GGT
Solutions y una nueva estructura de negocio. Para el 2004 incorporan la venta de

accesorios y equipos para infraestructura de Red.

3.3.2. Analisis del Caso GGT Solutions

GGT Solutions es un emprendimiento que va desarrollando la oportunidad de negocio a
través del tiempo. En principio identifica lo que el mercado estd dispuesto a pagar por
servicios en el area de redes, principalmente en la parte configuracion de router y
switches. Posteriormente esta idea de negocio que parte de un concepto simple,
servicios en el area de redes, se convierte en un concepto complejo y desarrollado al
tener la influencia de varios elementos (conocimiento previo, experiencia laboral previa,
redes de contacto) hasta llegar a una idea de negocio que conceptualiza los servicios en
el ambito de redes como soluciones estratégicas enfocadas en tres areas:

Comunicaciones IP, infraestructura de Red y Seguridad de Informacion.

La oportunidad identificada estd basada en las necesidades o deseo, manifiestos o
latentes de los consumidores o usuarios. Ademas la generacion de esta oportunidad
incluye un planteamiento objetivo y otro sujetivo. En el sentido que identifica un
potencial en los servicios de redes, es decir, existia objetivamente una oportunidad en el
area de redes, pero incluye una parte subjetiva ya que crea poco a poco la forma de

explotar ese potencial, a partir de lo que este emprendedor considera como adecuado,
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por ejemplo capacitarse en el nivel profesional de Cisco, certificarse, diferenciar el
servicio ofrecido. Cabe destacar que esta oportunidad se presenta producto de
actividades individuales, esto coincide con lo planteado por Weick (1979) quien
considera que las oportunidades son producto de la deteccion- fabricacion de
actividades individuales, estas emergen de actividades diarias, surgen de actividades en
las que los individuos ya estan involucrados asi como de otras corrientes de
acontecimientos. Esto se corresponde con el hecho de que estos emprendedores tienen
formacion en el area de ingenieria electronica, se involucran con una empresa dedicada
al desarrollo de alta tecnologia electronica y con la funcidén como instructores del
programa de Cisco Systems. Estos elementos fueron claves para la identificacion del
potencial y para la creacion y desarrollo de la oportunidad. Por otra parte se trata de un
descubrimiento de oportunidad ya que la misma existe objetivamente en el mercado
pero reconocida por estos emprendedores debido a sus conocimientos y capacidades
desarrolladas en el area de tecnologias de informacion y redes. A continuacion se realiza

un analisis en detalle de cada uno de los determinantes de esta oportunidad de negocio.

Al analizar el caso de GGT Solutions se puede mencionar que la principal motivaciéon
proviene del curso “Desarrollo Emprendedor” impartido por el ITCR asi como por la
feria de ideas de negocios que organiza esta institucion. Estos elementos afectan
positivamente ya que motiva a los estudiantes a desarrollar un proyecto innovador a
través del trabajo en equipo. Esto evidencia como la universidad tiene un rol importante
para el fomento de nuevas empresas basadas en el conocimiento. Las iniciativas de los
cursos y las ferias con énfasis en el fomento de la cultura emprendedora parecen haber
afectado positivamente en estos estudiantes, hicieron que estos alumnos valoraran la
opcioén empresarial como una alternativa de desarrollo personal y profesional. Ademas
tuvo un rol importante en el desarrollo de capacidades emprendedoras principalmente
en los aspectos de trabajar en equipo, vocacion por los negocios, capacidad para
relacionarse con otros y conocimiento técnico. Otro aspecto que cabe destacar es el rol
que juega la universidad en facilitar el contacto de estos alumnos con el mundo
empresarial, por medio de la pasantia o practica profesional estos estudiantes logran
entrar en contacto con una empresa que desarrolla proyectos en el area, se produce un
aprendizaje experimental que permite identificar una oportunidad de negocio que
incluye la aplicacién de conocimiento y autorrealizacion. En definitiva la iniciativa de la

feria de ideas de negocio fomenta el trabajo en equipo que finalmente genera una mayor
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confianza en los estudiantes, una especie de self-efficacy (1), en el sentido que
consideran poseer los conocimientos y capacidades necesarias para enfrentar el proceso

de creacion de un negocio.

Por otra parte el conocimiento previo, la experiencia laboral previa y las redes sociales
son tres determinantes que estan presentes en este caso. El conocimiento previo (2)
adquirido de la educacion formal, corresponde a la formacion en ingenieria electrénica
que los socios fundadores adquieren en el ITCR, asi como las capacitacion adquirida a
través del programa de Cisco System, con el cual adquieren diferentes niveles de
especializacion en tecnologias de redes integradas, principalmente en el area de disefio
de infraestructura, soluciones de seguridad en la red e instalacion. Este conocimiento
proporciona una mayor capacidad para descubrir ciertas oportunidades, influencia la
habilidad de estos emprendedores para comprender, explotar, interpretar y aplicar nueva
informacidén generando opciones en el area de redes (servicios de instalacion,

configuracion, reconfiguracion de equipo de Cisco).

Este nivel de educacion aumenta el reconocimiento de oportunidades a través de la
facilitacion de acceso al conocimiento que genera conexidn con otros individuos bien
informados (compafieros de carrera que forman parte de la red de contactos). Lo
anterior tiene relacion con el determinante redes sociales (3), ¢l contacto entre estos
emprendedores llega hacer posible por medio del ITCR, como estudiantes de esta
institucion tenian al alcance informacion relacionada con la feria de ideas de negocio,
asi como informacion del centro de incubacion de empresas. Ademas, es por medio de
la escuela de electronica que José Pablo Esquivel tuvo la posibilidad de incursionar
como instructor del programa de Cisco System, con su ingreso fue posible
posteriormente la incorporacion de sus compafieros y socios del emprendimiento. Esto
hizo posible que todos los miembros fundadores se capacitaran en el tema de
tecnologias de redes integradas y con ello recibir un ingreso econdémico que permitio
mantener los servicios de la incubadora de empresas. Como instructores de Cisco tenian
al alcance estudiantes que pertenecian a empresas de tecnologia, cuyas consultas
estaban relacionadas con los nuevos proyectos que estas empresas iban a emprender. Su
relacion como estudiante egresado del ITCR y su condicion de instructor del programa
de Cisco, daba la posibilidad de utilizar el laboratorio de electronica para las pruebas de

las diferentes soluciones que ofrecian a sus clientes iniciales. La disponibilidad de esta
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infraestructura y equipo hace posible la explotacion de nuevas soluciones y con ello
nuevos productos por ofrecer. Esto evidencia como los vinculos sociales facilitan la
adquisicion de recursos necesarios para llevar a cabo la explotacion de la oportunidad y
coémo los vinculos débiles (estudiantes del programa de Cisco), brindan acceso a nueva

informacion (proyectos, necesidades latentes del mercado).

En cuanto a la experiencia laboral previa (4) se puede mencionar que el contacto de
estos emprendedores con la empresa Cibertec hace posible poner en practica
conocimientos relacionados con proyectos de redes, seguridad de informacion y
configuracion de equipo. Al tener un conocimiento especializado sobre redes de Cisco
System, estos emprendedores eran sujeto de constantes consultas por parte de los
ingenieros de la empresa, estos intercambios favorecian la acumulaciéon de
conocimiento, fue un aprender haciendo y experimentando lo que increment6 su capital
humano. Ademdas en Cibertec logran desarrollar contactos valiosos para el
emprendimiento, tenian acceso a informacion clave, pues tuvieron al alcance
cotizaciones de otras empresas y esto en definitiva permitié la identificacion de la
oportunidad. Sin duda esta experiencia laboral les permitié estar expuestos a un sistema
mas amplio de conocimientos y asi percibir oportunidades para crear un negocio. Cabe
destacar que los ingenieros de Cibertec fueron los primeros en solicitar servicios de
consultoria una vez que GGT Solutions inicia con operaciones. El nivel de influencia de
la experiencia laboral en este caso nos permite confirmar que el trabajo previo es
considerado ambito de incubacién de emprendedores y de empresas, contribuye a la
formacion de vocaciones y competencias y se considera fundamental en la captacion de
informacion sobre ideas de negocios, lo anterior de acuerdo a lo planteado por Kantis

(2004).

Por otra parte, identificar lo que el mercado esta dispuesto a pagar refleja una alerta
emprendedora (5) por parte de José Pablo, ya que de alguna manera percibi6 e infiri6

un potencial comercial en los servicios de calidad en tecnologia de redes.

Las principales fuentes de informacién utilizadas por los socios fundadores para la
busqueda de ideas y potenciales soluciones de negocio fueron Internet y material de
Cisco System. Por medio de Internet descargaban imagenes de los sistemas operativos,

obtenian informacion sobre instalaciones que nunca habian desarrollado y que debian
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comprender para llevar a cabo una solucion a comercializar. Ademas el contacto directo
con los clientes permite identificar las necesidades latentes en el mercado, apoyados en

el material de Cisco e Internet buscaban las nuevas soluciones a ofrecer.

De la oportunidad de negocio identificada se puede decir que los estudiantes del
programa de Cisco y la experiencia laboral previa actian como avisos o sefiales para
que el emprendedor formule la idea en torno a los servicios de redes, la cual pretende
resolver una necesidad existente o potencial del mercado. Ahora bien, al analizar si la
identificacion de oportunidad se llevo a cabo por medio de un proceso, se puede
concluir que si atraveso varias etapas. A continuacion se hace una descripcion de cada

una de ellas.

* Preparacion: los socios fundadores traen al proceso todo su conocimiento y
formacion en ingenieria electronica, capacitacion en Cisco System, asi como la
experiencia laboral en Cibertec.

* [Incubacion: Posteriormente se produce la etapa de incubacion en términos que
aun trabajando para Cibertec analizaban la posibilidad de crear la empresa,
teniendo como idea a desarrollar el proyecto de Gamatron Solutions.

* Identificacion: seguidamente se produce la etapa de identificacién de la
oportunidad, a través de la experiencia laboral y la influencia de las redes
sociales que informan de alguna manera sobre una oportunidad de negocio
latente en el mercado. Este fue el impulso final para tomar la decision de
emprender y ofrecer servicios en el area de redes.

* FElaboracion: aqui se da una planificacioén del negocio, deciden inicialmente no
vender producto porque no eran sujeto de crédito, determinaron los servicios a
ofrecer siendo estos configuracion, reconfiguracion de equipos y disefios de
redes especialmente de Cisco. Luego analizaron la lista de estudiantes del
programa de Cisco Systems con el objetivo de conocer las empresas que
capacitaban personal en el tema de tecnologia de redes con ello identificaban
también el tamafo y tipo de empresa que tenia infraestructura en Cisco. Deciden
iniciar con el emprendimiento y en paralelo continuar como instructores del
programa de Cisco.

En relacion con la evaluacion, se puede mencionar que estos emprendedores evaluaban

los proyectos que los mismos estudiantes comunicaban para ver en que medida estaban
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capacitados para llevar a cabo. Se enfocaron en identificar las empresas que querian
incursionar en proyectos de redes y las que tenian redes mal disefiadas, a las cuales se
les podian llegar a ofrecer los servicios. Cabe destacar que conforme iban elaborando la
idea de negocio la fueron evaluando con personal de la incubadora de empresas, pero no
desarrollaron una etapa exclusiva de evaluacion de la idea, evaluaban los proyectos,
pero la idea la fueron desarrollando y con el tiempo por medio del contacto con los
clientes la fueron modificando, adaptdndola al mercado. Pero no utilizaron ningtn tipo
de herramienta (investigaciéon de mercado, TIR, VAN) para estudiar la viabilidad de la
idea de negocio. El andlisis realizado fue mas en términos de las capacidades que
poseian, conocimiento especializado, formacion en electronica, contactos con personas
en el area, disponibilidad de personas capacitadas que eventualmente podrian requerir.
Ademas consideraban poseer habilidades para disefio y autoaprendizaje, de tal manera
que lo analizado fue el potencial que poseian para llevar a cabo la oportunidad de

negocio.

En términos generales, la influencia de las redes sociales estuvo presente durante gran
parte del proceso, con especial énfasis en las etapas de identificacion, evaluacion y
preparacion. La alerta emprendedora influye en la etapa de identificacion de la idea, el
conocimiento previo y la experiencia laboral previa influenciaron mas en la etapa de
preparacion, pero fue también la experiencia laboral la que determiné la etapa de
identificacion de la oportunidad de negocio. Finalmente, este caso presenta una

secuencia lineal en las etapas antes mencionadas. A continuacion se presenta el cuadro

que resume el andlisis anterior.

Nivel de

Influencia Factores Preparacion Incubaciéon Identificacion Evaluacion Elaboracion
Nivel Atributos de

Individual personalidad
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Propension al Riesgo

Locus de Control

>

Self- Edfficacy (1)

Deseo de Independencia

Necesidad de Logro

Proceso Cognitivo

Alerta Emprendedora (5)

Regulatory Focus Theory:

Promotion Focus

Prevention Focus

MIX

Nivel
Interpersonal

Conocimiento Previo (2)

Experiencia Laboral (4)

>

>

Redes Sociales (3)

|

Nivel Social

Demanda

>

Condiciones Economicas

Regulaciones
Gubernamentales

3.3.3. Esquema de GGT Solutions
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3.4.1. Descripcion del Caso Virtual Works

Virtual Works es una empresa dedicada al desarrollo de soluciones interactivas para la
promocion de hoteles, sitios turisticos y la industria de bienes raices. A través de la
creacion de tours virtuales® de alta definicion, CD’s multimedia, sitios Web y
tecnologia de animacion 3D satisfacen las necesidades del mercado Costarricense. La
empresa se formaliza en Mayo del 2005, constituida por dos jovenes profesionales, Juan
Carlos Madriz y Andrés Murillo con formacion en Ingenieria en Computacion del
Instituto Tecnologico de Costa Rica (2001-2005), deciden unirse para llevar acabo el
emprendimiento. La empresa cuenta con un total aproximado de veinte clientes y tres
empleados, dos de ellos socios fundadores y un arquitecto que es contratado de forma

periddica.

La motivacion por emprender surge en el 2004 a la edad de 21 afios, motivados por un
curso de carrera llamado “Proyecto” el cual incentiva a los estudiantes de ingenieria a
desarrollar investigaciones innovadoras. Con la intenciéon de proponer algo diferente
optan por desarrollar un proyecto que permita generar beneficios al Tecnoldgico, a
partir de este planteo empiezan a pensar en algo novedoso para el Tecnoldgico, segiin
Juan Carlos “pensamos en hacer algo que le dejara al tecnologico, algo que no tuviera
el TEC. Entonces con esa idea, con ganas de aportarle algo a la institucion que nos dio
la educacion comenzamos a pensary a pensar que le hacia falta al TEC, que no tenia el
TEC. Entonces empezamos a investigar en la parte tecnologica que era en la que
podiamos ayudar, empezamos a investigar en universidades de prestigio a ver que
tenian ellos que no tenia el TEC y viendo paginas Web y material promocionando las
universidades, nos dimos cuenta que universidades como Oxford como Harvard todas
en comun tenian que ofrecian en su pdgina un tour virtual de la universidad y
obviamente nos dimos cuenta que el TEC no tenia eso, entonces empezo por ahi la
idea...”. Otra de las motivaciones que influenci6 la decisiéon de emprender fue el deseo

de ser su propio jefe y el de tener un mayor control sobre las cosas.

* Un tour virtual consiste en un “recorrido” por una serie de lugares determinados utilizando un
computador. Se llama tour virtual porque es un recorrido no presencial. El recorrido esta conformado por
panoramas de hasta 360° grados de movimiento. Cada uno posee una barra de controles la cual permite
efectuar giros hacia la izquierda o derecha, acercamiento (zoom in) o alejamiento (zoom out), elaborado a
base de fotografia digital.
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Analizan la técnica de los tour virtuales con el objetivo de conocer si el concepto es
realizable y si estaban en la capacidad para desarrollarlo. Una vez verificado esto
proponen la idea como proyecto a desarrollar, siendo esta aprobada por el profesor
respectivo. Continuaron en una etapa de investigacion a través de Internet con el fin de
conocer que otro tipo de aplicaciones tenian los tour virtuales. Identifican que los
mismos son utilizados por los museos europeos, bienes raices y turismo, de tal manera
que reconocen coémo se vendian estos tour virtuales en otras partes del mundo. Esto les
llevo a pensar durante el ultimo semestre de universidad desarrollar el proyecto con
miras a formar una empresa especializada en ello. “Entonces en la misma universidad,
todavia en esa materia me empezo a surgir la idea de decir no hagamos eso no solo
para el Tecnologico sino que salgamos de aqui hacer una empresa que haga tour
virtuales, sobre todo turismo y bienes raices aqui en Costa Rica....”. De tal manera que
toman la decision de emprender en conjunto, tras haber sido compafieros desde la
primera materia y haber desarrollado varios proyectos en conjunto durante la

universidad.

Una vez concluido el semestre deciden darse un periodo de seis meses antes de iniciar la
practica profesional. Durante este periodo, deciden prepararse, perfeccionar la idea,
mejorar la técnica, trabajar en la parte tecnoldgica y evaluar la situacion del mercado.
Visitan algunas exhibiciones de turismo, Expo Tour y Expo Casa que es exclusiva para
bienes raices, “las ferias fueron fundamentales de ahi surgieron todos los datos y todos
los contactos y la investigacion de cada sitio Web de cada empresa, ahi mismo en la
feria tuvimos acceso a todos los materiales de promocion que estaban utilizando ellos,
tuvimos contacto interno con la organizando de la feria, entonces no tuvimos problema
en obtener exactamente lo que estaban ofreciendo cada hotel en el pais y sinceramente
estamos hablando de los hoteles fuertes del pais, ahi pueden ir el 95%, entonces era
una muestra importante”. El contacto con estas ferias les permitid acceder a
informacién clave, la feria de turismo es visitada por inversionistas extranjeros y
agencias de viajes de EE.UU y Europa. Expo Casa por su parte, les permitio tener

acCeso a cmpresas constructoras.

En Enero del 2005 inician con la préctica profesional, con el objetivo de no desviarse de

lo que venian desarrollando deciden buscar una institucién que requiriera este tipo de
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tour para poder realizar en ella su practica profesional. INBioparque®' resulto ser el
lugar adecuado, requerian un tour virtual, un CD interactivo y una aplicacion en la parte
de Internet. Permanecen en esta institucion por un periodo de seis meses, siendo este

lugar el primer sitio donde implementan la idea de negocio.

Concluido el periodo de practica profesional ya graduados, deciden en Mayo del 2005
formalizar la empresa y dedicarse tiempo completo a ella. Turismo y bienes raices

3

resultaron ser sus dos mercados objetivo, “...viendo en general a nivel mundial por
medio de Internet, nos hemos dado cuenta que son los dos mercados mas fuertes en los
que se utiliza este producto y justo calzan con los dos mercados mas fuertes en este
momento aqui en Costa Rica, entonces no hubo duda de que habia que entrar ahi”.
Ademas, habian identificado que los tour virtuales eran muy utiles para la venta de
propiedades, principalmente para inversionistas extranjeros donde Internet es una

herramienta de venta muy util. Basicamente se dan cuenta que los tour virtuales son

utiles para proyectos terminados.

Una vez en el negocio de bienes raices identifican a través del contacto directo con
potenciales clientes y por medio de las exhibiciones la modalidad de pre-venta. Donde
existe Uinicamente el disefio, es decir, los planos del lugar proximo a construir. Segtn lo
comentado por Juan Carlos Madriz “para la gente de bienes raices como que es una
necesidad, como esta el auge en estos momentos ellos necesitan mostrar las casas sobre
todo a inversionistas extranjeros, entonces para eso Internet se vuelve muy util.
Entonces nos dimos cuenta que ahora la modalidad que se esta utilizando aqui es la
pre-venta, es decir, la gente construye, la gente vende el proyecto con los planos y seis
meses, un ano después comienzan a construir esa es la norma. El tour virtual servia
bastante para proyectos que ya estaban construidos, que no se habian podido terminar
de vender. Pero mucha gente decia lo que yo tengo son los plano, yo no tengo nada, lo
que tengo es un lote, entonces comenzamos a investigar y nos fuimos metiendo en la
parte de animacion y 3D a partir de los planos de las casas ir creando e irle dando un
realismo que se vea lo mds proximo a lo que verdaderamente va a quedar”. De tal

manera, que a través de investigacion encuentran la opcion de animacion en tercera

! INBioparque, Instituto Nacional de Biodiversidad (INBio) es una asociacién privada, de interés
publico, sin fines de lucro, cuya misiéon es promover una mayor conciencia sobre el valor de la
biodiversidad. Es un parque tematico que ofrece una experiencia interactiva con la naturaleza.
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dimension (3D), la cual permite a partir de los planos de una construccion promocionar
un proyecto. Aqui se dividen los productos, los tour virtuales a base de fotografia digital
exclusivo para lugares reales y los proyectos en 3D creados en computadora tutiles para

representar virtualmente cualquier proyecto futuro.

Inician la empresa en la casa de Juan Carlos Madriz donde permanecen hasta Agosto del
2006 posteriormente cambian de instalaciones a una oficina exclusiva para la empresa.
Al inicio de operaciones, con el objetivo de buscar clientes entran en contacto con la
empresa Cooproc, firma encargada de organizar las ferias y exhibiciones de turismo.
Virtual Works les ofrece un tour virtual de los stand a cambio de la participacion en una
de sus ferias, esto permitié6 un mayor contacto con su mercado objetivo. Cabe senalar
que algunas exposiciones de turismo son exclusivas para inversionistas extranjeros y

para agencias de viajes nacionales e internacionales.

Al entrar en contacto con los clientes la empresa incorporara dos productos adicionales
CD’s interactivos y disefio de paginas Web. Al ofrecer los tour virtuales se encontraron
que muchos clientes ni siquiera tenian pagina Web, de tal manera que vendian el tour
virtual y regalaban el disefio de pagina Web como complemento o bien el cliente
solicitaba el tour virtual pero a su vez requeria un CD interactivo para entregarselo a sus
clientes con la informacion a promocionar. Deciden entonces ofrecer estos productos
como adicionales al tour virtual, pero no ofrecerlos de forma individual, inicamente con

la funciéon de complemento.

Durante los primeros seis meses de operacion la empresa alcanzé unos seis clientes, hoy
en dia cuenta con veinte, siendo cuatro de ellos los que le demandan trabajo constante.
Actualmente desarrolla nueve proyectos, cinco de ellos en la parte de 3D y cuatro de
ellos en la parte de tour virtuales. Cabe destacar que le empresa hace énfasis en la
calidad, principalmente en la calidad de imagen con el objetivo de diferenciar su

producto y posicionarlo de una mejor manera en el mercado.

Desde el inicio la idea de negocio ha sido sometida a constantes evaluaciones. Durante
un periodo de casi ocho meses se ha evaluado a través de contactos familiares,
principalmente duefios de empresas de software, emprendedores en la parte de

tecnologia quienes le han dado asesoria, recomendaciones y también han evaluado la
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empresa. Algunos de ellos duefios de cuatro o cinco empresas, involucrados con el
negocio hotelero y compaiiias de bienes raices, otros en la parte de desarrollo de
software para bancos. Durante la etapa inicial recibieron asesoria técnica de un
Canadiense principalmente para la parte de fotografia. El resto del asesoramiento ha

sido para compensar una de sus principales debilidades, la falta de experiencia laboral.

La decision de emprender no fue considera como riesgosa, para ellos existia una
oportunidad en el mercado que debia ser explotada, ademas estaban jovenes y recién
graduados de modo tal que no tenian nada que perder, vieron mas una oportunidad para
adquirir experiencia que un riesgo por asumir. Segun lo planteado por Juan Carlos: “la
decision de iniciar con la empresa no la consideramos riesgosa, porque vimos que
realmente habia un nicho de mercado que no estaba siendo explotado y que no
teniamos nada que perder, acabamos de graduarnos, nos faltaba nada mas la practica,
siempre lo vimos asi. Estabamos jovenes si estamos un ano en la empresa y no
funcionaba simplemente nos poniamos a trabajar como el resto de nuestros
compaiieros. No vi un riesgo sino mds bien ganar, aun en la situacion en que la
empresa perdiera en el primer anio teniamos que salir lo que se gana en experiencia no

’

lo ibamos a ganar en cualquier trabajo..."

Actualmente la empresa estudia la posibilidad de especializarse aun mas en la parte de
tour virtuales con el objetivo de estar siempre actualizados. Para ello desean tercearizar
los productos adicionales, es decir, que los CD's interactivos y el disefio de paginas
Web lo desarrolle otra empresa. Esto permitiria dedicarse a contactar mas clientes y a

especializarse en sus dos productos principales, tour virtuales y proyectos en 3D.

En sintesis, la idea de negocio surge a mediados del 2004 durante el desarrollo del curso
“Proyecto”, por un periodo de seis meses los estudiantes se dedican a investigar
aspectos técnicos y relacionados sobre la situacion del mercado. En Enero del 2005
ingresan a la practica profesional, donde implementan los tour virtuales y en Mayo del
mismo afio una vez concluida la carrera formalizan la empresa. Desde el inicio de
operaciones la idea de negocio se ha sometido a varias evaluaciones realizadas por
contactos familiares y amigos empresarios. Hoy en dia la empresa cuenta con cuatro
productos: Tour Virtuales, Mapas Interactivos, Tecnologia de Animacién 3D y Edicion

de videos. Este tltimo consiste en la edicion profesional de video para producir material
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de presentacion de un hotel o proyecto inmobiliario, brindandole al cliente la
posibilidad de distribuirlo en la pagina de Internet o por medio de CD’s Interactivos o
DVDs. Por su parte los mapas interactivos, permiten que los clientes puedan obtener
una vision global de un proyecto inmobiliario, asi como acceder a caracteristicas
relevantes de cada lote o propiedad en venta, permite acceder tanto a informacion
textual como a contenido visual. Actualmente trabajan en la mejora del sitio Web y
estudian las tendencias mundiales, con el objetivo de obtener ideas que permitan

mejorar la técnica para asi liderar en calidad.

3.4.2. Analisis del Caso Virtual Works

Virtual Works se presenta como un caso de creacion de la oportunidad, donde
predomina la investigacion constante. Parece ser el resultado del lado subjetivo del
emprendedor que a través de sus conocimientos y acciones hacen que la oportunidad
pueda existir, asi como de una busqueda activa sobre la oportunidad. Tanto las visitas a
las exposiciones asi como la investigacion por Internet son sefiales de esa busqueda
activa que el emprendedor lleva a cabo con el objetivo de conocer las aplicaciones

comerciales de los tour virtuales.

Ademas la deteccion de la oportunidad en el caso de Virtual Works se presenta como un
proceso de formacion y transformacion, inicia como un concepto simple, desarrollar
tour virtuales, hasta convertirse en un concepto mas complejo y elaborado. Donde se
desarrolla productos para proyectos inmobiliarios y turismo en general, con el objetivo
de ofrecer una serie de herramientas que permitan ser una via de promocidn para otras
empresas. Luego de los tour virtuales llegaron los proyectos en tercera dimension y con
ello los mapas interactivos, la ediciéon de videos y el disefio de paginas Web. La
interaccion directa con los clientes asi como la investigacion sobre tendencias
mundiales permite el desarrollo de estos productos. Cabe destacar que los productos
adicionales (CD’s interactivos, disefio de paginas Web) y el énfasis de la empresa sobre
la calidad de los tour virtuales y los proyectos de 3D, se corresponde con lo planteado
por Veciana (2005) que sefala la diferenciacién como el valor afiadido a un producto
aumentando sus funcionalidades, aumentando sus posibilidades de uso, incrementando

la calidad, aportando garantia y disefio.
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Por otra parte cabe mencionar el rol que cumple la universidad en este caso, ya que
afecta de forma positiva en el desarrollo de capacidades emprendedoras, estos dos
emprendedores se conocen en el ambito universitario y es en ¢l que desarrollan la
capacidad de trabajar en equipo a través de los diferentes cursos y proyectos de carrera.
Ademas la materia “Proyecto” en alguna medida promueve el aprendizaje experimental
ya que se desarrolla un proyecto que permita implementar todo el conocimiento
adquirido por el estudiante durante la carrera. Esto permiti6 identificar el potencial
existente en los tour virtuales. Ademas la practica profesional facilito el contacto con el
mundo empresario, ya que logran implementar la idea de negocio a través de la pasantia
y con ello entrar en contacto con las exigencias de un cliente potencial. A continuacién

se detallan otros factores que ejercen influencia en este caso.

En cuanto al tema de motivacion y aspectos a nivel individual se puede mencionar la
presencia de propension al riesgo, locus de control interno y alerta emprendedora.
Propension al riesgo (1) en términos de la tendencia del emprendedor a no percibir sus
acciones como riesgosas, divisaba una oportunidad mas que un riesgo por asumir. Por
su parte el locus de control (2) hace referencia a ese deseo de sentirse duefio de una
empresa que le permita sentir el control de las cosas, esto refleja en alguna medida un
locus de control interno en el sentido que el emprendedor desea una posiciéon donde sus
acciones puedan tener un impacto directo en los resultados. Existe ademés una alerta
emprendedora, pues el emprendedor siempre tuvo muy claro que era una oportunidad de
negocio que no debia dejar pasar, de tal manera que logra detectar el potencial

comercial existente en los tour virtuales.

Los determinantes conocimiento previo y redes sociales se encuentran presentes en este
caso. El conocimiento previo (3) corresponde a la educacion formal en ingenieria en
computacion del ITCR. Estos emprendedores adquieren capacidades y conocimientos
que hacen posible la explotacion de la oportunidad de negocio. Esto se corresponde con
lo planteado por Shane (2000) en el sentido que se descubren oportunidades porque el
conocimiento previo acciona el reconocimiento de valor de la nueva informacion. El
nivel de educacién en el area de ingenieria en computacién proporciona un
conocimiento mas amplio que permite relacionar ese conocimiento con una potencial

oportunidad de negocio, los tour virtuales.
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En relacion con el tema redes sociales (4), se puede mencionar que el contacto
producido en la universidad con su compafiero Andrés Murillo permite transformar esa
oportunidad a través del trabajo conjunto en la creaciéon de un nuevo negocio. Ademas
estos emprendedores una vez tomada la decision de emprender trabajaron por generar
contactos que les permitiera obtener nueva informaciéon sobre el mercado. Es aqui
donde las exposiciones sobre turismo y construccion evidencian como los vinculos
débiles, los contactos ocasionales, pueden brindar acceso a informacién unica, en este
caso se trata sobre material promocional de los distintos hoteles y empresas turisticas.
Otro aspecto que cabe sefialar es el contacto e interaccion que se produce con amigos
del circulo familiar, duefios de empresas de software, emprendedores involucrados con
el negocio de bienes raices y turismo, que vienen asesorar, aconsejar la gestion del
negocio, con el objetivo de solventar una de sus principales debilidades la falta de
experiencia laboral. Esto evidencia la importancia que tiene el acceso a emprendedores
en sus redes sociales para los emprendedores primerizos. Asi mismo estos contactos
familiares vienen asesorar la parte técnica, principalmente en el area de fotografia para
los tour virtuales. De tal manera que los vinculos sociales facilitan la adquisicion de

recursos para llevar a cabo la explotacion de la oportunidad.

Por otra parte, los dos mercados objetivo de Virtual Works, turismo y construccion
presentan un crecimiento importante en Costa Rica, variedad de proyectos turisticos e
inversiones extranjeras son los que se desarrollan en la zona de Guanacaste, donde el
concepto de tour virtual y proyectos en 3D son utilizados para la compra de

propiedades, de tal manera que el contexto (5) afecta positivamente el emprendimiento.

Al analizar la oportunidad identificada encontramos que la idea de crear tour virtuales
pretende resolver una necesidad existente o potencial en el mercado turistico y de bienes
raices. La deteccion de esta oportunidad se presenta como un proceso racional de
investigacion. Lo que coincide de alguna manera con lo planteado por Shaver y Scout
(1991) quien menciona que los emprendedores identifican oportunidades como
resultado de un comportamiento de exploracion y capacidad de procesar informacion

superior.

Este caso presenta un componente de investigacion importante, donde las principales

fuentes de informacion y generacion de ideas fueron Internet, sitios Web de
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universidades internacionales (aqui surge la idea de replicar los tour virtuales en Costa
Rica), sitios Web de los museos europeos y sitios Web de cadenas de hoteles. Ademas
las ferias de turismo (Expo Tour) y ferias de construccion fueron utilizadas para generar
ideas en torno a la aplicacion comercial de los tour virtuales. Al investigar el mercado
de la construccion surge también la idea de proyectos en tercera dimension (3D) para la

modalidad de pre-venta.

En relacion con la forma en que se produce la identificacion de la oportunidad, se
puede mencionar que esta atraviesa un proceso constituido por varias etapas, las cuales

se mencionan a continuacion.

* Preparacion: esta constituye la primera fase del proceso, aqui los dos
emprendedores traen al proceso su formacion en ingenieria en computacion.

* Incubacion: en esta etapa el emprendedor piensa en los tour virtuales como una
idea de negocio que puede permitir la constitucion de una empresa, sin
considerar opciones simplemente reflexiona en esta idea como una posibilidad
de negocio.

* Identificacion: aqui los emprendedores buscan e investigan sobre un concepto
innovador, con el objetivo de desarrollar el proyecto universitario, identificando
los tour virtuales como innovacion para el ITCR. Posteriormente a través de
investigaciones por Internet identifican las aplicaciones comerciales de los tour
virtuales es asi, que reconocen el potencial existente de esta herramienta para la
promocion de sitios turisticos y proyectos inmobiliarios.

* Evaluacion: en esta fase los emprendedores analizan la auténtica viabilidad de la
oportunidad, investigan si el concepto es realizable, si tienen las habilidades
necesarias para llevarla a cabo y si la idea es lo verdaderamente novedosa para
perseguir. En esta etapa se produce una preparacion en términos de aprender
mas sobre el tema, sobre la técnica e implementacioén, asi como del uso
comercial que tienen los tour virtuales para el mercado turistico y de la
construccion, al considerar dicha idea como viable y realizable se produce una
etapa de elaboracion. Ademads interactian con otros emprendedores con el

objetivo de evaluar la idea.
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* Elaboracion: la duracion aproximada de esta etapa es de seis meses durante esta
fase los emprendedores deciden planear el negocio, para ello estudian la
situacion del mercado, realizan visitas a las ferias de turismo y construccion.
Esto permite identificar otro producto a comercializar proyectos en tercera
dimension. De esta forma definen como principales productos de la empresa los
tour virtuales y los proyectos en 3D. Posteriormente implementan los tour
virtuales en su practica profesional, aqui evaliian nuevamente la idea a través del
contacto directo con INBioparque, que permite identificar productos que debian
ofrecer a modo de complemento (disefio de paginas Web, CD’s Interactivos)
para asi, poder comercializar los tour virtuales y los proyectos en 3D. Esto
evidencia las ideas y vueltas que se producen entre la fase de evaluacion y
elaboracioén, ya que ain en marcha el negocio continuaban evaluando la
oportunidad identificada. Esto coincide con lo planteado por Hills, Schrader y
Lumpkin (1999) quienes proponen un proceso caracterizado por
retroalimentaciones y repeticiones antes que una idea pueda ser verificada como

una viable oportunidad de negocio.

En términos generales, la educacion formal, las redes sociales y la alerta emprendedora,
hacen posible la identificacion de esta oportunidad de negocio. El conocimiento previo
influye en tres fases del proceso, durante la etapa de preparacion, en la identificacion y
en la elaboracion, la formacion en ingenieria en computacion es una base importante
para el desarrollo de la oportunidad. Durante la etapa de incubacion influye la
propension al riesgo y el locus de control interno. En la etapa de elaboracion influye
tanto el conocimiento previo como las redes sociales, esta ultima también ejerce
influencia durante la etapa de evaluacion. Finalmente, este caso pareciera presentar idas
y vueltas entre las fases de evaluacion y elaboracion, a modo de resumen se presenta el

siguiente cuadro:
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Nivel de

Influencia Factores Preparacion Incubacién Identificacion Evaluacion Elaboracion
Atributos de
personalidad

Propension al Riesgo (1)
Locus de Control (2)
Self- Edfficacy X
Nivel Deseo de Independencia X
Individual | Necesidad de Logro X
Proceso Cognitivo
Alerta Emprendedora X X
Regulatory Focus Theory:
Promotion Focus X
Prevention Focus MIX
Conocimiento Previo (3) X
Experiencia Laboral
Redes Sociales (4)
Demanda (5)
Condiciones Econdmicas X
Regulaciones
Gubernamentales X

Nivel
Interpersonal

>
>
>

elial el
o
o

Nivel Social

3.4.3. Esquema de Virtual Works
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3.5.1. Descripcion del Caso AEC Electronica

AEC Electronica es una empresa dedicada a la oferta de servicios de alta tecnologia
para redes de voz, video y datos. Sus principales servicios son consultoria y disefio,
instalacion y puesta en marcha y servicios de soporte técnico. Este tltimo incluye
mantenimiento preventivo y correctivo en el hardware y software de los equipos.
Ademads comercializa productos de alta tecnologia de varios fabricantes mundiales. La
empresa inicia operaciones el 2 de Mayo de 1994, constituida por Alfredo Carballo,
Ingeniero Eléctrico egresado de Florida State University. Esta empresa cuenta con 14
empleados y atiende mas de veintidds grandes empresas nacionales e internacionales,

asi como pequeias y medianas empresas.

Alfredo Carballo adquiere la motivacion por emprender a la edad de 24 ahos.
Influenciado por cursos universitarios, donde conoce la experiencia de Estados Unidos
en torno al tema emprendedor. “Desde que era estudiante de la universidad en Estados
Unidos, a través de unos cursos optativos de economia para ingenieros y de
administracion para ingenieros en los cuales hablaron del emprendimiento y de la
experiencia de Estados Unidos, por ejemplo, de Research Triangle Park en Carolina
del Norte. Desde ese momento me comenzo a llamar la atencion eventualmente aspirar

a tener mi propio negocio, mi propia empresa’’.

Pero este no fue el unico factor que influencio la decision de emprender, ya que desde la
secundaria tenia la inclinaciéon y gusto por la tecnologia asi como por el deseo de
independencia. “Siempre he estado enfocado en la ingenieria, estando en el colegio
era cuando estaba comenzando a usarse las computadoras personales y demas.
Entonces en los veranos para ganarme un poquito de dinero me puse a desarrollar
programas muy basicos en lenguaje Basic. Tenia conocidos dentistas que necesitaban
un programa para el control de la facturacion, yo les hacia el programa, ellos
compraban la computadora les instalaba y creaba el programa donde ellos llevaban el
control de todo. Todavia yo creo que desde mas atras, desde antes de la universidad yo
va venia pensando que yo podia crear un tipo de trabajo y generar mi
independencia...”. Sumado a lo anterior el ambiente familiar también influye la
decision de emprender, “dentro de mi casa siempre vi muy atractivo esa libertad que

tenia mi papa de no regirse de lunes a viernes de 8 a 5, sino que tenia una
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independencia y la disfrutaba. Ademas yo veia en el caso de mi papa que habia una
relacion directamente proporcional entre el esfuerzo y el trabajo de él y lo que lograba
obtener. El trabajaba tardisimo pero luego venian las vacaciones, entonces estaba el
premio asociado a ese esfuerzo”. De tal manera que estos tres elementos impulsan la

decision de emprender.

Una vez concluida su etapa universitaria regresa a Costa Rica y empieza a trabar en
Junio de 1991 en Siemens®, donde permanece por el periodo de un afio, aqui adquiere
experiencia en automatizacion y controles programables. Luego en 1992 pasa a trabajar
a 3M>, donde se mantiene hasta finales de 1993. Esta experiencia laboral permite entrar
en contacto con empresas de tecnologia, ampliar su red de contactos y conocer un poco
la situacion del mercado. Tal y como lo plantea Alfredo Carballo “tanto en Siemens
como en 3M tuve la oportunidad de estar en contacto con muchas compaiiias en
tecnologia, con empresas que serian clientes potenciales de una empresa como la que
queria instalar...como yo estuve fuera cinco anos no tenia esa red de contactos porque
cuando uno estudiaba, si yo hubiera estudiado en el pais todos mis amigos que
estudiaron ingenieria yo sabria quien hubiera estado en una empresa y quien en otra y
eso facilita mucho esa red de contactos. Como yo estuve fuera yo no tuve eso entonces
realmente ese par de anos que estuve trabajando con esas empresas me dieron
Jjustamente esa red de contactos que yo no tenia por haber estado fuera del pais y eso
fue lo que ayudo un poco a conocer del mercado y de las oportunidades que podian

»»

haber para una empresa mas o menos en el giro que yo queria montarla...

Por medio de esta experiencia laboral percibe un potencial en los servicios de
telecomunicaciones y redes de datos, “segun lo que vi en ese momento, veia que en el
darea de telecomunicaciones y redes estaban las compariias que aun existen hoy,
compaiiias grandes tipo GBM, Continéx y otras y me imaginé y digo me imaginé porque
nunca hice un estudio de mercado ni nada era intuicion, lo que yo sentia y lo que

conocia, veia que por ahi podia haber un buen nicho, en el sentido que esas compaiiias

** Siemens es una empresa con posicionamiento en mas de 190 paises de todo el mundo, que se dedica a
sistemas de informatica y comunicaciones, soluciones de automatizacion, sistemas de transporte hasta
tecnologia médica, sistemas de generacion de energia y equipos de alumbrado.

» 3M es una compaiiia con tecnologia diversificada que ofrece soluciones en diversos mercados:
arquitectura y construccion, automotriz, electronica, artes graficas, cuidados para la salud, hogar,
manufactura e industria, oficina, petroleo, eléctricos y telecomunicaciones.
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eran compaiias grandes que estaban atendiendo a clientes grandes y me preguntaba

”»

Jquiénes atendian a las pequeiias y medianas empresas?...

Estando en 3M le ofrecen un ascenso, siendo este el impulso final para tomar la
decision de emprender, “el primer paso comenzo cuando estando en 3M me ofrecieron
un ascenso yo me di cuenta que si tomaba ese ascenso me iba a quedar en ese camino
por muchisimo tiempo y era aceptar y seguir en esa ruta o tomar otro camino, que era
iniciar la empresa. Curiosamente mi jefe me decia que si me estaban ofreciendo un
ascenso porque iba a renunciar. Ahi fue el punto donde decidi iniciar con mi empresa y
hacer lo que siempre me ha gustado, la tecnologia. Desde el colegio me gustaba estar
programando computadoras, en la universidad estudié ingenieria, siempre me ha
gustado la tecnologia...” Decide entonces a la edad de 26 afios iniciar con la empresa,
su idea era desarrollar servicios en el area de telecomunicaciones y redes de datos, lo
que habia visto en las empresas anteriores le hizo suponer que existia un buen nicho de
mercado en estas areas. Ademds para este emprendedor era el momento justo para
emprender “...en ese momento yo estaba soltero tenia un departamento pequerio, tenia
un cuarto vacio que iba a ser mi oficina mientras arrancaba, tenia mis ahorros, no
tenia hijos, no tenia deudas, entonces yo creo que era un buen momento para probar
suerte. Era el momento para apostar porque si perdia no perdia mucho, porque

pensaba en tratar y si no me iba muy bien podia buscar trabajo nuevamente”.

A partir de este analisis decide formalizar la empresa en Mayo de 1994. Inicia
operaciones en su departamento y empieza el proceso de prospeccion de clientes a
través de las paginas amarillas. Identificaba empresas del ambiente, luego las llamaba y
buscaba el contacto con el encargado o gerente de computo, si era una empresa muy
grande con el gerente de redes. De esta forma fue entrando en contacto con potenciales
clientes, a través de estas interacciones reconoce que no estaba en la capacidad para
atender proyectos en la parte de telecomunicaciones y redes. Estos proyectos
demandaban mucho capital de trabajo que en su momento no tenia, decide entonces
involucrarse con proyectos alternativos, mas pequefios que le permitan generar ingresos.
Segun este emprendedor: “asi fue gran parte de los dos primeros afios, en ese principio
me di cuenta por medio de un cliente que estaba interesado en hacer cambios en sus
redes de datos y que me solicito una cotizacion para el cambio de tantos usuarios y

tantas mdquinas y demds, me di cuenta haciendo el presupuesto que yo no tenia el
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capital de trabajo. Entonces busqué proyectos mds pequenos que pudiera manejarlos,

generar ingresos e irlos capitalizando para fomentar el propio crecimiento”.

Durante el primer afo de operaciones la empresa logra contacto con cinco clientes,
Colgate Palmolive fue uno de los primeros contactos. A través de este cliente logra
identificar otros proyectos en el drea de automatizacion industrial, “curiosamente
estando en Colgate hablando de datos, el gerente de ahi me dice: “mira por cierto
usted que sabe de electronica y eso nunca ha pensado en la parte industrial y le digo:
JPor qué? Y me dice porque aqui tenemos un monton de mdquinas y demas
(sopladoras, inyectoras de plastico) y vieras que son maquinas de cuarto o quinta mano
que cuando algo les falla nadie sabes que es” pues resulta que este sefior me presento
al gerente de planta y este me dice que le interesaria que le cotice automatizar las
mdquinas quitarle todo lo que tiene y ponerle un control moderno”. Durante su etapa en
Siemens habia conocido sobre controles programables y habia generado contacto con el
gerente encargado de esta linea de producto. Este contacto permite que el emprendedor
acceda a plazos de crédito bastante favorables para la adquisicion de equipo necesario
para llevar a cabo estos proyectos. De tal manera que Alfredo Carballo ve en estos
proyectos la oportunidad de generar ingresos ‘“en efecto ahi encontré un nicho
interesante porque ya eran proyectos de un millon de colones, millon y medio de
colones, ya tenia crédito con Siemens por noventa dias o lo que necesitara por la
amistad. Entonces eso me da tiempo de hacer la configuracion, la instalacion, cobrarle
al cliente, pagarle a Siemens y yo dejarme la ganancia. Por ahi fue donde comencé a
generar ingresos, pero siempre con la vista puesta en la parte de datos que era lo que

queria hacer”.

Para este emprendedor los proyectos de automatizacion industrial eran una oportunidad
que no debia dejar pasar, para ¢l era el escalon que iba a permitir alcanzar los proyectos
en telecomunicaciones y redes de datos. “no crea que cuando a mi me dijeron en
Colgate hay un proyecto de automatizacion yo dije: ayyy que lastima!! No, no, al
contrario dije: vamos a verlo! Claro estuve en Siemens un afio y conoci de eso bastante,
digame que es lo que necesitan. No crea que yo sali triste porque dije mira que ldstima
no me salio nada de datos. Mas bien sali contentisimo, no era mi objetivo pero me iba
ayudar alcanzarlo. Me acuerdo de un curso de Estado Unidos que decian que en

Estados Unidos hay una ruta que es muy normal que era que un emprendedor genera
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un negocio lo vende y con lo que genera la venta de ese negocio hace un segundo
negocio, yo tengo una idea entonces la desarrollo, la vendo y con eso que vendi genero
capital para desarrollar una segunda idea, yo entonces en ese momento lo vi algo como
eso, no es exactamente lo que quiero pero lo puedo hacer bien porque lo conocia

i3

bastante bien...

Durante los tres primeros afios la empresa estuvo dedicada a los proyectos de
automatizacion industrial. En el transcurso de este periodo reconoce la importancia de
establecer relaciones con fabricantes de equipo, empresas lideres en la venta de equipo
especializado para redes de datos. Alfredo Carballo comenta: “también en esos dos
anos fue cuando vi que era necesario, que iba a estar vendiendo también equipo para
redes de datos. Bueno necesito entonces establecer relaciones con compariias
fabricantes de redes de datos. Porque yo necesito contar con manuales técnicos via
Internet y demas, no simplemente como que yo agarro un equipo y lo conecto en
cualquier estante y ya. Seria bueno que eventualmente yo esté certificado por el
fabricante y ahi fue cuando también comencé a trabajar en todas las representaciones
que tenemos y ahi me digo: ok, bueno aqui en Costa Rica se vende mucho lo que es
switches marca Cisco, bueno entonces ;quién es la segunda mejor empresa? Tiene
representantes también aqui. Bueno entonces ;cudl es la tercera mejor empresa que no
tenga representante? bueno Extreme Networks, entonces busqué la relacion con
Extreme Networks. Juniper Networks es el lider en seguridad, ;tiene representante en
Costa Rica? No tiene, excelente voy a llamarlos, los llamé y me dijeron que si. Entonces
aht fue donde fui construyendo eso y fue ahi donde fui acercandome cada vez mas a lo

que yo queria llegar a ser”.

Poco a poco la empresa fue entrando en contacto con clientes, empresas de renombre
que sirvieron como referencia para la atraccion de nuevos clientes y colaboradores para
la empresa. Al inicio Alfredo Carballo era el Ginico que se encargaba de las operaciones
de la firma, con el tiempo los nuevos contactos y proyectos hacen ver la necesidad de
integrar un equipo de trabajo. De tal manera que contrata un ingeniero adicional y una
asistente administrativa. El ingeniero desarrollaba los proyectos pendientes mientras ¢l
ofrecia los servicios y visitaba clientes. Posteriormente fue contratando mas personal a
través de publicaciones en el periddico hasta llegar a constituir un equipo de trabajo de

catorce miembros.
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En relacion con la evaluacion de la oportunidad de negocio identificada, cabe sefialar
que este emprendedor no realiza ningun tipo de evaluacion, no consulta sobre la idea, ya
que tenia la conviccidon de que el concepto era totalmente realizable. Segun comentarios
de Alfredo Carballo: “no consulté la idea, lo hice totalmente sdlo, en parte porque en
ese momento particular yo sentia que no habia mucho riesgo, no tenia mucho que
perder. Entonces era un buen momento, ademas que creo que tenia mucha confianza en
si mismo y esa confianza es la que empuja. Entonces yo sabia que nos iba a ir bien, yo
tenia esa confianza en que nos iba a ir bien, obviamente habia factores fuera de mi
control, pero también habian factores que estaban bajo mi control, como mi esfuerzo mi
dedicacion, yo sabia que yo tenia esa motivacion, sabia que tenia el optimismo y ese
empuje, entonces eso fue lo que me dio la confianza para que fuera lo que fuera yo
siguiera adelante”. De tal manera que no se produce ningun tipo de evaluacidon
estructurada, ni el empleo de herramientas de evaluacion como investigaciones de
mercado o analisis de rentabilidad, fue mas la percepcién e intuicidon de un potencial de
mercado. Tal y como lo comenta este emprendedor: “no utilicé ninguna de esas
herramientas, fue el feeling, la intuicion, ademas las dos compaiiias en las que trabajé
me dieron mucha informacion sobre el mercado porque ambas tienen un area muy
fuerte en telecomunicaciones. Aunque no estuve involucrado en esas dos compariias en
el area de telecomunicaciones, si conocia un poco de eso, entonces pude obtener un

panorama’’.

Actualmente AEC Electronica representa un grupo de empresas constituido por 18
fabricantes de equipos de redes (enrutadores, commutadores, muros de juego, equipos
de seguridad). Complementa la venta de equipo con servicio técnico y soporte a través
de personal especializado las 24hrs del dia. Las operaciones de la empresa abarcan
diferentes actividades que van desde la venta de equipo, instalacion, hasta el
mantenimiento y soporte técnico. Todos sus proyectos estdn enfocados en la parte de
telecomunicaciones y redes de datos, ya no realiza proyectos en la parte de

automatizacion industrial.

En resumen, la idea de negocio surge a finales de 1993. Producto de su interés por la
tecnologia y conocimiento adquirido a través de la experiencia laboral previa, la cual le

evidencia posibilidades de negocio en el area de telecomunicaciones y redes de datos.
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En mayo de 1994 pone en marcha el negocio. El contacto e interaccién con clientes
provoca un cambio en la idea original ya que reconoce la necesidad de orientarse por
proyectos de otra magnitud que permitan generar capital de trabajo necesario para los
proyectos de telecomunicaciones y redes. De tal manera que estas interacciones
permiten reconocer una oportunidad de negocio en el area de automatizacion industrial,
este fue el escalon que permitid acercarse a los proyectos objetivo, después de tres afos

de operaciones logra incursionar en la parte de telecomunicaciones y redes de datos.

3.5.2. Analisis del Caso AEC Electronica

AEC Electronica es resultado del descubrimiento de una oportunidad producto del
conocimiento y actividad profesional del emprendedor. Esta oportunidad emerge de las
actividades diarias en las que el individuo estd involucrado. Se habla de descubrimiento
en términos de que el emprendedor llega a la oportunidad sin buscarla activamente, no
emplea un comportamiento de exploracion es mas el resultado del reconocimiento de
una oportunidad que existe objetivamente en el mercado. Reconocimiento que es
posible debido a la informacion que logra procesar por su formacidon en ingenieria
eléctrica y experiencia laboral con empresas de tecnologia. Pero también es producto de
la presencia de alerta emprendedora, ya que este emprendedor muestra una mayor
sensibilidad y capacidad para reconocer y explotar oportunidades. Lo anterior se
corresponde con lo planteado por Ucbasaran (2000) que argumenta que las
oportunidades son resultado de condiciones del ambiente y de la habilidad

emprendedora asi como del acceso y procesamiento de informacion.

Este caso presenta dos elementos relacionados con la perspectiva cognitiva, la presencia
de alerta emprendedora y “promotion focus”. El andlisis realizado por el emprendedor
sobre la oportunidad tuvo un componente de optimismo importante, este optimismo y la
confianza en si mismo hacen ver la oportunidad como algo viable y factible. Lo anterior
guarda relacion con lo planteado por Krueger (2000) quien menciona que la percepcion
de un elevado nivel de eficacia en uno mismo, es un antecedente substancial de
percepcion de oportunidades, porque al considerarse competente se esta mas dispuesto a
ver factibles determinados cursos de accion, por tanto se es mas propenso a ver

oportunidades. En términos generales la experiencia laboral previa, la educacion formal
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asi como ciertos elementos a nivel individual son los que hacen posible la deteccion de
las dos oportunidades identificadas en este caso. A continuacion se realiza un analisis

detallado de cada uno de los elementos presentes en este caso.

Los determinantes a nivel individual tienen un peso significativo en este caso, cabe
destacar la presencia de self efficacy, locus de control interno, deseo de independencia,
propension al riesgo asi como alerta emprendedora y promotion focus. La presencia de
self efficacy (1) se corresponde con una mayor confianza en si mismo, este
emprendedor considera que a través de su esfuerzo y dedicacion puede llegar alcanzar
cierto nivel de logro, esto evidencia una creencia en la habilidad propia para alcanzar
una determinada tarea, asi como la presencia de locus de control (2) interno en el
sentido que considera que sus acciones afectan los resultados. Propension al riesgo (3)
en términos que percibe el riesgo existente mas pequefio, subestima la cantidad de
riesgo implicado en la creacion del negocio. En cuanto a la alerta emprendedora y
promotion focus se puede mencionar que la presencia de alertness (4) en este caso se
encuentra asociada a la capacidad del individuo para detectar oportunidades sin
buscarlas, oportunidades que hasta ahora habia pasado por alto. Ademas se corresponde
con el hecho de que adecua su comportamiento a lo requerido por el momento, ya que
logra desarrollar los proyectos de automatizacion industrial a pesar de que ese no era su
objetivo, pero era lo que en su momento requeria el mercado y para lo que estaba en
posibilidad de llevar a cabo. Por otra parte se menciona la presencia de promotion focus
(5) por el comportamiento optimista que adopta este emprendedor ante la oportunidad
detectada, ademas explora todos los medios posibles (proyectos de automatizacion

industrial) para alcanzar las metas deseadas, tiene una postura abierta al cambio.

En relacion con los aspectos que motivan e influencian la decision de emprender se
puede mencionar la presencia de modelos de rol, deseo de independencia (6) y los
cursos universitarios. Los modelos de rol se relaciona con el ambiente familiar, ya que a
través de su padre este emprendedor identifica beneficios que se encuentran asociados a
la creacion de un negocio por ejemplo, ser su propio jefe, flexibilidad de horario e
independencia este Ultimo aspecto también determina la decision de emprender ya que
desde la secundaria Alfredo Carballo desarrollaba pequefios proyectos de programacion

con la intencidén de generar un ingreso econémico y con ello algo de independencia. En
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cuanto a los cursos universitarios se puede decir que cumplen un rol positivo al

transmitir la idea de que la carrera empresarial es posible y deseable.

Otros de los determinantes presentes en este caso son el conocimiento previo, la
experiencia laboral previa y las redes sociales. El conocimiento previo (7) tiene
relacion basicamente con los conocimientos y educacion formal en ingenieria eléctrica,
que proporcionan una serie de herramientas las cuales permiten desarrollar proyectos en
el area de electronica industrial, redes y telecomunicaciones. Por su parte la experiencia
laboral previa (8) adquirida en Siemens y 3M hace posible que este emprendedor
adquiera conocimientos sobre controles programables, asi como informacion del
mercado y de los servicios y productos que estas empresas ofrecen. Este rol activo en el
mercado laboral permite identificar un potencial en los servicios de telecomunicaciones
y redes de datos, a través de esta experiencia laboral adquiere un panorama general de la
situacion del mercado. Esto coincide de alguna manera con lo planteado por Burd
(1992) quien menciona que tener un rol activo en el mercado laboral afecta de forma
positiva la posibilidad de estar expuesto a un sistema mas amplio de conocimiento y asi
percibir oportunidades para crear un negocio. Ademas este emprendedor destaca la
funcién que tuvo el ambito laboral en ampliar su red social, por medio del trabajo entra
en contacto con empresas de tecnologia y desarrolla internamente contactos que
posteriormente facilitan la adquisicion de recursos necesarios para llevar a cabo el
emprendimiento. Este es el caso del ingeniero encargado de los controles programables
quien hace posible acceder a plazos de crédito favorables para AEC Electronica. Lo
anterior esta relacionado con el componente redes sociales (9), cabe destacar que la
interaccion y contacto directo con los clientes permite identificar los proyectos sobre
electronica industrial, a través de uno de los ingenieros de Colgate reconoce la
necesidad de automatizar las maquinas inyectoras y sopladoras de plastico. De tal
manera que lo anterior coincide con Granovetter (1973) quien argumenta que la nueva
informacion es mas facil de obtener a través de conocidos ocasionales que a través de

amigos cercanos.

Al analizar la oportunidad identificada, se puede mencionar que en este proceso se
producen dos identificaciones de oportunidad. La primera consiste en explotar el
potencial percibido en los servicios de redes y telecomunicaciones. Aqui la idea esté

basada en las necesidades o deseos, manifiestos o latentes de los consumidores o
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usuarios. Donde la falta de capital de trabajo no permite llevar a cabo el desarrollo de la
idea. De tal manera que a través de las interacciones con clientes descubre una segunda
idea de negocio basada en los problemas de los consumidores o usuarios, en este caso
consistia en la necesidad por parte de los ingenieros de planta de automatizar las
maquinas sopladoras e inyectoras de plastico. De tal manera que este caso presenta dos

tipos de ideas de negocio de acuerdo con la clasificacion realizada por Veciana (2005).

Al analizar el proceso que atraviesa esta identificacion se puede mencionar que la
misma se produce a través de un proceso constituido por varias etapas. A continuacion

se detalla cada una de ellas.

* Preparacion: en esta el emprendedor aporta al proceso su formacidén en
ingenieria en computacion asi como la experiencia laboral realizada en las dos
empresas de tecnologia.

* Incubacion: esta fase se produce cuando al emprendedor tiene la posibilidad de
tomar el ascenso laboral que le ofrecen en 3M. Aqui reflexiona sobre la idea de
telecomunicaciones y redes de datos con miras a formar una empresa
especializada en ello. Los aspectos que ejercen mayor peso en esta etapa son la
propension al riesgo y el deseo de independencia.

* Identificacion: esta etapa se lleva a cabo cuando el emprendedor entra en
contacto con el ambito laboral, el cual le permite interactuar con empresas de
tecnologia y obtener un panorama general de la situacion de mercado en esta
area. Siendo el conocimiento previo, la experiencia laboral previa y las redes de
contacto las que hacen posible la identificacion de la oportunidad asi como la
presencia de self efficacy y alerta emprendedora.

* FElaboracion: una vez percibido el potencial en el area de telecomunicaciones y
redes decide renunciar de 3M, iniciar la empresa en su departamento y empezar
el proceso de prospeccion de clientes utilizando las paginas amarilla. Al cotizar
los servicios para potenciales clientes en el area de redes, reconoce que no esta
en la capacidad (falta de capital de trabajo) para llevar a cabo proyectos de esta
magnitud. De tal manera que ve la necesidad de involucrarse con proyectos mas
pequefios que estuvieran a su alcance. Los primeros contactos con clientes
funcionan como avisos o sefales para una segunda identificacion, ya que a

través de ellos reconoce los proyectos en el area de automatizacion industrial.
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De tal manera que aqui se vuelve a la etapa de identificacion y se produce una
segunda etapa de elaboracion. En ella Alfredo Carballo decide buscar el contacto
con Siemens para iniciar la compra de controles programables necesarios para
llevar a cabo los proyectos de automatizacion. Lo anterior permite confirmar el
planteamiento tedrico de Hills, Schrader y Lumpkin (1999), quienes proponen
que el proceso de identificacion de oportunidades es caracterizado por
retroalimentaciones y repeticiones antes que una idea pueda ser verificada como
una viable oportunidad de negocio. En la etapa de elaboracion los principales
aspectos que influyen son la experiencia laboral y las redes sociales asi como el

locus de control interno y la presencia de promotion focus.

AEC Electronica no presenta una etapa de evaluacion, este emprendedor pasa
directamente a la elaboracion. No se detiene a realizar una etapa en los términos que la
define Wallas (1926), para este autor parte de la evaluacion es verificar e investigar si el
concepto es realizable y si el creador tiene todas las habilidades necesarias para llevarla
a cabo. Es durante la fase de elaboracion que este emprendedor reconoce que no estd en
la capacidad para llevar a cabo dicho concepto. Esto coincide con lo planteado por Hills
(1995) quien advirti6é que el reconocimiento de una oportunidad puede o no involucrar
evaluacion, es decir, algunos emprendedores van directamente a la fase de elaboracion

sin consideraciones sobre la viabilidad del concepto que han reconocido.
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3.5.3. Esquema de AEC Electronica
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3.6. Caso Babel Software

3.6.1. Descripcion del Caso Babel Software

Babel Software es una empresa dedicada al disefio e implementacion de soluciones
informaticas. Nace el 14 de Enero del 2002, constituida por dos Ingenieros en
Computacion, Edgar Oviedo y Esteban Oviedo ambos de aproximadamente 30 afos,
egresados del Instituto Tecnologico de Costa Rica. Estos hermanos se unen para ofrecer
soluciones integrales que abarcan las areas de software, hardware, wireless y Web. Sin
embargo las actividades de la empresa se concentran en el area de software siendo tres
sus principales lineas de trabajo: desarrollo de software a la medida, outsourcing y
paquetes comerciales. Desarrollo de software a la medida consiste en la implementacion
de soluciones basadas en software cuya operacion se ajusta a las necesidades del
usuario. El servicio de outsourcing consiste en ofrecer personal calificado para que
colabore en el desarrollo de aplicaciones de otras empresas. Finalmente los paquetes
comerciales consisten en sistemas comerciales para la administracion efectiva de
restaurantes, bares y hoteles. Actualmente la empresa cuenta con un total de 35
empleados y atiende a mas de 75 clientes que van desde pequenas, medianas y grandes

empresas.

Edgar Oviedo propulsor de la idea, adquiere la motivacion por emprender a la edad de
20 anos. Influenciado por el deseo de ser su propio jefe y por el ambiente familiar,
donde tuvo el ejemplo de sus padres que desarrollaron un negocio propio. Esto vino a
transmitir la idea de que la carrera empresarial era posible. Edgar Oviedo comenta:
“...yo siempre vi un modelo donde no habia un ingreso fijo en la casa entonces como
habian épocas muy buenas habian épocas malas. Me acostumbre a eso, digamos le
perdi miedo a eso, yo conozco gente que cuando por alguna razon le hacen un rebajo
de tres mil, cuatro mil colones mas de lo que le debian rebajar se les hace un caos,
Jpor que? Porque tienen todo un presupuesto montado en su vida...”. Acostumbrado a
una disciplina de trabajo fuerte la cual le permitié adquirir una mayor confianza en si
mismo. Para Edgar Oviedo este es un elemento clave para emprender: “en el colegio yo
llevaba 19 materias cuando tenia quince anos, no era facil tuve que sacrificar un
monton de cosas...yo me acostumbre a que nada era facil, igual no era un estudiante de

promedio de cien pero si a una disciplina fuerte...ahora que tiene que ver eso con lo de
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emprendedor, bueno que uno se la va creyendo, uno va creyendo en uno y eso es yo
creo el elemento clave de todo emprendedor, creérsela. Porque hay gente muy buena,
yo conozco gente muy buena pero no se considera capaz...” Motivado a su vez por sus
compafieros de universidad con los cuales se reunia para conversar sobre las
posibilidades de formar una empresa en el area de software, “un grupo de comparieros
pues conversabamos ahi: mira que interesante que pocas empresas de software hay en
Costa Rica... Sin embargo vieras que vacilon habia un grupo como de 5 o 6 personas y
de esos habiamos como dos que si lo deciamos en serio, es mads tres que lo deciamos en

serio... ”. Estos elementos son los que vienen a influir la decision de emprender.

Termina los cursos de carrera en mayo de 1998 e inicia la practica profesional por un
periodo de seis meses, aqui realiza un proyecto en el area de informatica con la
Municipalidad de San Jos¢. Concluye la practica profesional en Diciembre del 98" y en
Enero del 99 es contratado nuevamente por la Municipalidad para servicios
profesionales, “nos volvieron a contratar pero para otro proyecto durante un ano
completo, para el proyecto del aiio 2000 y el boom del cambio de milenio, a mi me toco
corregir todos los sistemas de la municipalidad que eran sistemas muy viejos... ”
Durante este periodo, en febrero del mismo afio surge la idea de estudiar una maestria
con especializacion en software en Espaiia, “habian dos ex-comparieros del Tecnologico
que no eran muy amigos pero si conocidos que estaban en Esparia trabajando con una
empresa de software, con una consultora y pues por ahi surgio, el dia que nos
graduamos ya de ingenieros en el TEC en febrero, marzo del 99" yo los vi a ellos Alex y
Julio que entre broma y broma me dijeron: ;qué nos vamos a estudiar a Espania? y les
dije ;Por qué? Porque a nosotros nos contrato una empresa y nos va a mandar para
alla. Eso se me quedo dando vueltas en la cabeza...”. Influenciado por estos
compaiieros de universidad toma la decision de iniciar con los tramites en la universidad

Politécnica de Madrid.

Se traslada en Enero del 2002 a Espafia e inicia con la maestria. Estando en este pais
surge la idea de que una empresa especializada en software podria ser rentable. Para
Edgar Oviedo esta experiencia permitié generar la idea de crear una empresa
especializada en esta area: “otra de las cosas que yo siento que a mi me hizo mucho
pensar en hacer la empresa fue que yo en Espaiia vi como los empresarios ganan

dinero, como se realizan profesionalmente y como hacen su fondo de dinero y tienen un
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buen estilo de vida. ;Como lo vi? Con estos dos muchachos Alex y Julio que trabajaban
en Europa MC* una compaiiia gigante, yo llegaba ahi los sabados con ellos hacer los
trabajos de la universidad a ellos le daban permiso de llegar los sdabados, los tres
estabamos en la misma maestria... ahi se me fue peloteando la idea en al cabeza de que
el software si era rentable. Porque cuando yo estudié software, yo estudié no por hacer
una empresa sino porque me gustaba. Eso me termino de convencer porque me dije: es
rentable si usted lo sabe manejar, entonces ahi me comencé a preguntar ;jqué es lo que
hace que una empresa de software pueda crecer tanto?... pero ya en Espaiia como que
se me abrio los ojos, igual me di cuenta lo que cobraban las empresas por una hora de

’

consultoria de un muchacho, por un consultor....".

En Julio del 2000 regresa de vacaciones a Costa Rica, en este periodo entra en contacto
con un profesor del Tecnoldégico que le ofrece trabajar con una universidad
especializada en software una vez concluida la maestria en Espafia. En Diciembre del
2000 regresa de Espafia y en Enero del 2001 empieza a trabajar en el Centro de
Formacion de Tecnologia de Informacion (Cenfotec), estando en Costa Rica se da
cuenta que los servicios profesionales en el area de tecnologia de informacion estaban
siendo muy bien remunerados. Edgar Oviedo plantea: “cuando me vine para aca en
Enero me topo con que mi hermano Esteban estaba trabajando en Artinsoft ganando
mil dolares siendo estudiante de tercer nivel, entonces me dije: se volvio loco esto yo
que me voy y se volvio loco esto. Le pregunto a Franco (profesor del ITCR) cual era el
puesto laboral que él me tenia y me dice que era con una universidad que se llama
Cenfotec y le dije que era y me dice que una universidad que van abrir o que ya abrio y
ocupamos gente que venga con conocimiento reciente para que nos ayude hacer una
ingenieria de software, es una universidad solamente de software y me meti”. Estando
como docente en Cenfotec se da cuenta que €l no encaja en el perfil de empleado y que
realmente lo que necesitaba era iniciar con la empresa, “el haber trabajado ahi me
permitio ver que yo no podia trabajar ahi ni en ningun lado, me permitio ver que yo
tenia que hacer mi empresa. ;jPor qué? Porque yo era un profesor, investigador,
aunque nos daban mucho chancee para investigar y para todas esas cosas yo me sentia

incompleto”.

** Empresa espafiola dedicada a brindar servicios de consultoria en tecnologias de informacién.
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Ahora bien cabe senalar que el contacto que se produce con los estudiantes de esta
universidad permite que uno de estos alumnos comunique en Diciembre del 2001 la
posibilidad de involucrarse con un proyecto como desarrollador de Microsoft. Este fue
el impulso final ya que visualiza la oportunidad de iniciar la empresa con este proyecto.
Decide proponerle a su hermano Esteban la iniciativa de crear un negocio propio y en
paralelo mantener el trabajo en Centotec y Artinsoft. Edgar Oviedo comenta: “entonces
a partir de ahi, de ese proyecto yo dije esta es la oportunidad. Esteban estaba
trabajando en Artinsoft ganaba muy bien yo trabajaba para Cenfotec y ganaba muy
bien entonces le dije: Esteban pongamos un poquito de plata...fueron cuatrocientos
dolares o trescientos dolares cada uno, compremos dos muebles y contratemos dos
practicantes de Cenfotec...”. Deciden entonces contratar dos estudiantes de cenfotec,
alquilar un local y desarrollar el proyecto. Constituyen formalmente la empresa el 14 de

enero del 2002.

Posteriormente en Julio del 2002 surge la opcién de outsourcing a través de otro
estudiante de Cenfotec, el cual pone en contacto a Edgar Oviedo con un empresario
mexicano interesado en contratar personal especializado. Edgar Oviedo explica: “llega
un estudiante en el receso y me dice: profesor mi nombre es fulano de tal yo trabajo
para un mexicano que tiene empresa en México y en Costa Rica. El tiene cuatro
personas que estan programando y cuando terminamos el producto lo manda a uno a
Meéxico, vamos lo instalamos y nos venimos para acd. Entonces me dice: él anda
buscando alguien que le pueda ayudar, ;a usted no le interesa? Entonces me fui donde
el mexicano, conversé con él y me plantea la oferta directamente a mi y le digo: vea yo
casualmente en enero comencé la empresa, yo tengo mucho contacto con los
estudiantes....lo que podemos hacer es que yo le consigo el mejor muchacho yo me
encargo de pagarle a él y yo se lo vendo a usted, entonces me dice: bueno ok, mandeme
un curriculo del muchacho le pone precio por las horas consultor y listo”. Con esta
opcion Edgar Oviedo se pone en contacto con su asistente del curso de base de datos
para ofrecerle trabajo con Babel Software. Desarrollan el primer proyecto con el
mexicano quien queda satisfecho con el trabajo realizado. De tal manera que vuelve a
contactar a Edgar Oviedo para un segundo proyecto en Diciembre del 2002. De esta
forma la empresa comienza a desarrollar sus dos principales productos desarrollo a la

medida y outsourcing. La empresa cierra el primer afo de operaciones con seis
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empleados, los dos socios se encargaban unicamente de supervisar los proyectos

realizados.

Principios del 2003 Edgar Oviedo estudia la posibilidad de trabajar medio tiempo para
Cenfotec, continuaba la relacion con el empresario mexicano quien solicitaba reuniones
que se le dificultaba coordinar por su dedicacion completa a Cenfotec. Decide entonces
dedicarse en las mafianas a Babel Software y trabajar en la tarde para Cenfotec.
Posteriormente este emprendedor reconoce la utilidad que tiene para las grandes
corporaciones la figura de ourtosurcing “una empresa muy grande para abrir una plaza
tiene que hacer todo un tramite administrativo que le lleva un monton de tiempo y a
veces los proyectos surgen como una necesidad ya, hoy, dame una semana para que se
resuelva ya esto. Entonces la figura mas facil es el outsourcing...”. Llega a reconocer
esta necesidad al relacionarse con Artinsoft firma que solicita el servicio de outsourcing,
cuyas relaciones llegan a ser posible por medio del contacto generado a través de
Cenfotec. Edgar Oviedo explica: “los duernios de Artinsof son dueiios de Cenfotec,
entonces yo fui profesor, hicimos amistad, entonces tienen un buen criterio mio y yo de
me formé un buen criterio de ellos y eso nos ha permitido hacer buenas relaciones”.
Mediados del 2003 toma la decision de dedicarse de lleno a Babel Software y continuar

con la parte de docencia inicamente por las noches.

Durante el 2003 surge un tercer producto, los paquetes comerciales. Este emprendedor
es invitado por un hotel a presenciar la exposicion de un plan vacacional y un proyecto
de tiempo compartido. El hotel iniciaba operaciones de tal manera que Edgar Oviedo
consider6 oportuno presentarse, entregar la tarjeta de la empresa y ofrecer los servicios
en el area de desarrollo de Software. Posteriormente fue contactado para desarrollar un
sistema para el restaurante y otro para el hotel. Paralelo a esto, habia entrado en
contacto con un bar llamado “Van Gogh” para el desarrollo de un sistema para la
administracion del bar. La interaccion con estos clientes y la implementacion de los
sistemas permite identificar que el desarrollo a la medida con estos clientes era un
proceso muy costoso para la empresa. Se dificultaba la implementacién de los
programas debido a que la ejecucion de éstos quedaba a cargo de personas con poco
conocimiento en computacion, de tal manera que deciden desarrollar un sistema simple
y mas estandarizado pensando en las necesidades de los bares y hoteles. Edgar Oviedo

explica: “empezamos hacerles desarrollo a la medida pero es muy caro por mas
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pequeiio que sea el proyecto a usted no le dura menos de un mes o dos meses, ;por
qué? Porque lleva todo el diserio, lleva toda una prueba. El desarrollo en si y los
ajustes, porque cuando yo te pongo el software en tu sistema vos me empezas a decir
mira es que ese reporte me esta saliendo asi y yo lo quiero asi...en desarrollo a la
medida yo ajusto el software a su gusto...nos empezaron a llamar otra gente y nos
decia: es que vi el sistema y nos contaron en el hotel que ustedes etc ,etc...entonces le
dije a Esteban hagamos un paquete para varios restaurantes, empezamos ahi pensando
en que fuera lo mas simple de usar”. De esta forma surge el tercer producto de la

empresa pensado para la administracion efectiva de restaurantes, bares y hoteles.

Posteriormente por medio de un compaiiero del Tecnoldgico que trabaja en Cerveceria
Costa Rica logra identificar la posibilidad de participar en un proyecto que la empresa
iba a llevar a cabo. Este proyecto incentiva la iniciativa de Babel Software de vender
equipo de computacion, “la gente de mercadeo de la cerveceria de Costa Rica lo que
hace es que por cada compra, por cada caja de cerveza gana un punto, usted acumula
puntos y puntos y cuando llega a cierto puntaje usted lo puede cambiar por sombrillas,
mesas...entonces nos metieron aqui nuestras pantallas, impresoras y sobre todo nuestro
software. Estan en el catalogo somos la unica empresa de todas las que tiene logotipo y
somos la unica empresa de software en América Central que esta respaldada por la
cerveceria de Costa Rica para un punto de ventas en un restaurante...en este momento

’

unos 18 o 20 bares nos han comprado por medio de la cerveceria de Costa Rica .

En el 2004 deciden establecer el Grupo Babel constituido por: Babel Software, Babel
Hardware, Babel Wireless y Babel Web. Babel Hardware es una empresa
independiente, dedicada a la venta de equipo de computo (servidores, computadoras
personales) ubicada en Pérez Zeledon™, lugar de procedencia de los socios fundadores.
Babel Wireless es otra empresa independiente, dedicada al desarrollo de aplicaciones
para dispositivos moviles (PocketPC, Palm, Celulares). Por ultimo, Babel Web dedicada
al desarrollo de sitios Web y hospedaje de correo electronico. Actualmente Babel
Software estd absorbiendo a Babel Web. Grupo Babel surge con el objetivo de ofrecer
una solucién integrada a sus clientes. Edgar Oviedo explica: “inevitablemente un

producto se relaciona con otro, hay clientes que han sido clientes nuestro en

2 7ona Sur de Costa Rica.
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outsourcing y de repente nos piden un desarrollo a la medida o al revés...te comento
esto porque las empresas, es decir, cada una tiene un enfoque pero todas juntas lo que
tratamos es de darle una solucion integral, por ejemplo, financiera Sefin nos dice:
ocupo un servidor con estas caracteristicas, ocupo que me le instale todo lo que es el
sistema operativo, Internet, configure la red y también ocupo para que lo cajeros
tengan chancee de hacer tal cosa, entonces el servidor lo vende Hardware, la red Babel
Web y nosotros el software, todo integrado. Entonces ellos se ahorran y todo lo

contratan conmigo, se ahorran el tema de que uno hizo la red el otro otra cosa”.

En relacion con la evaluacion de la oportunidad identificada se puede mencionar que la
misma fue informal y no estructurada, donde predomina el intercambio de
conversaciones en el ambito familiar, principalmente con sus padres y hermano, donde
uno de los de los principales consejos fue “pongase un salario”. Por otra parte, los
compaifieros de generacion del Tecnologico han sido contactos que a lo largo del
emprendimiento han permitido intercambiar puntos de vista ttiles para la gestion del
negocio. Algunos de ellos son duefnos de empresas, otros gerentes de empresas
tecnoldgicas, de tal manera que el intercambio de informacion ha sido 1til para la toma

«

de decisiones y para la actualizacion constante, “...no he llevado ninguna capacitacion
en Pymes pero nos hemos apaniado todos, hay una red, tengo relaciones con la gente de
Cenfotec, con la empresa de Exactus con uno de sus duenos él me llama me cuenta
cosas yo le consulto y él me asesora...Al inicio no lo evaluamos con nada, fue puro

1

impulso y las ganas de hacer las cosas...”.

Actualmente la empresa ha involucrado un nuevo socio de capital de riesgo, con el
objetivo de expandirse. A partir del 2004 la empresa adquiere una estructura mas
definida, durante este periodo sienten que la idea flucta efecto, al menos en términos
econémicos. Edgar Oviedo plantea: “sentimos que la idea fluctio éxito
economicamente hablando como hasta el ario 2004. Tres afios después de ser fundada.
JPor qué hasta esa fecha? Porque ahi fue cuando empezamos a tener un salario
rentable Esteban y yo fue cuando nos pusimos un poco mas orden en la empresa ya
empezamos a llevar cuentas bancarias ordenadamente, ya empezamos a llevar roles en
la empresa puestos fijos ya uno tenia mas vision mdas facil de ver la plata que se iba
generando. Antes de eso no, antes de eso todo era ;Cuadnto hay en la cuenta? Tanto y

(Quién debe? Tal. Ahora te puedo decir, el ario pasado tuvimos una rentabilidad
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bastante alta, fuimos una empresa exitosa no tenemos compromiso economico con
nadie ya mds bien hace un mes se metio un nuevo socio que ya es un socio inversionista
que es de capital de riesgo esta persona nos esta permitiendo crecer...” En Julio del
2006 la empresa contrata un gerente de ventas y dos ejecutivos de ventas, quienes han

logrado establecer y fortalecer las relaciones con los clientes.

En sintesis, la motivacion por emprender surge a la edad de 20 afos influenciado por el
entorno familiar, por los compaieros de universidad y por el conocimiento adquirido en
Espana, decide formar su propia empresa. Pero antes en Enero del 2001 adquiere un
poco de experiencia y contacto con estudiantes de Cibertec que son los que finalmente
comunican el primer proyecto de Babel Software. Esto viene a dar el impulso final para
en Enero del 2002 constituir la empresa, inicia ofreciendo desarrollo de software a la
medida, posteriormente incorpora el servicio de outsourcing, para luego en el 2003
incorporar los paquetes comerciales. Hasta llegar a ofrecer en el aflo 2004 un servicio

integrado que abarca las lineas de software, hardware, Wireless y Web.

3.6.2. Analisis del Caso Babel Software

Babel Software es el resultado de un descubrimiento de oportunidad. Este emprendedor
no emplea un comportamiento de exploracion ni técnicas de investigacion para dar con
el reconocimiento. Son las redes sociales las que permiten el descubrimiento de la
oportunidad, los estudiantes de Cenfotec se encargan de comunicar los proyectos que
dan paso para la creacion del negocio, transmiten de alguna manera los requerimientos
del mercado. Lo anterior coincide con la tercera posibilidad de identificacion que Hills,
Shrader, Lumpkin (1999) establecen, segiin estos autores esta representa el momento en
que una idea llega a ser posible por medio de las redes sociales del emprendedor. De tal
manera que esta oportunidad estd basada en las necesidades o deseos manifiestos de los

consumidores o usuarios.

Esta idea de negocio se apoya en los conocimientos desarrollados en el area de
ingenieria en computacion y especializacion en software, asi como de la experiencia del
empresario obtenida a través de Cenfotec en el area de software. Es producto de la

actividad profesional y de su interés por la tecnologia. Lo anterior se corresponde con lo
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planteado por Veciana (2005) quien menciona que las ideas de negocio con mayor
probabilidad de éxito son las que se apoyan en conocimientos y experiencia del
empresario. Este caso evidencia que las oportunidades de negocio surgen de las
actividades individuales, actividades en las que el individuo ya estd involucrado, tal y
como lo menciona Weick (1979). La maestria realizada en Espana y el contacto que se
produce con la empresa espafiola de software son evidencia de ello. Por medio de estas
actividades el emprendedor reconoce un potencial comercial en el area de software e
identifica ademas que los servicios de consultoria son bien remunerados. Este caso
coincide con lo planteado por Ardichvili, Cardozo, & Ray (2003) en términos de que
esta idea de negocio inicia como un concepto simple, servicios en el area de software.
Posteriormente descubre la posibilidad de involucrarse con proyectos sobre desarrollo
de software a la medida, para luego incluir servicios de consultoria, hasta llegar a una
oferta de servicios integrada que incluye las lineas de software, hardware, wireless y
Web convirtiéndose asi en un concepto mas elaborado y desarrollado por el
emprendedor. A continuacién se detalla informacion relacionada con los determinantes

de esta oportunidad:

Al analizar las motivaciones que influencian la decision de emprender se puede
mencionar la presencia de modelos de rol. El ambiente familiar transmite la idea de que
la carrera empresarial es posible, influye la percepcion que tiene éste sobre el riesgo (1)
de emprender ya que estaba acostumbrado a una situacion donde no existia un ingreso
fijo. Esto de alguna manera provoca que el individuo subestime la cantidad de riesgo
implicado en la creacidon de un negocio. Por otra parte se puede mencionar la presencia
de self-efficacy (2), este emprendedor estaba acostumbrado a una disciplina de trabajo
fuerte debido a su carga horaria tanto durante la etapa en el colegio como su desarrollo
en la universidad. Esto permite adquirir una mayor confianza en si mismo y con ello la
creencia en la habilidad propia para reunir e implementar las habilidades y
competencias necesarias para llevar a cabo el emprendimiento. También cabe sefalar
como parte de las motivaciones el deseo de ser su propio jefe y la necesidad de logro
(3). Esta ultima en términos de que el emprendedor desea involucrarse con actividades o
tares donde los resultados tienen un alto grado de responsabilidad individual. Aunque
desempenaba un rol como docente e investigador en Cenfotec este emprendedor sentia

incompleto su desarrollo profesional.
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Dentro de los determinantes presentes en este caso cabe mencionar el conocimiento
previo, la experiencia laboral previa y las redes sociales. El conocimiento previo (4)
corresponde a la formacion en ingenieria en computacion del ITCR y a la maestria con
especializacion en software. Este nivel de educacion afecta positivamente las
posibilidades de percibir oportunidades, porque dota al emprendedor de un
conocimiento mas amplio y por tanto mayores posibilidades de relacionar ese
conocimiento con potenciales oportunidades emprendedoras. Ademas le proporciona al
emprendedor una mayor confianza en si mismo. Por otra parte, este caso evidencia
como el sistema de educacion facilita la generacién de mayores contactos que permiten
adquirir recursos para identificar y explotar oportunidades emprendedoras. La
formacion en ingenieria en computacion y software permiten llevar a cabo los proyectos
sobre desarrollo a la medida y paquetes comerciales, en definitiva este conocimiento
hace posible la explotacion de la oportunidad. Se descubre la oportunidad porque se
poseen las capacidades necesarias para llevar a cabo el proyecto como desarrollador de
Microsoft. Esto de alguna manera coincide con lo planteado por Shane (2000) quien
menciona que los emprendedores descubren oportunidades porque el conocimiento

previo acciona el reconocimiento de valor de la nueva informacion.

Por su parte, la experiencia laboral previa (5) en Cenfotec contribuye al proceso de
generacion de la oportunidad a través del contacto con los estudiantes de la institucion
que vienen a comunicar los proyectos y transmitir las necesidades del mercado. Esto
evidencia que la experiencia previa del emprendedor y las redes de contactos son las
principales fuentes para obtener informacién e identificar las oportunidades de
negocios, tal y como lo plantea Kantis (2004). Este fue el impulso final y lo que en
definitiva le permite identificar la oportunidad de negocio en el 4rea de desarrollo a la
medida y outsourcing, estos dos fueron los productos iniciales de la empresa y ambos
fueron posibles por el intercambio producido con los estudiantes de Cenfotec. Esto de
alguna manera evidencia como la nueva informacion es mas facil de obtener a través de
conocidos ocasionales que a través de vinculos cercanos. Ademas, un rol activo en el
mercado laboral afecta de forma positiva la posibilidad de estar expuesto a un sistema
mas amplio de conocimientos y asi percibir oportunidades para crear un negocio. Este
rol activo en el mercado laboral contribuye ademds con la explotacion de la
oportunidad, Edgar Oviedo accede a un ingreso salarial que permite invertir y mantener

el emprendimiento durante los primeros afios de vida de la empresa.
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El determinante redes sociales (6) corresponde a las interacciones e intercambios que se
producen desde la etapa universitaria entre los compafieros de carrera los cuales
promueven conversaciones en torno a la posibilidad de crear una empresa de software.
Son estos compafieros los que fomentan la posibilidad de iniciar una maestria con
especializacion en software en Espafia y son ademas los que permiten un acercamiento a
la empresa Europa MC. Esto hizo posible tener al alcance informacion del precio que
estaba dispuesto a pagar el mercado espanol por una hora consultor. Por otro lado,
durante el desarrollo de su carrera en el ITCR logra entrar en contacto con profesores
del area de computacion, estos contactos hacen posible su participaciéon como docente
en Cenfotec, que es en definitiva donde identifica la oportunidad de negocio. El
contacto directo con los estudiantes permite obtener informacién de la situacion del
mercado y de las necesidades en el area de software. Ahora bien, tanto los estudiantes
de Cenfotec asi como el ambito familiar, facilitan la adquisicion de recursos necesarios
para la explotacion de la oportunidad, a través de su hermano se facilita la adquisicion
de conocimiento, experiencia y capital de trabajo, esto hace posible transformar la
oportunidad en la creacion de un nuevo negocio. Cabe sefialar que una vez iniciado el
emprendimiento, las interacciones que se producen con los clientes permiten identificar
un nuevo producto, los paquetes comerciales. Ademas el servicio de outsourcing llega a
ser posible por medio de los estudiantes de Cenfotec, el cual se consolida con la
empresa Artinsof la cual solicita los servicios por las relaciones que se habian
establecido durante su etapa en Cenfotec. Esto evidencia como la estructura de la red
(contacto con parientes, amigos, universidades y empresas de tecnologia) en la que el
emprendedor esta involucrado permite la adquisicion de nueva informacion y con ello la

posibilidad de percibir oportunidades emprendedoras.

Al analizar la identificacion de la oportunidad se puede mencionar que esta corresponde

a un proceso constituido por varias etapas, las cuales se mencionan a continuacion:

* Preparacion: en esta fase el emprendedor trae al proceso su formaciéon en
ingenieria en computacién y su especializacién en software, asi como la
experiencia laboral adquirida en Cenfotec.

* Incubacion: esta se produce mientras realiza su maestria en Espafia. Aqui
empieza a contemplar la posibilidad de realizar un negocio en el d&mbito del

software, siendo la propension al riesgo, self efficacy y la necesidad de logro los
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aspectos que ejercen influencia. En Espafia el emprendedor identifica como
algunos empresarios logran realizarse profesionalmente y alcanzar un buen
estilo de vida.

* Identificacion: el emprendedor a través de los estudiantes de Cenfotec identifica
un proyecto sobre desarrollo a la medida, este es el impulso final para tomar la
decision de emprender. Aqui influye la experiencia laboral, las redes sociales y
el conocimiento previo.

* FElaboracion: el propulsor de la idea propone a su hermano alquilar un local,
iniciar con la empresa, contratar dos estudiantes de Cenfotec y desarrollar el
proyecto cumpliendo una funcion de supervision y asesoria en el desarrollo del
mismo, para mantener asi sus trabajos en Cenfotec y Artinsoft y con ello

mantener las operaciones iniciales del emprendimiento.

Este emprendimiento no presenta una etapa de evaluacion de la idea de negocio
identificada, pasa directamente a la elaboracion. Esto evidencia el planteamiento hecho
por Hills (1995) el cual advierte que el reconocimiento de una oportunidad puede o no
involucrar evaluacion, es decir, algunos emprendedores van directamente a la fase de
elaboracion sin consideraciones sobre la viabilidad del concepto que han reconocido.
Este emprendedor parece evaluar mas la decision de emprender que la propia idea de
negocio. Por otra parte este caso presenta una secuencia lineal entre las etapas antes
mencionadas. A continuacion se presenta la matriz que reune la informacion antes

mencionada.
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Nivel de

Influencia

Nivel
Individual

Factores
Atributos de
personalidad

Preparacion Incubacién Identificacion Evaluacion Elaboracion

Propension al Riesgo (1)

Locus de Control

Self- Edfficacy (2)

Deseo de Independencia

Necesidad de Logro (3)

Proceso Cognitivo

Alerta Emprendedora

Regulatory Focus
Theory:

Promotion Focus

Prevention Focus

MIX

Nivel
Interpersonal

Conocimiento Previo (4)

Experiencia Laboral (5)

>

>

Redes Sociales (6)

>

Nivel Social

Demanda

>

Condiciones Econdmicas

Regulaciones
Gubernamentales
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3.6.3. Esquema de Babel Software
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3.7. Caso Vitro Plant

3.7.1. Descripcion del Caso Vitro Plant

Vitro Plant S.A es una empresa de biotecnologia dedicada a la conservacion y
mejoramiento de cultivos vegetales a través de la utilizacion de tecnologias de
reproduccion in Vitro. Nace en Marzo del 2002 en el Centro de Incubacion de Empresas

del Instituto Tecnologico de Costa Rica.

Esta empresa es producto de la unién de cuatro socios, Carlos Alvarado de 28 afios,
Jorge Quesada, Juan Carlos Carvajal de aproximadamente 40 afios y Charlies Braown
de 30 afios. El primero de ellos es el propulsor de la idea, egresado de la carrera de
Biotecnologia del ITCR, cuya formacion es basicamente vegetal y orientada al cultivo
in Vitro de tejidos. Este emprendedor decide asociarse con Jorge Quesada y Juan Carlos
Carvajal. Estos ultimos aportan mas a la parte empresarial y gerencial, uno de ellos con
formacioén en administracion de empresas y el otro en periodismo respectivamente.
Ambos con una maestria en mercadeo y ventas, funcionarios del Centro de Informacion
Tecnologica del ITCR. La funcién que desempefian en este centro consiste en facilitar
material académico para investigaciones de los estudiantes en las areas cientifica y
tecnoldgica. Impulsan la formaciéon de la empresa por medio del aporte de capital,
recurso necesario para desarrollar el laboratorio comercial. Una vez establecido el
laboratorio en la incubadora de empresas se integra un nuevo socio inversionista,
Charlies Brown de Estados Unidos, quedando de esta forma constituida por cuatro
socios, tres de los cuales realizan labores de asesoria y aporte de capital. Carlos
Alvarado queda a cargo del laboratorio, en conjunto con dos empleados que trabajan
tiempo completo, cuyas funciones estan relacionadas con la parte de produccion y

empaque de las diferentes especies que maneja el laboratorio.

Vitro Plant ha desarrollado una oferta tanto de productos como de servicios. En la parte
de productos, comercializa plantas de orquidea y café in Vitro. Ambos productos
dirigidos a coleccionistas y turismo local e internacional. En el caso de las orquideas

ofrece dieciocho variedades de planta miniatura en dos presentaciones, una en frasco y
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otra en vial**(Ver Anexo N°2). La presentacién en frasco incluye 6 orquideas, mientras
que la presentacion en vial expone una sola especie de orquidea. Esta ultima
presentacion se utiliza también para comercializar la planta de café. De tal manera que
tiene dos productos a comercializar Real Orchid Plant que tiene un catalogo de

dieciocho especies y Real Costa Rican Gourmet Coffee Plant.

En relacion con los servicios la empresa ofrece micropropagacion la cual consiste en la
multiplicacion acelerada de plantas in Vitro, limpieza de enfermedades que consiste en
la eliminacion de enfermedades fingicas y bacterianas, mejoramiento genético por
medio de la clonacion de material élite y conservacion de germoplasma se refiere a la

conservacion de material vegetal en condiciones in Vitro.

Carlos Alvarado adquiere la motivaciéon por emprender a la edad de 21 afios.
Influenciado por los cursos de cultivo in Vitro de tejidos, considera la posibilidad de
constituir en algin momento un laboratorio comercial. Segun Carlos Alvarado”...lo
unico que a mi se me ocurrio en ese momento, era tener un laboratorio de cultivo de
tejidos, lo del laboratorio fue un poco motivado por los cursos, porque en ese proceso
de llevar los cursos de cultivo de tejidos nos dimos cuenta que de esa cosa que era algo
tecnologico y técnico se podia hacer un negocio, o sea que en el pais habian
laboratorios comerciales de ese tipo”. Este interés por el laboratorio comercial viene a
ser reforzado posteriormente por la practica profesional donde entra en contacto con el
director del Jardin Botanico Lankester”’, esta persona comenta su interés por un
laboratorio comercial. Esto permite un intercambio de conversaciones las cuales
posicionan cada vez mas la idea de formar en algin momento un laboratorio en el area
de biotecnologia. Por otra parte este emprendedor consideraba poseer las capacidades
necesarias para desarrollar este emprendimiento. Carlos Alvarado explica: “en realidad
nunca me molesto y no me molesta el hecho de trabajar para otra persona, mi
motivacion era para realizacion personal porque creia que tal vez tenia la capacidad

’

para poder hacerlo...”.

% pequefia ampolla o frasco de vidrio.
T El Jardin Boténico Lankester fue donado a la Universidad de de Costa Rica en 1973 como un centro para la
exhibicion, la conservacion y la investigacion de plantas epifitas tropicales, con énfasis en orquideas.
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Concluidos los cursos de carrera inicia la practica profesional en el Jardin Lankester por
un periodo de seis meses. Aqui adquiere conocimientos en la parte de conservacion de
orquideas. Paralelo a la practica profesional se involucra con una empresa exportadora
de tubérculos, con un proyecto que consistia en el disefio de un laboratorio de cultivo de
tejidos. Concluida la practica se involucra laboralmente con un laboratorio comercial de
cultivo in Vitro de orquideas en Manuel Antonio, durante el periodo de un afo. En este
laboratorio se involucra con la parte de produccion y logra un acercamiento con el area
de mercadeo y ventas. Con ello reconoce que la falta de coordinacion entre mercadeo y
produccion puede provocar problemas de almacenamiento de plantas y colapsar el area
de produccion. Durante su etapa en el laboratorio la situacion laboral empieza a
desmejorar, problemas en el area de administraciéon provocan un recargo de funciones
que vienen a desmotivar a este emprendedor. Carlos Alvarado explica: “era un
laboratorio pequenio, éramos dos personas las que estabamos en la parte de produccion
y eso era la empresa, pero el jefe basicamente nunca estaba ahi y no sabia mucho de
cultivo de tejidos, el que sabia era yo y tampoco tenia la experiencia para manejar la
empresa y ademds no estaba en mis manos manejarla. Lo mio era la parte de
produccion a mi se me asignaba producir las plantas, multiplicarlas y todo. La parte de
mercadeo y ventas le tocaba a este sefior que nunca lo hizo durante todo el aiio que yo
estuve ahi. Estuve produciendo plantas, salian de invernadero pero no se vendian,
porque no queria venderlas o porque no las colocaba en el mercado. Habia mucha
dificultad o mucho problema en la parte de mercadeo y ventas”. Esto provoca en Carlos

Alvarado una insatisfaccion laboral.

Durante su etapa laboral realizaba visitas al Centro de Informacion Tecnolégica (CIT)
del ITCR, con el objetivo de obtener informacion y articulos cientificos. Este centro de
informacion habia sido frecuentado durante la carrera universitaria para efectos de
investigacion y desarrollo de proyectos. De tal manera que ya conocia al personal
administrativo, siendo Juan Carlos Carvajal y Jorge Quesada parte del personal a cargo
del centro de informacion. En una de estas visitas Carlos Alvarado comenta con estos
funcionarios su insatisfaccion laboral. Ante esta situacion Juan Carlos Carvajal plantea
la posibilidad de crear un negocio propio. Carlos Alvarado explica: “me dijo que si
habia pensado el asunto de formar una empresa, yo le dije que si pero nunca..., que no
tenia los recursos para hacerlo pero que si tenia una idea de negocio por lo que yo

habia visto y por lo que sabia..., entonces él me dijo: mira y no has pensado en el
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centro de incubacion y yo le dije que no que ni siquiera lo habia valorado”. Lo anterior
despierta el interés de Juan Carlos, quien trata de profundizar un poco sobre el tema.
Segtin Carlos Alvarado: “me pregunto cosas como la empresa que vos harias ;jqué
tendria de diferente del resto?, ;jqué tipo de proceso?, después me dijo: ;qué harias de
tu empresa?, ;de qué seria la empresa?”’. Estas conversaciones se llevan acabo entre
los meses de enero y febrero del 2002, lo que lleva a plantearse seriamente la
posibilidad de formar la empresa. Carlos Alvarado comenta: “pero si él me evalio e
incluso me pidio que si yo le podia mandar la idea por escrito y fue ya cuando él
decidio decirme, o sea estamos hablando a la semana siguiente decidio decirme que él
v otro compariero del mismo departamento que se llama Jorge tenian ganas de invertir
en algun negocio, pero que no sabian en qué y que no querian algo comun, no querian
un café ni una tienda, sino que querian algo diferente”. Interesados por el tema de la
empresa se disponen a consultarle a la incubadora de empresas sobre la posibilidad de
iniciar como incubados internos, recibiendo de ésta una respuesta afirmativa. Esto

finalmente impulsa la decision de emprender.

Establecen legalmente la empresa en Marzo del 2002. Carlos Alvarado se encarga de la
parte técnica y Juan Carlos y Jorge de la parte administrativa, capital de trabajo y un
poco de manejo gerencial. La idea original consistia en dar servicios de limpieza de
enfermedades, reproduccion de plantas y germinacion de semillas. Esta idea surge con
la intencion de hacer accesible el uso y aplicacion de la biotecnologia a productores
nacionales e internacionales. La propagacion masiva de plantas por medio de cultivo de
tejidos in Vitro, es una opcion que surge con el objetivo de brindarle al productor una
solucion mas eficiente, en términos de facilitar la obtencion de volimenes comerciales
de material dificil de reproducir o del que se cuenta con pocos individuos de una especie
determinada. Por su parte la limpieza de enfermedades consiste en producir plantas
sanas a partir de las plantas que presentan los sintomas. Carlos Alvarado explica las
razones por las que cabe llevar a cabo este tipo de servicios: “hay varias situaciones en
las que cabe un servicio de estos, por ejemplo, plantas que sean muy dificiles de
reproducir en forma tradicional..., que el productor tenga muy poquitos individuos de
la planta, es decir, muy pocas plantas y quiera muchas en muy poco tiempo. Pueden
haber ventajas de tiempo, de calidad porque a la hora de limpiar enfermedades, porque
también nos pueden traer las plantas enfermas y nosotros le podemos hacer limpieza de

enfermedades entonces le devolvemos las plantas que él quiera pero ya limpias. Puede
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ser un asunto de costos, a veces no es por costos sino por tiempo...”. El contacto con
los diferentes laboratorios y el trabajo realizado con orquideas permiti6 identificar
algunas de estas necesidades. Carlos Alvarado explica el caso de los productores de
orquideas: “los productores de orquideas necesitan de este tipo de servicio porque las
orquideas son muy dificiles de reproducir tradicionalmente porque producen frutos con
semillas, miles de semillas trae cada fruto pero casi ninguno germina en forma
tradicional. ;Por qué? Porque son muy pequeriitas, son muy susceptibles, necesitan un
hongo particular para la especie de gen particular...nosotros podemos germinar las
semillas de forma asimbiotica, es decir, sin necesidad del hongo en medios de cultivo y

germinan casi todas”.

Una vez definidos los servicios inicia el proceso de construccioén del laboratorio en
Junio del 2002. Se incorporan a la incubadora e inician con la instalacién y
acondicionamiento del cubiculo otorgado, quedando Carlos Alvarado a cargo del disefio
del laboratorio. Todo el proceso de acondicionamiento requirié un periodo de seis
meses, hasta diciembre del 2002 el laboratorio entra en funcionamiento. Los meses
previos a diciembre fueron de busqueda de clientes y de generacion de stock de plantas.
Este periodo también sirvio para probar los medios de cultivos con plantas asi como el

laboratorio en general.

Al iniciar operaciones se dificulta la etapa de prospeccion de clientes. Los primeros
clientes de servicios fueron clientes pequeios y no clientes masivos, es decir, no
llegaban a conseguir el cliente que solicitara volumenes de produccion de 15.000 o
20.000 plantas. El laboratorio tiene una dimensién de 60 m_ y el cuarto de crecimiento
tiene capacidad para almacenar de 25.000 a 30.000 plantas, de tal manera que estaba
previsto para esos volumenes. Ante esta situacion Carlos Alvarado opta por pensar en
una opcidn diferente a los servicios donde el cultivo in Vitro de tejidos sea aplicable.
Con este planteamiento surge la opcion de un producto. Carlos Alvarado explica:
“como se estaba volviendo dificil la parte de los servicios de reproduccion entonces ahi
fue cuando dije: bueno ;por que solo pensar en servicios? porque no pensar en un
producto y en ofrecerlo ya listo. No esperar al que el cliente venga a mi, sino yo llegar
va con algo mio...entonces me fije en la competencia y me dije: bueno ;jqué hay de
cultivo de tejidos in Vitro diferente a los servicios? Y fue cuando vi que estaba la

competencia y ellos estaban con orquideas y pensé ;jqué otro producto podria ser
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sensible a desarrollarse en este tipo de forma? Y bueno pensé el Café de Costa
Rica...”. Es asi que surge la idea de presentar en viales la planta miniatura de café.
Analizando que el café es una de las cosas tipicas del pais y que existen diferentes
actividades en torno al café como los coffee tour. Consideran dicha alternativa como
una posibilidad a comercializar, pensado para coleccionistas y para turismo en general
ya que vendria a ser un souvenir con la posibilidad de transplantar la planta para hacerla

crecer fuera del vial.

Empiezan a trabajar en su primer producto Real Costa Rican Gourmet Coffee Plant.
Mediante investigacion y desarrollo generan un gel especial que permita cultivar la
planta de café, deciden utilizar los viales para exponerla en ellos. Teniendo el vial, el gel
y la primera planta miniatura de café presentan el producto a su primer cliente potencial
Café Britt. Con ¢l miden un poco la aceptacion que el mismo puede tener por parte de
los clientes, siendo éstos receptivos al producto. Luego trabajan en el disefio del
empaque, cuya condicidon era que dicha presentacion fuera diferente a la competencia.
Acuden a varias empresas para obtener de ellas ideas de empaque, es asi, que definen un
empaque tipo clamshell el cual incluye una tarjeta informativa con las instrucciones en
inglés para transplantar la planta de café y el certificado fitosanitario de exportacion, asi
como el sustrato para el transplante que consiste en un musgo especial. Con este primer

producto es con el que logran su primera facturaciéon en Agosto del 2003.

Con el desarrollo de este producto surge la idea de realizar lo mismo pero con las
orquideas, a pesar de que la competencia ya habia desarrollado este producto quedaba la
posibilidad de desarrollar especies diferentes y con una mejor calidad. Inician la etapa
de investigacion y desarrollo con el objetivo de generar un gel estandarizado que sea
aplicable a las diferentes tipos de orquideas. De esta forma se involucran con el
desarrollo de orquideas miniatura, utilizan el mismo disefio de empaque que el de la
planta de café. La tarjeta informativa viene a ser diferente, contiene la informacion e
imagen del tipo de orquidea que se estd comercializando. Posteriormente deciden lanzar
una nueva presentacion que consiste en un frasco que contiene 6 plantas miniatura de

orquideas.

De esta forma Vitro Plant desarrolla sus tres principales productos: café en vial,

orquideas en vial y orquideas en frasco que contiene de 6 a 8§ plantas de orquidea de una
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misma especie. Si bien la empresa mantiene actualmente la oferta de servicios, los
productos son los que demandan la mayor atencion. Actualmente atiende cincuenta y
tres puntos de ventas que van desde tiendas de souvenir, tiendas en hoteles y tiendas de
coffee tour. Los productos tienen una vida util de dos a tres meses y sus precios son
USS 3.60 para la orquidea y café en vial y en el caso del frasco de orquideas es de USS
5.60. Con el objetivo de atender un mayor numero de clientes la empresa estudia
actualmente la posibilidad de abrir una cuenta en EE.UU a través del socio Charlies
Brown. Esto con el propodsito de poner a disposicion la venta de productos on-line
utilizando como medio de pago, PayPal™ para ello trabajan en la pagina Web con el fin
de hacer las modificaciones necesarias. Cabe sefialar que la relacidén con este socio
surge durante su etapa en el laboratorio de Manuel Antonio, inicia como una amistad
que luego se involucra con la empresa al conocer la formaciéon de la misma,

coincidiendo con el interés del extranjero por invertir en algun negocio.

En relacion con la evaluacion de la idea se puede decir que la Unica valoracion realizada
fue durante la etapa de gestacion de los productos. Para ello buscaron el contacto con
familiares, amigos, personal de la incubadora de empresas, con el objetivo de identificar
si el producto era atractivo. Pero la valoracion mas importante que se realizé fue por
medio de Café Britt, primer cliente potencial de la empresa. Carlos Alvarado explica:
“la unica valoracion que yo puedo decir que tuvimos del producto es cuando llegamos
a Café Britt y le dijimos vea ;jqué pasa si nosotros le traemos este producto?, ;le
interesaria? Y ellos nos dijeron que si que era interesante. Eso para mi era una prueba
de mercado porque quien mas que ellos para decirme lo que opina el mercado, nos
dijeron que si que empezdaramos con las plantas...”. Para este emprendedor esta fue la

principal valoracion para continuar con la iniciativa.

En términos generales la motivacion por emprender surge a la edad de 21 afos.
Influenciado por el deseo de realizacion profesional toma la decision de emprender al
coincidir intereses con los funcionarios del Centro de Informacién del ITCR. Estos
socios aportan al proceso el capital necesario para emprender. De esta forma surge una
idea de negocio que prende satisfacer las necesidades de productores nacionales e

internacionales en el area de biotecnologia, a través de una oferta de servicios que

*¥ PayPal procesa peticiones de pago en comercio electronico y otros servicios Web, por los que cobra un
porcentaje. Su sede principal se encuentra en San José (California, Estados Unidos).
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pretende facilitar la reproduccion masiva de plantas por medio de cultivo de tejidos in
Vitro. Al iniciar operaciones se dificulta encontrar los clientes de servicios, como
solucidn a esta situacion surgen los productos, siendo el café en vial y las orquideas en
vial opcidn para satisfacer los deseos de coleccionistas y turismo en general. De esta
forma la empresa desarrolla una oferta tanto de productos como de servicios.

Finalmente, cabe sefialar que Vitro Plant contintia en un proceso de incubacion.

3.7.2. Analisis del Caso Vitro Plant

Al analizar este emprendimiento se puede mencionar que la oportunidad identificada ve
el potencial de servir determinados mercados o clientes de una forma diferente y
superior a la presente. El desarrollo de los productos era algo que ya existia en el
mercado, lo anterior se corresponde con el planteo de Baumol (1997) quien menciona,
que empresario puede ser aquella persona que asume un rol de imitador, es decir, este
emprendedor explota una oportunidad de negocio identificada por otra persona, siendo
el caso de las orquideas y café en vial. Pero hace un énfasis en la calidad y ofrece el
beneficio adicional de transplantar la planta del vial, ya que el producto contiene la
informacion de mantenimiento e instrucciones de transplante. De tal manera que esta
oportunidad esta basada en la diferenciacion respecto de la oferta de los competidores y

en la utilidad que representa el producto para el cliente.

Este caso presenta una busqueda de oportunidad ya que este emprendedor estudia la
competencia con el objetivo de identificar una segunda opcion para el cultivo de tejidos
in Vitro, emplea un comportamiento de exploracion de tal manera que realiza una
busqueda activa de la oportunidad, oportunidad que existia de forma objetiva en el
mercado. Esta busqueda se lleva acabo porque los servicios no generan los resultados
esperados. Esto evidencia que el proceso puede presentar retroalimentaciones y
repeticiones antes que una idea pueda ser verificada como una viable oportunidad de
negocio. Cabe sefialar que la idea de los servicios estd basada en los conocimientos y
experiencia del emprendedor, es producto de la actividad profesional e interés personal
del emprendedor. A continuacion se detalla informacion relacionada con los

determinantes de esta oportunidad.
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Al analizar las motivaciones que influenciaron este emprendimiento encontramos que
el deseo de realizacion profesional es la principal motivacion. Esta motivacion se
relaciona con el tipo de oportunidad, ya que la primera idea de negocio estaba basada
principalmente en los conocimientos del emprendedor y en la experiencia laboral de
¢éste. También se puede destacar la presencia de self efficacy (1), este emprendedor

considera poseer los conocimientos y habilidades necesarias para formar la empresa.

El conocimiento previo, la experiencia laboral previa y las redes sociales son tres
determinantes que estan presentes en este caso. El conocimiento previo (2) es uno de
los determinantes de mayor peso en este emprendimiento. La formacién académica en
biotecnologia y la orientacion hacia la parte vegetal y cultivo in Vitro de tejidos, afecta
positivamente las posibilidades de percibir oportunidades. Este conocimiento mas
amplio proporciona mayor posibilidad de relacionarlo con potenciales oportunidades
emprendedoras en el dmbito de biotecnologia. Esto evidencia como las personas

reconocen oportunidades relacionadas con la informacion que ellos actualmente poseen.

Sumado a lo anterior el conocimiento adquirido de la experiencia laboral previa (3) a
través del Jardin Botanico Lankester, del laboratorio de cultivo de tejidos y del
laboratorio de cultivo in Vitro de orquideas. Estos conocimientos hacen posible
desarrollar las técnicas de reproduccion in Vitro, multiplicacion de plantas asi como las
asesorias e informacion necesaria para la conservacion o mantenimiento de orquideas.
La experiencia en estos laboratorios es fuente de ideas para la generacion de los
servicios en el area de cultivo in Vitro. Ademas el contacto producido con el director del
Jardin Lankester fomenta el interés por un laboratorio comercial. Esta experiencia
laboral previa aumenta la capacidad para detectar y fabricar oportunidades relacionadas
con la produccion de orquideas y café in Vitro, es fuente de informacion y habilidades,
las cuales son ttiles para la bisqueda y reconocimiento de una oportunidad.

Por su parte, las redes sociales (4) en este caso son las que hacen posible la explotacion
de la oportunidad. Carlos Alvarado como estudiante del Instituto Tecnoldgico frecuenta
el centro de informacién con fines de investigacion. Esto genera una interaccion con el
personal a cargo del centro, estos funcionarios hacen posible el desarrollo de la idea
mediante el aporte de capital. Ademads el contacto con el extranjero en Manuel Antonio
permite incorporarle mas recursos a la empresa, con este socio se abre la posibilidad de

iniciar ventas en linea a través del sitio Web de la empresa. Por otra parte las
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conversaciones con el directo del Jardin Lankester fomentan de alguna manera la idea
de crear un laboratorio comercial. Esto evidencia como las redes sociales e
institucionales facilitan la adquisicion de recursos para llevar a cabo la explotacion de la
oportunidad. El contacto con personal del Tecnoldgico hace posible la adquisicion de
informacion sobre el centro de incubacion de empresas de esta institucion. Esto en

definitiva es lo que hace posible el desarrollo de la idea.

Al analizar la forma en que esta idea se desarrolla se puede mencionar que la misma
atraviesa un proceso que incluye la etapa de preparacion, incubacion, identificacion y

elaboracion sin previa evaluacion de la idea ya que pasan directamente a la elaboracion.

* Preparacion: en esta etapa Carlos Alvarado trae al proceso su formacion en
biotecnologia y sus conocimientos en el area de cultivo in Vitro de tejidos, asi
como la experiencia laboral que proporciona conocimiento relacionado con el
funcionamiento de laboratorios, reproduccion de orquideas y técnicas de
conservacion de orquideas.

* Incubacion: esta fase se produce en el Jardin Lankester y en el laboratorio de
Manuel Antonio, donde su descontento laboral hace reflexionar a este
emprendedor sobre el interés que le produce un laboratorio comercial. Aqui
influencia la necesidad de logro y el self efficacy.

* Identificacion: la primera identificaciéon se produce cuando el emprendedor
considera los problemas que tienen los productores de orquideas al tratar de
producir especies de forma tradicional. Posteriormente se produce una segunda
identificacion, después de haber analizado la competencia el emprendedor
considera los deseos manifiestos de algunos consumidores, aqui identifica un
potencial comercial en las orquideas miniatura en viales. Durante la etapa de
identificacion influencia el conocimiento previo, la experiencia laboral previa y
las redes sociales.

* Elaboracion: finalmente se produce la etapa de elaboracion, en ella acuerdan
iniciar el negocio como incubados internos del centro de incubacién del ITCR.
Se produce una reparticion de roles siendo Carlos Alvarado el encargado de la
parte técnica y los otros dos socios de la parte administrativa y gerencial.
Constituyen legalmente la empresa e inician con la preparacion del laboratorio

que requirié un periodo de ocho meses aproximadamente. Durante ese periodo
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se realizaron pruebas a los medios de cultivos, se generd un inventario y se
empezaron a buscar clientes para el area de servicios. En esta Ultima etapa
ejercen influencia la experiencia laboral previa y las redes sociales. Cabe

destacar que estas etapas se llevan a cabo de forma lineal

Sobre la etapa de evaluacion, se puede mencionar que no se realiza valoraciones sobre
la idea original del negocio, surge la idea de los servicios y se pasa directamente a la
elaboracion. El desarrollo de los productos provoca una evaluacion informal donde se
busca la valoracion de Café Britt como cliente potencial del producto a desarrollar. Es
mas una busqueda de opiniones que permitan validar el concepto ha desarrollar. A

continuacion se presenta la matriz que resume la informacidn antes mencionada.

Nivel de

Influencia Factores Preparacion Incubacién Identificacion Evaluacion Elaboracion
Atributos de personalidad

Propensién al Riesgo X
Locus de Control X
Self- Edfficacy (1) X X
Deseo de Independencia X
Necesidad de Logro X
Proceso Cognitivo
Alerta Emprendedora X X
Regulatory Focus Theory:
Promotion Focus X
Prevention Focus MIX
Conocimiento Previo (2)
Experiencia Laboral (3)
Redes Sociales (4)
Demanda
Condiciones Econdmicas X
Regulaciones
Gubernamentales X

Nivel
Individual

>[4

Nivel
Interpersonal

olle

i lidls
>

Nivel Social

3.7.3. Esquema de Vitro Plant
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3.8.1. Descripcion del Caso INBIOSA

Industrias Bioldgicas S.A (INBIOSA) es una empresa de base tecnologica que trabaja
en la investigacion, produccion, desarrollo y comercializacion de productos y servicios
con el empleo de la biotecnologia para el sector agricola y pecuario. Nace en 1999 con
el objetivo de ofrecer alternativas para el control bioldgico, que permitan al pequefio y
mediano productor optimizar su sistema de produccidon para que éste se torne mas
eficiente tecnologica, social y ambientalmente. Constituida por Luis Pasapera de 29
afios, estudiante de la carrera de Biotecnologia del Instituto Tecnoldgico de Costa Rica.
Decide emprender y desarrollar un laboratorio ubicado en Guapiles, Limén®.
Actualmente este emprendedor trabaja tiempo completo en el laboratorio en conjunto un
empleado mas y un tercero que es contratado medio tiempo, juntos atienden un

aproximado de 50 clientes.

Inbiosa ha desarrollado una oferta de servicios en el area agricola y en la parte de
reproduccion de bovinos. Los servicios agricolas abarcan aislamiento de hongos,
identificacion de hongos, compatibilidad de agroquimicos con productos biologico,
asesorias en control biolégico y produccion de abonos organicos. Los servicios en el
area de reproduccién de bovinos incluyen diagnostico y gestacion de patologias
reproductivas, examenes andrologicos (capacidad reproductiva y calidad seminal) y
congelamiento de semen. Por su parte la oferta de productos esta concentrada en
Fertimax SL, Sucrex M y Biofertilizer. El primero de ellos es un producto formulado a
base de materias totalmente naturales, exclusivo para el control de plagas y
enfermedades en cultivos. Sucrex M es un energizante que alivia el estrés hidrico propio
de los cultivos durante las horas de mayor radiacion solar y Biofertilizer es un producto
que aumenta la formacion de raices y fortalece la sanidad de las plantas. Cabe sefialar
que los servicios en el area de reproduccion de bovinos son proyectos recientes y en

desarrollo.

29 .., . . . . ,
Limon es una provincia de Costa Rica ubicada en el extremo oriental del pais.
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Luis Pasapera adquiera la motivacion por emprender a la edad de 20 afos. Su interés
por la Biotecnologia le ha llevado a capacitarse en hidroponia®, cultivo de tejidos y
microorganismos para control bioldgico, cursos adicionales a su carrera profesional.
Este interés complementado con el deseo de ser su propio jefe impulsa la decision de
emprender. Este emprendedor explica: “siempre pensé en no tener jefe...y sobre todo
estar en lo que a uno le gusta, encontrar un trabajo que se ajustara a la universidad y
que uno estuviera en lo que a uno le gusta era sumamente dificil...tampoco me
interesaba grandes ganancias sino hacer algo y estar en lo que a mi me gustara sin
importar si uno ganaba mucho o poco porque uno tiene que realizarse en lo que a uno

’

le gusta...”.

Durante los primeros afios de universidad se une con un compatfiero para producir abono
orgédnico con el objetivo de generar un ingreso independiente. Este compafero era
egresado de un colegio técnico agropecuario y conocia sobre la produccion de abono, de
tal manera que ensefia a Luis Pasapera a producirlo para luego ofrecerlo en las ferias de
frutas. Trabajan en conjunto durante un periodo de un afio y medio, pasado ese periodo
su compafiero se separa y Luis Pasapera decide continuar, ya habia generado pequeos
contactos y algin ingreso. A través de las ferias entra en contacto con pequefios
productores y exportadores que solicitaban la distribucion del abono y visitas a las
fincas. Durante estas visitas conoce a un ingeniero agronomo con experiencia en raices
y tubérculos, este ingeniero enfrentaba un problema de plagas en los cultivos de yuca de
tal manera que comenta su problema con el objetivo de encontrar una solucion. Luis
Pasapera explica: “conoci a un sefior, es un ingeniero...tiene mucha experiencia en lo
que son raices y tubérculos y una vez llego con un problema que tenian en la yuca.
Para ese entonces yo habia llevado un curso de microorganismos para control
biologico, entonces yo andaba con la idea de meterme en ese campo, entonces le
empecé ayudar a él y me dice: no esto esta buenisimo si querés yo te programo una
charla para que la des en Pital de San Carlos...la mayoria tenia problemas similares.
El problema era entonces con esa plaga el jogoto... es un gusano blanco que estd en el

suelo esa es la larva del abejon de mayo, entonces el jogoto, esa larva se come las

30 . ; . . s . o) . .
La hidroponia o agricultura hidropdnica es un método utilizado para cultivar plantas usando soluciones
minerales en vez de suelo agricola.
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raices lo que es la yuca no se la come, le raspa la cdascara a las raiz y con solo eso ya
es un dario entonces no se puede exportar”. Realiza la charla en Pital de San Carlos,
con esto logra entrar en contacto con mas exportadores que empiezan a solicitar
mayores cantidades de abono organico asi como microorganismos para control

bioldgico.

Decide en 1999 constituir formalmente la empresa como Industrias Biologicas S.A. y
adquirir una casa en Guapiles con el objetivo de acondicionarla para que funcionara
como un laboratorio. A partir de este momento decide adquirir una mayor capacitacion
en el area de microorganismos. Luis Pasapera explica: “empecé a prepararme mas, a
meterme en cursos de la Universidad de Costa Rica, del CATIE,” inclusive fui a Cuba
a recibir un curso corto de una semana pero fue intensivo...”. En Cuba logra entrar en
contacto con dos cientificos del Instituto de Investigaciones en Sanidad Vegetal de
Cuba, a través de ellos logra retroalimentacion e informacion util para cada una de sus
investigaciones. En paralelo continuaba con el abono orgénico pero al afio siguiente
decide abandonar el abono porque éste demandaba mucho tiempo en su preparacion,
ademds tenia una mayor demanda en la parte de microorganismos. Se dedica a
investigar y a generar hongos benéficos para controlar los insectos plaga. Para su
investigacion se apoya en el ingeniero agronomo y en los dos cientificos de Cuba, asi

como en articulos de Internet.

Durante la etapa de investigacion desarrolla Fertimax SL, una solucion liquida
exclusiva para el control de plagas y enfermedades en los cultivos. Inscribe el producto
como fertilizante al ser este un tramite mas sencillo a pesar de que la formulacion lo
caracteriza como un insecticida bioldgico. Luis Pasapera explica: “como son
organismos para control biologico lo ideal es inscribirlo como un fungicida biologico o
un insecticida biologico pero para eso son tramites de tramites, vueltas y pruebas,
pruebas de eficacia y cada prueba ...cada repeticion son como U$S700 dolares y son
minimo tres repeticiones por plaga, por cultivo entonces es carisimo...yo me senté a
pensar en una formulacion que me sirviera también como fertilizante, siempre
organico...saqué una formulacion con los ingredientes y todo y lo inscribi como

fertilizante que es un tramite mas sencillo, entonces en la formulacion es un producto

*! Centro Agrondmico Tropical de Investigacion y Ensefianza (CATIE).
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en liquido, pero en la etiqueta dice nitrogeno, fosforo, potasio, tiene los nutrientes pero
también tiene los microorganismos...”. Se dedica en el laboratorio a desarrollar cepas
eficaces, es decir, a generar y mantener cepas que controlen o eliminen determinadas
plagas con el objetivo de que al aplicarse en el campo eliminen en el menor tiempo

posible los insectos que afectaban los cultivos.

Con el tiempo fue entrando en contacto con otros productores por medio de
recomendaciones. Luis Pasapera explica: “muchas veces los productores se fijan que
esta haciendo uno para hacerlo él también, o se fijan quién le estd aplicando el
producto y quien lo vende, ellos se averiguan como se consiguen el producto, asi son en
el campo entonces poco a poco asi fueron saliendo clientes o los mismos que tenia
fueron recomendando otros y asi”. Posteriormente contrata una persona para que se
encargue de la parte de produccion con el objetivo de dedicar mas tiempo a la
investigacion y a la prospeccion de clientes. Esto le ha permitido iniciar nuevos
contactos, participar en charlas o seminarios con otros productores, intentando asi

involucrarse cada vez mas con el ambiente.

Posteriormente matricula un curso en el INA sobre inseminacion artificial en bovinos.
Esta capacitacion permite involucrarse con el sector pecuario y formular varios
proyectos en el area. En noviembre del 2006 entra en contacto con un veterinario, con el
cual surge la idea de generar un hongo que controle las garrapatas. Este emprendedor ya
venia considerando la idea del sector pecuario porque habia visto articulos en Internet y

sabia por medio de sus contactos que en Cuba se habia experimentado algo en esta area.

En Diciembre del 2006 obtiene los permisos del Ministerio de Salud, Municipalidad,
Colegio de Agréonomos necesarios para poner en regla el funcionamiento del
laboratorio. Durante este periodo logra obtener un regente agricola asi como la
inscripcion del producto en el Ministerio de Agricultura y su certificado de libre venta.
En este mismo afio Inbiosa logra una alianza con una empresa dedicada al desarrollo de
productos agricolas y obtiene la distribucion exclusiva de Sucrex M y Biofertilizer. Luis
Pasapera explica: “me llamaron de la Universidad de Costa Rica de Guapiles para que
fuera a contar mi experiencia como emprendedor y ahi Yorleni Leon que es una de las
profesoras también es la directora ejecutiva de una asociacion que se llama ASIREA, es

una asociacion de desarrollo para la zona atlantica y cuando escucho mi experiencia
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ella dijo: este es el muchacho que necesitamos para distribuir este producto”. De esta
forma adquiere la distribucion exclusiva y amplia la oferta de productos de la empresa.
Durante el 2006 Inbiosa se interesa en desarrollar un sitio Web que permita poner a
disposicioén de sus clientes las fichas técnicas de los productos, con el objetivo de
brindar mayor informacién sobre los productos y servicios ofrecidos y trabajar un poco

la imagen de la empresa.

Actualmente la empresa realiza pruebas con varias multinacionales dedicadas a la
exportaciéon de pina y de banano. También ha entrado en contacto con la Camara
Nacional de Productores de Palmito, varios productores de pifia y de palmito han
recurrido al empleo de productos bioldgicos, debido a los controles y presiones que se
ejercen sobre el empleo de agroquimicos. Luis Pasapera comenta: “con las normas de
la EUREPGAP?* de la Unién Europea cada vez estan exigiéndole mds al productor. La
semana pasada yo estaba hablando con un ingeniero y una piniera y resulta que Dole
reunio a todos los productores independientes de pinia a los cuales él les compra, los
sento y les dijo: bueno vamos a analizar el control que estan haciendo para todas las
plagas. Y plaga por plaga, productor por productor, se sentaron a analizar que
productos aplicaban para el control de esta plaga y de esta otra...”. Estos aspectos

vienen a influenciar la demanda sobre los productos para control biolégico.

En sintesis, la motivacion por emprender surge en 1998 a la edad de 20 afios. Inicia con
abono organico con la intencion de generar un ingreso independiente, esta actividad
involucra al emprendedor con el sector agricola, donde identifica problemas
relacionados con el control bioldgico de microorganismos siendo este campo de gran
interés por el emprendedor. Decide en 1999 formalizar la empresa y constituir un
laboratorio dedicado al control biologico. La investigacion constante permite atender las
necesidades de diferentes productores, de esta forma fue generando nuevos clientes y
contactos que le fueron involucrando con nuevos proyectos en el area del sector

pecuario.

** EUREPGAP (Grupo Europeo de Minoristas /Euro-Retailer Produce Working Group- EUREP). El
propdsito de EUREP es aumentar la confianza del consumidor en la sanidad de los alimentos,
desarrollando “buenas practicas agricolas” (GAP) que deben adoptar los productores. Los requisitos de
EUREPGAP sobre sanidad y rastreo de los alimentos exigen al productor un sistema completo de control,
para que todos los productos sean registrados y pueda rastrearse donde fueron producidos. Ademads, se
deben mantener los registros, por ejemplo, sobre el uso especifico que se le dio a la tierra, los
tratamientos con plaguicidas y la rotacion de cultivos a lo largo del tiempo.
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3.8.2. Analisis del Caso INBIOSA

Al analizar este emprendimiento se puede mencionar que la oportunidad identificada
parte de los problemas de los consumidores, ya que reconoce las necesidad de encontrar
una solucion al problemas de plagas y enfermedades en los cultivos. Esta idea de
negocio se apoya en los conocimientos y experiencia del empresario, pero
principalmente en el interés de éste por el area de microorganismos para control
bioldgico. Se trata de un descubrimiento de oportunidad porque ésta existe
objetivamente en el ambiente, pero es reconocida por este emprendedor debido a su
conocimiento y capacidad de procesar informacion sobre control bioldgico de
microorganismos, sin incluir una busqueda activa sobre la oportunidad ni un
comportamiento de exploracion. Lo anterior permite confirmar el planteo de
Venkatarman (1997) y Fiet (1996) quienes mencionan que los emprendedores
descubren oportunidades, no porque tengan atributos especiales sino por el
conocimiento previo les proporciona una mayor capacidad para descubrir ciertas

oportunidades.

Cabe senalar como el tipo de motivacién influye la oportunidad de negocio
identificada, su deseo de realizacion profesional, su interés y gusto por el area de control
biologico de microorganismo lo llevan a identificar una oportunidad que para su
explotacion requiere la aplicacion de conocimientos e investigacion sobre el tema. Otros
de los elementos que vienen a impulsar y motivar la decision de emprender son el deseo

de independencia (1) y el interés por ser su propio jefe.

El conocimiento previo (2) es un determinante de importancia en este caso, la
formacion universitaria en biotecnologia asi como la capacitacion constante, cursos
sobre diferentes temas (cultivo de tejidos, hidroponia, microorganismos para control
bioldgico) proporcionan mayor informacioén y conocimiento sobre el area y con ello una
mayor capacidad para descubrir oportunidades en el area de biotecnologia. Esto permite
confirmar lo planteado por Shane (2000) quien menciona que los emprendedores
descubren oportunidades porque el conocimiento previo acciona el reconocimiento del
valor de la nueva informacion. Este conocimiento permite encontrar una solucidon
efectiva al problema de plagas que enfrentaban los pequefios productores y exportadores

agricolas. Ademas este nivel de educacion aumenta el reconocimiento de oportunidades
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al generar mayores contactos a través del sistema de educacion, el compafiero de abono
organico, los dos cientificos cubanos asi como el acercamiento con ASIREA es posible
debido a la capacitacion constante que lleva a cabo este emprendedor. Esto permite
confirmar lo planteado por Shane (2003) y Arenius y DeClercq (2005) quienes
mencionan que los emprendedores mas educados estan mas capacitados para combatir
problemas complejos, pueden ampliar sus conocimientos y generar mayores contactos a
través de los sistemas de educacion, lo que permite a su vez adquirir recursos para

identificar y explotar oportunidades emprendedoras.

En relacion con el tema de redes sociales (3) cabe mencionar que la iniciativa de vender
abono organico fue promovida por un compafiero de universidad, esta iniciativa lo pone
en contacto con ferias de frutas y con ello con pequefios y medianos productores
agricolas los cuales solicitan visitas a las fincas, aqui entra en contacto con exportadores
y con un ingeniero que comenta el problema de plagas que enfrentaba. Posteriormente
esta misma persona promueve una conferencia con el objetivo de tratar el tema de forma
general ya que varios exportadores padecian lo mismo. Estos contactos, esta red social
le proporciona al emprendedor acceso a nuevos conocimientos, es decir, informacion
que antes no poseia conduciéndole a un potencial reconocimiento de oportunidad, que
en este caso consiste en la formulacion de un producto liquido, un fertilizante orgéanico
para control biolégico de microorganismos. Lo anterior guarda relacion con el planteo
de Granovetter (1973) quien argumenta que la nueva informaciéon es mas facil de
obtener a través de conocidos ocasionales que a través de amigos cercanos, su
razonamiento consiste en que los vinculos débiles pueden brindar acceso a informacioén
unica en comparaciéon con los vinculos fuertes. La posesion de esta informacion

proporciona una mayor capacidad para identificar oportunidades.

En relacion con aspectos relacionados con el contexto (4) cabe sefalar como ciertas
regulaciones gubernamentales afectan de forma positiva el uso de productos biologicos.
La regulacion impuesta por la EUROGAP viene a promover en los diferentes
productores el uso de productos orgadnicos para el control bioldégico. Tanto las
multinacionales asi como los diferentes exportadores agricolas vienen a incrementar el
uso productos biologicos con el objetivo de aplicar y formar parte de las buenas

practicas agricolas.
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La identificacion de la oportunidad se lleva a cabo a través de un proceso constituido

por varias etapas. A continuacion se detalla informacion de cada una de ellas:

Incubacion: en ella el emprendedor reflexiona sobre la posibilidad de
involucrarse con abono orgdnico con el objetivo de crear un ingreso
independiente, en esta fase influye el deseo de independencia y el deseo de ser
su propio jefe.

Preparacion: aqui el emprendedor aporta al proceso su formacion universitaria
en biotecnologia asi como las diferentes capacitaciones en cultivo de tejidos,
hidroponia y microorganismos para control biologico.

Identificacion: en esta etapa el emprendedor reconoce la necesidad de encontrar
una solucion para el problema de plagas y de enfermedades en los cultivos. Esta
idea llega a ser posible por medio de las redes sociales del emprendedor, ya que
el contacto directo con los diferentes exportados y productores agricolas
permite identificar una problematica comun. Los principales determinantes que
intervienen en esta etapa son la demanda por una solucion relacionada con el
control bioldgico de microorganismos, las redes sociales y la tendencia mundial
en certificar las buenas practicas agricolas.

Elaboracion: en esta etapa el emprendedor decide desarrollar su propio
laboratorio e iniciar con tareas de investigacion y desarrollo, especificamente en
la creacion de diferentes cepas de hongos benéficos para el control de insectos

plaga. Aqui influye las redes sociales y el conocimiento previo.

El proceso antes mencionado se produce de forma lineal entre cada una de las etapas y

cabe sefalar que no incluye etapa de evaluacion ya que el emprendedor pasa

directamente a la elaboracion sin hacer previa consideracion sobre la rentabilidad de la

oportunidad identificada. A continuacién se presenta el cuadro que resume la

informacién anterior:
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Nivel de
Influencia

Nivel
Individual

Factores
Atributos de
personalidad

Preparacion Incubacién Identificacion Evaluacién Elaboracion

Propension al Riesgo

Locus de Control

Self- Edfficacy

Deseo de Independencia

(1)

Necesidad de Logro

>

Proceso Cognitivo

Alerta Emprendedora

Regulatory Focus
Theory:

Promotion Focus

Prevention Focus

MIX

Nivel
Interpersonal

Conocimiento Previo (2)

Experiencia Laboral

>

Redes Sociales (3)

Nivel Social

Demanda (4)

el il

Condiciones Econdmicas

Regulaciones
Gubernamentales (4)

>
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3.9.1. Descripcion del Caso SCM Metrologia

SCM Metrologia y Laboratorios S.A es una empresa especializada en la calibracion de
equipos de medicion. Dedicada a brindar servicios de calibracion, capacitacion y venta
de equipo especializado. Los servicios de calibracion abarcan las areas de: masa,
volumen, instrumentos de pesaje, densidad, longitud (dimensional), equipos eléctricos,
instrumentos para analisis quimico, presion, fuerza, temperatura y humedad. Esta
empresa nace formalmente en el afio 2002, constituida por tres ingenieros Fernando
Chacon de 37 afios, Edgar Sanchez de 37 afios y Fernando Alvarado de 40 afios, con
formacion en el area quimica y mecanica. Deciden unirse para desarrollar servicios
acreditados en la calibracién de equipos de medicion, actualmente la empresa cuenta
con un total de veinte empleados y un aproximado de trescientos clientes (incluyendo

empresas que contratan el servicio de forma periddica) nacionales e internacionales.

La idea de negocio es producto de Fernando Chacén y Edgar Sanchez. Por su parte
Fernando Alvarado cumple unicamente un rol de socio inversionista ya que no se
involucra con actividades diarias en la empresa. La idea de negocio surge a partir de la
experiencia laboral, Edgar Sanchez desde 1992 trabaja para la Oficina Nacional de
Normas y Unidades de Medida del Ministerio de Economia. Durante su etapa en la
Oficina Nacional en el afio 1994 vive el proceso construccion del primer laboratorio de
metrologia en Costa Rica. Una vez concluido el proyecto en 1996 se traslada al
laboratorio recién inaugurado donde se encarga de dos campos especificos, magnitud de
volumen y magnitud de ansiedad, permanece en esta institucion hasta Abril del 2002.
En 1998 ingresa al mismo laboratorio Fernando Chacon encargado del area longitudes
dimensionales, donde permanece hasta Enero del 2002. Es a través de la Oficina
Nacional que estos dos socios logran entrar en contacto, Edgar Sanchez explica:
“estabamos en dreas diferentes pero muy cercanas en un mismo edificio, una misma
drea, cada uno era responsable de un drea...desde el principio vimos que teniamos
muchas cosas en comun, interés cientifico, interés por la metrologia un interés por la

superacion...”.
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La motivacion por emprender surge en el afio 2000. Influenciados por tres aspectos el
interés por el campo cientifico, el deseo por brindar mejores servicios en el area de
metrologia y la aspiracion por mejores salarios. Edgar Sanchez explica las razones que
motivaron este emprendimiento: “en primer lugar nuestra fascinacion por el campo
cientifico particularmente por el campo de la metrologia. En segundo lugar nos
cansamos de las dificultades que implica tratar de dar un buen servicio en una empresa
estatal, sabiamos que podiamos dar mas y que podiamos hacerlo mejor pero por lo
menos acad el aparato estatal y las trabas que tiene, las limitaciones que tiene hacen
muy dificil que uno pueda dar un buen servicio y nosotros queriamos dar un buen
servicio...también una tercera motivacion no menos importante que es el factor
economico, como funcionarios publicos nosotros tenemos salarios extremadamente
bajos pese a que teniamos mucho conocimiento, conocimiento que no solo habiamos
adquirido pues trabajando en este laboratorio sino también mediante muchisimas horas
de investigacion y estudio a modo personal y veiamos que realmente podia ser una
opcion para nosotros y nuestras familias el desarrollar una empresa...sentiamos que
teniamos la capacidad de desarrollarnos en otros campos de manejar personal, de
manejar recursos financieros, en general de ser empresarios y pues eso fue parte de la

)

motivacion...” .

En este afio surge la idea de desarrollar un laboratorio privado de calibracion, a partir de
este momento empiezan a darle forma a la idea primero en términos cientificos y luego
en términos financieros. Se encargaron también de estudiar el mercado y ver las
posibilidades reales a nivel nacional, a través del contacto directo con los clientes de la
Oficina Nacional logra identificar una serie de necesidades. Edgar Sanchez explica:
“empezamos a estudiar el mercado haber si realmente tenia mercado...nada muy
cientifico desde el punto de vista de mercadeo y ahi hay que reconocer que en ese
momento teniamos una gran limitacion las dos personas éramos de campos cientificos
que no conociamos nada de administracion, nada de mercadeo, nada de finanzas,
absolutamente nada, sabiamos de metrologia. Entonces lo que si teniamos, era contacto
con clientes de ese laboratorio, empresa privada, personas a las cuales uno les podia
consultar, por ejemplo: ;jqué le parecia los tiempos de respuesta que le ofrecia el
Estado?, ;qué le parecia el servicio?, que le parecia ciertas caracteristicas, por
ejemplo ahi solo calibrabamos en el laboratorio si un empresario tenia un equipo que

no podia sacar de la planta no se le calibraba sencillamente, entonces muchos clientes
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nos fueron motivando, nos fueron diciendo: que si que por supuesto nosotros

necesitamos un servicio diferente”.

Posteriormente se encargaron de analizar la competencia, con el objetivo de identificar
los servicios que ofrecian los potenciales competidores, aqui reconocen que existian
unicamente dos laboratorios de calibracion, el Laboratorio de la Oficina Nacional y el
Laboratorio de la Universidad de Costa Rica (UCR) donde trabajaba exclusivamente
personal cubano. Edgar Sanchez explica: “no habia mucha competencia basicamente
nosotros lo que planteabamos era montar una empresa que iba a competir con dos
laboratorios, uno que era en el cual nosotros trabajabamos y que estaba siendo
reestructurado y que en ese sentido nosotros no sentiamos que competiamos con ellos
porque tiene una funcion muy especifica de acuerdo a la legislacion nacional que es
trabajar a muy alto nivel custodiando patrones nacionales mas que dandoles servicios
a la industria. En esa época se hacia servicio industrial pero porque no existian otros
actores que satisficieran esa necesidad y existia otro laboratorio que era un laboratorio
dentro de la Universidad de Costa Rica, que motivado por la necesidad que tenia el
pais y buscando como abrir no solamente el mercado sino también el conocimiento
hacia el campo de la metrologia. Pero desde nuestro punto de vista en desventaja de
que todo el personal era extranjero verdad, ellos no vinieron a capacitar personal solo
vinieron a dar un servicio, entonces nosotros sentiamos que éramos una empresa que
tenia ciertas ventajas porque en el momento que se iban se iba el servicio que ofrecian

’

v de hecho se fueron nos dejaron el espacio...”.

A partir de este andlisis comenzaron a recopilar informacién técnica, para luego
encargarse de la parte empresarial, donde lo primero era conseguir financiamiento. En
cuanto a la parte técnica empezaron por definir los servicios que iban a ofrecer y las
areas en las que iban a calibrar. Pensaron en una empresa que se dedicara a dar asesorias
y capacitacion asi como servicios de calibracion (laboratorio de metrologia). En la parte
de calibracion revisaron las magnitudes que tenian mayor impacto en el mercado para
asi definir que patrones y que equipos comprar. Aqui definieron que existia demanda en
la parte de masas y balanzas, temperatura, presion y en la parte de volumen.
Posteriormente decidieron ofrecer el servicio de calibracion en sitio, pensando en la
necesidad que tenian algunos clientes de calibrar equipo que por razones de tamafio y

peso son dificiles y delicados de movilizar. También ofrecian el servicio de calibracion
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en laboratorio para aquellos equipos que requieren una preparacion especial, es decir,
temperaturas o humedades controladas o bien procesos de mantenimiento, limpieza
previos a la calibracion. Deciden incorporar el servicio de mantenimiento ya que
ninguno de los otros laboratorios lo ofrecia. Edgar Sdnchez explica: “ellos nada mas
calibraban, nada mas comparan contra un patron y le dicen como esta el equipo si el
equipo esta malo no se lo corregian unicamente le declaraban el error. Dos de los
servicios que nosotros diferenciamos fue el mantenimiento, por ejemplo esas pesas hay
que limpiarlas, pintarlas, ajustarlas, antes de pasarlas al proceso de calibracion,
ninguno de éstos dos hacia eso y si estuvieran mal si tuvieran mds o menos peso
nosotros lo arreglamos y lo llevamos al valor correcto eso tampoco lo hacia ninguno de
estos”. Deciden entonces ofrecer tres operaciones metrologicas ajuste, calibracion y
verificacion. Incluyeron también el servicio de recoleccion de equipo, Edgar Sanchez
explica: “nosotros seguimos estudiando el mercado y pusimos un servicio de
recoleccion de equipos que no existia en el pais, es decir, no solo si el equipo debe ser
calibrado aqui le dijimos al cliente usted podria traerlo si le queda cerca, pero nosotros
vamos a traérselo, lo vamos a recoger a su planta, lo vamos a calibrar aqui y se lo
vamos a devolver. Eso llamo mucho la atencion en ese momento era algo nuevo, ahora
cualquiera que quiera vender un servicio de calibracion tiene que hacer eso porque ya

se convierte en una caracteristica del servicio que espera el cliente”.

De tal manera que al analizar la parte técnica definieron como principales servicios la
calibracion en sitio y en laboratorio, el servicio de mantenimiento, recoleccion de
equipos, asesorias y capacitacion. Cabe senalar que los servicios de mantenimiento,
recoleccion de equipos y calibracidon en sitio nacen con el objetivo de diferenciar el

servicio ofrecido.

Una vez definidos los servicios estudian opciones de financiamiento. Durante este
periodo reconocen que no son candidatos a recibir financiamiento de ningiin banco del
pais. Por esta razon buscan un tercer socio cuyo rol sea de inversionista. Después de
haber analizado algunas opciones se incorpora Fernando Alvarado a la iniciativa. Edgar
Sanchez explica: “estudiamos varias opciones, un profesor de la Universidad de Costa

Rica que estuvo interesado, hubo un serior que es el encargado del laboratorio de
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metrologia de Recope™ que estuvo interesado. Pero todos nos ponian condiciones que
eran muy desfavorables, por ejemplo ;jcuanto? Ser el dueiio del 65% de la empresa lo
cual implicaba que lo unico que estabamos haciendo era cambiando de patrono,
hubiéramos seguido como empleados. Mas o menos en el 2001 se nos presenta la
opcion con una persona que es ingeniero quimico se llama Fernando Alvarado, es
conocido desde la nifiez de Fernando Chacon ademads de ser ingeniero quimico él es
gerente de una empresa que se dedica a la exportacion de plantas producidas en forma
In Vitro, tiene experiencia en la parte comercial, tiene experiencia en la parte de
administracion, tiene experiencia en la parte de buscar financiamiento, en ese sentido
¢l viene a enriquecer mucho al grupo a aportar algo nuevo, algo diferente. Tiene
también algunas propiedades y nos propone poner a responder una propiedad de esas
para tener un préstamo con el banco. Esa propiedad nos permitio a nosotros, conseguir
los primeros 50.000 dolares para arrancar el negocio...”. Posteriormente se ponen en
contacto con el Centro de Incubaciéon de Empresas, a través de esta institucion conocen
la posibilidad de obtener un segundo préstamo por un monto de U$S 50.000 por medio
del Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia (CONICIT), esta fue la base para poner

en marcha el negocio.

Durante los dos afios de estructuracion de la idea de negocio estuvieron trabajando con
la institucidn estatal, fue hasta Marzo del 2002 que Fernando Chacén renuncia de la
Oficina nacional de metrologia para dedicarse al emprendimiento, deciden iniciar como
incubados internos del CIE. Una vez acondicionado el lugar en Abril del 2002 renuncia
Edgar Sanchez para involucrarse con el primer trabajo de la empresa. Ambos estuvieron
a cargo de labores técnicas, administrativas, financiero-contable durante los primeros
meses. En Agosto del 2002 ingresa un nuevo miembro para encargarse de la parte

administrativa y financiera.

Desde el inicié de sus operaciones la empresa estudia la posibilidad de desarrollar un
sistema de calidad de acuerdo a la normativa internacional ISO/IEC 17025, En un
periodo de nueve meses logran obtener la acreditacion por parte del Ente Costarricense

de Acreditacion (ECA), convirtiéndose en el primer laboratorio Centroamericano

3 Refinadora Costarricense de Petroleo (RECOPE). Compaiia petrolera estatal de Costa Rica.
** ISO/IEC 17025:2005 Requisitos Generales para la Competencia de Laboratorios de Prueba y
Calibracion.
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acreditado con esa normativa. Para el primer afio de operaciones la empresa cierra con

un total de treinta clientes.

En Enero del 2005 salen de la incubadora de empresas y se trasladan a nuevas
instalaciones. En este mismo afio el ECA pone en contacto a SCM Metrologia con el
Consejo Hondurefio de Ciencia y Tecnologia (COOCIT). Honduras necesitaba servicios
de calidad, razon por la cual visitan el pais en Diciembre con el objetivo de presentarse
y ofrecer los servicios. EI COOCIT los pone en contacto con 26 empresas interesadas a
partir de dicho contacto comienzan por atender las necesidades de ese mercado.
Actualmente SCM atiende un total de 60 empresas Hondurenas. Posteriormente
vinieron otros clientes como Elektra en Panamad, clientes en Nicaragua y empresas
nacionales como la Cooperativa de Productores de Leche Dos Pinos R.L, donde SCM

tiene un laboratorio exclusivo para la atencion de esta empresa.

A partir del 2006 la empresa trabaja en el desarrollo de un departamento de ventas, esta
iniciativa surge del contacto con los clientes. Ciertos diagndsticos de calibracion y
mantenimiento le sugieren al cliente cambiar el equipo. Por lo general el cliente busca la
asesoria de la empresa para la nueva adquisicion, por esta razén deciden adquirir la
representacion de algunos fabricantes para la venta de equipo especializado. Edgar
Sanchez explica: “ocurrio que muchos clientes nos externaban la necesidad que les
vendiéramos equipo, por mds mantenimiento que se le haga mucho a ese equipo el
resultado de la calibracion es decirle que el equipo esta muy viejito, ya no tiene
reparacion, tiene que cambiarlo. Los clientes no quieren o necesitan algo mds que uno
les diga ese equipo estda malo y debe buscar otra empresa que les venda el equipo.
Entonces de ahi surgio la idea de montar una division o un departamento que se
dedicara a ventas, conseguimos algunas representaciones de algunos fabricantes de
equipo e iniciamos esta labor el afio pasado... no nos interesa vender cualquier equipo
de medicion sino equipos muy especializados, en areas donde no han sido
desarrolladas todavia en el pais, hay que tomar en cuenta que muchas empresas que
venden equipo en el pais son clientes nuestros, entonces la idea no ha sido entrar en
competencia con ellos, no nos conviene ni les conviene, sino mds bien buscar areas muy

2

especializadas ...
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En Enero del 2007 vuelven al CIE para llevar a cabo en conjunto con la escuela de
electronica del ITCR un nuevo proyecto que consiste en un laboratorio exclusivo de
variables eléctricas. Esta idea surge al tener la oportunidad por medio del Centro de
Incubaciéon de Empresas de hacer uso del equipo especializado que posee el
Tecnologico. Edgar Sanchez explica: “fuvimos un contacto muy interesante con la
escuela de electronica del TEC, el gobierno de Taiwan les dono equipos, patrones para
que ellos calibraran equipos de medicion que utilizan en docencia no solo en Costa
Rica sino en cada pais de Centroamérica y la idea era montar un laboratorio regional.
El TEC tenia el problema de que no tenia el personal formado para manejar un
laboratorio de ese tipo. Lo que hizo fue sacarlo a licitacion, nosotros la ganamos y
nosotros podemos explotar comercialmente esos patrones siempre y cuando cumplamos
con los compromisos a los cuales ellos adquirieron con el gobierno de Taiwan de dar
capacitacion y de calibrar los equipos que se utilizan en docencia”. Para este mismo
afio tienen planeado desarrollar formalmente los servicios de capacitacion y asesoria ya
que desde el inicio la empresa se dedicd a desarrollar mas la opcion de calibracion.
Actualmente SCM ha incorporado servicios relacionados con instrumentos para analisis
quimico (medidores de pH, conductividad, medicién de indices de reflexion,
indicadores de humedad) y ha ampliado los alcances de calibracidon. Al principio
calibraban balanzas hasta 100kg hoy calibran hasta 500kg, empezaron trabajando con

temperaturas hasta 150° Celsius hoy calibran hasta 600° Celsius.

En resumen, en el afio 2000 surge la idea de constituir un laboratorio privado de
calibracion tras un proceso de dos afnos de estructuracion de la idea y busqueda de
financiamiento, inician en Marzo del 2002 como incubados internos de la CIE donde
permanecen hasta Enero del 2005. En Diciembre del 2002 obtienen la acreditacion ISO
17025, la cual les permite acercase a nuevos clientes hasta lograr algin acceso al
mercado regional. El contacto con la incubadora de empresas le permite ingresar
nuevamente en Enero del 2007 para desarrollar un nuevo proyecto relacionado con

variables eléctricas, con el tiempo han logrado ampliar los alcances de calibracion.
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3.9.2. Andlisis del Caso SCM Metrologia

Al analizar la oportunidad identificada por SCM Metrologia se puede mencionar que
esta se basa en las necesidades manifiestas de los consumidores, apoyandose a su vez en
los conocimientos y experiencias de estos empresarios fruto de su actividad profesional
y su interés por el campo cientifico. También se corresponde con el tercer tipo de
oportunidad que determina Veciana (2005) ya que esta basada en la diferenciacion del
servicio respecto de la oferta de competidores, estos emprendedores hacen énfasis en
una oferta de servicios que pretende brindar un valor afadido y aumentar la
posibilidades de uso, en este caso el servicio de recoleccion de equipo, calibracion en

sitio y mantenimiento son ejemplos de esta diferenciacion.

El reconocimiento de esta oportunidad incluye la perspectiva objetiva y la subjetiva, la
primera se corresponde con el hecho de que la oportunidad existe en el mercado pero es
reconocida y explotada por personas que poseen el conocimiento producto de
antecedentes, experiencias y tipo de informacion que poseian. En un segundo orden se
dice que incluye una perspectiva subjetiva porque de alguna manera la oportunidad
también es creada a través de la creatividad y actividades diarias que desarrollaban estos
emprendedores, el contacto directo con los clientes y las interacciones que se producen
con éstos permiten darle forma a la oportunidad identificada, agregando diferentes
elementos conforme se analiza la situacion del mercado. En un principio la idea
consistia simplemente en desarrollar un laboratorio privado de calibracion,
posteriormente a través de la interaccion con los clientes se determinan los servicios a
ofrecer, surge la idea de ofrecer servicios de calibracion en sitio, en laboratorio,
asesorias/ capacitaciones y mantenimiento de equipos de medicion. Lo anterior permite
verificar que el empleo anterior y los clientes son fuentes de ideas ya que actian como
avisos o sefiales para que estos emprendedores formulen su idea de negocio. Por otra
parte también se puede confirmar el planteo de Ardichvili, Cardozo y Ray (2003) en
términos de que esta oportunidad inicia como un concepto simple sin forma

convirtiéndose en un concepto mas elaborado y desarrollado por estos emprendedores.

Por otra parte se puede decir que se trata de un descubrimiento de oportunidad ya que
ocurre de forma objetiva sin que estos emprendedores apliquen un comportamiento de

exploracion, este caso no se trata de una busqueda activa de la oportunidad.
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Al analizar el tema de motivaciones encontramos que la necesidad de logro y el self-
efficacy son dos de los elementos principales que impulsan la decision de emprender.
La necesidad de logro (1) se corresponde con el deseo de brindar un mejor servicio en el
ambito de la metrologia, eliminando las trabas con las que se enfrentaban en la Oficina
Nacional de Normas y Medidas del Ministerio de Economia también se relaciona con el
deseo de realizarse en el campo cientifico y empresarial. Ahora bien estos
emprendedores consideraban poseer los conocimientos y capacidades necesarias para
llevar a cabo el emprendimiento, es asi que el self-efficacy (2) forma parte de las
motivaciones por emprender. Otro de los elementos que impulsan este emprendimiento

es el deseo de mejorar su ingreso econdmico.

SCM Metrologia es producto de un conocimiento previo (3) obtenido de la educacion
formal y la experiencia laboral. La formacion de estos emprendedores en ingenieria
quimica y mecdnica proporciona conocimientos en el area. Pero es la experiencia
laboral previa (4) el determinante de mayor peso para este emprendimiento, la Oficina
Nacional de Normas y Medida del Ministerio de Economia proporciona conocimientos
especializados en el area de magnitud de volumen y ansiedad asi como en la parte de
dimensiones longitudinales, proporciona un conocimiento general sobre el area de
metrologia. Ademas es en el &mbito laboral donde Edgar Sédnchez vive la construccion
de un laboratorio de metrologia esta experiencia viene a incrementar la capacidad para
detectar y fabricar oportunidades en el area. Por otra parte a través de la Oficina
Nacional estos emprendedores entran en contacto con clientes del laboratorio, esto
permite conocer el nivel de satisfaccion sobre el servicio ofrecido e identificar las
necesidades latentes del mercado. Cabe destacar varios aspectos relacionados con el
determinante conocimiento previo ya que estos emprendedores adquieren a través de la
experiencia laboral conocimiento sobre el mercado, conocimiento sobre las formas de
servir el mercado (al formar parte de la oficina de metrologia conocian los servicios que
¢ésta ofrecia) y un conocimiento sobre los problemas de los consumidores. El contacto
directo con los clientes fue fuente de nuevas ideas, a través de ellos identifican la
insatisfaccion y problematica que tienen con los servicios ofrecidos, de esta forma
identifican la necesidad de calibrar equipos en sitio y en laboratorio, la necesidad de
ofrecer un servicio de mantenimiento y un sistema de recoleccion de equipos. Ademas
reconocen la importancia de ofrecer servicios de calidad, es decir, cumplir con los

requisitos generales para la competencia de laboratorios de calibracion y ensayo
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(ISO/IEC 17025) que es en definitiva lo vino a diferenciarlos de los servicios ofrecidos.
De tal manera que el ambito laboral llega a formar un ambiente natural para el
reconocimiento de oportunidades de negocio, afecta de forma positiva la posibilidad de

adquirir conocimientos mas amplios y asi percibir oportunidades para crear un negocio.

Las redes sociales (5) es otro determinante a mencionar, este se presenta en términos de
las interacciones que se producen entre Edgar Sédnchez y Fernando Chacén. Estos
intercambios hacen posible estudiar la posibilidad de tener un laboratorio propio de
metrologia. Estos emprendedores alternadamente estan en contacto con otras personas,
lo que hizo posible la incorporacion de Fernando Alvarado como socio inversionista. A
través de la interaccion producida con el Centro de Incubacion de Empresas surge la
posibilidad de iniciar el negocio como incubados internos del CIE y por medio de las
interacciones que tiene esta institucion con el CONICIT logran obtener informacion
relacionada sobre opciones de financiamiento para la inversion inicial, es asi, que por
medio de Fernando Alvarado y el CONICIT logran obtener el capital necesario para
poner en marcha el negocio. Son estos vinculos sociales los que facilitan la adquisicion
de recursos para llevar a cabo la explotacion de la oportunidad. Otro aspecto que cabe
senalar es que el contacto producido con el Ente Costarricense de Acreditacion permite
poner en contacto a SCM Metrologia con el Consejo Hondurefio de Ciencia y
Tecnologia. Producto de estas interacciones surge la posibilidad de vender servicios de
metrologia a 26 empresas hondurefias. Lo anterior permite confirmar el planteo de
Shane y Eckhardt (2003) ya que estos contactos, esta red social es la que hace posible

transformar la oportunidad en la creacion de un negocio.

En términos de contexto (6), la situacidon que se presentaba en el pais favorecia el
surgimiento de un emprendimiento de esta naturaleza, ya que los dos laboratorios
existentes no satisfacian adecuadamente la demanda. De tal forma que la situacion
nacional les posiciona como primerizos en una oferta de servicios mas ajustada a las

necesidades de la demanda.
La oportunidad de negocio identificada consiste en explotar el potencial de servir

determinados mercados y clientes de forma diferente y superior a la presente. Esta

identificacion se produce a través de un proceso que se describe a continuacion:
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Preparacion: en esta fase los tres socios traen al proceso su educacion formal,
conocimientos en ingenieria quimica y mecédnica asi como su experiencia laboral
tanto en el ambito de metrologia como en el &mbito empresarial, a través del
socio inversionista se incorporan conocimientos sobre administracion, sobre la
parte comercial y sobre la busqueda de financiamiento. Seguidamente se
produce la etapa de incubacion.

Incubacion: aqui los socios propulsores de la idea estudian la posibilidad de
llevar a cabo la creacién de una empresa, surge la iniciativa de involucrarse con
un laboratorio privado de metrologia. Los factores que ejercen influencia en esta
etapa son la necesidad de logro y el Self- efficacy. Posteriormente se produce la
identificacion.

Identificacion: esta fase se produce en el ambito laboral ya que a través del
contacto directo con los clientes reconocen la importancia de un laboratorio
privado de metrologia, la identificacién se produce en términos del problema
que estos emprendedores venian considerando (carencias en el servicio, malos
tiempos de respuesta por parte de la oficina de normas y medidas) de tal manera
que las ideas que surgen son para resolver el problema considerado. Lo anterior
coincide con el segundo tipo de identificacion que determina Hills, Shrader,
Lumpkin (1999). Este sefiala que la identificacion se da cuando una persona
consigue una idea que soluciona el problema que a estado considerando. Los
factores que ejercen una mayor influencia son la experiencia laboral y la
demanda por servicios diferenciados. Seguidamente se produce la etapa de
evaluacion.

Evaluacion: esta fase se produce cuando los emprendedores buscan el contacto
directo con los clientes con el objetivo de evaluar la situacion del mercado, las
necesidades que existian y la forma en como éstas estaban siendo satisfechas.
Ademas estudian la competencia, analizando los servicios que ofrecen el
laboratorio de la Universidad de Costa Rica y el laboratorio de la Oficina
Nacional con el objetivo de lanzar al mercado una oferta de servicios
diferenciada. Esta fase se produce en términos informales ya que estos
emprendedores no se basan en estudios de marketing formales para analizar la
viabilidad y rentabilidad de esta idea de negocio, se basan practicamente en la

experiencia laboral. Finalmente se produce la etapa de elaboracion.
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* Elaboracion: la duracion de esta fase es de aproximadamente dos afios, la idea
surge en el afio 2000 pero es hasta el 2002 que se pone en marcha el negocio.
Durante esta etapa trabajan en dos sentidos, en la parte técnica y en el parte
empresarial con énfasis en el financiamiento. En la parte técnica se ocuparon por
reunir informacion y por definir los servicios de calibracion que la empresa iba a
ofrecer, revisaron que magnitudes tenian mayor impacto en el mercado y cuales
no, para asi definir los patrones y equipos que debian de comprar. Luego
definieron los servicios, capacitacién/asesorias, recoleccion de equipos,
calibracion en sitio y en laboratorio, servicios de mantenimiento y ajuste de
equipo. Desde el inicio se propusieron optar por la acreditaciéon en buenas
practicas de laboratorio de prueba y calibracion. En esta etapa se produce una
distribucion de los roles, Fernando Chacon se encarga de la parte de mercadeo y
visitas a los clientes y Edgar Sanchez por su parte se encarga del laboratorio, del
proceso de calibracion y del proceso de certificacion. En esta fase influye los

factores de experiencia laboral previa y redes sociales.

En términos generales la necesidad de logro y el self efficacy influyen durante la etapa
de incubacién, donde los emprendedores reflexionan y piensan sobre una idea de
negocio. Tanto el conocimiento previo, como la experiencia laboral previa influyen en
la etapa de preparacion. La experiencia previa aparece como el determinante de mayor
peso en este caso que a lo largo del proceso ejerce influencia, salvo en la etapa de
incubacion. Por su parte las redes sociales, influyen durante la etapa de elaboracion.
Ademas el contexto afecta positivamente ya que existia una demanda por mejores
servicios en el ambito de calibracién de equipo, la competencia no tenia un rol
significativo, de tal manera que habia espacio para un emprendimiento de esta
naturaleza. Finalmente, este caso presenta una secuencia lineal en las etapas antes

mencionadas. A continuacion se resume la informacion antes mencionada:
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Nivel de

Influencia Factores Preparacion Incubacién Identificacion Evaluacion Elaboraciéon
Atributos de
personalidad

Propensién al Riesgo X
Locus de Control X
Self- Edfficacy (2) X X
Nivel Deseo de Independencia X
Individual | Necesidad de Logro (1) X
Proceso Cognitivo
Alerta Emprendedora X X
Regulatory Focus Theory:
Promotion Focus X
Prevention Focus MIX
Conocimiento Previo (3)
Experiencia Laboral (4)
Redes Sociales (5)
Demanda (6) X
Condiciones Econdmicas X
Regulaciones
Gubernamentales X

Nivel
Interpersonal

olle

]
]
|4

Nivel Social
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3.9.3. Esquema de SCM Metrologia
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3.10. Caso Manejo Profesional de Desechos (MPD)

3.10.1. Descripcion del Caso Manejo Profesional de Desechos (MPD)

Manejo Profesional de Desechos (MPD) es una empresa dedicada a la recoleccion,
tratamiento y disposicion final de residuos biocontaminados. Pionera en la gestion
adecuada de los residuos de hospital en toda Centroamérica. Sus servicios estan
concentrados en la recoleccion de desechos infectocontagiosos (biomédicos),
esterilizacion de los desechos biomédicos, recoleccion de toallas sanitarias, inducciones
y capacitaciones. Posee una planta de tratamiento con una capacidad instalada de 200
TON/Mes, 18 empleados y atiende a mas de 1500 establecimientos (laboratorios,
clinicas, consultorios empresariales, veterinarias y hospitales). MPD nace el 14 de
Agosto del 2001 constituida por un grupo de microbidlogos Jorge Akerman, Sofia
Urena Romero y Eladio Corrales Araya se unieron en sociedad en conjunto con Adrian
Castro (hijo de Sofia Urefia) desarrollador de la idea de negocio y actual Gerente

General de la compaiiia.

Adrian Castro bachiller en disefio industrial del ITCR y con estudios en administracion
de empresas de la Universidad de Costa Rica (en curso) adquiere la motivacion por
emprender a la edad de 20 afios. Influenciado por el ambiente familiar ya que siempre a

13

sido participe de los negocios familiares, Adrian Castro menciona: “...foda la vida
siempre he pensado en tener mi propio negocio, esto porque tengo el ejemplo de mi
papa quien es empresario siempre le ha gustado innovar...yo prefiero trabajar en un

negocio propio que trabajar en una multinacional para alguien mds”.

La idea de negocio surge en el afno 2001 por medio del grupo de microbidlogos, los
cuales mediante sus actividades diarias y preparaciéon académica observaron la
imperiosa necesidad de implementar las buenas practicas en el manejo y disposicion
final de desechos médicos. Adrian Castro explica: “Mi mama es microbiologa y ella
tenia dos senores que trabajaban para ella Jorge Akerman y Eladio Corrales ambos
microbiologos también. La idea surgio por medio de uno de estos sefores, el doctor
Akerman tenia un laboratorio en Alajuela, todo surgio porque antes no habia
procedimientos para desechar los desechos hospitalarios por ejemplo, las agujas las

echaban en botellas de Coca Cola entonces la gente las dejaba afuera y la basura se
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las llevaba. Este serior tenia un poco mas de conciencia entonces cuando veia el camion
de la basura las sacaba y las ponia él. Un dia paso el camion de la basura compacto la
botella con agujas y exploto, cuando él salio de trabajar y estaba cerrando el
laboratorio vio un caminito de agujas donde siguio el camion entonces él fue
recogiéndolas una a una entonces él se dijo: “mira esto es peligrosisimo esta con
bacterias y no hay quien recoja estos desechos de forma especial”. El fue el de la idea
inicial no le voy a robar el crédito sin embargo, ellos no podian desarrollar el negocio.
No tenian el tiempo porque ellos trabajaban para una Cooperativa de Salud”. A partir
de esta situacion los microbidlogos inician conversaciones con el objetivo de estudiar la
posibilidad de crear una empresa en conjunto encargada de implementar buenas

practicas en la recoleccion de desecho infectocontagioso.

Sofia Urefia le comenta la idea a su hijo Adrian Castro ya que consideraba que esta era
una buena oportunidad de negocio. La idea original consistia en importar recipientes de
polipropileno especiales para recolectar desechos punzocortantes, vendérselos a los
clientes y luego cuando éstos estuvieran llenos de desechos pasar y hacer la
correspondiente recoleccion. Adrian Castro impulsa al grupo de microbidlogos para que
¢éstos formalicen la idea, de tal manera que en el 2001 deciden establecer la sociedad
pero la idea no se desarrolla queda congelada por un periodo debido a que estos
profesionales no tenian el tiempo suficiente para desarrollarla. Durante este periodo
Adrian cursaba sus estudios universitarios, esto no le permitia tener mucho tiempo libre,
sin embargo continuaba pensando en la idea, fue modificandola y agregandole nuevos

elementos.

Principios del 2002 Adrian Castro decide retomar la idea y plantarle al grupo de
microbidlogos la posibilidad de desarrollarla. Adrian Castro explica: “conversé con
ellos y les comenté que si habian desistido de la idea que me la dejaran a mi y que yo la
desarrollaba entonces decidieron entrar y desarrollarla en conjunto...mientras
estudiaba le daba vueltas a la cabeza sobre el negocio, pensando en que el mismo era
un buen negocio...cuando definimos mi situacion comenté todas las idea en las que
habia venido cultivando...”. En este momento Adrian Castro decide visitar laboratorios,
dentistas, veterinarios, cirujanos plasticos, estudios de tatuaje con el objetivo de conocer
el tipo de desecho producido por las operaciones de estos establecimientos. A partir de

estas visitas plantea las nuevas modificaciones, propone entonces un servicio de
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recoleccion con rutas establecidas, con una mensualidad fija, con un contrato de por
medio y que la recoleccion no fuera solamente para desechos punzocortantes sino que
incluyera los no punzocortantes (gasas, vendas, algodones, guantes). Para éstos ultimos,
propone utilizar cajas de cartdon que incluyera una bolsa especial para la recoleccion y
en el caso de los punzocortantes utilizar los recipientes de polipropileno. Adrian Castro
explica: “pensé no solo en garantizar la supervivencia futura sino en hacer contratos
con los clientes ademas la idea original solo analizaba los punzocortantes, yo lo amplié
por tanto propuse ampliarlo y sostenerlo, porque si el cliente siempre iba a generar
este tipo de desecho mientras esté operando entonces nosotros siempre vamos a tener
que recogerselo entonces dije: hagamoslo con rutas establecidas, con una mensualidad
fija para ir desarrollando el negocio y asi sostener al cliente...incorporé la idea de
frecuencia pensando en que el cliente al trabajar a full va a estar produciendo tantos
kilos al dia entonces para evitarle problemas de almacenamiento tenemos que estar
pasando constantemente”. Deciden iniciar con el negocio quedando Adrian Castro a
cargo del desarrollo de la idea, los otros miembros fundadores continuaron con sus

trabajos habituales, cumpliendo un rol de socios inversionistas.

En paralelo a la iniciativa de MPD la Caja Costarricense del Seguro social (C.C.S.S) se
involucra progresivamente en la proteccion del ambiente como parte importante de los
elementos que inciden en la salud de las personas y aplica en el sector publico el
Programa de Saneamiento Basico Institucional, que tiene por mision desarrollar la
cultura necesaria en la institucion para enfrentar integralmente los retos de un manejo
seguro de los residuos bio-infecciosos. Inicia con la capacitacion al personal mediante el
apoyo técnico del Programa Regional de Desechos Solidos Hospitalarios, convenio
ALA 91/33, iniciativa de cooperacion entre la Unidon Europea y los Gobiernos de Costa
Rica, El Salvador, Guatemala, Honduras, Nicaragua y Panamd. Este programa
proporciona las caracteristicas de los diferentes elementos materiales que se requieren
en las labores de clasificacion, almacenamiento, segregacion, etiquetado y transporte al
interior de los establecimientos. Ademads desarrolla normas especificas para el manejo
de elementos punzocortantes y bioinfecciosos. Posteriormente el Ministerio de Salud
regula de forma oficial, formal, y obligatoria a todos los generadores de este tipo de
residuos, mediante decreto el 3 de febrero del 2003. Con este decreto en vigencia, ya
MPD pudo finalmente basar sus actividades en esas regulaciones y ajustar operaciones a

lo que dicha ley pedia. De esta forma cualquier centro generador por mas pequeiio que
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sea debe manejar responsablemente los materiales que descarta, utilizando técnicas

adecuadas tanto para su manipulacion como para su disposicion final.

Al iniciar operaciones Adridn Castro se encarga de la logistica de recoleccion,
generacion de contratos con los clientes y compra de articulos necesarios para la
recoleccion. Posteriormente se incorpora su hermano a la operacion del negocio
encargandose de la logistica de recoleccion. Iniciaron con la recoleccion de los desechos
infectocontagiosos, empiezan generando contratos con los clientes donde ofrecian un
sistema de recoleccion flexible, es decir, el cliente determinaba cuando MPD debia
hacer la recoleccion, de tal manera que el cliente era el encargado de llamar a la
empresa y comunicar la necesidad de recoleccion. Esto permitié la entrada de la
competencia ya que ésta establecia en sus contratos una frecuencia de recoleccion fija.
Adrian Castro explica: “haber hecho que el cliente llamara, flexibilizamos en el sentido
de que el cliente nos llamara cuando estuviera lleno de desechos, nos dio un problema
porque el cliente se dio la percepcion de que nosotros nunca pasabamos y ellos
sabiendo que nos tenian que llamar. Ademds con eso abrimos una puerta para que la
competencia pasara, porque ofrecian el servicio fijo, de pasar una o dos veces por
semana. Pero el cliente no se acordaba que hacia un arno el cliente nos habia
contratado y dicho que no queria gastar tanto por mes, mejor yo los llamo cuando esté

lleno”.

Desde el inicio de operaciones MPD establece dos modalidades de servicio el cliente
por kilo que vendria a ser el cliente publico y establecimientos privados. Decide
recolectar con frecuencia definida a los clientes por kilo, instituciones publicas (Caja de
Seguro Social, hospitales, EBAIS®) establecimientos que producen grandes cantidades
por dia. Dejando la opcion de servicio flexible para los establecimientos privados
(clinicas, laboratorios) siendo éstos los que definen cuando realizar la recoleccion. Para
los clientes privados MPD entrega contenedores para los desechos punzocortantes y
bolsas especiales para los no punzocortantes. Estos una vez utilizados hasta _ partes de
su capacidad, son recolectados y repuestos por nuevos. Para este sistema ofrece cuatro

tipos de presentaciones (1/4 de Galon, 1 Galon, 2 Galones y 3 Galones).

%> Equipo Basico de Atencién Integral de la Salud (EBAIS).
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El servicio consiste en una primera instancia en firmar el contrato con el cliente y
establecer en ¢l la frecuencia de servicio y el costo por kilogramo. Seguidamente se
produce la generacion del desecho bioinfeccioso, posteriormente la disposicion de los
residuos seglin su tipo: punzocortantes en recipientes rigidos y no punzocortantes en
bolsas rojas. Luego en planta se da el tratamiento y control de calidad de los desechos
recolectados, aqui se produce la esterilizacion del desecho, para finalmente realizar la

disposicion de los desechos tratados en el relleno sanitario.

Al entrar en contacto con los clientes privados MPD reconoce la dificultad de
recoleccion que implica este tipo de establecimiento, ya que producen constantes
cambios en los horarios de recoleccion. Adrian Castro explica: “los privados son
clientes mas complicados porque en ocasiones no se puede hacer la recoleccion porque
esta ocupado el doctor, que pasen en dos horas y el tema es que los camiones tienen
una ruta organizada, salen a las 6:30am y regresan a las 6:30pm y no pueden estar
regresando a sectores y eso es una de las cosas que nos pasa todos los dias, tenemos
que estar reprogramando visitas, el esfuerzo logistico que lleva mi hermano es
tremendo y son cuatro camiones”. Contemplando esta dificultad surge el sistema
llamado Bioclin el cual es un sistema de acopio para residuos biomédicos. Antes el
cliente debia almacenar sus desechos dentro del establecimiento hasta que se cumpliera
el periodo de recoleccion previamente establecido por ¢l mismo. Con este centro de
acopio surge la opcion de mantener los desechos fuera del lugar de atencion al paciente
evitando de esta forma contaminaciones cruzadas y el problema logistico de
recoleccion. Ademas surge con la opcidon de pagar una tarifa mensual plana (sin
importar la cantidad de desechos que disponga) cuya recoleccion se produce

diariamente.

En mayo del 2006 este centro de acopio es redisefiado por un estudiante practicante de
la escuela de Diseno del Instituto Tecnoldgico de Costa Rica. A través de ¢l se produce
un prototipo cuyo disefio contempla mejoras para el almacenamiento y transporte,
facilita la instalacion y principalmente mejora la apariencia del contenedor. Adrian
Castro explica: “desde mayo del 2006 estamos trabajando en un proyecto que consiste
en hacer un buzon para desecho biopeligroso, reemplazar el cajon que es muy sin
gracia. Porque muchos clientes nos han dicho que para las clinicas mas lujosas, para

una cirugia, ese cajon afuera es feo, entonces queremos ofrecer algo mas elaborado.”
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Actualmente la empresa busca el contacto con estudiantes practicantes de diferentes
universidades con el objetivo de implementar diferentes proyectos y llevar a cabo una
serie de iniciativas que demanda mucho tiempo. Actualmente una estudiante de
periodismo de la Universidad Latina desarrolla un boletin que tiene por objetivo
funcionar como una revista donde los diferentes clientes, médicos, laboratorios puedan
publicitar. Adridn Castro explica: “una muchacha de prensa de la Universidad Latina
hizo su proyecto de graduacion con nosotros. Se llama Boletin “ConCiencia” el
eslogan de nosotros es “a favor de una conciencia ambiental” Entonces estamos
tratando de darle impulso a ese boletin con el fin de darselos a los clientes para que
tengan articulos y distribuirlo entre la poblacion que dependemos, médicos,
veterinarios. Con el fin de que el mismo luego se vuelva en una revista que los mismos
clientes que quieran alcanzar esas poblaciones, esto porque los laboratorios necesitan
de médicos para que les envien clientes entonces darles la posibilidad de que estos

pongan anuncios, publicidad en el boletin”.

Producto del contacto directo con los clientes surge la opcion de incorporar a la empresa
un nuevo servicio, el cual consiste en deposito exclusivo para el desecho de toalla
sanitaria. Uno de sus clientes le plantea la necesitad de buscar una alternativa de
solucién a los constantes taqueos, que las toallas sanitarias femeninas ocasionan en los
bafios de mujeres. Por medio de una busqueda internacional a dicho problema la
empresa contacta a una compaiiia inglesa’® con la que firma contrato el 1 de octubre del
2004. Convirtiéndose asi en los nuevos concesionarios para Costa Rica, con ello MPD
introduce la “Unidad Sanitaria Concept”, recipiente especializado para la coleccion e

inmediata desinfeccion de toallas sanitarias para los bafios femeninos.

Por otra parte cabe sefalar que las capacitaciones e inducciones se producen una vez
fijado el servicio y antes de iniciarlo. MPD se compromete a brindar capacitacion al
personal responsable del manejo de los desechos bioinfecciosos en los temas de
manipulacion, segregacion y almacenamiento temporal de tales desechos. Actualmente
la empresa tiene previsto actualizar y modificar su pagina Web incorporando nueva

informacion para sus clientes.

*% Empresa dedicada a la gestion de residuos sanitarios y biosanitarios y al servicio relacionado con la
seguridad e higiene femenina especialmente.
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En sintesis, la idea de negocio surge el 2001 a través del grupo de microbidlogos los
cuales viven la problematica del manejo inadecuado de desechos infectocontagiosos.
Surgen entonces las conversaciones de crear una empresa que solucione dicha
problemadtica. Formalizan la empresa en Agosto del 2001 pero no desarrollan la idea,
fue hasta principios del 2002 que la misma es retomada por Adrian Castro quien toma la
decision de emprender, se encarga ademdas de modificar la idea incorporando nuevas
propuestas de servicio. En el 2004 MPD establece alianzas con una compaiiia inglesa
que le permite incorporar un nuevo servicio. Posteriormente se encarga de modificar el
servicio de desechos infectocontagiosos biomédicos, para en setiembre del 2006 ofrecer
un servicio mejorado en el disefio de los contenedores. Con el paso del tiempo ha
establecido relaciones con universidades, con el objetivo de que los estudiantes puedan

realizar como practica profesional proyectos a lo interno de la empresa.

3.10.2. Analisis del Caso Manejo Profesional de Desechos (MPD)

La oportunidad identificada por MPD surge como solucion al problema que el grupo de
microbiologos venia considerando, coincidiendo asi con el segundo tipo de
identificacion que Hills, Shrader, Lumpkin (1999) plantean. Esta oportunidad es creada
y construida con los conocimientos del grupo de microbiologos y con el
comportamiento de exploracion que aplica Adridn Castro al involucrarse con la
oportunidad identificada. Visita laboratorios clinicos, dentistas, veterinarias con el
objetivo de conocer el tipo de desecho producido y asi poder ofrecer una solucion
completa al problema considerado. Esta oportunidad existe objetivamente en el mercado
pero es reconocida por el grupo de microbidlogos producto de su actividad profesional y
experiencia en el ambiente. De tal manera que este caso permite confirmar que el
empleo anterior y las redes sociales son fuente de ideas de negocio. Esta basada en los
conocimientos y experiencia de estos microbidlogos, ademas es ejemplo de como las
redes sociales hacen posible transformar la oportunidad en la creacion de un negocio. A
través de Sofia Urena surge la posibilidad de que Adridn Castro se involucre con el
desarrollo de la idea, esto finalmente permite la explotacion de la oportunidad. Otro
aspecto que cabe senalar es como esta oportunidad es producto de las actividades diarias
de estos microbidlogos, lo que permite confirmar el planteo de Weick (1979) quien

menciona que las oportunidades emergen de actividades en las que los individuos ya
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estan involucrados. Ademas se trata de un descubrimiento de oportunidad ya que estos

emprendedores no emplean un comportamiento de busqueda activa de la oportunidad.

Al analizar el tema de motivaciones encontramos en este caso que los modelos de rol
gjercen un peso importante, ya que Adridn Castro toma la decision de emprender al
considerar la carrera emprendedora como una opcién profesional importante producto
del ejemplo de su padre quien lo involucra constantemente con las decisiones de los

diferentes negocios.

Los determinantes conocimiento previo, experiencia laboral previa y redes sociales se
encuentran presentes en este emprendimiento. EI conocimiento previo (1) tiene
relacion con la formacion profesional de Adrian Castro en Administracion de Empresas
y Disefio Industrial. Este conocimiento le proporciona al individuo una mayor confianza
en si mismo, ya que considera poseer la capacidad para conseguir buenas ideas y crear
un nuevo negocio. Pero es quizd el conocimiento de los socios lo que afecta
positivamente la posibilidad de identificar la oportunidad de negocio, la formacion en
microbiologia y los conocimientos en el 4rea proporcionan una mayor capacidad para

relacionar ese conocimiento con potenciales oportunidades emprendedoras.

Sumado a esto la experiencia laboral previa (2) de estos socios aporta al proceso todo
el conocimiento sobre el funcionamiento de laboratorios. Vivian la problematica
relacionada con el inadecuado tratamiento de los desechos biopeligrosos, producto del
contacto con laboratorios y cooperativas de salud. De tal manera que esta experiencia
laboral provee a estos emprendedores de una mayor habilidad para reconocer y
aventajarse sobre ideas latentes. Esta experiencia aumenta la capacidad para detectar y
fabricar oportunidades, todos estos conocimientos contribuyen al proceso de generacion
de la oportunidad. Ahora bien, estos socios entran en contacto por el componente de
redes sociales (3), Jorge Arkeman, Eladio Corrales y Sofia Urefia se conocen en el
ambito laboral, entre ellos surgen conversaciones relacionadas con la posibilidad de
ofrecer un servicio que se encargue de un adecuado tratamiento de los desechos
biopeligrosos. Sofia Urefia le comenta la idea a su hijo Adrian Castro quien impulsa la
formalizacion del negocio. La red social en la que se desenvuelve Adrian Castro es
considerada fuente de conocimiento, generadora de nuevas ideas ligadas a una

oportunidad de negocio, que éste percibe como tal, proporcionan informacion que antes
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no poseia conduciéndole a un potencial reconocimiento de la oportunidad (buenas
practicas en el manejo y disposicion final de los desechos biomédicos). Estos vinculos
sociales facilitan la adquisicion de recursos para llevar a cabo la explotacion de la
oportunidad, si bien la idea original surge por parte de los microbidlogos esta no
hubiese sido posible sin la participacion de Adrian Castro, quien se involucra tiempo
completo con el emprendimiento y modifica la idea adecuéndola a los requerimientos
identificados. También es cierto que el aporte de capital, experiencia y conocimiento de
los otros socios hacen posible la explotacion de la oportunidad. Otro aspecto que cabe
sefalar es que las redes sociales a lo largo del emprendimiento permiten modificar la
idea y adecuarla de una mejor manera a las necesidades de los clientes. El contacto
directo con éstos permite identificar la necesidad de implementar el sistema Bioclin,
para evitar de esta forma los problemas logisticos que causan los clientes privados.
Adrian Castro como estudiante egresado del Tecnologico logra mantener relaciones con
esta institucion lo que hace posible la incorporacion de estudiantes a la empresa para
que éstos realicen sus proyectos de practica profesional. Esto hace posible la
modificacion del disefio del Bioclin y el desarrollo de otras iniciativas como el boletin
“ConCiencia”. Lo anterior permite confirmar la importancia de conservar relaciones con

redes institucionales.

Al analizar el contexto (4) en que se lleva a cabo esta idea se puede mencionar que en
su momento no existia un marco legal que regulara la operacion y disposicion final de
estos residuos por parte de los generadores. A partir de la iniciativa del Ministerio de
Salud, MPD logra basar sus actividades en esas regulaciones y ajustar operaciones a lo
que dicha ley pedia. Esta regulacion viene a impulsar la demanda ya que exige que todo
centro generador por mas pequeilo que sea debe manejar responsablemente los
materiales que descarta, utilizando técnicas adecuadas tanto para su manipulaciéon como

para su disposicion final.

Al analizar la oportunidad que nace como respuesta a la latente necesidad del sector
médico nacional en el manejo deficiente de residuos hospitalarios, se puede mencionar
que esta oportunidad atraviesa un proceso en su identificacion. A continuacion se

explica cada una de sus etapas.
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Preparacion: se lleva a cabo cuando los emprendedores traen al proceso su
formacion en microbiologia, administracion de empresas, disefo industrial asi
como la experiencia laboral previa en laboratorios y centros de salud.
Identificacion: esta fase se produce cuando uno de los microbidlogos considera
la problemdtica del manejo deficiente de los residuos hospitalarios. Adrian
Castro a través de Sofia Urefia logra identificar que ésta es una buena
oportunidad de negocio. Por tanto impulsa la formalizacion de la empresa. En
esta etapa influyen las redes sociales y la experiencia laboral previa de los
s0cios.

Elaboracion: aqui los emprendedores deciden iniciar con el emprendimiento
siendo Adrian Castro el encargado de desarrollar la idea y de involucrarse
tiempo completo con el emprendimiento, mientras los otros socios asumen un
rol de inversionistas. A partir de esta decisiéon Adrian Castro decide visitar
dentistas, laboratorios, cirujanos plasticos, estudios de tatuaje, veterinarios con
el fin de conocer el tipo de desecho que éstos producen. Ademas, modifica la
idea original y propone un servicio con rutas establecidas, con mensualidades
fijas, donde la recoleccion fuera tanto para los desechos punzocortantes como
para los no punzocortantes. En esta fase ejerce influencia las redes sociales del
emprendedor. Las etapas antes mencionadas presentan una secuencia lineal.
Cabe sefialar que este caso no presenta una etapa de incubaciéon ni una de
evaluacion. La etapa de incubacion no se produce porque se trata de un
descubrimiento de oportunidad, donde ninguno de los emprendedores considera
la idea de forma de intencional y la etapa de evaluacién no se lleva a cabo
porque estos emprendedores van directamente a la elaboracidon sin previa
consideracion sobre la viabilidad del negocio. A continuacion se presenta el

cuadro resumen:
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Nivel de

Influencia Factores Preparacion Incubacién Identificacion Evaluacion Elaboracion
Atributos de
personalidad

Propensién al Riesgo X
Locus de Control X
Self- Edfficacy X
Nivel Deseo de Independencia X
Individual | Necesidad de Logro X
Proceso Cognitivo
Alerta Emprendedora X X
Regulatory Focus Theory:
Promotion Focus X
Prevention Focus MIX
Conocimiento Previo (1)
Experiencia Laboral (2)
Redes Sociales (3)
Demanda
Condiciones Econdmicas X
Regulaciones
Gubernamentales (4) X

Nivel
Interpersonal

>

>

>

Nivel Social
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3.10.3. Esquema de Manejo Profesional de Desechos (MPD)
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3.11. Analisis General de los Casos de estudio

Este capitulo destaca informacion relacionada con el total de los casos analizados, es
decir, el analisis que a continuacion se presenta consiste en analizar los casos como un
conjunto. Esto permitira resaltar aspectos comunes a todos los casos. El andlisis
considera los siguientes aspectos: la oportunidad, la motivacién por emprender, alerta
emprendedora, redes sociales, contexto, fuentes utilizadas por los emprendedores para
la generacion de ideas de negocio y finalmente se realiza un analisis sobre el proceso de

identificacion de oportunidades.

* La oportunidad

Los casos de estudio presentan ciertas caracteristicas en comun. Al analizar la
oportunidad de negocio identificada cabe sefialar que en la mayoria de los casos esta
incluye la presencia de tres aspectos que Veciana (2005) menciona. Como primer
aspecto cabe sefalar que la oportunidad identificada esta basada en las necesidades o
deseos, manifiestos o latentes de los consumidores o usuarios. Al analizar los casos
sobre software y redes de informacion cabe destacar que tanto en el caso de GGT
Solutions, como en Virtual Works, AEC Electronica y Babel Software la oportunidad
identificada se basa en el aspecto antes sefialado. Para el caso de GGT Solutions y Babel
Software se trata de necesidades manifiestas, que estos emprendedores llegan a conocer
a través del contacto con los ingenieros de Cibertec y con estudiantes tanto del
programa de Cisco Systems como de Cenfotec, estos contactos se encargan de
comunicar las necesidades del mercado. Por su parte, en el caso de AEC Electronica y
Virtual Works la oportunidad identificada esta basada en las necesidades latentes, ya
que estos emprendedores perciben un potencial comercial en los tour virtuales y en los

servicios de telecomunicaciones y redes de datos.

El aspecto sefialado anteriormente también se aplica para el caso de SCM Metrologia,
donde la oportunidad identificada se basa en las necesidades manifiestas que estos
emprendedores llegan a conocer a través del contacto directo con los clientes de la

Oficina Nacional de Normas y Medidas del Ministerio de Economia.
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El segundo aspecto que cabe sefalar es que la oportunidad identificada parte de los
problemas de los consumidores o usuarios. Este aspecto se aplica en el caso de Inbiosa,
Manejo Profesional de Desechos, AEC Electronica y SCM Metrologia. Cabe recordar
que en el caso de Inbiosa la oportunidad identificada consistia en brindar una solucién al
problema de plagas y enfermedades en los cultivos que padecian los exportadores y
pequefios productores agricolas. Por su parte Manejo Profesional de Desechos surge
como respuesta a la necesidad del sector médico nacional en el manejo deficiente de los
desechos infectocontagiosos. AEC Electronica inicia atendiendo proyectos de
automatizacion industrial, encargdndose de automatizar equipo de segunda mano.
Siendo esta la opcion que permitiria generar los ingresos necesarios para incursionar en
los proyectos de telecomunicaciones y redes de datos. Finalmente SCM Metrologia
surge con la intencion de ofrecer servicios de calibracion en sitio con el objetivo de
solucionar la problematica de algunos usuarios, ya que ¢éstos no llegaban a calibrar
equipo por la dificultad que implica movilizarlo de las instalaciones. Ademés pretende
ser una solucion a los malos tiempos de respuesta de la Oficina Nacional de Normas y

Medidas del Ministerio de Economia.

El tercer aspecto a sefialar es que la oportunidad identificada supone una diferenciacion
con respecto a la oferta de competidores, es decir, ve el potencial de servir
determinados mercados o clientes de una forma diferente y superior a la presente. Este
aspecto es el que mayor presencia tiene en todos los casos de estudio, ya que la mayoria
de estos emprendedores al menos en uno de sus productos o servicios hace énfasis en la
diferenciacion. Quiza en los casos en los que mas sobresale este aspecto sea en los casos
de software y redes de informacion. Interdesa por ejemplo, en el servicio de hosting y
colocation la competencia entra en una guerra de precios, sin embargo Interdesa decidié
inclinarse por ofrecer un servicio personalizado con tiempos de respuesta mas cortos
que los de la competencia. Por su parte los emprendedores de GGT Solutions optan por
capacitarse en el nivel profesional de la jerarquia de capacitaciones de Cisco Systems,
certificarse con la norma ISO 17799 en seguridad y ofrecer soluciones en tres areas
Comunicaciones IP, Infraestructura de Red y Seguridad de Informacion. Virtual Works
también hace un énfasis en la diferenciacion, ya que decide ofrecer como producto
adicional los CD’s interactivos o el disefio de pagina Web como complemento al tour

virtual.
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Por otra parte, el caso de Vitro Plant también aplica el aspecto de diferenciacion ya que
la oferta de productos se basa en la calidad de la planta in Vitro, ademas las orquideas y
café miniatura tienen la posibilidad de ser transplantados, ya que el empaque incluye las
instrucciones y el musgo especial para realizar el transplante. SCM Metrologia también
es un caso que cabe destacar ya que decide ofrecer una serie de servicios que sus
competidores no ofrecian, hace énfasis en la calibracion en sitio, en el mantenimiento y
ofrecer el servicio de recoleccion de equipos. Decide acreditarse ante el ECA conforme
a la norma ISO/IEC 17025 “Requisitos generales para la competencia de Laboratorios

de Calibracion y Ensayo”.

Finalmente cabe mencionar un cuarto aspecto no menos importante, este menciona que
las ideas de negocio se apoyan en los conocimientos y experiencia del empresario,
actividad profesional, aficion o interés personal. Este aspecto es aplicable a todos los
casos de estudio. Al analizar las oportunidades de negocio identificadas se puede
confirmar que la formacion profesional determina en la mayoria de los casos la idea de
negocio explotada. Estos emprendedores identifican y explotan oportunidades de
negocio producto del conocimiento que proporciona la educacion formal y la

experiencia laboral.

Abhora bien, al analizar los casos en su conjunto se puede mencionar que la oportunidad
de negocio identificada incluye varios de los planteamientos antes mencionados.
Generalmente la oportunidad de negocio estd basada en las necesidades o deseos
manifiestos o latentes de los consumidores, en la diferenciacion con respecto a la oferta
de competidores y en los conocimientos y experiencias de los emprendedores. Estos tres
elementos estan presentes en el caso de GGT Solutions, Virtual Works, Vitro Plant y
SCM Metrologia. Los otros casos incluyen la combinacion de dos elementos, la
oportunidad esta basada en los conocimientos y experiencias del empresario y parte de
los problemas de los consumidores. Esto permite sefialar que en una oportunidad de
negocio puede presentar la combinacion de varios tipos ideas de negocio, de acuerdo
con la clasificacion de Veciana (2005).

Por otra parte al analizar el reconocimiento de la oportunidad, se puede mencionar que
en los casos de GGT Solutions, AEC Electronica y Babel Software dicha identificacion
llega a ser posible por la presencia de tres elementos: redes sociales, experiencia laboral

previa y conocimiento previo. En el caso de Interdesa y SCM Metrologia dicha
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identificacion es posible por la experiencia laboral previa y por el conocimiento previo.
En el caso de Virtual Works y Vitro Plant este reconocimiento incluye un
comportamiento de exploracidon, es decir, una investigacion deliberada sobre la
oportunidad y la presencia de conocimiento previo. En el caso de Inbiosa y MPD el
reconocimiento es producto de la presencia de redes sociales y conocimiento previo.
Ahora bien los casos de Interdesa, GGT Solutions, Virtual Works y AEC Electronica
tienen la presencia de alerta emprendedora en la identificacion de la oportunidad, sin
embargo este elemento por si mismo no permite la identificacion de la oportunidad.
Esta es posible por la presencia de varios elementos (experiencia laboral, redes sociales)
que en su conjunto hacen posible el reconocimiento de la oportunidad. Lo mismo ocurre
en el caso de Virtual Works y Vitro Plant, incluyen un comportamiento de exploracion,
una investigacion deliberada sobre la oportunidad, pero esta no llega hacer posible
unicamente por la presencia de este elemento sino por la presencia de conocimiento
precio, experiencia laboral previa y redes sociales. De tal manera que lo anterior permite
confirmar el planteamiento de Weick (1979) ya que la identificacion de oportunidades
son producto de la deteccion-fabricacion de actividades individuales, estas emergen de
actividades diarias, surgen de actividades en las que los individuos ya estan
involucrados asi como de otras corrientes de acontecimientos. Ademas se puede
confirmar el planteamiento de Ucbasaran (2000) en términos de que las oportunidades
son resultado de condiciones del ambiente, habilidad emprendedora asi como del acceso

y procesamiento de informacion.

Por otra parte, se puede confirmar el planteamiento de Ardichvili, Cardozo y Ray
(2003) ya que en la mayoria de los casos la oportunidad inicia como un concepto
simple, sin forma, donde el contacto directo con potenciales clientes, investigaciones en
Internet, experiencia laboral, capacitaciones, ferias comerciales, exposiciones, van
transformando ese concepto simple en conceptos mas elaborados y desarrollados por el

emprendedor.

A continuacion se analiza en detalle cada uno de los siguientes aspectos: motivacion,
alerta emprendedora, conocimiento previo (educacion formal y experiencia laboral
previa), redes sociales, contexto, fuentes para la generacion de ideas de negocio y el

proceso de identificacion de la oportunidad.
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e Motivaciones

Entre las principales motivaciones encontradas cabe destacar la presencia de modelos de
rol, deseo de realizacion profesional, deseo de ser su propio jefe y deseo de
independencia. Los modelos de rol se corresponden con la influencia que ejerce el
ambito familiar y la universidad. Este elemento se encuentra presente en los casos de
Interdesa, GGT Solutions, AEC Electronica, Babel Software y Manejo Profesional de
Desechos. Estos casos demuestran que los vinculos familiares afectan positivamente ya
que transmiten la idea de que la carrera empresarial es posible y deseable. Inciden en la
propension al riesgo en términos de que el individuo que se desarrolla en un ambiente
empresarial se acostumbra a situaciones de ingreso inciertas de tal manera que esto
afecta la tolerancia al riesgo. Ademas al percibir flexibilidad de horario e independencia
hacen que el individuo considere la carrera empresarial como algo deseable. Por otra
parte la universidad cumple un rol al transmitir que la carrera empresarial es una opcion
profesional importante. Por medio de las ferias de ideas de negocio, cursos sobre
desarrollo emprendedor logra posicionar esta idea en los estudiantes, fortalece la cultura
emprendedora. Interdesa, GGT Solutions y AEC Electrénica son ejemplo de ello,
ademads la universidad crea competencias empresariales ya que diferentes cursos
universitarios fomentan el trabajo en equipo. El desarrollo de proyectos innovadores en
equipo estimula el aspecto de self efficacy, porque el estudiante va adquiriendo una
mayor confianza en si mismo hasta considerarse capaz de llevar a cabo el rol de
emprendedor. La feria de ideas de negocio y el concurso de emprendedores son formas
de acercar al estudiante al proceso de creacion de una empresa, esto finalmente permite
transmitir la idea de que la creacion de un negocio propio es posible, tal y como ocurrid

en el caso de GGT Solutions.

El deseo de realizacion profesional es otra de las motivaciones que cabe destacar, en los
casos de Inbiosa, Vitro Plant, Interdesa y AEC Electronica. El interés por la
biotecnologia y por la tecnologia lleva a estos emprendedores a desarrollar ideas de
negocio en el area donde el desarrollo de la idea requiere la aplicacion de
conocimientos. Esto nuevamente evidencia como la motivacion se relaciona con el tipo

de oportunidad que se desarrolla.
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* Alerta Emprendedora

El determinante alerta emprendedora esta presenta en cuatro casos del area de software
Interdesa, GGT Solutions, Virtual Works y AEC Electronica. Se presenta en términos
de una busqueda constante de posibilidades de negocio, la tendencia a estar formulando
ideas sobre el futuro y principalmente el hecho de que estos individuos adecuan su
comportamiento a lo requerido por el momento, como en el caso de AEC Electronica al
involucrarse con proyectos de automatizacion industrial. Ademads tratan de romper con
modelos existentes como en el caso de Interdesa, que abandona la idea de vender un
producto a un precio determinado para ofrecer en su lugar un servicio que permita un

ingreso mensual.

¢ Conocimiento Previo

En los que respecta al conocimiento previo el andlisis se realiza en dos sentidos el
primero tiene que ver con la educacién formal y el segundo con la experiencia laboral
previa. El conocimiento previo visto desde la ldgica de la educacion formal tiene un
peso importante, esta permite la adquisicion de conocimientos técnicos, capacidad de
autoaprendizaje y habilidad para trabajar en equipo, en definitiva, las oportunidades
suelen ser percibidas por las personas en el entorno de sus conocimientos. El nivel de
educacion afecta positivamente estas posibilidades de percibir oportunidades. Lo
anterior tiene relacion con los emprendimientos en el drea de software y biotecnologia,
los cuales hicieron uso extensivo de los cursos y capacitaciones tanto para la
identificacion y formulacion de la idea como para la explotacion de la misma. El nivel
de educacion proporciona una mayor capacidad para descubrir ciertas oportunidades,
este conocimiento mas especializado hace posible percibir oportunidades en servicios
especializados en el area de redes, desarrollo de software a la medida, disefio e
implementacién de soluciones de comunicacion, aplicaciones Web, asi como productos
y servicios relacionados con biotecnologia agricola, control bioldgico de

microorganismos, conservacion y mejoramiento de cultivos.

En cuanto a la experiencia laboral previa en seis de los casos analizados (Interdesa,
GGT Solutions, AEC Electronica, Babel Software, Vitro Plant, SCM Metrologia) los

empresarios identifican la oportunidad de negocio y desarrollan la idea empresarial a
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partir de informacion identificada en anteriores experiencias laborales y de interacciones

con sus contactos laborales.

La experiencia en trabajos previos se puede sefialar como una de las principales fuentes
de identificacion de la oportunidad en la cual se basa el proyecto empresarial, también
es fuente de informacién clave y de contactos valiosos, tanto en el caso de Interdesa
como en el caso de SCM Metrologia los socios fundadores se conocen por medio de la
experiencia laboral previa. Ademds, esta experiencia previa permite obtener
informacion del mercado y ayuda a reconocer un problema o necesidad insatisfecha, tal
es el caso de MPD y SCM Metrologia. Cabe destacar que el trabajo anterior es fuente de
ingresos, en el caso de Interdesa, GGT Solutions, AEC Electronica, Babel Software,
SCM Metrologia y MPD los socios fundadores utilizan como fuente interna de
financiamiento sus ahorros personales. Razon por la cual en algunos casos, inician el

emprendimiento llevando en paralelo el trabajo habitual.

* Redes Sociales y equipos

En cuanto a las redes sociales se puede mencionar la presencia de equipos compuestos por
emprendedores con habilidades, roles especializados y complementarios. Lo anterior
corresponde al caso de Interdesa donde se unen un grupo de profesionales con formacion en
ingenieria en computacion y administracion de empresas, asi como en el caso de GGT
Solutions donde se unen un grupo con conocimientos en electronica, telematica e
informatica. Lo mismo ocurre en el caso de SCM Metrologia donde se unen un ingeniero
quimico, uno mecanico y un administrador de empresas y finalmente en el caso de MPD
donde se unen un grupo de microbidlogos y joven profesional con formacion en

administracion de empresas y disefio industrial.

La mayoria de los empresarios reportan haberse beneficiado del apoyo de sus contactos,
especialmente con el acceso a informacion, GGT Solutions y Babel Software son un buen
ejemplo de ello, el contacto con los ingenieros de Cibertec y con los estudiantes de los
diferentes programas permite el acceso a informacion Unica que hace posible la
identificacion de la oportunidad. Ademas, los contactos sociales ayudan a transformar la
oportunidad en la creacion de un nuevo negocio, lo anterior es aplicable a todos los casos

analizados, donde la interaccion con otros hace posible la adquisicion de informacion,
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tecnologia, recurso econdmico y conocimiento necesario para la explotacion de la

oportunidad de negocio identificada.

¢ Contexto

Al analizar el contexto como determinante de la identificacion de la oportunidad, se puede
mencionar que esta variable ejerce una mayor influencia en los casos del area de software.
Son tres los aspectos que llegan a influenciar, el primero de ellos relacionado con la entrada
de Internet a Costa Rica, el segundo corresponde a la entrada de Intel y el tercero
relacionado con el cambio de milenio. En relacion con el primer aspecto se puede
mencionar que recién en abril de 1994 Radiografica Costarricense S.A. (RACSA)
inaugura el servicio de Internet en términos comerciales en el pais. Como segundo
aspecto la entrada de Intel a Costa Rica se produce en marzo de 1998, esto provoca en el
pais un fuerte interés por el tema de tecnologias de informacion. Como tercer aspecto el
cambio de milenio que causa una fuerte actualizacidon en los sistemas de informacion.
Estos hechos repercuten de alguna manera en el ambiente nacional, la mayoria de los
emprendimientos del area de software nacen entre el afio 2001 y el 2002, es decir, cerca
de este movimiento tecnoldgico que se produce en el pais. Lo que da espacio para
ofrecer una serie de productos y servicios que aun no habian sido explotados al maximo.
Dentro de los casos analizados Interdesa por ejemplo, opta por explotar las aplicaciones
con énfasis en Internet y soluciones open source. Babel Software opta por soluciones
basadas en software y tanto AEC Electronica como GGT Solutions optan por redes y

telecomunicaciones.

Por otra parte, en Costa Rica la actividad turistica tiene una importancia creciente, cada
vez es mayor la presencia de grandes desarrollos turisticos inmobiliarios e inversion en
infraestructura hotelera, principalmente el la provincia de Guanacaste. Lo anterior se
relaciona con los emprendimientos cuyo mercado objetivo es el turismo, tanto para el
caso de Virtual Works como para el caso de Vitro Plant, el esfuerzo realizado por el
pais para promover el desarrollo turistico, favorece la identificacion de oportunidades en
el area, tal es el caso del Café in Vitro y de los tour virtuales como opciéon de promocion

de sitios turisticos.
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Otro aspecto a destacar es que tanto para el caso de Inbiosa como para Manejo
Profesional de Desechos ciertos cambios politicos y regulaciones que entran en vigencia
impulsan la explotacion de la oportunidad de negocio identificada. La adopcion de
buenas practicas agricolas impulsa a los productores a utilizar productos bioldgicos y
evitar el empleo de plaguicidas para el control de plagas y enfermedades en los cultivos.
Esto viene a impulsar el uso de productos naturales acordes con una agricultura
ecoldgica. Por su parte Manejo Profesional de Desechos logra basar sus operaciones en
la regulacion oficial que el Ministerio de Salud impone a todos los generadores de
desechos infectocontagiosos. Impulsando de esta forma la adopcion de técnicas

adecuadas para la manipulacion y disposicion final de este tipo de residuo.

* Fuentes para la generacion de ideas de negocio

Al analizar las principales fuentes de ideas de negocio cabe mencionar que la
experiencia laboral previa, el conocimiento previo, la interaccion directa con potenciales
clientes, las redes sociales del emprendedor, funcionan como sefales y avisos para la
generacion de ideas de negocio. También las ferias comerciales y exposiciones son
algunas de las fuentes utilizadas por estos emprendedores para la generacion de ideas de
negocio. Cabe sefialar que para los casos del area de software sobresale el uso de
Internet, a través de esta herramienta los emprendedores estudian la competencia,
observan las tendencias mundiales, analizan empresas similares en el extranjero, sus
productos/servicios. Consultan material 1til para el desarrollo de nuevos productos,
configuraciones, instalaciones, descargan documentacion completa que incluye guias de
solucion de problemas. De tal manera que el acceso a esta informacion permite el
surgimiento de nuevos productos, servicios asi como la explotacion y desarrollo de una

determinada idea de negocio.

* Proceso de identificacion de oportunidades

Al analizar los diferentes casos se puede concluir que la mayoria atraviesa un proceso
constituido por varias etapas, donde se respeta la secuencia de preparacion, incubacion e
identificacion. Seguida por la etapa de elaboracion ya que en la mayoria de los casos no
se presenta etapa de evaluacion de la idea, estos emprendedores no utilizan técnicas de

evaluacion y para los casos que la llevan a cabo es un proceso totalmente informal
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donde predomina la interaccidon con otras personas con el objetivo de hacer consultas
sobre la idea formulada y no el empleo de técnicas de evaluacion como planes de
negocio, estudios de mercado, célculo de la tasa interna de retorno, estimacion de ventas

y costos, estimacion del ingreso personal esperado.

Al analizar la forma en que los emprendedores costarricenses identifican las
oportunidades encontramos que en la fase de preparacion los determinantes que ejercen
mayor influencia son el conocimiento previo y la experiencia laboral previa, salvo en
los casos de Virtual Works e Inbiosa, que en su proceso no influye el determinante
experiencia laboral previa. Anteriormente se ha mencionado como la identificacion de
oportunidades suelen ser percibidas por las personas en el entorno de sus conocimientos

adquiridos ya sea por la educacion formal o bien por la experiencia laboral.

Seguida de la etapa de preparacion se encuentra la fase de incubacion en ella influye
principalmente el deseo de independencia, la necesidad de logro, self efficacy y Ia
propension al riesgo. Luego se presenta la etapa de identificacion aqui los principales
determinantes son la alerta emprendedora, la experiencia laboral y las redes sociales. En la
mayoria de los casos la presencia de estos tres elementos son los que hacen posible la
identificacion de la oportunidad de negocio. Ahora bien, después de estas fases pareciera
que lo mas dado es continuar a la fase de elaboracion sin previa evaluacion. Durante la fase
de elaboracion los principales determinantes encontrados son las redes sociales, la
experiencia laboral y el conocimiento previo. Estos tres factores son los que hacen posible
formular la idea, perfeccionarla y planificar e iniciar con el proceso de creacion de la
empresa. Cabe destacar que en los casos de Interdesa, Virtual Works, Vitro Plant y SCM
Metrologia esta etapa tiene una duracion igual y superior a los seis meses, lo que coincide
con Csikszentmihalyi (1996) quien argumenta que esta etapa es generalmente la mas dificil
y la que mas tiempo consume de todo el proceso. Para los casos que presentan un proceso
completo, que incluye la etapa de evaluacion, las redes sociales y el self efficacy se

muestran como los aspectos mas influyentes.

Como resultado, se aporta un proceso que representa la dinamica de los determinantes
claves en cada una de las etapas del proceso. La presencia de los diferentes factores
educacion formal, experiencia laboral previa, redes sociales y aspectos motivacionales hace
posible llevar a cabo cada una de las etapas del proceso y con ello avanzar hasta alcanzar la

identificacion de una oportunidad de negocio. La secuencia presentada tiene como primera
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etapa la preparacion, seguida por incubacion y luego identificacion. Posteriormente se
presenta la etapa de elaboracion, segin los resultados la mayoria de los emprendedores no
transitan la fase de evaluacion de tal manera que la secuencia corresponde directamente a la

etapa de elaboracion. A continuacion se presenta el proceso antes mencionado:

Figura 8. Modelo dinamico del proceso de identificacion de oportunidades.
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a 4
Elaboracion
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Fuente: Elaboracion propia a partir del proceso planteado por Hills, Shrader, Lumpink (1999).
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Este trabajo de tesis tuvo como objetivo principal aportar evidencia empirica sobre el
proceso que transitan los emprendedores en la identificacion de oportunidades de negocio.
También tuvo por objetivo identificar y describir los principales factores o determinantes
que influyen en dicho proceso. Se previo a su vez que los resultados obtenidos puedan ser
utiles para académicos interesados en el tema de creacion de empresas, personas que deseen
iniciarse en esta disciplina y en particular para el caso de Costa Rica donde los trabajos
empiricos en estos temas son aun escasos. A los efectos de alcanzar una comprension
profunda sobre el proceso de identificacion de oportunidades y los factores que ejercen
influencia se llevo a cabo un estudio de nueve casos de emprendimientos costarricenses de

base universitaria. La investigacion empirica permitié obtener las siguientes conclusiones:

1. La identificacion de oportunidad no es producto ni de actos espontaneos ni de

investigaciones deliberadas, es producto de la trayectoria de vida del emprendedor.

En lo que respecta al proceso de identificacion de la oportunidad, el analisis de los
resultados nos demuestra que una oportunidad empresarial es un fenémeno complejo. El
estudio de los casos nos lleva a plantear que las oportunidades empresariales describen un
fenomeno que empieza siendo indeterminado y se vuelve mds preciso conforme se
desarrolla a través del tiempo e interacciona con diferentes factores. Se pudo verificar
ademas que los emprendedores recorrieron las distintas etapas planteadas por Graham
Wallas (1926) en su modelo de proceso (preparacion, incubacion e identificacion), asi como
la etapa de elaboracion planteada por los autores Kao (1989) y Csikszentmihalyi (1996).
Salvo la ejecucion de la etapa de evaluacion, ya que la mayoria de los casos parece
brincarse esta etapa, es decir, no realizan consideraciones previas sobre la viabilidad de la

idea de negocio, van directo a la elaboracion.

Durante la etapa de preparacion los factores que ejercen mayor influencia son el
conocimiento previo y la experiencia laboral previa. En la etapa de incubacion aspectos
relacionados con las motivaciones son los que influyen, cabe destacar el deseo de
independencia, self efficacy y propension al riesgo. Durante la etapa de identificacion las
redes sociales del emprendedor, la alerta emprendedora y la experiencia laboral previa son
los aspectos que vienen a determinar dicho reconocimiento. Finalmente en la etapa de
elaboracion el conocimiento previo, la experiencia laboral previa y las redes sociales son las

que hacen posible el desarrollo de la idea de negocio.

1R7



CAPITULO 4 Conclusiones v recomendaciones del estudio

Se puede concluir que la identificacion de una oportunidad es el resultado de la union de
varios factores, entre ellos la presencia de alerta emprendedora y comportamiento de
exploracion, pero éstos elementos por si mismos no hacen posible la identificacion de una
oportunidad. El reconocimiento de una oportunidad requiere la unién de experiencia, “know

how” y contactos.

2. Los factores que sobresalen en el proceso de identificacién de oportunidades son el

conocimiento previo, la experiencia laboral previa vy las redes sociales del

emprendedor.

Se puede concluir que el conocimiento adquirido de la educacion formal proporciona una
mayor capacidad para detectar y fabricar oportunidades de negocio. Los resultados de esta
investigacion evidencian como los emprendedores descubren oportunidades en el area de su
formacion profesional. Lo que permite confirmar el planteo de Shane (2000) ya que los
emprendedores descubren oportunidades porque el conocimiento previo acciona el
reconocimiento del valor de la nueva informacién. El conocimiento especializado, los
cursos y capacitaciones adicionales a su formacion profesional contribuyen a que el
individuo ampli¢ su conocimiento y con ello aumentar las posibilidades de relacionar
ese conocimiento con potenciales oportunidades emprendedoras, tal y como lo

menciona Cohen y Levinthal (1990).

En cuanto a la experiencia laboral previa se puede concluir que esta es fuente de ideas de
negocio asi como de contactos y recursos que hacen posible la explotacion de Ia
oportunidad identificada. Contribuye al proceso de generacion de la oportunidad a través de
redes sociales mas amplias y hace posible el acceso a informacion clave para la generacion
de una idea de negocio. Un rol activo en el mercado laboral facilita la identificacion de
necesidades insatisfechas y problemas de los consumidores. Ademas constituye fuente de
financiamiento interna para los potenciales emprendedores, que a través de sus ahorros
personales logran invertir en el desarrollo de una idea de negocio. Por otra parte los
resultados evidencian como los emprendedores de base universitaria tienen la capacidad de
organizarse y alcanzar una disciplina de trabajo que permite el desarrollo de varios roles a la
vez, rol de emprendedor y rol de empleado. Es visto como la estrategia de estos

emprendedores es iniciar el emprendimiento conservando sus trabajos actuales.
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También se observo que los contactos sociales permiten transformar la oportunidad en
la creaciéon de un nuevo negocio, los vinculos sociales facilitan la adquisicion de
recursos para llevar a cabo la explotacion de la oportunidad. Ademas los casos
analizados demuestran como la interaccién con otras personas (clientes, estudiantes,
profesores) actian como avisos o sefiales para la identificacion de una oportunidad.
También permite confirmar como los vinculos débiles (conocidos ocasionales) son
fuente de nueva informacidn. El trabajo realizado nos permite comprender cémo los
emprendedores hacen uso de las estructuras sociales y como una composicion heterogénea
de la red (amigos de diferentes ocupaciones, otros empresarios, personas del ambito
financiero, bancario, universitario) contribuye a la obtencion de informacion y recursos que

facilitan tanto la generacion de la idea como el desarrollo de la oportunidad de negocio.

En linea con lo anterior pareciera que una combinacion de redes personales (familiares y
amigos), comerciales (de negocios) e institucionales (gobierno, entidades de apoyo,
universidades, bancos) constituyen para los individuos una forma de estar mas expuesto a
nueva informaciéon y por tanto, a percibir oportunidades emprendedoras. Las
oportunidades son en parte resultado de la diferencia estructural de la red en la que los

potenciales emprendedores estan involucrados.
La investigacion realizada demuestra que la interaccion del emprendedor con los
diferentes factores antes mencionados hace posible tanto la generacion de la idea asi

como el desarrollo y explotacion de la oportunidad identificada.

3. La motivacion que impulsa al individuo a tomar la decisién de emprender define el

tipo de oportunidad de negocio identificada.

La investigacion realizada permitio analizar como la motivacion influencia el tipo de
oportunidad identificada. La relacion existente entre el deseo de realizacion profesional y la
generacion de una idea de negocio basada en los conocimientos y experiencias del
empresario permiten verificar lo anterior. También el deseo de brindar un mejor servicio o
contribuir con la sociedad se relaciona con la identificacion de una oportunidad que parte de
los problemas de los consumidores o usuarios. Los intereses del emprendedor determinan

en buena parte el area en que dicha oportunidad puede ser identificada.
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Por otra parte, se puede concluir que los emprendedores de base universitaria identifican
oportunidades que suponen una diferenciacion del producto o servicio con respecto a la
oferta de competidores. Tienen una tendencia a percibir oportunidades de negocio cuyo
potencial consiste en servir determinados mercados o clientes de una forma diferente y

superior a la presente.

4. La universidad cumple un rol importante en el desarrollo de capacidades

emprendedoras y fomento a la cultura emprendedora.

El estudio de casos nos demuestra que la universidad cumple un rol importante en la
generacion de ideas de negocio. A través de los diferentes programas que se generan en
torno al espiritu emprendedor (ferias de ideas de negocios, concurso de emprendedores) se
fomenta la cultura emprendedora y con ello la participacion de estudiantes en proyectos que
conducen al desarrollo de una idea de negocio y a la posibilidad de crear una empresa.

Transmitiendo de esta forma que la carrera empresarial es posible y deseable.

La universidad estimula el desarrollo de capacidades claves para un emprendimiento. Los
cursos de carrera fomentan a lo largo del desarrollo profesional proyectos que requieren
trabajo en equipo, capacidad de autoaprendizaje y empleo de técnicas de investigacion.
Impulsa el desarrollo de proyectos innovadores, novedosos de tal manera que estimula a
que el estudiante recurra al contacto con ferias comerciales, exposiciones, busquedas por
Internet con el objetivo de alcanzar innovaciones radicales. Lo anterior constituye una
forma de posicionar la idea de emprendedor con rol innovador tal y como lo define
Schumpeter (1934). Impulsar este concepto de emprendedor en lugar de emprendedor
por imitacion, constituye una forma de enriquecer y diversificar la estructura productiva

de una sociedad.

Las competencias que desarrolla el estudiante a través de su pasaje por la universidad
facilitan segun los resultados de este estudio, constituir grupos de emprendedores con
conocimientos complementarios. Su aporte influye en el desarrollo y explotacion de la
oportunidad de negocio identificada. La universidad favorece el intercambio de informacion
y la articulaciéon con otros actores importantes. Los contactos generados con profesores
constituyen un espacio de consulta importante para el desarrollo de la idea de negocio.
Proporciona ademds recursos que hacen posible el desarrollo de la idea, el acceso a

tecnologia y acceso a laboratorios especializados son ejemplo de ello.
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La investigacion realizada también permitié analizar que la universidad promueve el
contacto del estudiante con el mundo empresarial. Las pasantias o practica profesional
fomentan un aprendizaje experimental importante. El andlisis de estos casos refleja que el
trabajo previo y la experiencia de la practica profesional tienen un papel fundamental en la
captacion de informacidn para la generacion de ideas de negocio. Este aspecto debe ser
reconocido por el sistema educativo para que continiie promoviendo este tipo de iniciativas
¢ impulse el desarrollo de investigaciones que requieran el contacto con empresas de

diferentes sectores.

En consecuencia, el papel clave que juega la universidad en la construccion de equipos de
trabajo, experiencia laboral, redes de contactos con otros colegas y profesionales, son
aspectos que deben ser priorizados en los esfuerzos que encara para promover el nacimiento

de emprendedores y empresas.

En sintesis, los resultados de la investigacion han permitido avanzar en la obtencion de
respuestas frente a los interrogantes originalmente planteados. Desde un punto de vista
teorico las conclusiones del estudio tienden a reconocer la contribucion del proceso de
identificacion de oportunidades realizado por Graham Wallas (1926) y Kao (1989) y adopta
una perspectiva dindmica en el sentido que reconoce la importancia de otros factores que
tanto a nivel individual, interpersonal y social ejercen influencia. Asimismo reconoce el
papel fundamental que tiene la universidad en la promocion de programas sobre desarrollo

emprendedor.

Si bien los resultados de esta investigacion no son representativos, pueden ser de gran
utilidad. Como se mencioné anteriormente, los resultados obtenidos pueden ampliar los
conocimientos en el area de creacion de empresas y desarrollo emprendedor, siendo de
utilidad para docentes, investigadores y personas que tienen a su cargo la responsabilidad de
desarrollar programas que fomenten la cultura emprendedora. Asimismo este trabajo ha
abierto varios interrogantes que marcan la necesidad de futuras investigaciones sobre el

tema. Algunos de estos interrogantes son los siguientes:

» (Coémo puede la etapa de evaluacion influenciar o no el desarrollo de la idea de

negocio cuando existe un fuerte sentido de factibilidad por parte del emprendedor?
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» (Existen diferencias en el desempefio de las empresas que durante su proceso de
identificacion de oportunidades realizaron una validacion formal de la oportunidad
de negocio identificada, con respecto a aquellas que realizaron una validacion

informal o que del todo no llevaron a cabo la fase de validacion de la idea?

» (Como incide el tipo de oportunidad en el desempefio?

» (Coémo incide el proceso de aprendizaje en los primeros anos de vida de la empresa

sobre la oportunidad individualmente identificada?

Acorde a las conclusiones del estudio, se presentan seguidamente algunas recomendaciones
que estan orientadas a promover el espiritu empresarial y generacion de ideas de negocio en

el ambito costarricense.

» Es visto como las redes sociales del emprendedor constituye uno de los
principales factores que influyen en el proceso de identificacion de
oportunidades emprendedoras. En este sentido la formacion de redes personales,
si bien es un campo mas de tipo personal, puede ser inducido por el sistema
educativo. Ya se observo que el sistema educativo puede fomentar el trabajo en
equipo, la universidad constituye un medio para fomentar la adquisicion de
capacidades y motivaciones empresariales. De tal manera que el sistema
educativo debe enfocar mas su accionar hacia el espiritu emprendedor. Desde la
educacion primaria hasta la universidad, el sistema podria proporcionar no sélo
conocimientos técnicos (planes de negocio) sino actitudes y vocaciones. Existen
experiencias internacionales (Junior Achievement) que se enfatizan en transmitir
actitudes y valores propios de un emprendedor desde cada uno de los contextos
en los que una persona actua, desde el ambito personal y familiar hasta el
nacional y mundial. Estos programas educativos estan dirigidos a alumnos de 5 a
21 afos, donde la formacidn inicial procura ensefiar a identificar una meta y
elaborar un plan para alcanzarla, a reconocer la importancia del trabajo en
equipo, el valor del ahorro y la perseverancia, asi como programas de simulacion
sobre decisiones empresariales. Experiencias que pueden ser estudiadas y

adaptadas a la realidad costarricense.
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» La experiencia laboral es otro de los factores de mayor peso para la
identificacion de oportunidades de negocio. En este sentido, la universidad debe
promover y fortalecer iniciativas que permitan poner en contacto al estudiante
con el mundo empresarial. Desde las pasantias hasta los proyectos universitarios
son formas de encaminar a que el estudiante entre en contacto con iniciativas
empresariales. Es visto como las visitas a exposiciones sobre diferentes sectores
de actividad pueden constituir fuente para la generacion de ideas de negocio. De
tal manera que promover el contacto con actividades como la Expo Industria
realizada por la Camara de Industrias de Costa Rica, constituye una forma de
acercar al estudiante a la realidad empresarial, ampliar sus conocimientos,
posibilitar el contacto con otros actores y en definitiva propiciar la generacion de

ideas de negocio.

» Por otra parte, ya se aprecid como el programa desarrollo emprendedor tiene un
efecto positivo tanto para transmitir la idea de que la carrera empresarial es
deseable asi como para la generacion de ideas de negocio. Por tanto, se
considera conveniente incorporar este curso como parte del programa de estudio
de las carreras de ingenieria, biotecnologia y administracion de empresas y

propiciar que la conformacion de los grupos del programa sea interdisciplinaria.

» Al analizar el rol que cumple la universidad como modelo de rol y desarrollador
de capacidades emprendedoras, se considera la modalidad de spin off
universitario como alternativa para la explotacion de nuevas oportunidades de
negocio. Pensado en la posibilidad de creacion de empresas que involucren
directamente estudiantes, profesores e investigadores de la universidad, haciendo
compatible, al menos durante algiin tiempo, la funcién y el cargo de profesor o
investigador universitario con la de empresario y promotor de una empresa. Esto
en alguna medida permitiria un Optimo aprovechamiento del espiritu
emprendedor, asi como la posibilidad de que el personal investigador que
detecta una oportunidad de explotacion comercial ya sea de una innovacion
tecnologica u otra, surgidas en el laboratorio o centro de investigacion puedan
llevarse a cabo aprovechando el conocimiento técnico de alto nivel, comparable

y muchas veces superior al que tienen las personas que trabajan en los
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laboratorios de I+D de empresas ya establecidas. Accionar que puede llevarse a

cabo en el Instituto Tecnologico de Costa Rica.
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ANEXO: Pauta guia para entrevista con emprendedores y productos de Vitro Plant.

ANEXO N° 1

Pauta Guia para Entrevistas con Emprendedores

Ficha del Caso

Empresa:

Nombre del Fundador:

Afo de Inicio de la empresa:

Ubicacion:

Estudios realizados por el
fundador:

Numero de empleados:

Afos de operacion:

El Emprendedor

1. ;Cuando comenzd a pensar en ser empresario? ;jPor qué? ;Qué edad tenia?

2. (Qué aspectos le motivaron para convertirse en emprendedor? (ser su propio
jefe, realizacion personal, necesidad de logro, deseo de independencia, mejor
ingreso, modelos de rol, conocer algun emprendedor).

3. (Cuando tomo la decision de convertirse en empresario, consider6 la misma una
tarea riesgosa? ;Por qué? ;Qué factores que incluyen en la consideracion de la
misma como riesgosa?

4. (Cuando decidi6 formar la empresa? (En que afio?, ;Qué edad tenia? Edad:
Actual, ;Cuando inicio la empresa, cuando se le ocurrio la idea?

5. ¢(Qué estudios formales ha realizado? Capacitaciones cursos adicionales,
(Cuando? ;Donde?, ;sobre qué?

6. (Alguna experiencia laboral previa a esta empresa? (En qué tipo Pyme,
Multinacional, Institucion Publica), ;Sector similar o relacionado con la presente
empresa?, ;Qué funcion desempenaba en la empresa? ;Funcidon similar?
(Diferente a la empresa previa? (Todas las experiencias).

7. (Ha iniciado alguna empresa anteriormente?

8. (Tiene equipo?, ;Coémo se formo6? ;Donde se conocieron? ;jHace cudnto?,

(Tienen experiencia previa? ;Qué estudios tienen? ;Qué edad tienen?
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9. (Qué rol cumple cada miembro del equipo al inicio y en la actualidad? Nivel de

participacion en todo el proceso.

Caracteristicas de la empresa

1. ;Qué tipo de productos / servicios comercializa su empresa? ;Los mismos desde
el inicio de la empresa o cambiaron? Si han cambiado ;Por qué? ;qué aspecto
hizo que los mismos cambiaran?

2. (Cuantos ocupados aproximadamente tiene en la actualidad? ;Cudantos al inici6?

3. (Qué cantidad de clientes cuenta la empresa en la actualidad? ;Cudntos clientes
importantes tienen? ;Qué tipo de clientes? ;Cudntos clientes en el primer afio?

4. (Ha realizado exportaciones? (Si/ No)

a. (Exportaciones continuas u ocasionales? ;Cuando? ;Dénde?

b. (Piensa realizarlas en el corto plazo? (Si, No, ;Por qué?)

Identificacion de la idea

1. Me podria describir los pasos o cronologia del nacimiento de la idea de negocio,
desde que no habia una idea hasta el segundo afio de vida de la empresa.

a. (Cuando no tenia ninguna idea, qué hecho motivé a pasar de no tener
una idea en la cabeza a obtener una? ;Qué aspectos motivaron a generar
nuevas ideas? ;Surgieron varias ideas? ;O fue s6lo una?

b. ¢Cuéndo surgieron varias ideas, realizaron alguna preseleccion de ideas?,
en base a qué criterios realizaron dicha eleccion.

c. ¢Qué pasos siguieron para darle forma a la idea? ;Como fue el proceso
de perfeccionamiento y elaboracion de la idea actual?

d. ¢Qué tipo de modificaciones tuvo la idea para poder incorporar la misma
en el mercado?, ;se dieron varias modificaciones? ;Qué tuvieron que
modificar especificamente? Al entrar en contacto con los clientes
surgieron nuevas modificaciones? ;Cudles?. Porqué tuvieron que realizar
dichas modificaciones, ;qué aspectos incidieron para tener que llevar a

cabo dichos cambios?
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10.

11

e. (Cudnto tiempo requirid para obtener la primera idea de negocio? Y
(cuanto tiempo durd el proceso de perfeccionamiento, para obtener la
actual empresa?

(Cuando surgio la idea del negocio? (La idea seguida del negocio, o indagd para
identificar la idea).

(Cual es la necesidad o problema que satisface esta idea de negocio?

(De qué manera se dio la identificacion de la oportunidad?

a. Fue a través de conversaciones con otros emprendedores, amigos,
profesores, con gente en general?

b. A través de su experiencia previa?, ;Cual experiencia especificamente?
(Qué aportes obtuvo de la experiencia?

c. Otros medios de busqueda de informacion? Internet, revistas,
publicaciones, ferias cientificas.

d. ¢(La participaciéon en ferias de ideas de negocio, Cursos de
emprendedores colabor6 con la identificacion?

e. ¢Se inspird en otros negocios para formular esta idea de negocio? En
Costa Rica?, Otros naciones? (Existia esta idea de negocio)

(La idea identificada fue la que origind el negocio? (La idea original es el
negocio actual? ;Desde el primer momento la idea del negocio se visualizo
como algo viable? ;Tuvo dudas?

(La identificacion de la oportunidad fue individual o en conjunto con otros
miembros?

(Con cuantas personas habl6 sobre esta idea de negocio?

(De estas personas cudles son los cinco més importantes? ;A quiénes
identifica?, ;Qué tipo de vinculo tenia/ tiene, donde y hace cuanto los conocié?,
(En qué trabajaban? ;Dénde vivian?, pertenecian a una clase social similar?
(Cual ha sido la contribucion de instituciones o programas para la identificacion
del negocio? ;Cuadles instituciones / programas?, ;Qué le aportaron?

(Qué tanto aportd el conocimiento previo en la formulacion de la idea? Qué
aspectos especificos de los estudios realizados aportaron para lograr la

identificacion? (Escuela, Universidad, cursos adicionales)

. (El area en la que usted reside aportd algo al proceso de identificacion?

(Considera usted que esta idea de negocio puede ser aplicada en otra

1RA



localidad?(servicios disponibles, acceso a universidades, centros de

investigacion).

Validacion / Evaluacién de la Idea.

10.

11.
12.

(Cuanto tiempo tard6 entre la identificacion de la idea hasta considerar la misma
una oportunidad de negocio? ;De qué dependid ese tiempo?

(Con quiénes evaluo la idea? (Instituciones, amigos, familia)

(Qué aspectos le indicaron que la idea era una oportunidad de negocio? Tamano
del mercado, Tipo del producto.

(Con qué informacion contaba sobre el mercado, clientes, tecnologia,
competidores, productos similares?

(Donde consiguid dicha informacion? ;Como la consiguié?

(Cuantas personas le ayudaron en el proceso de evaluar la idea de negocio?

(De estas personas cudles son los cinco més importantes? ;A quiénes
identifica?, ;Qué tipo de vinculo tenia/ tiene, donde y hace cuanto los conocié?,
(En qué trabajaban? ;Dénde vivian?, pertenecian a una clase social similar?
(Utilizoé herramientas para evaluar la idea? (TIR, VAN, Plan de negocios,
comparacion de ingresos y costos, Investigacion de mercados). ;Evaluo el
posible éxito que podria tener en un determinado segmento de mercado?

(Como contribuyeron los programas e instituciones sobre la evaluacion de la
idea? ;Qué programas? ;Qué aporte obtuvo de los mismos?

(Que limitaciones o dificultades encontrd en este proceso de identificacion y
evaluacion?, ;Qué errores considera que cometid en el proceso de identificacion
y evaluacion de la idea? ;Cudles corregiria?, ;Qué tipo de asistencia técnica le
hubiera sido particularmente util en la etapa de evaluacion de la idea?

(Realizo modificaciones a la idea original? ;Qué tipo? Y ;Por qué?

(Como busca y evaltia nuevos productos y nuevos mercados en la actualidad?
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ANEXO N°2.
Productos de Vitro Plant

Plantas de café y orquidea In Vitro

Los productos de esta empresa consisten en la presentacion de plantas individuales de
café¢ (Coffee arabica) y diferentes especies de orquidea in Vitro en viales de vidrio,
colocados en un empaque tipo “clamshell” transparente que permite la visualizacion

total del vial y de las plantas, pues estan cultivadas en un medio transparente y estéril.

El empaque contiene una tarjeta en cuyo lado frontal se describe el producto y sus
posibles usos, ademas contiene una fotografia del fruto de café o de la flor de la especie
de orquidea contenida en el vial. En la parte dorsal de la tarjeta aparecen el nombre y las

instrucciones para el cuidado y transplante de la planta.

Vitro Plant ofrece también frascos tipo gerber (hobby flasks) que contienen de 6 a 8

plantas de orquidea de una misma especie.

Café en vial Orquidea en Vial

‘ lca coffee plantations.

Neafetales de Cos
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