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Cada cierto nimero de anos pareciera que nos viene una
fiebre emprendedora. Desde los dias del salitre a fines del
siglo XIX a la fruta de exportacion en la década de los ‘80,0 a
los delirios de las empresas punto com a fines de los '90, los
ciclos de emprendimiento han sido una constante en nuestra
historia. Hoy, empezando la segunda década del siglo XXI, vemos
nuevamente que el emprendimiento, ese impulso por creary
liderar nuevos proyectos y empresas, vuelve a tomar fuerza.
Sin embargo, creo que esta vez no sera una fiebre pasajera,
sino una tendencia de largo plazo, mucho mas de fondo y
menos especulativa. Esta ola viene asociada a cuatro fuerzas
de cambio muy interesantes para el pais y la Corfo.

En primer lugar, la creacion de empresas ha crecido significa-
tivamente y en distintos grupos socioeconomicos, sugiriendo
que se comprende al emprendimiento No COMO una Via para
unos pocos elegidos o instruidos, sino como un camino valido
para que cualquier chileno o chilena pueda generar nuevos
Ingresos o usar sus talentos de manera independiente.

Una segunda fuerza interesante de observar, aunque atn timida,
es lairrupcion de los denominados emprendimientos sociales:
empresas que buscan resolver problemas relevantes para un
gran nimero de personas, generalmente de ingresos mas bajos
que estan fuera de los circuitos comerciales tradicionales, y
que al mismo tiempo buscan un retorno econdémico para sus
empleados y socios. Asi se aprovecha la fuerza del emprendi-
miento para resolver asuntos que tradicionalmente hubieran
sido asumidos por el Estado.

Una tercera fuerza se relaciona con la mejora dramatica en el
acceso a tecnologias para la creacion de productos y servicios
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globales: disminuyeron los tiempos en una fraccion de los que
tomaba hace algunos anos y a costos radicalmente menores.
Esto ha permitido la expansion sin precedentes de los espacios
de oportunidad y un cambio profundo en la manera de enfrentar
los riesgos asociados a un nuevo proyecto.

Finalmente, una cuarta fuerza es la generacion y difusion de
conocimiento asociado al estudio de casos de emprendimiento
en el mundo, y de los aspectos culturales de las regiones donde
hay una mayor actividad emprendedora. Este interés global
por comprender el “fendmeno emprendedor” ha permitido
la masificacion de la educacion para el emprendimiento y de
programas que refuerzan los llamados ecosistemas locales.

Esta es una lista muy personal de elementos y, sin duda, uno
puede agregar otros nuevos o que son parte de la linea base
del Chile de hoy: conexion global, libre comercio, aumento del
poder de compra, penetracion de la telefonia inteligente, etc.
Como sea, hoy existe en Chile un escenario favorable para el
emprendimiento.

La discusion que ofrece este libro, nace en este contexto y al
alero de una institucion que, al igual que la academia, gobier-
nos y organizaciones sociales, ha ido descubriendo el poder
del emprendimiento y de los emprendedores para generar e
impulsar cambios.

Los programas de emprendimiento de Corfo son variados y de
distinta data. La creacion de InnovaChile en el ano 2005, permitio
formalizar distintos programas de apoyo al emprendimiento con
alto potencial de crecimiento. El paso de distintas generaciones
de postulantes y la formacion de una comunidad mas grande
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de personas vinculadas a la creacion de empresas, permitio
iIr mejorando dia a dia estos programas. Esta administracion
ha puesto un claro énfasis en el apoyo al emprendimiento a
traves de la puesta en marcha de un nuevo capital semilla;
el SSAF; los ajustes a los fondos de garantias y de capital de
riesgo; la creacion de Start-Up Chile; y el area de Entorno para
el Emprendimiento en Corfo; ast como un conjunto de medidas
regulatorias. EL nimero total de postulaciones a los programas
de emprendimiento de Corfo ha aumentado desde 500 en el
ano 2009 a 6.500 en el 2013, demandando la creacion de una
nueva Gerencia de Emprendimiento que permitira consolidar
y reforzar los maltiples esfuerzos de la institucion.

Frente a este creciente interés y a la oportunidad para el pais
de aprovechar el talento a través de la creacion de nuevas
empresas, se hace fundamental también, avanzar en tener
mejores politicas pablicas para el apoyo a los emprendedores.
Este trabajo lleva a preguntas complejas, como si es necesario
apoyar a todos los emprendedores 0 solo a algunos; o si es
bueno para el pais que empleados productivos se conviertan
en emprendedores que puedan fallar; o si se debe apoyar a los
emprendedores durante todo el camino o solo al inicio. Estas
dudas nos exigen hacer un esfuerzo especial por comprender
como son nuestros emprendedores chilenos, sus dolores,
desafios, anhelos y, finalmente su impacto en nuestro pais

Este libro se construye sobre esa necesidad y sugiere una nueva
forma de comprenderlos: desde sus motivaciones, aspiraciones
y dificultades, a la complejidad de sus proyectos en términos de
sus productos y de sus mercados. A la luz de las cuatro fuerzas
de cambio descritas al comienzo, en un mundo con menores
costos de entrada y de mayor competencia, resulta fundamental

o
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para un emprendedor tener la capacidad de comprender y
descifrar la complejidad de este proceso.

Mas adn, para quienes creemos que el emprendimiento es una
expresion de libertad de as personas para desplegar sus talentos,
es fundamental que el Estado se oriente a permitir el logro de
es0s propositos. Son muchas las razones que pueden hacer fallar
a una nueva empresa o proyecto y que en opinion de los empren-
dedores entrevistados para este libro sea el Estado una de esas
razones, debe llevarnos a cuestionar la vocacion y practicas de
muchas de nuestras organizaciones de gobierno. Si emprender
es un acto de libertad, nuestro Estado debe hacer todo por lograr
las condiciones que permitan a las personas ejercer ese derecho.

Como reflexion final, este libro nacid también como un em-
prendimiento: surgio del trabajo colaborativo entre la Gerencia
de Estrategia y Estudios y la Gerencia de Emprendimiento,
en la basqueda de un marco conceptual que nos permitiera
sintonizar nuestro trabajo con las necesidades de los miles de
emprendedores que interactdan con la Corfo. Este libro es un
aporte valioso a la discusion mas profunda sobre el empren-
dimiento, su rol en nuestro desarrollo y también al disefio de
nuevas y mejores politicas pablicas. Como toda contribucion
Intelectual, también abre preguntas que como pais deberemos
Ir descubriendo en el camino. Aligual que los emprendimientos
Mas exitosos, nuestras politicas publicas deberan ir resolviendo
desafios cada vez mas complejos.

CRISTOBAL UNDURRAGA
Coordinador General Afio de la Innovacion
Ex Gerente de Emprendimiento, Corfo
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Nosotros, los hacedores de politicas publicas,
sabemos poco (0 no sabemos lo suficiente)
de los emprendedores y sus necesidades.



¢Por qué es tan importante apoyar la generacion y
desarrollo de actividades emprendedoras? ;Por qué el
emprendimiento es considerado un importante “‘caballo de
batalla” en la arena socioeconomica? ;Son los emprendi-
mientos mas generadores de empleo que las empresas ya
establecidas? ;Es el emprendimiento realmente un “atajo”
para “surgir” o lograr escalar en ambitos sociales y eco-
nomicos? ¢Cuales son las verdaderas necesidades de los
emprendedores? ;Enfrentan todos las mismas dificultades?
Estas son algunas de las preguntas que surgen cuando ha-
blamos de emprendimiento.

El presente libro tiene por objetivo ayudar a sistematizar
estas interrogantes y apuntar a un analisis de las mismas, a
partir de un trabajo bibliografico y de campo que nos permita

EMPRENDIMIENTO EN CHILE

entender mejor el contexto del emprendimiento en Chile. En
las proximas paginas presentaremos los principales beneficios
del emprendimiento, donde estamos hoy en esta materia y
qué nos falta para mejorar.

Comencemos analizando su impacto en el ambito econo-
mico. El emprendimiento es considerado, por muchos, el
motor del crecimiento al crear nuevos negocios, aumentar
los ingresos de las personas e intensificar la competencia.
A pesar de estas creencias, como se observa en la figura
1.1, la relacion entre la actividad emprendedora y el PIB
per capita no siempre es directa y positiva. De hecho, la
pendiente es negativa, aunque decreciente a medida que
aumenta el PIB per capita. Solo a partir de los US$ 35.000
la pendiente se trasforma en positiva’.

FIGURA N°1.1: Relacion entre actividad emprendedora y PIB per capita, 2012.
Fuente: Elaboracion propia en base a informacion del GEM, 2012 y estimacion del FMI
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CAPITULO1

Existen muchos estudios en los que se sostiene que las
diferencias en la relacion entre porcentaje de empren-
dimiento y PIB per capita obedece a la naturaleza de
los emprendimientos, ast como al grado de desarrollo
inicial de un pais, por ejemplo: Acs (2006), Acs y Varga
(2005), Sternberg y Wennekers (2005) y Wong, Ho y Autio
(2005). Ast, al descomponer el grafico anterior por tipo
de emprendimiento, observamos que la relacion del PIB

per capita con emprendimientos por necesidad, esto es,
emprendimientos realizados por personas que no perciben
otra opcion para obtener ingresos, es siempre negativa
(ver figura 1.2.a), mientras que la relacion entre el PIB per
capitay los emprendimientos asociados a oportunidades
no explotadas en el mercado (ver figura 1.2.b), si bien es
negativa en un principio, se hace positiva a medida que
los paises superan los US$35.000 de ingreso per capita.

FIGURA N°1.2.a: Relacion entre actividad emprendedora por Necesidad y PIB per capita, 2012.
Fuente: Elaboracion propia en base a informacion del GEM, 2012 y estimacion del FMI
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FIGURA N°1.2.b: Relacion entre actividad emprendedora por Oportunidad y PIB per capita, 2012.
Fuente: Elaboracion propia en base a informacion del GEM, 2012 y estimacion del FMI
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Este analisis es coherente, en cierta medida, con los ha-
llazgos de Acs y Varga (2005), quienes al analizar 11 paises,
concluyen que el emprendimiento por necesidad no afecta
el crecimiento economico, mientras que el emprendimiento
por oportunidad tendria efectos positivos y significativos.
De esta manera, podriamos establecer que, si el objetivo es
el crecimiento economico, el Estado deberia concentrarse
mas en promover emprendimientos por oportunidad que
por necesidad.

Profundizando el tema del crecimiento, de acuerdo al modelo
teorico planteado por The Global Entrepreneurship Monitor
(GEM),? existirian tres formas de crecer por parte de las
economias: (1) en base a recursos naturales; (2) en base a
eficiencia y (3) en base a innovacion.

Las economias basadas en recursos naturales son aquellas
que cumplen con los requisitos basicos para sostener el em-
prendimiento, pero no necesariamente facilitan la creacion
de negocios que generen mayor valor agregado y mayor
competencia con otros mercados. Las economias basadas en
eficiencia, como Chile, son aquellas que buscan los sectores
donde se registran las principales economias de escala,
reasignando sus recursos y compitiendo con otros paises
a través de menores costos de produccion. Finalmente, las
economias basadas en innovacion son aquellas donde las
actividades de investigacion y desarrollo son cada vez mas
relevantes y los emprendimientos basados en el uso intensivo
del conocimiento pasan a ser los protagonistas.

Si bien la clasificacion de economias del GEM esta fuerte-
mente relacionada con el PIB per capita de los paises, esto
no implica que solo habra emprendimientos innovadores en
la medida que superemos la barrera de los US$35.000 per
capita, sino mas bien que para salir de nuestro estado actual,
se requiere incentivar la creacion de empredimientos por
oportunidad, y, al mismo tiempo, mejorar las condiciones
de entorno que fomentan las actividades basadas en el uso
intensivo del conocimiento.

y Babson College. Actualmente esta encabezado por un consorcio
académico que cuenta con la participacion de mas de 60 paises,
incluido Chile, cuyas economias representan el 74% de la poblacion
y el 87% del ingreso mundial. http://www.gemconsortium.org/Data.
El modelo GEM considera que el emprendimiento esta compuesto
por (1) actitudes, (2) actividades y (3) aspiraciones personales, las
cuales estan directa o indirectamente involucradas en la actividad
emprendedora.
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Asi, como el
emprendimiento es
Importante para el
crecimiento economico, la
literatura también senala
que éste puede ser visto
COMO un importante
mecanismo para
aumentar el empleo.

As1, como el emprendimiento puede ser importante para el
crecimiento economico, la literatura también sefala que
este puede ser visto COmMo un importante mecanismo para
aumentar el empleo. De acuerdo con el trabajo realizado por
Kane y Edwin (2010) sobre la economia estadounidense, la
generacion neta de empleo, entendida como la contratacion
menos el despido de empleados en cada periodo, se produce
principalmente por la creacion de nuevos negocios. Mas
aun, ellos demuestran que al aumentar la antigiiedad de la
empresa, disminuye la generacion neta de empleo.

Si bien la antigliedad de la empresa es importantisima en
la generacion neta de empleo, ese no es el Unico factor en
el largo plazo. El modelo del ciclo de vida de las empresas
propuesto por Jovanovic (1982), considera la existencia de
otros factores, que influyen en el patron de su ciclo de vida
y la consecuente generacion de empleo. La estructura de
la economia (grado de formalidad, tamafio de empresas,
competencia de los mercados, etc.), el tipo de bien o servicio
producido y ofrecido, los ciclos economicos, el capital social
del emprendedor y el capital humano disponible, son parte de
los factores que influyen en la estructura del emprendimiento
y la generacion de empleo en el largo plazo.



CAPITULO1

Segln datos del Servicio de Impuestos Internos (SI), las em-
presas chilenas formales son mas bien jovenes. De hecho, el
44% de ellas tiene cuatro o menos afos, porcentaje que se
eleva a 55% en el caso de las empresas micro y pequenas. En
un ejercicio similar al desarrollado por Kane y Edwin (2010),
pero realizado para Chile en el periodo 2006-2011 se en-
contro que si bien las empresas generadoras de empleo en
los primeros afos eran principalmente las empresas micro y
pequenfias, también eran ellas las principales destructoras a
medida que aumentan su antigliedad pues generan empleos
inestables. En esta fase, son las empresas mas grandes as
protagonistas de la generacion de empleo (Corfo, 2012b).

Como podemos observar en la figura 1.3, en las empresas
micro y sin ventas, los resultados negativos en la generacion
de empleo comienzan a registrarse en el segundo ano de
funcionamiento, mientras que los valores negativos para la
mediana empresa recién pueden apreciarse a partir del sép-
timo ano. Como vemos, en el caso de Chile, no solo importa
la antigliedad de la empresa, sino también la velocidad de
crecimiento en las ventas. Para que una empresa sea gene-
radora neta de empleo, debe aumentar sus ventas o tamafo
de empresa a medida que envejece.
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FIGURA N° 1.3: Creacion neta de empleo en el pertodo 2006-2011. Segln antigiedad y tamafo de empresa

Fuente: Elaboracion propia en base a informacion proporcionada por el Sl
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Por otro lado, la literatura también argumenta que el empren-
dimiento no solo afecta los resultados economicos, como el
crecimiento y el empleo, sino también otorga importantes
herramientas en otros ambitos, como la movilidad social v,
en el largo plazo, podria también generar mayor inclusion
social. Cabe mencionar que la movilidad social no se limita
simplemente a aumentar los ingresos, sino que también im-
plica otorgar voz y participacion en la sociedad, incrementar
capacidades, capital humano y social (Goel y Rishi, 2012). Enun
trabajo realizado por Tamvada (2009) para India, se demuestra
empiricamente que los individuos eligen el emprendimiento
a pesar de los bajos retornos, pues principalmente persiguen
otros objetivos, no pecuniarios.

Chile no es la excepcion. Segin la encuesta EME, que pregunta
por las ventajas de emprender versus trabajar como asalariado,
existirian dos variables pecuniarias: (1) el ganar mas dinero
como independiente y (2) el considerar que la persona es em-
prendedor solo porque no encuentra trabajo como asalariado.
En la figura 1.4 se observa que estas variables se ubican en el
altimo y séptimo lugar de las preferencias, respectivamente,
lo cual refuerza los resultados encontrados por Goel y Rishi
(2012) y Tamvada (2009).

Dada la influencia que tiene el emprendimiento en ambitos mas
alla de lo economico, es conveniente destacar la importancia
y necesidad de incentivar a los investigadores a continuar
estudiando las tematicas relativas al emprendimiento y la
movilidad social.

EMPRENDIMIENTO EN CHILE

Dada la influencia que
tiene el emprendimiento
en ambitos mas alla

de lo econdémico, es
conveniente destacar
la importancia y
necesidad de incentivar
a los investigadores a
continuar estudiando
las tematicas relativas
al emprendimiento y la
movilidad social.

FIGURA N° 1.4: Ventajas declaradas de emprender versus trabajar como asalariado.
Fuente: Elaboracion propia en base a Encuesta Longitudinal de Empresas 2011
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CAPITULO1

En nuestro pais, tanto la intencion como la accion empren-
dedora han aumentado considerablemente. De acuerdo con
el GEM, por ejemplo, mientras en 2005 el porcentaje de la
poblacion chilena con intenciones de emprender era solo

de 8,7%, la cifra casi se quintuplico en 2012, alcanzando el
43%. Un crecimiento no tan espectacular, pero igualmente
Importante, presenta la tasa de emprendimientos nacientes,
que se elevo de 11,1% a 23% enigual periodo (ver figura 1.5).

FIGURA N° 1.5: Porcentaje de poblacion adulta que tiene intencion de emprender o que esta emprendiendo.

Fuente: Elaboracion propia en base a data del GEM, 2005-2012
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En términos de percepcion (ver figura 1.6), si bien el porcentaje
de poblacion adulta que considera que tiene capacidades para
emprender disminuye en ocho puntos porcentuales durante
el periodo 2005-2012, la percepcion sobre las oportunidades
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aumenta considerablemente de 49% a 65%, alcanzando
valores muy superiores a la media mundial (42,36% en el afo
2012). El miedo al fracaso, en tanto, asociado a las posibles
consecuencias de emprender, disminuye cinco puntos.

FIGURA N° 1.6: Percepcion de poblacion adulta sobre emprendiendo.

Fuente: Elaboracion propia en base a data del GEM, 2005-2012
80

70
60
50
40

30

Porcentaje de poblacion

20

10

2005 2006 2007

Miedo al fracaso

2008

@ Oportunidades para emprender

14

2009 2010 2011

2012

@ Capacidades para emprender



Entre las razones que explicarian este importante
crecimiento estan los cambios en las condiciones
del entorno, asi como la percepcion respecto de las
oportunidades, habilidades y resultados de empren-
der. La figura 1.7 muestra los resultados del estudio
GEM para Chile, donde vemos que, de acuerdo a los
expertos, en 2005 solo la infraestructura comercial
y fisica se consideraba propicia para emprender
(puntaje mayor a 3 en una escalade 1 a5). En 2011,
en cambio, al menos 4 variables relacionadas con el
entorno emprendedor son evaluadas positivamente,
incluyendo las politicas pablicas.

FIGURA N° 1.7: Condiciones de entorno
Fuente: Elaboracion propia en base a data del GEM, 2005y 2011
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Ast, las politicas publicas, las normas sociales y culturales, y
lainfraestructura fisica y comercial, favorecen positivamente
la predisposicion y dinamica de los emprendimientos. De
acuerdo al GEM, estos ambitos estan también mejor evalua-
dos que en varias de las economias con niveles de ingresos
superiores al nacional.

De todas formas, es necesario sefalar que los emprendi-
mientos desarrollados en nuestro pais corresponden en
un alto porcentaje a emprendimientos con altas tasas de
mortalidad y un bajo aporte a la productividad y competi-
tividad nacional.
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De acuerdo a la Encuesta Longitudinal de Empresas (ELE) y la
Encuesta de Microemprendimiento (EME), ambas de 2009° en
Chile el 50% de los emprendimientos son desarrollados por
necesidades economicas derivadas de la imposibilidad de em-
plearse como asalariado (despedidos, incapaces de encontrar
empleo o personas que desean complementar el ingreso familiar)*.

caracterizar a los emprendedores y sus emprendimientos. La ELE
comprende a quienes se declaran duefios y socios gerentes en empresas
formales, mientras que la EME apunta a empleadores o trabajadores
por cuenta propia con negocios mayoritariamente informales.

4. Ver supuestos detras de este calculo en Corfo, 2012b.



CAPITULO1

Como hemos visto (hasta aca), el emprendimiento genera
beneficios econdmicos y también sociales, sin embargo, la
transicion de emprendimientos por necesidad a empren-
dimientos mas dinamicos no ha sido facil. A pesar de que
nuestro pais ha avanzado sustancialmente en el disefio e
implementacion de politicas publicas pro emprendimiento
en los dltimos 10 anos, esta tarea sigue siendo un desafio
mayor para la sociedad chilena en su conjunto.

Para continuar avanzando, el GEM sugiere principalmente
dos ambitos de trabajo o mejoras para Chile. El primero, en el
plano educacional, donde los indicadores del pais resultaron
inferiores al promedio de las demas economias consideradas.
En esto se sefala, en particular, la necesidad de mejorar la
incorporacion de la tematica de emprendimiento en la edu-
cacion primaria, secundaria y superior, y aumentar la cober-
tura educacional a nivel terciario. Como segundo desafio se
plantea la infraestructura comercial y legal, l[a regulacion de
mercados, la disponibilidad de recursos financieros (capital
de riesgo), la generacion de redes vy la transferencia de I+D.

Cabe mencionar que varias de las iniciativas sugeridas se han
venido llevando a cabo por distintos actores (pablicos y/o privados).

Amodo de ejemplo, el Programa de Corfo sobre Emprendimiento
Escolar (PAB), incorpora tematicas de emprendimiento en la
ensefianza basica, a travées de distintas metodologias. A nivel
de educacion superior, varias universidades ya han incorpora-
do el emprendimiento en sus mallas curriculares, a través de
talleres, proyectos y concursos, entre otras.

Hasta aquihemos revisado los principales beneficios del em-
prendimiento en el crecimiento econdmico, en el empleoy en
la movilidad social. También hemos analizado como estamos
en esta materia segun el GEM. Ahora corresponde preguntar
a los mismos emprendedores qué les falta, qué necesitan, y
cuales son asujuicio los factores y procesos que obstaculizan
el emprendimiento en nuestro pais.

En esta linea, Corfo (2012 a) realizd una serie de mesas de
trabajo en todas las regiones del pais para discutir la situacion
del emprendimiento y la innovacion en Chile, con especial
foco en la obtencion de los factores que podrian obstaculizar
estos desarrollos. La tabla 1.1, muestra los ambitos en que
fueron clasificadas las principales trabas, como resultados
de aproximadamente 1.000 observaciones en las 15 regiones
del pats.

Tabla N°1.1: Principales trabas en el pais para el emprendimiento e innovacion.

Fuente: Corfo (2012a)
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Al analizar las cifras a nivel nacional, nos encontramos con
que poco mas del 40% de las opiniones se relaciona con
ambitos que incumben al Estado (ver figura 1.8), lo que genera
una presion importante por conocer con mayor detalle qué
aspectos requieren mejoras prioritarias para reducir esta
percepcion y mejorar las condiciones que actualmente se
advierten como potenciales barreras para el emprendimiento
y la innovacion. A nivel regional, se mantiene la tendencia a
concentrar los reparos en el contexto del alcance del aparato
pUblico, destacandose entre ellos lo referente a la oferta pa-
blica o financiamiento publico para emprender (ver figura 1.9).
De este modo, destacan los siguientes ambitos de prioridad
para explorar soluciones:

+ Financiamiento pablico

+ Burocracia y complejidad de tramites

+ Normativa inapropiada

+ Condiciones de entorno

+ Caracteristicas y condiciones de capital humano y
+ Financiamiento privado.

Es necesario sefialar que se hanrealizado importantes avan-
ces en estas materias, como son: la nueva Ley de Quiebras,
iniciativa Empresa en un Dia, Chile Gestiona, entre otras®.

FIGURA N° 1.8: Distribucion Nacional de Reparos
Fuente: Corfo (2012a)
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5. Ver http://www.impulsocompetitivo.gob.cl
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A pesar de lo mucho que
se sabe de los beneficios
que acarrean los distintos
tipos de emprendimiento
para el empleo y
crecimiento econdmico de
los paises, estudios sobre
los factores y procesos que
lo facilitan/obstaculizan
NO SON tan comunes, en
especial en Chile.

16,5%



CAPITULO1

FIGURA N° 1.9: Distribucion de Reparos por Region
Fuente: Corfo (2012a)
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En este contexto general, sobre el emprendimiento en
Chile y a partir de los distintos trabajos realizados por la
Unidad de Estudios de Corfo, nace el presente libro, con la
finalidad de contribuir a mejorar el disefio de la politica
pUblica y especificamente para dar respuesta a la pregunta
que nos planteod el entonces gerente de emprendimiento,
Cristobal Undurraga, sobre ¢cuales son las necesidades de
los emprendedores?

Luego de una acuciosa busqueda de informacion en distintas
fuentes, incluyendo consultas a expertos en el tema como
José Ermesto Amoros, Gustavo Crespi, José Miguel Benavente,
German Echecopar y Hugo Kantis, confirmamos que no existe
informacion de primera fuente para responder esta simple
pero a la vez compleja pregunta. Decidimos entonces recurrir
a los mismos emprendedores y realizamos 31 entrevistas en
profundidad en las regiones Metropolitana y de Valparaiso.

Una vez finalizado este largo, aunque al mismo tiempo
gratificante proceso, nos dimos cuenta que no era facil
identificar las necesidades de nuestros entrevistados. De
esta forma, nace la propuesta de un modelo bidimensional
de segmentacion que permite clasificar y caracterizar a los
emprendedores a través de variables tanto del emprendedor
como de su emprendimiento. Este ejercicio nos permitio
acercarnos un poco mas a las necesidades de cada grupo.
Todo este proceso y los resultados de este son presentados
en los proximos capitulos de este libro.

Creemos que este libro puede ser de utilidad principalmente
para los hacedores de politicas piblicas, para las agencias
pUblicas y privadas que fomentan el emprendimiento, para os
académicos como material de consulta para sus estudiantes
y, en general, para todas aquellas personas interesadas en
el tema del emprendimiento.

A continuacion, se presenta un capitulo que introduce
conceptos esenciales para entender mejor la definicion de
emprendimiento. Sibien esta discusion es mas bien de ca-
racter tedrico, nos esforzamos en presentar esta informacion
de forma sencilla y esperamos que también entretenida.
El capitulo 3, presenta y explica la metodologia utilizada
y las ventajas del enfoque cualitativo que utilizamos, para
obtener un mejor acercamiento a las necesidades de los
emprendedores. El capitulo 4 expone el modelo bidimen-
sional de segmentacion que nos permitio hacer una mejor
mirada de los 31 emprendedores y sus emprendimientos,
presentando también 8 interesantes casos de nuestros
entrevistados que representan cada uno de los segmentos
encontrados a través del modelo. El capitulo 5 expone varios
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hallazgos que nacen de las entrevistas y como la politica
pUblica se relaciona con las problematicas que enfrentan
los emprendedores a lo largo de los tres primeros anos de
vida de sus emprendimientos. Finalmente, el Gltimo capitulo
presenta las conclusiones y algunas reflexiones.

Como dijimos anteriormente, esperamos que este trabajo
contribuya a aquellos interesados en el tema y especialmente
a los hacedores de politicas publicas pro emprendimiento.

Ahora los invitamos a leer este libro, que nos ha permitido
acercarnos un poco mas a nuestros emprendedores y enten-
der mejor (de primera fuente) sus verdaderas motivaciones,
problemas y necesidades.



ALGUNOS CONCEPTOS
SOBRE EMPRENDIMIENTO
PARA TENER EN CUENTA

Apreciamos que el emprendimiento se viene estudiando
desde hace mas de 200 anos, presentando diversos
conceptos y definiciones, las que dan cuenta
de su naturaleza multidimensional.
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El presente capitulo busca entregar un marco conceptual
para una mejor comprension de las principales definicionesy
teorias sobre emprendimiento. Se discute desde la definicion
de emprendedor y emprendimiento, hasta los principales fac-
tores que lo promueven e inhiben. Esta revision no pretende
ser una sintesis exhaustiva, sino mas bien busca plantear
las principales discusiones al respecto, y mostrar la riqueza
y diversidad de enfoques que actualmente caracterizan su
conceptualizacion y gutan su analisis.

2.1. ;Que significa ser emprendedor?

Muchos investigadores, pertenecientes a diversas areas del
conocimiento, se han planteado la tarea de definir el concepto
de emprendedor, sin embargo su naturaleza multidimensional
ha dificultado el alcance de un consenso y ha promovido la
necesidad de abordarlo desde distintas perspectivas, otor-
gandole asi un caracter multidisciplinario.

El concepto "emprendedor” tiene su origen en Francia y fue
utilizado por primera vez a principios del siglo XVI. No obs-
tante lo anterior, debieron transcurrir dos siglos para que
esta definicion se publicara oficialmente en el "Dictionnaire
Universel de Commerce»®. Su reconocimiento, por parte de
la lengua espafiola, es plasmado un par de anos mas tarde
en el "Diccionario de las Autoridades”, definiéndolo como:

“La persona que emprende y se determina a hacer y ejecutar,
con empeno, alguna operacion considerable y ardua”,

Al analizar esta definicion se puede advertir que ella involucra
un juicio sobre la personalidad del emprendedor, la naturaleza
de la accion y la estrategia utilizada.

Un siglo mas tarde, investigadores en el campo de la economia
(Say,1803; Mill, 1848 y Marshall, 1890) se apropian de este
término, modificandolo y popularizandolo en la academia. Es
asi como Say (1803) define a un emprendedor como:

“Un agente economico que une los principales factores pro-
ductivos, la tierra de uno, el trabajo de otro y el capital de
otro, para producir un producto. Con la venta del producto en
el mercado, paga la renta de la tierra, el salario y los intereses
del capital; y el remanente corresponden a sus ingresos. Asi,
el emprendedor traslada recursos econémicos desde un area
con baja productividad y retorno, a una de alta productividad
yretorno”.

""" Bruslons, 1. S, y Savary,P-L 1726).

El Diccionario de Autoridades fue publicado entre 1726y 1739y
es el primer diccionario de la lengua castellana editado por la Real
Academia Espanola.



CAPITULO 2

A diferencia de la definicion original, los economistas
ponen énfasis en el aumento de productividad que ge-
nera el emprendedor. Para los economistas clasicos, el
emprendedor agrega valor al ser el nexo entre los pro-
ductores (factores productivos) y el mercado, dejando
de lado las caracteristicas personales necesarias para
realizar dicha accion. Es interesante como una definicion
econdomica tan antigua plantea el emprendimiento como
un hecho de mercado, y relaciona conceptos tan presen-
tes en la actualidad como, por ejemplo, productividad y
agregacion de valor.

La conceptualizacion economica de emprendedor da un
nuevo giro con las reflexiones de Joseph Schumpeter (1928).
Elirrumpe con la definicion de innovacion, incorporando esta
altima en el concepto de emprendedor:

“Los emprendedores son los innovadores que rompen el
status quo en los procesos de bienes y servicios existentes,
para crear nuevos bienes y servicios”.

Para Schumpeter, l[as innovaciones de los emprendedores son
la fuerza que impulsa el crecimiento economico, “el hecho
esencial del capitalismo”, y donde el emprendedor se cons-
tituye como protagonista central. En este contexto, todos los
innovadores son emprendedores, pero no necesariamente
todos los emprendedores son innovadores, pues existen
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emprendedores que solo se orientan a la comercializacion
de productos y/o servicios ya existentes.

La corriente conceptual Schumpeteriana, sobre emprendimien-
to, se focaliza en la innovacion, no como un fin en st mismo,
SiNO COMO UN recurso necesario para producir riqueza (Druker,
1964; Carlan, et. al. 1984; McKenzie, Ugbah y Smothers, 2007).

El emprendedor entonces, busca, reacciona y explota las
oportunidades innovadoras, pero no necesariamente genera
un producto innovador. Asi, se amplia este concepto, apun-
tando no solo a innovaciones de productos, sino también de
procesos, entrenamiento de trabajadores y estrategias de
comercializacion, entre otros. Bajo este marco conceptual,
McKenzie, Ughah y Smothers (2007) definen al emprendedor
como individuos y grupo de individuos que buscan explotar
las oportunidades econémicas de manera innovadora.

Timmons (1994), por otro lado, sugiere que “El emprendimiento
conlleva a la formulacion de Propuestas de Valor”, generali-
zando el concepto a cualquier empresa, producto o servicio.

Es importante mencionar que en 1985 Peter Drucker publico
su libro “Innovacion y Emprendimiento”, el que marco el co-
mienzo del estudio y ensenanza del emprendimiento en as
escuelas de negocios en el mundo. EL, considerado como el
padre del management como disciplina y uno de los autores
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...la definicion del emprendedor relaciona varias
disciplinas, tales como: economia, estrategia

de negocios, comportamiento organizacional,
sociologia y psicologia. Los economistas definen
al emprendedor en funcion de sus actividades

y logros conducentes a afectar el sistema
economico; los socidlogos buscan comprender

el modo en que el comportamiento de los
emprendedores tiene lugar en la sociedad y puede
afectarla; y los psicélogos se focalizan en sus
caracteristicas personales y su proceso cognitivo.

mas importantes en el tema del emprendimiento, mantenia
una vision similar a la de Schumpeter, definiendo al empren-
dedor como aquel empresario que es innovador. Ast, Drucker
(1985) senala explicitamente que cualquier negocio pequeno
y nuevo no es un emprendimiento, y quien Lo lleva a cabo no
es un emprendedor.

La popularizacion del término emprendedor comienza a
captar la atencion de los circulos académicos y surge un
grupo de investigadores que enfatizan la importancia de las
caracteristicas de la personalidad del emprendedor (Gartner,
1988; McDaniel, 2005; Peneder, 2008). Asi, por ejemplo, se
comienza a vincular de manera inseparable los conceptos
de resiliencia y emprendedor.

La resiliencia se refiere a la capacidad de los sujetos para
sobreponerse a situaciones limite y asumir desafios con
clerto grado de flexibilidad, lo cual la vuelve un rasgo clave
del emprendedor (De Vries y Shields, 2005), pues estos
contratiempos podrian tener lugar en todos los espacios de
la vida personal, incluyendo el ambito de las aspiraciones
profesionales. De igual forma, se comienza a analizar como es
posible potenciar la resiliencia de las personas, por ejemplo,
mediante la creacion de redes de colaboracion y la formacion
de mentores con la finalidad de promover la aceptacion del
cambio y evitar una percepcion catastrofica de las crisis
(Davidson, 2000).
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En sintesis, la definicion del emprendedor relaciona varias
disciplinas, tales como: economia, estrategia de negocios,
comportamiento organizacional, sociologiay psicologia.
Los economistas definen al emprendedor en funcion de
sus actividades y logros conducentes a afectar el sis-
tema economico; los socidlogos buscan comprender el
modo en que el comportamiento de los emprendedores
tiene lugar en la sociedad y puede afectarla; y los sico-
logos se focalizan en sus caracteristicas personalesy su
proceso cognitivo.

En la figura 2.1 se puede ver la evolucion de las definiciones
de emprendedor, los distintos conceptos y la multidiscipli-
nariedad que se le ha ido atribuyendo.

Asi, mientras McKenzie, Ugbah y Smothers (2007) y Gartner
(1988) ponen el foco en las caracteristicas personales, plas-
madas en la accion (‘definido innovador”) y en la estrategia
llevada a cabo; el enfoque Schumpeteriano se centra en la
forma de hacer las cosas para asi "explotar oportunidades
economicas”. Considerando estos dos Gltimos enfoques, se
presenta la siguiente sintesis:

El emprendedor es una persona que con resiliencia agrega
valor a la sociedad, buscando explotar oportunidades,
a partir de la creacion de un nuevo proceso, producto
u organizacion.
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FIGURA N© 2.1: Evolucion del concepto de emprendedor, siglos XVIII - XXI
Fuente: Elaboracion propia, Unidad de Estudios, Corfo
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2.1.1. ;Cuales son las caracteristicas personales y significativa, la correlacion de la media ponderada

del emprendedor?

Ya se hamencionado la resiliencia como una de las principales
caracteristicas modernas del emprendedor, sin embargo conviene
indagar en otros aspectos que también afectan la decision y
ejecucion del emprendimiento, tales como habilidades cog-
nitivas, conocimientos o rasgos de personalidad, entre otros.

Los rasgos de personalidad mas estudiados por l0s investi-
gadores son la orientacion al logro, el controlinterno y la baja
aversion al riesgo. Timmons (1994) después de analizar mas
de 50 estudios sobre el tema, encontro un consenso en torno
a seis grupos caracteristicos generales de los emprendedores:

1. Compromiso y determinacion

2. Liderazgo

3. BUsqueda persistente de oportunidades

4.Baja aversion al riesgo, a la ambigliedad y a la incertidumbre
5. Creatividad, autonomia y capacidad de adaptacion

6. Motivacion para sobresalir

Rauchy Frese (2000), por su parte, analizan los resultados de
varios estudios y comparan a emprendedores con gerentes®,
Los principales resultados obtenidos son:

1. Existiria una relacion positiva y altamente significativa
entre la orientacion al logro y la decision de emprender
en tres de cinco estudios considerados. La correlacion
ponderada de las medias también apuntaria a ese resul-
tado. Se obtienen conclusiones similares del analisis entre
orientacion al logro y éxito del emprendimiento en tres de
los seis estudios analizados. Sin embargo, la correlacion
de la media ponderada es positiva, pero muy pequefa.

2. Conrespecto a la relacion entre el control interno y (a
decision de emprender, los resultados son menos contun-
dentes que la orientacion al logro. Mientras un estudio
obtiene relacion negativay en otro la relacion es positiva

medias ponderadas.
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indica que existe una relacion positiva pero pequefia,
entre el control interno y la decision de emprender. Con
respecto a larelacion entre el control interno y el éxito del
emprendimiento, la relacion es aln mas ambigua, y solo
uno de los seis estudios analizados presenta una relacion
positiva y altamente significativa. Otros dos presentan
resultados negativos, pero no significativos, y la correlacion
ponderada de la media entre control interno y éxito del
emprendimientos es pequena, positiva y significativa.

3. Conrespecto al rasgo tomador de riesgo solo se analiza
la relacion entre esta caracteristica y el éxito del empren-
dimiento, en la cual se encuentran resultados negativos,
aungue pequenios, en cuatro de los seis estudios considerados.

En cuanto a las habilidades cognitivas, resulta pertinente
citar los hallazgos de Hartoc, Van Praag y Van Der Sluis (2010).
Através de la Encuesta Longitudinal de Jovenes que se realiza
en Holanda, este grupo de académicos investigo el impacto
de las habilidades sociales y cognitivas -verbales, matema-
ticas, técnicas y vicarias®- sobre los ingresos obtenidos por
emprendedores y empleados. Los resultados evidenciaron un
mayor efecto sobre los ingresos de los primeros, y también
se advirtio que las habilidades cognitivas verbales y vicarias
tienen mayor impacto sobre los salarios de los empleados,
mientras que las sociales y las cognitivas (técnicas y mate-
maticas) lo tienen sobre los ingresos del emprendedor.

Conrespecto a las competencias y conocimientos previos
del emprendedor, Bruederl, Preisendoerfer y Ziegle (1992)
sefalan que el capital humano actda como un insumo
que mejora la eficiencia del emprendedor para organizar
procesos y/o atraer clientes e inversionistas. En su estudio,
distinguen entre capital humano general, asociado a los
anos de escolaridad y experiencia laboral, y capital huma-
no especifico, relacionado con el haber trabajado en una
industria del area, como independiente y/o con experiencia
de liderazgo. A través del analisis de aproximadamente 2

de otras personas.
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..tanto a nivel tedrico
COMO practico, se

ha demostrado
acuciosamente que,
ademas de la resilencia,
la orientacion al logro del
emprendedor es una de
Sus caracteristicas mas
distintivas y relevantes.

mil fundadores de empresas en Alemania, determinan que
los afos de escolaridad y la experiencia laboral especifica
tienen efectos positivos, directos e indirectos, sobre el
resultado del emprendimiento.

De acuerdo al modelo de Giessen Amsterdam, presentado por
Rauchy Frese (2000), el éxito de un emprendedor no estaria
relacionado directamente con los rasgos de personalidad, el
capital humano o el entorno, sino mas bien con las acciones.
Las acciones, a su vez, estan determinadas por las estrate-
gias y metas del emprendedor, en las que algunas caracte-
risticas personales tienen efectos indirectos. La orientacion
al logro y el control interno son necesarios para la persona
que emprende un negocio, mientras que el capital humano,
el conocimiento y experiencias, no garantizan la experticia
del emprendedor ya que no necesariamente derivan en as
habilidades requeridas.

Considerando lo anteriormente planteado, es posible senalar
que tanto a nivel tedrico como practico, se ha demostrado
acuciosamente que la orientacion al logro, ademas de la
resiliencia del emprendedor, es una de sus caracteristicas
mas distintivas y relevantes.

2.1.2. Aspiracionesy objetivos detras
del emprendedor

Mientras la vision economica del emprendedor lo describe
centrado en un objetivo mercantil, existen otras disciplinas
como la teoria del comportamiento, que nos invita a conside-
rar que las aspiraciones y objetivos detras del emprendedor
involucran no solo aspiraciones econémicas, sino también
personales y profesionales (Peneder, 2008).

26

Lukes y Stephan (2012) realizan un estudio en base a una
muestra de emprendedoresy lideres de organizaciones sin fines
de lucro de Repiblica Checa. Ellos establecen que no existen
diferencias significativas segln rasgos de personalidad entre
los dos grupos. En cambio, las diferencias se manifiestan prin-
cipalmente a nivel de aspiraciones o motivaciones personales,
y entre emprendedores y lideres de organizaciones sin fines
de lucro. Mientras los emprendedores buscan independencia
y autonomia, los lideres de organizaciones sin fines de lucro
sienten satisfaccion ayudando a otros. La maximizacion de
beneficios econdmicos, como objetivo deseable, se encuentra
en un segundo lugar para los emprendedores y mucho mas
abajo para los lideres de organizaciones sin fines de lucro®.

Por otra parte, sise considera la definicion de Gartner (1988)
‘el emprendedor es quien crea una nueva organizacion’, es
valido cuestionar si el emprendedor esta mas interesado en
conseguir reconocimiento a traves de la innovacion constante
0 en maximizar los beneficios de la empresa, 0 ¢por qué no
podria perseguir ambos objetivos?

Singhy Singh (2011) se basan en el supuesto que los empren-
dedores tienen multiples objetivos cuando emprenden. Estos
objetivos son ponderados y jerarquizados por el emprende-
dor, dando paso a un ranking de prioridades. Para demostrar
esta hipotesis analizan y comparan, mediante herramientas
estadisticas, ocho tipos de logros o aspiraciones (ingresos,
orgullo, productividad, tamano de mercado, satisfaccion
personal, precio alto, habilidad financiera y satisfaccion del
consumidor) de los emprendedores modernos versus los
conservadores, en una zona de India. El peso asignado a cada
objetivo confirma que los emprendedores se alejan de la
maximizacion de un solo objetivo. Ademas, sus prioridades son
diferentes, pues mientras para los emprendedores modernos
lo mas importante es el orgullo, para los conservadores es la
productividad. De esta forma, la definicion de emprendedor
no sélo esta compuesta por la accion y estrategia®!, sino
también por rasgos de personalidad y objetivos.

2.1.3. Diferencias entre emprendedor y otros agentes
de la economia

¢Como se diferencia un emprendedor de aquella persona
que no los es? ¢Es emprendedor el trabajador asalariado, el
trabajador por cuenta propia o el duefo de una empresa? ¢Es
distinto ser emprendedor que empresario? Dada la naturaleza

su utilidad, un sindnimo para felicidad y bienestar, mientras que
las empresas maximizan sus beneficios o riquezas. Asi, en la logica
econdmica neoclasica, las personas no maximizan riqueza directamente.

11. Ver apartado 2.1.;Qué significa ser emprendedor?



multidimensional del concepto de emprendedor, resulta dificil
imaginar un consenso conceptual que permita diferenciar al
emprendedor de otros agentes economicos.

Carlan, et.al (1984), se basan principalmente en la definicion
de emprendedor usada por Schumpeter (1934). Ellos compa-
ran al emprendedor con el duefio de una empresa pequena,
sefnalando que si bien hay una superposicion de roles entre
ambos, el factor que los diferencia es la innovacion. El em-
prendedor se caracteriza por preferir actividades creativas
y utilizar una combinacion de recursos innovadores con el
objeto de generar ingresos. El dueno de un negocio peque-
fo, en cambio, administra su negocio y su principal objetivo
es alcanzar metas personales y familiares; el negocio es la
fuente principal de ingresos y consume la mayor parte de su
tiempo y recursos.

Blanchflower y Oswald (1998) indagaron las diferencias
existentes entre trabajadores asalariados y trabajadores
por cuenta propia. Ellos encontraron que la probabilidad
de autoempleo esta relacionada fuertemente con el
acceso a un capital inicial (herencia o regalo) y que las

FIGURA N© 2.2: ;Qué agentes economicos son emprendedores?

Fuente: Elaboracion propia, Unidad de Estudios, Corfo
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buscando explotar
oportunidades, a partir de la
creacion de un nuevo proceso,
producto u organizacion

Trabajador
por cuenta propia
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caracteristicas de personalidad no son de gran ayuda
en la prediccion del tipo de trabajo que se elegira en
el futuro. También se observo que los trabajadores por
cuenta propia tienen un nivel de vida y de satisfaccion
laboral mas elevado que los trabajadores asalariados. Sin
embargo, cabe hacer notar que Kautonen, Hytti, Bogen-
hold, y Heinonen (2012) contradicen estos hallazgos. A
travées de un modelo de estimacion de probabilidades,
compararon los niveles de satisfaccion de trabajadores
finlandeses por cuenta propia versus los “white collar”
asalariados, sin encontrar diferencias estadisticamente
significativas entre ambos.

A partir de la definicion propuesta hasta el momento, se
desprende que el Unico agente que no cumple con as ca-
racteristicas de un emprendedor es el trabajador asalariado,
pues los objetivos de éste, asi como su participacion en la
creacion de nuevas organizaciones, son distintas tanto en
enfoque como en nivel de involucramiento. Como se ilustra en
la figura 2.2, no existe un punto exacto de interseccion entre
las distintas definiciones citadas y analizadas empiricamente
por parte de los investigadores.

Creador de una
organizacion sin
fines de lucro

Creador
de negocio




CAPITULO 2

2.2. El emprendedor y el emprendimiento

En el apartado anterior se analizaron varias dimensio-
nes del emprendedor, las cuales seran de utilidad para
definir y comprender lo que se denomina actividad
emprendedora. Sin embargo, aln falta por explorar dos
importantes dimensiones. La primera, tiene relacion con
las oportunidades que se encuentran disponibles para el
emprendedor y como éste accede a ellas y las utiliza para
una mejor definicion, evaluacion y explotacion del producto
o0 servicio a desarrollar. La segunda dimension se refiere al
entorno que enfrenta el emprendedor, dentro del cual se
encuentran la sociedad, las organizaciones y el mercado,
que puede facilitar u obstruir la decision de emprender
y la ejecucion del emprendimiento. A continuacion se
presentan y discuten estas dos tematicas.

—‘\.
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2.2.1. Lasoportunidades emprendedoras

como parte del emprendimiento

Si bien es posible argumentar que la explotacion de opor-
tunidades depende fundamentalmente de caracteristicas
personales (Samuelsson y Davidsson, 2009; Gruber, MacMillan,
y Thompson, 2012; Clydesdale, 2012), existe una corriente
de investigadores que enfatiza que las oportunidades
también dependen de factores externos al emprendedor
y, por tanto, es necesario investigar la naturaleza y fuente
de oportunidades para el emprendimiento, en s mismas.
En este contexto, para Shane y Venkataraman (2000), el
emprendimiento es:

“El estudio de quién, como y con qué descubre, evalda y
explota las oportunidades de introducir bienes y servicios”.

Company y McMullen (2007) identifican tres escuelas y
visiones respecto a las fuentes y tipos de oportunidades.
La escuela economica, que se focaliza en el conocimiento
e informacion, atribuyendo la existencia de oportunidades
a la distribucion de informacion. La escuela cognitiva, que
comparte con la vision economica la idea de que la fuente
de oportunidades surge a partir de la distribucion de in-
formacion, la cual a su vez depende de la distribucion de
conocimiento. Y, finalmente, la escuela sociopolitica que
postula que las oportunidades existen como hecho objetivo
y dependen de las redes sociales. Asi, el posicionamiento de
unindividuo en unared es determinante para la explotacion
de oportunidades (Burt, 1992).

Profundizando en la vision econémica, es posible plantear
que las oportunidades son un hecho objetivo, independien-
temente de su nivel de difusion; Kirzner (1973) manifiesta
que las personas toman decisiones en base a intuicion e
informacion exacta e inexacta, ocasionando que en al-
gunos €asos las decisiones sean incorrectas. Esto altimo
podria inducir a errores que causen escasez, excedentes y
mala distribucion de los recursos. En este mismo sentido,
Schumpeter (1934) plantea que las economias operan en
constante desequilibrio. Por lo tanto, cambios tecnologicos,
politicos, sociales y regulatorios, entre otros, hacen que la
oferta se modifique continuamente.

La nueva informacion altera el valor de los recursos v,
por lo tanto, sus propiedades en equilibrio. Shane (2000)
desarrolla un modelo teodrico en el cual se establece que
antes de que el emprendedor pueda sacar provecho de
una oportunidad, es necesario que la descubra, para asi
reconocer el valor y significado de la nueva informacion
una vez que es recibida.



FIGURA N° 2.3: Informacion y deteccion de oportunidades
Fuente: Elaboracion propia en base a Shane (2000)
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De acuerdo a la figura 2.3, la informacion y conocimiento
previo generan asimetrias e inciden en las caracteristicas
de las invenciones, asi como también en el reconocimiento,
caracteristicas, valoracion y explotacion de las oportunidades.
Esto implica que ciertas personas descubriran oportunidades
que otras no y lo haran con distintos niveles de esfuerzo, e
incluso a veces sin buscarlas.

La deteccion, evaluacion y estrategia de explotacion de
oportunidades, depende tanto de la capacidad del individuo
para detectarlas, como de la distribucion de informacion. Sin
embargo, ninguno de estos factores implica que el resultado

Reconocimiento
de una oportunidad

Propuesta de

explotacion

final del emprendimiento sea exitoso. Asumiendo lo anterior,
se puede definir oportunidad emprendedora como:

La deteccion, evaluacion y explotacion de un proceso,
producto u organizacion, a partir de las capacidades
individuales y la distribucion de la informacion.

Esta definicion de oportunidad emprendedora, junto a la de-
finicion de emprendedor propuesta anteriormente y a la de
emprendimiento de Shane y Venkataraman (2000), permiten
elaborar las siguientes conceptualizaciones alternativas de
emprendedor y emprendimiento:

EMPRENDEDOR
El emprendedor es una persona con resiliencia y orientacion
al logro, agrega valor a la sociedad, buscando explotar
oportunidades, a partir de la creacion de un nuevo proceso,
producto u organizacion.

EMPRENDIMIENTO
El emprendimiento es la actividad que involucra la deteccion,
evaluacion y explotacion de oportunidades para introducir
productos, procesos y crear organizaciones.




CAPITULO 2
2.2.2. Las condiciones de entorno

y surol en el emprendimiento
Las condiciones del entorno constituyen un componente
bastante citado y analizado en la literatura del emprendi-
miento. Sin embargo, al igual que cuando se habla del término
emprendedor, son varias las definiciones existentes. En base
al trabajo realizado por Rauch y Frese (2000), las condiciones
del entorno se definen como:
Todos aquellos componentes fuera del emprendimiento
(personas, instituciones, organismos, cultura, regulacion,
etc.), pero que influyen en su nacimiento y desarrollo.
A continuacion, se presentan tres modelos en los que se plantea,
reconoce e identifica la importancia de las condiciones del
entorno para el surgimiento y desarrollo de un emprendimiento.
Como vimos en la introduccion, segdn el modelo propuesto
por el GEM*, la importancia del entorno esta considerada

desde un punto de vista econémico, reconociéndose que la
relacion a la fase de desarrollo economico del pais donde se

Las condiciones del
entorno constituyen un
componente bastante
citado y analizado

en la literatura del
emprendimiento. Sin
embargo, al igual que
cuando se habla del
término emprendedor,
son varias las
definiciones existentes.

12. http://www.gemconsortium.org/

lleva a cabo el emprendimiento y a que cada tipo de econo-
mia ofrece un entorno distinto para el emprendedor. Asi, se
definen tres tipos de economias: (1) basadas en recursos, (2)
basadas en eficiencia y (3) basadas en innovacion.

Las economias basadas en recursos son aquellas que cumplen
con los requisitos basicos para sostener el emprendimiento,
pero no necesariamente facilitan la creacion de negocios mas
sofisticados. En estas economias el GEM analiza los siguientes
factores del entorno: el nivel de desarrollo de las instituciones,
lainfraestructura, la estabilidad macroeconomica, la salud y
la educacion primaria.

En aquellas basadas en la eficiencia, las politicas apuntan
a fortalecer a los sectores donde las economias de escala
cobran mayor relevancia, dando paso a emprendimientos
cada vez mas sofisticados e incrementando gradualmente
las capacidades de inversion y generacion de 1+D. En estas
economias el GEM analiza indicadores de tecnologia, edu-
cacion superior, eficiencia de los mercados laborales y de
productos, sofisticacion del mercado financiero y tamafio
de mercado.

/TN
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/TN

©  ©
Ay AL

0
O




FIGURA N°2.4: Modelo Consorcio GEM
Fuente: Consorcio GEM

Requerimientos basicos

- Instituciones
- Estabilidad macroecondmica
- Salud y educacion primaria

Potencial de eficiencia

- Educacion superior y formacion
- Eficiencia del mercado de bienes
- Eficiencia del mercado laboral

- Mercado financiero sofisticado

- Preparacion tecnologica

- Tamano del mercado

Contexto
politico,
social y

cultural
general

Innovacion y emprendimiento

Financiamiento al emprendimiento
Politicas de Gobierno

Programas gubernamentales de
emprendimiento

Educacion emprendedora
Transferencia del 1+D
Infraestructura legal y comercial para
emprendedores

Apertura del mercado
Infraestructura fisica

Normas sociales y culturales

Finalmente, en las economias basadas en innovacion se
consideran economias maduras con altos niveles de ingreso
y donde las actividades de [+D son cada vez mas relevantes.
En este contexto, los emprendimientos basados en el uso
intensivo del conocimiento tienen un rol protagonico. En
estas economias, el GEM otorga prioridad a indicadores de
innovacion, financiamiento del emprendimiento, politicas y
programas de gobierno pro-emprendimiento, transferencia
de I+D, educacion para el emprendimiento, apertura de oS
mercados, infraestructura fisica, infraestructura legal y co-
mercial, y normas sociales y culturales.

Un segundo modelo es el desarrollado por el BID (2004),
el que realiza un esfuerzo considerable por conceptualizar
el sistema del desarrollo emprendedor, asi como cada uno
de sus componentes, a través de la revision de literatura
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(Economia primaria)
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técnicas de

Actitudes Innovacion)

- Percepcion de oportunidades
- Percepcion de capacidades

Actividades
- Fase inicial
- Persistencia
- Salidas

Aspiraciones

- Crecimiento

- Innovacion

- Creacion de valor social

especializada y entrevistas cualitativas a emprendedores e
informantes claves en distintos paises®,

En primer lugar, se define el proceso emprendedor (ver
figura 2.5), a través de la descripcion de tres etapas: 1) La
gestacion del proyecto, 11) el lanzamiento de la empresa'y
1ii) su desarrollo inicial. En la primera etapa son relevantes la
motivacion, la formacion de competencias, la identificacion
de la idea de negocio y la elaboracion del proyecto. En el
lanzamiento lo primordial es la decision de emprender, el
acceso arecursosy la organizacion. Finalmente, el desarrollo
inicial esta marcado por la supervivencia del negocio y la
confrontacion con la realidad. Es aqui donde la mayoria de
los proyectos muere.

13 Argentina, Brasil, México, Per(, Chile, Costa Rica, El Salvador, Taiwan,
Corea, Japon, Singapur, Espafia e Italia.
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Para cada una de estas etapas existen una serie de ele- nomicas; (2) cultura y sistema educativo; (3) estructura
mentos y factores que inhiben o incentivan el surgimiento dinamica productiva; (4) aspectos personales; (5) redes
y desarrollo de los emprendimientos, evidenciando la del emprendedor; (6) mercados de factores y (7) regula-
complejidad de este proceso. Estos factores se pueden ciones y politicas.

clasificar en 7 grupos: (1) condiciones sociales y eco-

FIGURA N°2.5: Sistema de Desarrollo Emprendedor
Fuente: BID (2004)

)  Aspectos culturales y sistema educativo

Redes sociales, productivas, institucionales

Cond1_c1lones Aspectos Puesta Desarrollo Regulaciones
y ef:(c))(r::grr?iscas personales en marcha inicial politicas
L Mercados de factores
) Estructura dinamica y productiva

Finalmente, Verheul, Wennekers, Audretsch y Thurik (2003)
proponen otro modelo relativo a las condiciones del entorno,
pero ademas establecen como los efectos de distintas politicas
pUblicas pueden modificar esas condiciones.

Para ellos, si bien la decision de emprender es individual, esta

condicionada por factores de oferta y demanda. La demanda

por emprendimientos depende del estado de desarrollo de

la economia, la tecnologia vy la globalizacion, afectando la

estructura de la industria y la diversidad de la demanda. La C
oferta de emprendimientos esta determinada por el tamafno O

y composicion de la poblacion; incluye estructura etaria,

densidad poblacional, tasa de urbanizacion, migracion y
porcentaje de mujeres en el mercado laboral.

El Estado, a traves de sus instrumentos de politica, puede AN
afectar tanto las condiciones de oferta como las de demanda
agregada, lo que determina, en cierta forma, el nimero y
la calidad de los emprendedores y sus emprendimientos. A
continuacion se citan cinco posibles ambitos de intervencion
por parte del gobierno.

El primer tipo de intervencion (G1, figura 2.6) busca participar
en la demanda por emprendimiento, influenciando las opor-
tunidades emprendedoras a través de politicas que estimulan
el desarrollo tecnologico y la competencia.

]| wA—
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FIGURA N°2.6: Determinantes del emprendimiento y la influencia de las politicas pdblicas
Fuente: Elaboracion propia en base a Verheul, Wennekers, Audretsch, y Thurik (2003)
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El segundo tipo de intervencion (G2) se centra en la oferta de
potenciales emprendedores, a través de politicas de migracion,
desarrollo regional o todas aquellas que afecten la composicion
y dispersion de la poblacion.

El tercer tipo de intervencion (G3) busca afectar la disponibilidad
de recursos, habilidades y conocimientos de potenciales empren-
dedores, caracteristicas que se pueden adquirir o desarrollar a
través de politicas que favorezcan la capacitacion o educacion.

El cuarto tipo de intervencion (G4) afecta las preferencias indi-
viduales, las cuales se expresan a través de valores y aptitudes
adquiridas y desarrollados durante la crianza. Aun cuando las
preferencias se determinan culturalmente, el gobierno tam-
bién puede jugar unrol en la formacion de valores y aptitudes
emprendedoras, mediante la introduccion de elementos em-
presariales en el sistema educacional y el posicionamiento de
esta tematica en los medios de comunicacion masiva.

Finalmente, el quinto tipo de intervencion (G5) busca afectar
directamente el proceso de decision del individuo, dadas las
oportunidades, recursos, habilidades, rasgos de personalidady
preferencias. El perfil riesgo/recompensa de un emprendedor
puede modificarse a través de politicas de impuestos, de em-
pleo y de quiebra, entre otras, que pueden afectar los ingresos
presentes y futuros del emprendimiento.

33

Entrada/
Riesgo / Recompensa Salida

E de
equilibrio

El Estado, a través de
sus Instrumentos de
politica, puede afectar
tanto las condiciones
de oferta como las de
demanda agregada,

lo que determina, en
cierta forma, el numero
y la calidad de los
emprendedores y sus
emprendimientos.



CAPITULO 2

Estos modelos reiteran la relevancia del entorno y como éste
facilita o dificulta la creacion y desarrollo de emprendimien-
tos. En este contexto, el Estado, junto a diferentes actores,
organizaciones e instituciones, podria implementar acciones y
establecer reglamentaciones para la generacion y desarrollo
de emprendimientos.

2.3. Necesidades emprendedoras

Habiéndose mencionado la importancia del entorno y los
distintos factores que pueden tener repercusiones en el
emprendedor y sus emprendimientos, es necesario senalar
que el entorno también constituye uno de los espacios en
que surgen las necesidades de los emprendedores.

Este trabajo recoge como condicion que las necesidades
pueden ser influenciadas por el entorno y, a partir de eso,
comienza un cuestionamiento respecto de las carencias de
los emprendedores chilenos, entendiendo carencias como
necesidades insatisfechas que son externas al individuo
y que pueden variar segln las caracteristicas personales
de cada emprendedor. Para objeto de esta revision, las
necesidades seran definidas como:

Carencias presentes en las condiciones de entorno

Las carencias son principalmente subjetivas, pues dependen,
entre otras cosas, de los siguientes factores:

- Los objetivos perseguidos por cada emprendedor tras el
origen y desarrollo de su emprendimiento.

- Las prioridades y objetivos propios de cada componente
del entorno, lo cual determina el grado de alineacion con
las necesidades emprendedoras.

- Laopinion o mirada de algln componente, principalmente
investigadores y gobiernos, respecto a las necesidades
fundamentales requeridas por los emprendedores.

Cabe destacar que se han realizado maltiples esfuerzos teori-
COS y practicos para describir y comprender las carencias del
entorno. Entre este tipo de trabajos se encuentra a Jeddi, S.
(2001), quien plantea que as principales barreras para los paises
desarrollados son las leyes laborales, impuestos, normas de
exportacion e importacion y el sistema financiero. Para Mirchan-
dani, S. (2012), la creacion de buenas condiciones de entorno
es fundamental para el desarrollo emprendedor, apuntando a
mejorar el acceso al capital, la educacion e infraestructura.
Besnik (2007), a través de un ejercicio econométrico basado
en datos de pequefias empresas de Kosovo, determina que
los principales inhibidores del desarrollo emprendedor son los
Impuestos, la competencia desleal y el inadecuado acceso al
financiamiento. Klapper, Laeven y Rajan (2004) usan una base
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de datos de firmas europeas para analizar los obstaculos finan-
cieros y regulaciones de entrada a la firma. Finalmente, Fogel,
Hawk, Morck y Yeung (2006) se centran en el estudio de los
derechos de propiedad, concentracion de mercado y educacion.

En Chile se pueden detectar tres esfuerzos principales en la
identificacion de estos obstaculos. Dos son indirectos, a traves
de las encuestas de Microemprendimiento (EME) y Longitu-
dinal (ELE) de los afios 2009y 2011, respectivamente!*. En la
primera, se pueden identificar obstaculos para formalizarse,
acceder al sistema financiero, impuestos y falta de demanda
e insumos; mientras que en la segunda, se enfatizan los posi-
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bles problemas de acceso al sistema financiero, competencia
desleal, dificultades para exportar, desincentivos para la
realizacion de 1+D y escasez de capital humano.

El tercer esfuerzo, corresponde a un trabajo realizado por
la Unidad de Estudios de Corfo, al sistematizar y analizar
informacion proveniente de mas de mil observaciones,
producto de discusiones sostenidas en distintas mesas de
trabajo en todas las regiones del pais, para levantar las
trabas existentes para el emprendimiento y la innovacion®®,
en el contexto de la preparacion de la Agenda del Aho de la
Innovacion (ver figura 2.7).

FIGURA N° 2.7:Distribucion de condiciones inhibidoras planteadas por los participantes de las mesas regionales (se muestran

las mas destacadas, por lo que su sumatoria no es 100%).
Fuente: Corfo, 2012a

Financiamiento publico

Burocracia
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Capital humano

Financiamiento Privado

Apoyo técnico de funcionarios publicos
Difusion

Prejuicio

Competencia desleal

A nivel nacional llama profundamente la atencion la im-
portancia otorgada no solo a la politica pablica, sino al rol
activo de los funcionarios e instituciones pablicas. Llama la
atencion que las opiniones en relacion al exceso de burocracia,

14. http://www.observatorioempresas.gob.cl/

16,5%

el escaso apoyo de parte de los funcionarios pablicos y la
diferenciacion entre financiamiento publico y privado, sean
senalados Unicamente en os estudios de caracter nacional,
como puede apreciarse en la siguiente figura.

15. Para este estudio se conformaron 5 mesas de discusion por region; 1 compuesta por académicos, 1 formada por microempresarios, 1 de representantes
de pequenas empresas y 1 en la que participaron personeros del sector pablico.
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FIGURA N° 2.8: Distribucion de necesidades segUn literatura presentada
Fuente: Elaboracion propia en base al trabajo realizado por la Unidad de Estudios Corfo
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@ Estudios internacionales

La figura 2.8 muestra que las necesidades del entorno son
especificas al lugar donde se encuentra el emprendedor y
por ello difieren entre paises, componentes e instituciones.
Por lo tanto, asumiendo la diversidad de emprendedores asi
como sus emprendimientos, es de esperar que el trabajo de
generalizarlas no sea un desafio menor.

2.4. Algunas Conclusiones

Este capitulo ha recorrido de forma sucinta los mas de 200
anos de estudio documentado sobre emprendimiento, pre-
sentando diversos conceptos y definiciones que dan cuenta
de su naturaleza multidimensional.

La disponibilidad de trabajos académicos con evidencia
empirica respecto a este fenomeno ha sido de gran utilidad
para reafirmar que, sin importar el pais en que se encuentre
el emprendedor, este siempre estara sujeto al impacto de
una diversidad de factores. Los rasgos de personalidad asi
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como el contexto social, economico e institucional en que
actla el emprendedor son elementos que eventualmente
determinaran y diferenciaran el grado de éxito alcanzado en
sus distintos proyectos de emprendimiento.

Respecto a los rasgos de personalidad, se puede destacar la
importancia de la orientacion al logro, asi como también la
perseverancia que deben manifestar los emprendedores para
alcanzar sus objetivos; en este sentido, la resiliencia juega
un rol fundamental.

Se plantea, ademas, que un escenario ideal es aquel en que
las caracteristicas personales estan acompanadas por un
entorno facilitador para el emprendimiento, en el cual exis-
tan oportunidades a disposicion de los emprendedores. Las
oportunidades, asi como otros aspectos del entorno, son su-
mamente relevantes para el surgimiento de emprendimientos;
un ambiente propicio para el espiritu emprendedor fomentara
de manera efectiva el logro de los resultados deseados.



Considerando el impacto positivo del emprendimiento a nivel
personal, ast como también en el desarrollo econémico de
un pais, el desafio actual consiste en que diversos actores
e instituciones fomenten mancomunadamente, y a travées
de distintos instrumentos, un contexto facilitador para el
emprendimiento. El desafio actual no es solo motivacional,
sino concreto, y llama a la diversificacion y masificacion de

FIGURA N° 2.9: Principales definiciones encontradas
Fuente: Elaboracion propia, Unidad de Estudios, Corfo.

OPORTUNIDAD EMPRENDEDORA

EMPRENDIMIENTO EN CHILE

oportunidades, para asi responder de manera adecuada a las
necesidades del emprendimiento en Chile.

En la siguiente figura, se sintetizan las principales definiciones
de este capitulo, y sibien estos no son exhaustivos ni definitivos,
igualmente plantean un marco de analisis inicial que es considerado
como punto de partida para nuestro analisis y ojala también para
el de futuras investigaciones en el campo del emprendimiento.

Es la deteccion, evaluacion y explotacion de un proceso, producto u organizacion, a partir de las
capacidades individuales y a la distribucion de la informacion.

EMPRENDEDOR

Es una persona que con resiliencia y orientacion al logro, agrega valor a la sociedad, buscando
explotar oportunidades, a partir de la creacion de un nuevo proceso, producto u organizacion.

EMPRENDIMIENTO

Actividad que involucra la deteccion, evaluacion y explotacion de oportunidades para introducir

productos, procesos y crear organizaciones.

ACTIVIDAD EMPRENDEDORA

Es la actividad que considera aspectos tanto del emprendedor como de su emprendimiento.

CONDICIONES DEL ENTORNO

Son todos aquellos componentes fuera del emprendimiento (personas, instituciones,
organismos, cultura, regulacion, etc.) que influyen en su nacimiento y desarrollo.

NECESIDADES EMPRENDEDORAS

Corresponden a la carencia de las condiciones del entorno.
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3.1. Motivacion

La presente investigacion es producto de la inquietud de
Corfo por responder a la interrogante sobre cuales son las
necesidades actuales de los emprendedores chilenos.

Una revision exhaustiva de la literatura academica, asi como
una consulta realizada a expertos en temas de emprendi-
miento, reveld que en Chile no existe evidencia concreta
sobre las herramientas o practicas especificas que demandan
los emprendedores. De manera adicional, investigaciones y
encuestas disponibles (ELE, EME y GEM), tienen otros objetivos
y se focalizan principalmente en las empresas, independiente
del ciclo de vida en que se encuentran, lo que dificulta la
identificacion de necesidades durante el inicio, puesta en
marcha y primeros tres anos de vida del emprendimiento.

EMPRENDIMIENTO EN CHILE

Es ast como adquirio importancia y urgencia el realizar una
Investigacion con trabajo de campo que permitiera ahondar en
estas necesidades desde la perspectiva de quienes emprenden.
Este proyecto adopto un enfoque cualitativo que permitio una
primera aproximacion al fenomeno de estudio, optandose por
la técnica de entrevista en profundidad. La idea era evitar la
generacion de patrones discursivos a los que induce el focus
group, sin sacrificar la calidad de la informacion recabada.

Constantemente se realizan cuestionamientos a la validez de
distintos métodos, contraponiendo la representatividad de
los estudios cuantitativos versus la especificidad de la infor-
macion recolectada mediante técnicas cualitativas. Si bien
cada una de ellas aporta de manera distinta a la generacion
de evidencia en un campo determinado, para este estudio se
ha puesto el foco en la utilizacion de un enfoque cualitativo.

Una revision exhaustiva de la literatura
académica, asi como una consulta realizada a
expertos en temas de emprendimiento, revelo
que en Chile no existe evidencia concreta
sobre las herramientas o practicas especificas
que demandan los emprendedores.
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3.2. Entrevistas en profundidad

La entrevista en profundidad tiene por objetivo recopilar
informacion especifica, profunda y reflexiva respecto de un
tema en particular. Mediante la utilizacion de una pauta de
preguntas, se busca estimular al entrevistado hacia el relato
libre y detallado de su experiencia personal con la finalidad
de comprender exhaustivamente un comportamiento o fe-
nomeno complejo de observar (ver cuadro 3.1).

Una de las principales ventajas de recolectar informacion
mediante entrevistas en profundidad es que estas posibilitan
llegar a un grupo de interés altamente especifico y generar
una discusion extensa sobre temas muchas veces confiden-

ciales, complicados o sensibles. La entrevista propicia un
ambiente distendido y con ello facilita el acceso a respuestas
mas detalladas de lo que podria conseguirse mediante una
entrevista grupal. Adicionalmente, a traves del relato de sus
historias, los emprendedores pueden sopesar su experiencia
e identificar de mejor manera las barreras y necesidades que
debieron enfrentar.

No obstante las ventajas antes mencionadas, es necesario
sefalar que las entrevistas en profundidad no generan con-
clusiones ni resultados extrapolables a la poblacion total,
dado que ni la técnica ni la estrategia de seleccion de casos
tienen por objetivo asimilar el rigor de la representatividad
de un estudio cuantitativo.

CUADRO 3.1: Guia de preguntas (para el entrevistador) utilizada para realizar las 31 entrevistas en profundidad a los
emprendedores de la Region Metropolitana y Region de Valparaiso.

Fuente: Elaboracion propia, Unidad de Estudios, Corfo.

Se sugiere comenzar con una pregunta que explicite las competencias previas a la toma de decision de emprender.

1. ¢Enqué estabas antes de emprender?

2. ¢Crees que tu experiencia previa como emprendedor o asalariado te sirvid para emprender?

Luego se busca indagar en las motivaciones que llevaron al emprendedor a tomar la decision de emprender y cual

fue el costo de oportunidad mas alto que tuvo que pagar.

3. ¢Qué te llevo a emprender?
4, ;Cual fue la motivacion?

5. ¢Qué fue lo que sacrificaste para emprender?

Una vez que el emprendedor ya tomo la decision de emprender (costo hundido), se busca conocer qué fue lo mas

dificil de lograr y/o superar.

6. ¢Como ha sido tu experiencia en cuanto al emprendimiento que construiste?

¢Cuéntame un poco la historia de tu emprendimiento?

7
8. ¢Qué fue lo mas dificil de lograr al partir? (mercados, producto, produccion, administracion, etc.)
9

¢Cual fue el obstaculo mas dificil de superar en el camino?

Posterior a la puesta en marcha y desarrollo inicial del negocio, se busca determinar cuales son las aspiraciones
del emprendedor en cuanto a su negocio.

10. ¢/Qué expectativas tienes con respecto a su negocio?
11. ¢;Lograste o estas logrando lo que quieres?
12. ¢Qué crees que te falta para lograrlo?

Finalmente, se busca que el emprendedor sintetice su necesidad de apoyo.
13. ¢Qué apoyo o ayuda te hubiera gustado tener en los momentos de dificultad?
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3.3. Seleccion de los entrevistados

Se seleccionaron mas de treinta nombres de emprendedores,
(ver anexo 1), de una lista de cien que fueran suficientemente
diversos como para considerar la mas amplia gama de em-
prendimientos (ver anexo 2).

La estructura de la entrevista incluyo una introduccion,
en la que se les senalod el interés de Corfo en conocer sus
experiencias personales de emprendimiento, motivandolos
a relatar cuales eran sus actividades antes de iniciar el em-
prendimiento, qué los motivo a emprender y cOmo es que
llegaron al estado de desarrollo en que se encontraban en ese
momento (ver cuadro 3.1y anexo 4). Se solicitd autorizacion
para grabar las entrevistas, las que luego se transcribieron
para los respectivos analisis (ver anexo 3).

o
©
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Los resultados de este levantamiento de informacion fue-
ron ampliamente discutidos por el equipo de Estudios con
la finalidad de identificar elementos comunes asociados a
las “necesidades” del emprendedor. Sin embargo, no fue un
ejercicio facil y solo se logro identificar algunos temas trans-
versales, a todos lo emprendedores, sin poderse obtener un
detalle en este sentido.

A partir de esto, se profundizo el analisis clasificando los
emprendedores segln: nivel de ventas, nmero de empleados,
edad del emprendedor, nivel educacional alcanzado, sexo, etc.
Nuevamente, esta segmentacion tradicional no contribuyo a
la identificacion de necesidades. Se decidio entonces aplicar
un modelo de dos dimensiones que incorpora informacion del
emprendimiento, por un lado, e informacion del emprendedor
y SU equipo, por el otro.

3.4. Caracterizacion de los entrevistados

Como resultado de la segmentacion tradicional, se obtuvo
la siguiente caracterizacion:

- 23 entrevistados son hombres de entre 30 y 50 anos.
- 24 entrevistados son profesionales.
- 15 entrevistados han emprendido en mas de una ocasion.

- 21 entrevistados declaran haber trabajado previamente
como asalariado.

- 16 entrevistados provienen de familias con experiencia
en negocios.

- 21 entrevistados poseen emprendimientos en el sector
de servicios.

- 16 entrevistados tienen contratados hasta 10 empleados.
- 26 entrevistados se califican como Mipyme.
- 6 entrevistados exportan sus productos.

- 20 han recibido algun tipo de apoyo publico directo o a
traves de terceros. De ellos, 9 recibieron Capital Semilla
y 5 Garantias Corfo.

La Figura 3.1 resume las caracteristicas de los entrevistados,
quienes fueron clasificados de acuerdo a doce variables
definidas respecto a rasgos demograficos de la persona,
su experiencia y entorno, caracteristicas de sus empren-
dimientos y los aportes otorgados por el Estado a dichas
actividades emprendedoras.

En el capitulo 4 veremos en detalle la caracterizacion
obtenida con el ejercicio del modelo bidimensional.



CAP[TULO3

FIGURA N°3.1. Caracteristicas de los 31 entrevistados
Fuente: Elaboracion propia, Unidad de Estudios de Corfo.
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3.5. Investigacion complementaria:
mesas regionales

Con el objetivo de complementar los hallazgos de esta in-
vestigacion, y dado que las entrevistas se concentraron en la
Region Metropolitana y la Region de Valparaiso, se consideraron
los resultados obtenidos a partir de las mesas regionales de
discusion, en las cuales se identificaron ciertas dificultades
para el emprendimiento e innovacion (Corfo, 2012a).

Las mesas de trabajo en las 15 regiones del pais, fueron coor-
dinadas y gestionadas por Corfo durante el primer semestre
de 2012. Los invitados a esta instancia fueron emprendedores,
académicos, autoridades y profesionales del sector pablico
de cada region, quienes discutieron sobre las dificultades o
barreras que enfrentan para emprender e innovar. El objetivo
principal era levantar acciones concretas a trabajar a traves
de la medidas implementadas por la Agenda de Impulso
Competitivo.

Las mesas de trabajo de los emprendedores se organizaron
de acuerdo al tamano de las empresas que representa-
ban (micro, pequefa, mediana y grandes empresas), para
asi generar un espacio de discusion “entre pares’, lo que
garantizaria un ambiente de confianza para exponer opi-
niones personales.
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del Estado.



Las opiniones recolectadas en esta instancia, por las Direcciones
Regionales y por Corfo, fueron luego procesadas y clasificadas
por la Unidad de Estudios en las siguientes categorias:

- Normativa, burocracia y apoyo de funcionarios pablicos

- Financiamiento privado, ausencia de colaterales
y financiamiento pablico

- Simpleza y ubicuidad

- Difusion

- Competencia desleal

- Ventas y comercializacion
- Capital Humano

- Discriminacion de género
- Entorno

- Otros

El acceso a esta informacion (1000 observaciones) permitio
enriquecer los resultados obtenidos, y al mismo tiempo
contribuyo a una validacion cualitativa de los hallazgos de
las 31 entrevistas en profundidad.
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El disefio de la oferta publica pro emprendimiento
se construye no solo a traves del analisis tedrico ya
discutido en profundidad, sino también a partir de las
experiencias, tanto de las empresas como
de los que buscan emprendetr.
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Como vimos en el capitulo dos, a pesar de su importancia
y extenso estudio, el emprendimiento es un tema dificil de
abordar, tanto por su complejidad, como por su naturaleza
multidisciplinaria.

El disefo de la oferta pdblica, que busca promover el empren-
dimiento y el desarrollo empresarial, se construye no solo a
través del analisis teorico ya discutido en profundidad, sino
también a partir de las experiencias, tanto de las empresas
como de los que buscan emprender.

Sin embargo, los avances alcanzados hasta el momento no
parecen suficientes. Las empresas y los emprendedores na-
cionales continuamente llaman la atencion al sector pablico
y privado sobre la existencia de necesidades insatisfechas. En
virtud de lo anterior, conviene cuestionarse: ;Qué es lo que
falta? ¢Cuales son las barreras que obstaculizan el proceso
de emprender? ¢ Quée necesitan los emprendedores chilenos?

Para intentar responder estas preguntas, se realizo un ejer-
cicio analitico a partir de las 31 entrevistas. A travées de la
revision de sus propios relatos, con su lenguaje e historia, se
busco generar una sintesis respecto de las situaciones que
ellos enfrentan.

Tal como lo vimos en el capitulo anterior, con un lista de alre-
dedor de cien nombres de emprendedores y emprendedoras,
elegimos aleatoriamente a poco mas de treinta para que nos
relataran sus historias y aprendizajes.

Producto del analisis de las 31 entrevistas, aparecen ciertos
temas 0 ambitos comunes que tienden a generar obstaculos
o barreras para emprender. El financiamiento, la planificacion
y la interaccion con el Estado, son algunos de ellos. Sin em-
bargo, no fue posible identificar facilmente las necesidades
mas especificas de los entrevistados.

Luego de clasificar mediante el uso de variables tradicionales
(ventas, N°© empleados, edad, sexo del emprendedor, etc)
nos dimos cuenta que esta formula no nos aportaba mayor
informacion de la entregada por otros estudios realizados con
anterioridad. Por esta razon, decidimos recurrir a una estra-
tegia de segmentacion distinta, que permitiera extraer algin
patron o idea particular sobre necesidades y/o conductas. La
segmentacion, como herramienta, busca simplificar la obser-
vacion “macro”, permitiendo generar reflexiones particulares
0 “micro”, representativas de cada grupo.

Nuestra apuesta era encontrar una combinacion de variables
que nos permitiera comprender y profundizar en los desafios
que enfrentan los emprendedores de cada grupo. Si bien, el
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La literatura sobre
emprendimiento propone
modelos de clasificacion
unidimensionales, basados
ya sea en caracteristicas
del emprendedor o

del emprendimiento.

En menor medida,
aparecen los modelos
bidimensionales, que
conjugan un set de
caracteristicas para
clasificar al emprendedor
y su emprendimiento.

trabajo cualitativo no permite realizar inferencias, creemos
que la seleccion de los entrevistados fue diversa y, por lo
tanto, ofrece un panorama ‘general” desde la perspectiva
de los emprendedores.

4.1. Modelo de segmentacion
de la actividad emprendedora

Generalmente, la literatura sobre emprendimiento propone
modelos de clasificacion unidimensionales, basados en carac-
teristicas del emprendedor o del emprendimiento. En menor
medida, encontramos modelos bidimensionales, que conjugan
un set de caracteristicas para clasificar al emprendedor y
otro set de variables que apuntan a las caracteristicas del
emprendimiento.

La ventaja de los modelos unidimensionales esta en su sen-
cillez, sin embargo, esto no es suficiente para el analizar la
compleja relacion sujeto-objeto que caracteriza a las acti-



CAPITULO 4

vidades emprendedoras. Es decir, es importante considerar
tanto las caracteristicas del emprendedor como las de su
emprendimiento. Ast, con el fin de incorporar ambas dimen-
siones, y sin complejizar excesivamente el modelo, optamos
por adaptar el ejercicio realizado por Gunther y MacMillan
(2000), incorporando para nuestro caso el conocimiento y
las habilidades de mercado del emprendedory su equipo,
por un lado; y el grado de diferenciacion del producto,
por el otro.

Ellos proponen un modelo bidimensional para ayudar a los
inversionistas a seleccionar qué emprendimientos estan dis-
puestos a financiar segln sus preferencias, los que van desde
explorar distintos negocios hasta potenciarse en un mercado
en el que ya participan. Los autores sugieren observar la in-
certidumbre de mercado, refiriendose a la probabilidad que
exista un mercado que valore el producto; y la incertidumbre
técnica: refiriendose a las caracteristicas asociadas con el
desarrollo del producto.

La primera dimension de Gunther y MacMillan, la “incerti-
dumbre de mercado”’, aborda la informacion del emprendedor
y del equipo, antes de la puesta en marcha y desarrollo del
negocio. El razonamiento es que un inversionista disminuye
suincertidumbre en cuanto a la valoracion del producto por
parte del mercado, en funcion de la experiencia de quien

FIGURA N° 4.1. Dimensiones del Modelo

desarrolla el proyecto y/o de su equipo, sea porque ellos
ya se han relacionado con este mercado, porque manejan
informacion de como se comporta el producto, 0 ambos.

La segunda dimension, la de “incertidumbre técnica”’, en tanto,
puede interpretarse segun las caracteristicas asociadas al
desarrollo del producto, como la existencia y explotacion
de ventajas comparativas, el componente tecnologico e
innovador (Investigacion y Desarrollo, 1+D)', y la existencia
de barreras para replicar el producto o servicio, lo que se
resume en el grado de diferenciacion del mismo.

Aun cuando los motivos y las variables son diferentes, tanto
los inversionistas como nosotros, buscamos conocer [0S
emprendimientos, identificando su potencial, fortalezas,
debilidades y ademas informacion sobre los emprendedo-
res, identificando quiénes y como son. De este modo, lo que
observamos es la "actividad emprendedora”.

Teniendo en cuenta estos antecedentes, en esta investi-
gacion se presenta una nueva propuesta que se ajusta a la
definicion de actividad emprendedora sugerida en el capi-
tulo 2, donde el sujeto emprendedor se mide de acuerdo
a su conocimiento y/o habilidad de mercado, y el objeto
emprendimiento, a través de la diferenciacion del bien o
servicio ofrecido (ver figura 4.1).

Fuente: Elaboracion propia en base a la adaptacion del modelo de Gunther y MacMillan (2000).

Conocimiento y habilidades de mercado

N
|4

Diferenciacion de producto

16. De acuerdo al Manual de Frascati, la Investigacion y el Desarrollo (1+D) comprende todo trabajo creativo, llevado a cabo en forma sistematica, con el
objeto de incrementar el stock de conocimiento, incluyendo el conocimiento del hombre, la cultura y la sociedad, y el uso de este stock de conocimiento

para crear nuevas aplicaciones.
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Optamos por adaptar

el ejercicio realizado

por Gunthery
MacMillan(2000),
incorporando para nuestro
caso el conocimiento y las
habilidades de mercado
del emprendedor y su
equipo, por un lado; y el
grado de diferenciacion
del producto, por el otro.

]| =
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De esta forma, por el lado del emprendedor consideramos
que este tiene conocimiento de mercado cuando, junto con
Su equipo, cuenta con una formacion técnica o profesional
relacionada con la descripcion y comprension del mercado
en el que pretende actuar y es capaz de definir e identificar
conceptualmente a sus clientes. Ejemplo de ello son las
personas con formacion en ingenieria quimica y desarrollan
productos de belleza 0 aquellos que se instruyeron en dise-
fo o periodismo y su emprendimiento se relacionara con la
publicacion de un medio escrito.

Por otra parte, consideramos que el emprendedor y su equi-
po tienen habilidades de mercado cuando, a causa de su
trabajo o entorno familiar, han debido relacionarse con una
industria o actividad productiva que les permite comprender
los incentivos detras del mercado en el cual desean vender
el bien o servicio. Por ejemplo, emprendedores que crecieron
en un entorno familiar ligado a la creacion y desarrollo de
negocios, emprendedores que trabajaron como empleados
relacionandose con proveedores o clientes o, simplemente,
el haber emprendido previamente en un mercado similar al
que se desea abordar.

De esta forma, una clasificacion sencilla, considerando solo
la dimension del emprendedor, nos entregaria los siguientes
tres tipos de emprendedores:

a. SIN conocimiento NI habilidades de mercado
b. CON conocimiento O habilidades de mercado
c. CON conocimiento Y habilidades de mercado

Por el lado del emprendimiento, el nivel de diferenciacion
del bien o servicio, respecto de otros productos disponi-
bles en el mercado, dependera de qué tan presentes y/o
replicables son los atributos que lo describen. Los costos
de replicacion mas altos se dan, por lo general, en pro-
ductos con mayor inversion en investigacion y desarrollo
(1+D), y el respectivo cobro por su derecho a explotacion;
la tenencia monopolica de un insumo productivo en parti-
cular o barreras de mercado como impuestos o aranceles,
entre otras causas.

Asi, se considera que un producto es POCO diferenciado cuando
el bien o servicio tiene caracteristicas similares al ofrecido
por uno 0 mas competidores y, por Lo tanto, el costo para un
cliente de cambiarse de oferente es bajo o inexistente. Ejemplo
de esto son los hoteles y restaurantes, tiendas de ropa (con o
sin diseno propio), la importacion y distribucion de productos,
y en general todos los productos de consumo masivo.
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Un producto MEDIANAMENTE diferenciado es el que presenta
algln grado de investigacion y desarrollo, con independencia
de quién la haya llevado a cabo, y cuyo nimero de oferentes
es limitado. La caracteristica clave de este producto es la
factibilidad limitada de imitacion por parte de otro provee-
dor, a un costo razonable, en el mediano plazo. Ejemplo de
esto son los alimentos y productos de belleza con ciertas
propiedades, tales como los productos deshidratados, o
maquillaje en base a productos naturales.

Finalmente, un producto ALTAMENTE diferenciado es
aquel que tiene un fuerte contenido de [+D y sobre cuya
invencion hay derechos constituidos. También se habla de
un bien o servicio altamente diferenciado cuando estamos
en presencia de barreras monopolicas en el mercado de

los insumos productivos o algln tipo de barrera natural
y artificial. Algunos ejemplos de este tipo de productos
son los productos farmacéuticos, las licencias de tele-
comunicaciones o los sistemas de transportes como las
lineas férreas.

Asi, de acuerdo al nivel de conocimiento y habilidades
de mercado del emprendedor y su equipo, y del grado de
diferenciacion del producto, existiran diferentes combina-
ciones o tipos de actividades emprendedoras. En la figura
4.2, definimos que una actividad emprendedora es mas
sofisticada o compleja en la medida en que mayor sea el
conocimiento y habilidades de mercado del emprendedor
y SuU equipo, y mayor sea la diferenciacion del producto
que pretenden ofrecer.

FIGURA N© 4.2: Nivel de sofisticacion de la actividad emprendedora

Fuente: Elaboracion propia, Unidad de Estudios, Corfo.

Con conocimiento O Con conocimiento Y
habilidades de mercado habilidades de mercado

Sin conocimiento y sin
habilidades de mercado

Producto con Baja
Diferenciacion

Producto con Mediana
Diferenciacion

Producto con Alta
Diferenciacion



En el area gris se encuentran las actividades em-
prendedoras SIN complejidad. Estos emprendedores
se involucran en una actividad emprendedora sin co-
nocimiento ni experiencia en el mercado que quieren
abordar, y con bienes o servicios con muy poca o ninguna
diferenciacion. Ellos se basan principalmente en hipotesis
0 intuiciones no rigurosamente demostradas respecto
al mercado y su producto, replicando, por ejemplo, tipos
de negocio ya probados, como una peluqueria, cafeteria
o floreria, esperando que el transcurso del tiempo les
indique como ajustar sunegocio. Su foco puede estar en
generar flujos constantes de liquidez sin realizar gran-
des inversiones. En estos casos, los apoyos del Estado
normalmente se dirigen hacia las mejoras de gestion o
procesos productivos.

En celeste se encuentran las actividades emprendedoras
de BAJA complejidad. Como se puede apreciar, existen varias

combinaciones de actividad emprendedora:

- Los emprendedores y/o su equipo tienen conocimiento y
habilidades de mercado, pero baja diferenciacion de producto;

Podemos definir que una
actividad emprendedora
es mas sofisticada o
compleja en la medida
en que mayor sea

el conocimiento y
habilidades de mercado
del emprendedor y su
equipo, y mayor sea

la diferenciacion del
producto que pretenden
ofrecer al mercado.
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- Tienen conocimiento o habilidades de mercado y baja
diferenciacion de producto;

- No tienen conocimiento ni habilidades de mercado, pero
su producto es medianamente diferenciado;

- No tienen conocimiento ni habilidades de mercado, pero
su producto es altamente diferenciado.

El factor coman en este grupo de emprendedores es que
presentan, al mismo tiempo, una debilidad y una forta-
leza importante a nivel de emprendedor (y/o su equipo)
o emprendimiento, y por lo tanto cuentan con muchas
posibilidades de mejorar una o ambas dimensiones en el
mediano plazo.

Generalizando, podemos establecer que contamos con dos
grupos opuestos donde, por un lado tenemos a aquellos que
cuentan con habilidades y/o conocimiento de mercado pero
no ofrecen productos y/o servicios diferenciados, mientras
que por el otro lado tenemos a aquellos que cuentan con
productos y/o servicios con atributos diferenciadores, pero
no con los conocimientos y habilidades de mercado que
permitan la explotacion comercial de estos.

O

O
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En las areas verdes estan las actividades emprendedoras
de MEDIANA complejidad. Estos casos se pueden clasificar
de la siguiente manera:

- Con conocimiento y habilidades de mercado y producto
medianamente diferenciado;

- Con conocimiento o habilidades de mercado y producto
medianamente diferenciado, o

- Con conocimiento o habilidades de mercado y producto
altamente diferenciado.

Como se puede apreciar, este segmento cuenta con una mayor
dotacion de fortalezas que el grupo anterior, pues cuenta
con aspectos diferenciadores en el ambito del producto y/o
servicios que ofrece, asi como habilidades y conocimiento
de mercado. De alguna manera, enfrenta desafios menores
o diferentes que el grupo anterior y, por o mismo, mayores
probabilidades de no generar cambios y mantenerse firme
en algunas de las fortalezas con las que cuenta.

En las areas verdes, los emprendedores (y/o sus equipos)
comprenden la importancia del mercado y sus productos
para el desarrollo de sus negocios. Por tanto, buscan “agregar
valor” a la actividad emprendedora, invirtiendo en ambas
dimensiones. Asi, en economias donde la inversion, generacion
y transferencia de 1+D es escasa, fortalecer y apoyar este tipo
de actividades emprendedoras podria conducir al desarrollo
y consolidacion de estas capacidades.

En el area morada estan las actividades emprendedoras de
ALTA complejidad. Son actividades donde el emprendedor
y/0 su equipo poseen conocimiento y habilidades de mercado
y ademas cuentan con una alta diferenciacion de su producto
y/o servicio. Generalmente se tratan de emprendimientos in-
novadores, con alto valor agregado y que apuntan al mercado
internacional. Este tipo de actividad emprendedora, aunque
siempre escasa, se da con mayor probabilidad en economias
con capacidades de mercado y transferencia ya instaladas. En
este tipo de economias, el Estado opta por desarrollar mas el
entorno para hacer negocios que apoyar directamente a los
emprendedores a través de su emprendimiento.

4.2. Aplicacion del modelo
a nuestros entrevistados

Para profundizar en las necesidades y dificultades que en-
frentan los emprendedores en el momento previo a la puesta
en marcha de sus emprendimientos, se clasificaron los 31
casos de estudio utilizando las dos variables del modelo. Es
decir, segln el conocimiento y/o habilidades de mercado que
posee el emprendedor (y/o su equipo) y segn la diferencia-
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Se clasificaron los 31
casos en el momento
previo de la puesta
en marcha de sus
emprendimientos,
utilizando las dos
variables del modelo:
conocimiento y/o
habilidades de mercado
y diferenciacion

de producto.

cion del producto o servicio. Aunque el ejercicio se hizo en
la etapa inicial, este puede realizarse en cualquier fase del
ciclo de vida del emprendimiento. Mas aln, un ejercicio con
mirada evolutiva seria de un importante valor agregado para
el diseno y analisis de la politica pablica. Mas adelante nos
aventuraremos a presentar algunas intuiciones en este sentido.

Tal como se observa en la figura 4.3, la mayor cantidad de los
casos de estudios se concentran en el nivel de complejidad
baja, donde se encuentran 15 de ellos; y en el nivel medio,
donde se encuentran nueve de los entrevistados. En las ac-
tividades emprendedoras de los extremos, sin complejidad y
de alta complejidad, hay solo tres y cuatro, respectivamente.

Esta figura refleja que la mayoria de las actividades empren-
dedoras, se concentra en los segmentos con conocimientos
y habilidades de mercado mas que en aquellos con oferta
de productos diferenciados. De hecho, solo seis actividades
emprendedoras ofrecen “productos altamente diferenciados”.
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Figura N° 4.3: Posicion de los 31 entrevistados antes de la puesta en marcha de sus emprendimientos.

Fuente: elaboracion propia, Unidad de Estudios, Corfo.
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Diferenciacion

Aunque las entrevistas realizadas podrian reflejar de manera
parcial la realidad emprendedora nacional, su clasificacion
tiene mucho sentido si se mira a la luz de la estructura eco-
nomica de nuestro pais. El GEM clasifica a Chile como una
economia de eficiencia, que tiene que aprovechar las eco-
nomias de escala y sofisticar mas sus productos, a través de
unincremento gradual tanto en sus capacidades de inversion
y generacion de [+D como en transferencia tecnologica®.
De los entrevistados solo seis ofrecen productos altamente
diferenciados, lo que es un indicador de que Chile tienen aln
un largo camino por recorrer.

A continuacion, y con la finalidad de lograr una mejor com-
prension de la realidad que enfrenta cada uno de estos cuatro
grupos, asi como también los apoyos que estos demandan,
se presenta una caracterizacion de estos segmentos, en
funcion del ejercicio realizado con las entrevistas. Ademas,
se describen brevemente dos emprendimientos por cada
uno de los segmento propuestos.

17. Sibienno hay un consenso en la definicion de transferencia tecnologica,
este apunta al traspaso del "know how” o “saber como” de una o mas
fuentes (instituciones, organizaciones, personas).
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. Actividades emprendedoras
sin complejidad

En este grupo encontramos a tres emprendedores que ini-
ciaron la actividad sin mucho conocimiento ni experiencia en
el mercado que abordaron, y con bienes o servicios similares
a otros ofrecidos por sus competidores.

En general, cuentan con educacion escolary su participacion
previa en el mercado ha sido como empleados en funciones
donde no se requiere capital humano especializado. A nuestro
juicio, para este grupo el costo alternativo de emprender
deberia ser bajo, pues de volver al mercado laboral como
asalariados, los empleos a los que podrian optar no necesa-
riamente involucrarian altos ingresos.

Como no cuentan con conocimientos especificos del merca-
do, optan por rubros o areas que requieren baja inversion, es
decir,donde hay bajas barreras de entrada. Pueden focalizarse
en bienes de consumo masivo, diferenciandose a través de
la comercializacion, con tacticas como ubicacion, atencion
personalizada, reparto a domicilio, rotacion de productos, entre
otros. Como es su propia accion la que genera el atributo que
los diferencia del resto, les cuesta mucho emplear a terceros

y delegar tareas, haciendo imposible que el negocio pueda
crecer y desarrollarse, sin que exista tampoco la opcion de
conocer otras experiencias de mercado.

Quienes provienen de familias con historial emprendedor, le
dan continuidad al negocio, pero no se observa que utilicen
esta experiencia a su favor para el escalamiento y desarrollo
de su actividad.

Para este grupo, el cliente es su principal asesor. Ellos, a
través de demandas y sugerencias, les permiten resolver los
problemas y desafios que enfrentan. En menor grado, prestan
atencion a sus proveedores, pues consideran su relacion con
ellos exclusivamente de "negocios” y no de colaboracion (no
son un interlocutor valido para algunos de sus proveedores,
por el poder de mercado que tienen).

No interactdan con quienes consideran sus pares, pues ven en
ellos unaamenaza en el traspaso de conocimiento o informa-
cion. Al no contar con informacion dura, por ejemplo estudios
de mercado, guian sus negocios por “intuicion”. Ademas, por
la limitada calidad de informacion que tienen disponible,
tienden a actuar en forma reactiva mas que proactiva, para
reducir el riesgo de sus decisiones.
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Como en cualquier actividad emprendedora, la dotacion
inicial de recursos humanos vy fisicos, asi como el capital
de trabajo, condicionan la escala y calidad de produccion.
Sin embargo, en este grupo en particular, no se define ex-
plicitamente cual es el minimo para la puesta en marcha:
‘se sale al mercado con lo que hay".

En términos de financiamiento, en muchos casos no ha-
cen diferencia entre su persona y la empresa, por lo que
utilizan todos los instrumentos a su alcance, sin importar
el sujeto o fines para los cuales fueron disefiados: ahorros,
préstamos de amigos y familiares, deudas con proveedo-
res y en menor grado algo de recursos provenientes de
instituciones financieras.

Dado que este segmento no cuenta con conocimiento Ni
habilidades de mercado, en la practica involucra a perso-
nas con escasa o nula informacion, poca planificacion y
escaso desarrollo de estrategias en funcion del mercado
en el cual desean participar. No tienen la posibilidad de
anticipar problemas, y -como dice el refran- “el golpe
avisa’, buscando reaccionar segln sea posible ante los
eventos del dia a dia.

Desarrollan emprendimientos donde no existe la conforma-
cion de equipos, por o que todas las actividades relativas
a la puesta en marcha y su funcionamiento posterior de-
penden por completo del emprendedor. Mas que contratar
a terceros, este recurre “cuando le resulta imprescindible”
a servicios profesionales, tales como servicios legales, de
contabilidad y auditoria, construccion, etc.

Su necesidad mas inmediata es contar con la informacion que
les permita iniciar sunegocio a la brevedad, formalizandose
y consiguiendo los permisos y patentes necesarias. Si no
intuye o conoce el tipo de informacion que debe manejar,
dificilmente tendra espacio para saber a quién pedirle ayuda.
Su principal fuente de informacion viene de aquellos con
quienes esta obligado a tomar contacto; esto es clientes
y proveedores. Son ellos su principal red de apoyo.

Como vimos anteriormente, este tipo de actividad
emprendedora requiere de una red simple, no nece-
sariamente conformada por mentores, profesionales
interdisciplinarios, directorios o consultores, entre otros.
En estos casos, la principal carencia que debe cubrirse
es que las reglas del juego sean entendidas, disponibles
y oportunas para todos.

A continuacion, y con la finalidad de un mejor entendimiento
de este segmento, se presentan los casos de Gloria Carrasco
y Carlos Alberto Rojas.
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. Glor
Carrasco
“Lo que no sé,

lo aprendo”,
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Polos Pollo: El impetu de un negocio propio

Gloria Carrasco, duena de Polos Pollo, entro al mundo laboral
como vendedora de una multitienda para complementar el
ingreso familiar. Unos afos después perdid su empleo y aun-
que es contadora de formacion, optd por un emprendimiento
en confeccion de ropa, con un taller que instalé en su casa,
buscando conciliar la generacion de ingresos con el cuidado
de sus hijos. “Lo hablé con mi marido, me apoy6 y fuimos a
comprar la primera maquina de coser con las letras a nombre
de él. Yo jamas habia cosido”, cuenta.

Su hermana y sumadre le ensenaron Lo basico. Compro tela,
hilo, y confeccion6 calzoncillos. Los echo en un bolso y partio
al Persa. Lo vendio todo el mismo dia. Siguid con prendas mas
elaboradas y vendiendo en el Persa, hasta que consiguio un
pedido importante de un colegio. Al hacer la entrega, le pidieron
factura. "Por supuesto que no tenia factura, asi que mi marido
partio a hacer los tramites en Impuestos Internos. Finalmente
hice mi primera entrega y me pagaron bien, al contado. Con
esa plata compreé otra maquina, una industrial”, recuerda.

Gloria, una mujer de 50 afos, jovial, delgada y bajita, consiguio
mas trabajo para su taller y llegd a tener tres operarias. “No
fue facil, porque no tenia horario y tenia que compatibilizar
eso con ser duena de casay ver a los ninos. En ese momento
no tenia un control de platas. Me alcanzaba para vivir y para
pagarle a las personas que me cosian. No tenia un orden,
pero mi idea era avanzar, avanzar, salir adelante”, dice. Cerro
en 2005, cuando la llegada masiva de ropa china hizo que el
taller dejara de ser rentable.

Junto a sumarido decidieron “poner un negocio propio”, fuera
del hogar. Ya habian firmado el contrato de arriendo de un
local en Nufioa para instalarse con mesas de pool, cuando el
vendedor les advirtido que no cabrian las cuatro mesas que
necesitaban para que fuera rentable. Sin embargo, decidie-
ron emprender a todo evento. Para ello recorrieron el barrio,
hasta que Gloria propuso un negocio de pollos asados a as
brasas, pues no habia nada similar cerca. “Fuimos al Sesma
para conocer los requisitos que pedian. Una vez que tuvimos
su aprobacion, mi marido partio a la municipalidad a pedir
una patente’, comenta.
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Vendieron las maquinas de coser y con eso consiguieron
la mitad del capital; la otra mitad se las prestd un amigo.
Gloria explica que su lema en la vida es “lo que no sé, lo
aprendo”. Hablo con un vecino que tenia un local de pollos
asados en La Reina y le pidio que le ensefiara. El le enseno a
limpiar los pollos, a adobarlos y a amarrarlos para ponerlos
en la espada; en el fondo, la capacito.

‘Abrimos en 2006. Nos demoramos seis meses en tener
ingresos; al principio era puro invertir y el arriendo del local
es caro. Pensamos que si pasabamos el primer ano iba a
estar todo bien, y ya llevamos seis”, dice. Ya contrataron a
una persona y diversificaron el mena.

Fueron tomando decisiones a medida que avanzaban, y
la falta de informacion sobre como echar a andar el local
les paso la cuenta varias veces. Ademas de terminar en
un rubro que no era el que habtan pensado originalmente,
hubo sobreinversion. Gloria temio verse afectada por las
normas de emisiones en algln episodio de preemergencia
y compro un segundo horno, a gas, para no tener que dejar
de vender. Lo tuvo parado por meses, hasta que supo que
su horno principal no se veria afectado por una preemer-
gencia y decidio venderlo.

Sunueva meta es ampliar el local y tener mas empleados,
aunque asegura que el negocio siempre tiene que ser
manejado por sus duenos. También quiere abrir un café,
dejando a su marido a cargo de los pollos. "Ya tengo el
conocimiento y seria todo mucho mas facil, expedito y
barato”, asegura.

Gloria dice que durante sus emprendimientos anteriores
jamas tuvo informacion de la ayuda que podria haber recibido
del Estado. Ella sentia que era “tan menos que pyme” que ni
siquiera se le ocurrio preguntar. “He emprendido dos veces
y en las dos el objetivo se ha cumplido. No he fracasado,
al contrario, han sido puros logros. Si me preguntan qué
cambiaria de mi vida, yo responderia que nada, volveria
a vivir lo mismo”.
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Su almacén: Exito por intuicion

Carlos Alberto cuenta que desde los dos anos iba en el ca-
mioN con sus papas a comprar frutas y verduras para el local
que tenian en Simon Bolivar con Brown Norte. Sin embargo,
aunque practicamente crecio detras del mostrador, no queria
tomar las riendas del negocio, sino trabajar como asalariado.

Al salir del colegio encontro empleo como vendedor de tar-
jetas de descuento, pero este trabajo resulto ser una estafay
no le pagaron nada. Eso coincidio con que su madre, después
de muchos anos, tomo vacacionesy lo dejo a cargo del local.
Enfrentado esta responsabilidad, se dio cuenta de que la venta
de fruta y verdura era buena, pero habia que saber comprar,
tanto en cantidad como en calidad. Decidio entonces, cambiar
las compras semanales por diarias, y luego probar cada dos
dias, tratando con distintos proveedores, sin romper lazos
con ninguno. “Es vital tener una buena relacion con quienes
te proveen. Podrian aniquilarte, si quieren’, comenta. Al final,

ordend las compras y triplico las ventas.

Sibienla verduleria no era su primera opcion, tras la experiencia
vivida con las tarjetas, prefirio la independencia. Se asocio con
su padre y abrio un kiosco de golosinas en el Parque O’Higgins.
Les fue bien, pero casi un afio después, disolvieron este negocio.

Volvio a trabajar con sumadre y decidio, intuitivamente, que
era momento de calzar ingresos y egresos para contar con
capital de trabajo. Yo veia que habia que ir a comprar mer-
caderiay no habia plata. Mi mama me decia ‘es que tuve que
pagar el arriendo’,y claro, la caja estaba vacia”, recuerda. Saco,
entonces, la cuenta de cuanto necesitaba al mes para pagar
arriendo, luz y agua, lo dividio por 30, para asi tratar de guardar
ese monto todos los dias. De este modo, buscaba evitar que
el pago del arriendo o alguna otra obligacion importante, lo
dejara sin dinero para abastecer el local. Asi, cuando decidio
comprar una camioneta, por ejemplo, fue dejando todos los
dias una pequenfia cantidad y a medida que el negocio crecia,

iba aumentando la cantidad de dinero a reservar.

Luego los clientes comienzaron a pedirle abarrotes, asi que
partio al supermercado con un cheque prestado por un amigo.
Compro muy poco, pero como al lado habia otro almacén, su
idea era aprovechar la oportunidad y captar parte de esta
clientela, al menos cuando éste estuviera cerrado. Vendia
todos sus productos a 90 o 100 pesos mas de lo que le habia

costado, pues “todavia no sabia de porcentajes’, dice.

57

No deja de atender mientras conversamos. Pone atencion a
lo que le cuentan, responde a todo lo que le preguntan. Es
una de las cosas que aprendio mirando a su mama hace 30
anos: la buena disposicion con los clientes, tratarlos bien.

Los temas contables y tributarios no los maneja, ya que una
de sus primeras clientas era contadora y tenia estudiantes en
practica trabajando con ella. Una de esas practicantes toma
la verduleriay es quien le mantiene los libros y boletas hasta
hoy. Carlos estima que va mas alla de lo que él o su madre
han aprendido en el colegio o liceo.

En las ampliaciones y renovaciones de estos 20 afios, nunca
considero la opcion del crédito. Tampoco tenia cuenta corriente
y recuerda que siempre pagaba el arriendo en efectivo. Tiempo
después, uno de sus clientes, que resulto ser subgerente del
BancoEstado, le comentd qué productos existian y le explico
como tomarlos. Asi conocio las lineas de crédito. Sin embargo,
al ser el Unico a cargo del negocio y no tener socios, decidio
abrir solamente una cuenta personal.

Actualmente, enfrenta otros desafios: el barrio ha ido cambian-
do, las familias se han reducido, se abrieron supermercados
cercay la gente anda apurada. El supermercado es el gran
proveedor de frutas y verduras, en segundo lugar la feria, asi
que estos productos han ido perdiendo peso en su oferta.

Se dio cuenta de la importancia del pan. “Mientras tenga
pan, siempre voy a tener clientes, siempre van a entrar’,
explica. No conforme con eso, ha incorporado otras estra-
tegias, como entrega a domicilio. Algunas veces incluso ha
pasado al supermercado a adquirir productos que le pideny
no tiene, como por ejemplo, el alcohol. Recuerda que hace
un par de afos quiso tener una botilleria. Arrendo el local
de al lado, que hasta tenia patente de alcoholes, pero al
hacer el traspaso en la Municipalidad se la rechazaron y
perdio toda su inversion.

No ha tenido problemas con el Servicio de Impuestos Internos,
pero la Municipalidad es otra cosa. Ademas del problema
con la botilleria, inspectores municipales lo multaron por
SUs avisos, ya que estos estaban en atriles y no en letreros
colgados como exige la Municipalidad.

Probo también con otras areas: ofrecio recarga de tarjetas
Bip, pero dice que “fue un cacho”; cree que los Sencillito y
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Caja Vecina son lo mismo, y no le interesa. Le fue mejor con
el transporte: es duefio de tres taxis, que arrienda. Como los
compro antes de la licitacion, sabe que tendra rentas por
bastante tiempo.

Sihoy hace una evaluacion honesta de sunegocio, reconoce
que genera ingresos, pero el costo personal de trabajar
siempre desde las 8 a las 21 horas ha sido grande. Hoy no
puede ir a La Vega todos los dias, porque no tiene con quien
dejar el local. Tampoco puede cerrar, porque las maquinas
como la heladera, vitrinas y otros, siempre estan con stock
y No se pueden apagar a cada rato.

¢Y sise ganara el Loto? "Venderia esto. Pero igual trabajaria.
No sirvo para no hacer nada’, dice. Guarda silencio por un mo-
mento, y reflexiona: “Quién lo dirta, después de avergonzarme
del negocio de mi madre, me encanto. No sabria hacer otra
cosa. De hecho, me aburro en las vacaciones. Yo aqui en el
local con buenas bandas sonoras, estoy listo”.

Il. Actividades emprendedoras
de baja complejidad

Este segmento esta conformado por cuatro tipos de activi-
dades emprendedoras, pero dada la informacion disponible,
describiremos solo los siguientes tres segmentos:

A. Actividades emprendedoras con conocimiento
o habilidades de mercado y productos con baja
diferenciacion

En este grupo encontramos 8 casos entre nuestros entre-
vistados. El emprendedor en este tipo de actividad cuenta
con estudios profesionales y/o amplia experiencia laboral
que le permiten identificar y definir el tipo de producto
con el que quiere emprender, pero no necesariamente el
mercado hacia el cual dirigir el bien o servicio.

Si estas personas quisieran trabajar como empleados,
Sus remuneraciones serian mas altas que las de los em-
prendedores en el grupo sin complejidad y, por tanto, el
costo alternativo de emprender es mayor. Sin embargo,
la incertidumbre de no recibir un sueldo no es algo que
los desmotive, pues cuentan con Mas opciones en caso
de que esto ocurra, como ingresos familiares adicio-
nales, ahorros, o capacidad de deuda, entre otros. Este
tipo de emprendedores, en general, no estiman que su
emprendimiento sea consecuencia de pocas oportuni-
dades laborales.

Aun cuando el tipo de productos que ofrecen suelen ser
servicios, este tipo de empresas requiere un nivel de in-
version mas alto que aquellas sin complejidad. Es habitual
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infraestructura y contraten a terceros para poder producir

el bien o servicio que quieren comercializar. en 8@ﬂ€fal, reconocen
necesitar de terceros

para iniciar su proyecto,

En este grupo encontramaos 7 casos entre nUestros entrevis- conformando equipos

tados. La mayoria de ellos cuenta con un historial de familia

emprendedora, se han formado profesionalmente en el area peqUEﬁOS H'Ttegl'ados

de la administracion y su experiencia laboral proviene de su

participacion en la empresa familiar. Si bien estos empren- por qu1enes les ]nSplran

dimientos, por lo general, no son innovadores, ellos lideran

el negocio “para darle un nuevo aire”. COnﬁanza (famlha, amlgoS)
También vemos con frecuencia que los padres o familiares méS que pOT QUIEHES

de este tipo de emprendedores pertenecieron al grupo de '
actividades sin complejidad descrito anteriormente; sus poseen 1aS ComDEtenCIaS.
antecesores abordaron negocios masivos con un modesto

conocimiento de mercado y hoy ellos incorporan la experiencia

familiar y su mayor formacion académica, aumentando el

conocimiento y habilidad de mercado, lo que permite que la

actividad emprendedora, aunque no mas sofisticada, cuente

con mas herramientas para su desarrollo.

En estos casos, la conformacion de equipos y el deseo de
profesionalizar el negocio es unareglay, por lo tanto, existe
el desafio constante de identificar el personal idoneo que les
permita mantener o mejorar el ritmo de la empresa.
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En nuestros entrevistados no encontramos ninguna actividad
emprendedora SIN conocimiento NI habilidad de mercado y
productos de MEDIANA o ALTA diferenciacion. Esto no es ca-
sualidad, pues por lo general este tipo de actividades no llegan
a constituirse en negocio. En estos dos grupos encontramos
personas que, sin proponérselo, generarian un bien o servicio
innovador que podria ser valorado por el mercado. Dado que
el foco del creador no esta en hacer negocios, no busca una
institucionalidad que le permita a él y a la sociedad obtener
beneficios de su creacion y comercializacion. En este grupo
lo que uno podria encontrar son “inventos” que resultan de
la experimentacion o curiosidad, y desconociéndose si este
responde a una necesidad de mercado o si su desarrollo
agrega valor.

Para los tres grupos antes mencionados (actividades em-
prendedoras de baja complejidad) los recursos necesarios
para la puesta en marcha no siguen un patron determinado
respecto a su procedencia. Por ejemplo, hay quienes hacen uso
de deuda y/o ahorro personal, pero otros utilizan los recursos
de familiares y/o amigos, entre los que se incluyen garantias
y colaterales. También aparecen créditos de proveedores y/o
clientes y deuda contra el patrimonio de un negocio anterior.

Ya sea por el monto requerido, o porque han aprendido la
importancia de separar el patrimonio familiar del empre-
sarial, tratan de utilizar menos los instrumentos financieros
de caracter personal. Sin embargo, el sistema financiero
tradicional, en los casos en que no se cuenta con historial o
patrimonio empresarial, los empuja hacia el compromiso de
su patrimonio personal.

La principal demanda de este segmento de actividades
emprendedoras es la informacion referente a los pasos y
mecanismos para formalizar la empresa. Es decir, aspectos
de gestion y administracion mas que de planificacion y es-
trategia. La planificacion existe pero su desarrollo es precario,
ya que las tareas del dia a dia consumen buena parte de as
energias y recursos disponibles.

Reconocen necesitar de terceros para iniciar su proyecto,
conformando equipos pequenos integrados por quienes les
inspiran confianza (familia, amigos) mas que por quienes poseen
las competencias. Este grupo de trabajo es multifuncional y
cumple simultaneamente tareas administrativas, de gestion
y produccion, entre otras. No obstante, estos emprendedo-
res consideran que la capacitacion, perfeccionamiento y/o
entrenamiento son herramientas muy importantes para el
desarrollo y evolucion de la actividad emprendedora y en la
practica transitan desde un soporte de empleados basado
en lo afectivo hacia uno profesional.




Estos emprendedores identifican en sus mas cercanos
la posibilidad de pedir ayuda acerca de “quién” es la
persona indicada para solucionar un problema en parti-
cular, adelantandose a los desafios que se le plantean.
Una vez resuelto a quién preguntar, y por ende donde
encontrar la informacion requerida, lo siguiente es darse
cuenta de que si bien para ellos el emprender es un
solo gran proceso, para la sociedad o el Estado es un
conjunto de procesos no necesariamente conectados
entre si (permisos municipales, RUT, facturas, etc.).

La disposicion de la informacion y tramites dispersos
y poco articulados, choca con la premura que suele
acompanfar la necesidad de poner en marcha un
emprendimiento. En esta voragine, muchas veces se
pierde el foco, pues en vez de estar produciendo o
vendiendo, se esta entrampado en tramites y en la
operativa cotidiana. El reclamo evidente es entonces
que lo requerido para emprender sea mas accesible
y todo se encuentre en un mismo lugar, eliminandose
en lo posible gran parte de los costos de transaccion
para el emprendedor.

A continuacion, y con la finalidad de un mejor enten-
dimiento de este segmento, se presentan los casos de
Paula Valverde y Eduardo Laborderie.
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Caso Limonada: Desafios sin limites

En 1985, Andrés Valverde y Carmen Gloria Norambuena,
padres de una nifa de dos afos, se dieron cuenta de que no
existia en el mercado chileno una oferta de ropa de nifitas
que saliera de lo comun. “La idea fue crear una marca con
disefios exclusivos que se convirtiera en referente de moda
infantil chilena. Mis padres confeccionaron las prendas
en el living de mi abuela, con materiales que compraron
gracias a un préstamo de mi abuelo. Cuando tuvieron
stock suficiente, se fueron en tren al sur para venderlo a
pequefas tiendas”, cuenta con orgullo Paula Valverde
Norambuena, hoy gerente general de la cadena de tien-
das Limonada y seleccionada Emprendedora Endeavor en

diciembre de 2011.

De los pequenos clientes pasaron a dos multitiendas (Fala-
bella y Ripley), y luego abrieron su primer local propio en el
Apumanque. Paula, de 29 afos, es una mujer intensa, resuelta

y de ideas fijas.

Ingeniera comercial de la Universidad Diego Portales, em-
pezb a trabajar en la empresa familiar en contabilidad y
administracion, mientras aln estudiaba. En 2006, su padre
le ofrecid hacerse cargo de la firma, porque él se tomaria
un ano sabatico. “Cuando asumi el control de la empresa
era distinta a lo que es hoy. Fui solucionando problemas de
a poco, tributarios, legales, y de otra indole, que a veces se
hacen mal por desconocimiento. Tratamos de contratar una
asesoria para que nos hicieran un diagnostico, pero los precios
eran de $9 a $15 millones y en ese minuto gastar esa plata

era impensable’, recuerda.

Su primer gran desafio fue dejar de depender de las multi-
tiendas y establecer una cadena de locales a o largo del pais.
Hablo con las 80 personas que trabajaban en la empresa y
las invitd a navegar hacia una nueva etapa de crecimiento o
dejar el barco. "En 2006 abrimos diez locales y en 2007 diez
mas. Hoy tenemos 55 locales. Crecimos explosivamente y se
desordeno todo, asi que estos anos han sido de crecimiento
y orden, crecimiento y orden’, sefala. En 2008 se integro a
la empresa su hermana Valentina, disefiadora de vestuario,

para reestructurar el disefio y dar una onda nueva.
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Profesionalizar la empresa ha sido un proceso largo y muy
distinto a lo que ella pensaba. Estimo un ano y ya lleva seis. De
las 80 personas a las que se dirigio en 2006, quedan pocas, solo
las que se atrevieron a sofiar y estuvieron dispuestas a cambiar
la forma de hacer las cosas. “Creo que el problema mas grande
ha sido la cultura de trabajo; cambiarla aln es un desafio. En
las empresas familiares se acostumbra mucho a trabajar con
conocidos mas que con idoneos. Hace falta definir bien el perfil
de personas que se necesita para que la empresa crezca y
nos faltd mucho llevar a cabo una planificacion estratégica”.

En paralelo, se hizo el cambio de materias primas de 100%
nacional a importada. La empresa paso a vender diez veces
mas que antes, pero al mismo tiempo aumentaron las com-
plejidades y los problemas. Surgieron nuevos temas, nuevos
desafios y nuevos obstaculos que sobrepasar. Como parte
del ordenamiento y paso previo a la internacionalizacion de
la compania, hoy estan documentando todos los procesos de
Limonada. Paula quiere abrir tiendas en Perty Colombig, ideal-
mente en 2015y analiza la posibilidad de ofrecer franquicias en
paises con sistemas mas complejos, como México y Argentina.
Siente que en Chile queda poco potencial de crecimiento, ya
que estan practicamente en todas las plazas. “Para miesto es
un desafio personal y sé que podemos mas”, explica.

De los costos asociados al emprendimiento, fuera del tema
estructural, senala que las normas, desde el impuesto hasta
las leyes laborales, hacen que una persona lo piense tres
veces antes de emprender en nuestro pais.

Reconoce que el Estado hace cada dia mas por apoyar a las
personas que quieren emprender, pero piensa que el problema
esta en que los interesados muchas veces no logran acceder
a tiempo a esta informacion. “Creo que cuando éramos Pyme
perdimos muchas oportunidades de ayuda que da el Estado”,
comenta.

Los emprendedores siempre estamos deseosos de escuchar
otras experiencias, no solo los triunfos, sino que también los
fracasos, para evitar cometer los mismos errores, “Si mafana
vendiera, creo que volveria a emprender”, declara.
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Los Cuernos del Toro:
Gestion profesional desde el comienzo

Los Cuernos del Toro, restaurante y cabanas en el Cajon
del Maipo, es un emprendimiento consolidado. Su historia
comenzo6 hace 16 afos, cuando Eduardo Laborderie aln
estudiaba para ser administrador hotelero, con mencion
en alimentos y bebidas. El mundo gastronomico le gusto
siempre, asi que trabajo en varios restaurantes y en diver-
sas tareas, de copero, barman, ayudante de cocina fria y
caliente, administrador, entre otras funciones, hasta ter-
minar su carrera. Antes de emprender, ya tenia experiencia
y conocimiento del negocio.

Aspiraba a tener un local propio: partir con algo chico e ir
creciendo. Pero durante una visita se enamoro del terreno
en que hoy funciona. La compra se financié con un crédito
hipotecario, ‘que aln se esta pagando y que esta a nombre
de mi socio, mi padre, porque yo no tenia ingresos para que
el banco me diera un préstamo’, explica.

Partieron con el restaurante, después lo ampliaron, constru-
yeron una piscina y jardines. “Todo fue una apuesta, porque
a diferencia del resto de los restaurantes del Cajon del
Maipo, estamos fuera del camino principal y cuando parti-
MOS NO Nos conocia nadie’, sefala. Mas adelante, pidieron
otro credito, que también estan pagando, para comprar el
terreno del lado. En esos dias despidieron a su padre por
la reorganizacion de la multitienda donde era gerente.
Con el dinero de la indemnizacion, construyeron cabanas y
recientemente, un spa.

Elinicio fue complejo, "no entraba nadie” dice, y tenia que
aguantar sin cambiar el “concepto” (menq, estilo, atencion),
pues habia que generar y mantener una identidad y asi
lograr fidelizacion de los clientes. Gracias a su experiencia
laboral y conocimiento integro del negocio, que compartio
con su mujer, realizaban entre pocas personas todas las
actividades del restaurante.

Segln su experiencia, un factor clave es focalizarse en el
cliente: “Les gusta verte en la cocina, que los pases a saludar
o0 que los atienda la misma mesera y no que a los tres meses
el restaurante sea de otra cosa u otra gente”.
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Ese mismo foco en el cliente le ha ido dando las claves para
ampliar su oferta de servicios. La gestion profesional se hace
evidente cuando plantea que no se puede dejar de estudiar
y aprender, que sino conocen alguno de los nuevos servicios
que quieren ofrecer (spa, por ejemplo), deben buscar personas
idoneas y capacitadas para llevarlos adelante.

Cuenta que no ha obtenido recursos del Estado para sus pro-
yectos personales y sigue financiandose de la misma manera,
mediante inversion de capitales familiares sistematicos y
creditos bancarios.

Estima que el apoyo al emprendimiento debe ser cuando
esta partiendo, no antes, y no necesariamente en dinero. Por
ejemplo, que la Municipalidad entregue permisos provisorios
que permitan comenzar de inmediato las operaciones o
que no haya atrasos en la entrega de los recursos cuando
se otorgan.

Donde st ha recibido apoyo de Corfo es para el desarrollo de
proyectos comunitarios: hace un par de afos fue parte de
un Profo, y aunque lo evalla positivamente, cree que podria
haber logrado mucho mas si el gerente se hubiera dedicado
mas a los negocios y menos a las tareas burocraticas que
imponia el financiamiento Corfo. Hoy, Eduardo tiene planes
de asociatividad para potenciar el desarrollo de todo el Cajon
del Maipo como zona turistica. Incluso, fue elegido presidente
de la Camara de Turismo local.

Evaluando los 16 afnos de su empresa, rescata la importancia
del trabajo constante, de la presencia y la cercania con
sus clientes. "No hay que abandonar el emprendimiento
cuando te empieza a ir bien; hay que estar cerca del
cliente y atenderlo, cultivar la cercania. Para muchos es
importante que yo pase por su mesa para preguntarles si
todo esta bien, hay algunos que vienen hace 15 afos y lo
hacen porque sienten que son amigos del duefio”, explica.
Y tiene claro que no es la Unica razon, pero si forma parte
de la suma que hace que las personas se inclinen por su
restaurante en vez de otros.
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estos emprendedores
son muy celosos de sus
resultados.
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Ill. Actividades emprendedoras
de mediana complejidad

Este segmento esta conformado por tres grupos de activida-
des emprendedoras, pero dada la informacion existente, solo
encontramos casos para los siguientes dos grupos:

A. Actividades emprendedoras con conocimiento
o habilidades de mercado y alta diferenciacion
de productos

Estas actividades son encabezadas por profesionales universi-
tarios, que les gusta la investigacion y cuentan con experiencia
laboral. Asi, a través de su experiencia y actuar, son capaces
de encontrar soluciones novedosas y altamente demandadas
por el mercado, sin necesariamente contar con habilidades
asociadas a la gestion, que les permitan rentabilizar de mejor
manera su emprendimiento.

Cuando estas actividades emprendedoras cuentan con expe-
riencia y/o conocimiento particular sobre su producto gracias
a mucho trabajo en investigacion y pruebas, estos empren-
dedores son muy celosos de sus resultados. Si ademas no



tienen habilidades o conocimiento de mercado, y su foco esta
en el producto mas que en la actividad emprendedora en su
conjunto, les cuesta detectar la importancia de complementar
su negocio con gestion y planificacion estratégica, es decir,
identificar en quién apoyarse para prospectar la estrategia
comercial, 0 con quiénes trabajar en ello.

Siestos emprendedores no entienden que realizan un negocio
y que deben suplir la habilidad o conocimiento de mercado
con la que no cuentan, pueden quedar Gnicamente a merced
de la diferenciacion de producto. Ello resulta muy costoso,
pues requieren constantes esfuerzos en [+D para permanecer
en el mercado. La carencia de la habilidad o conocimiento
de mercado puede resolverse a través de un socio, de la
contratacion de empleados (como un gerente comercial), 0
mediante la institucionalidad de asesores, como por ejemplo
las Incubadoras de Negocio.

B. Actividades emprendedoras con conocimiento
y habilidades de mercado, y mediana
diferenciacion de productos

En este grupo encontramos siete casos entre nuestros en-
trevistados. Estas actividades corresponden a lo que en la
literatura se denomina "emprendimientos por oportunidad”,
dado que entregan soluciones simples pero creativas a pro-
blemas de cierta cotidianeidad.

En el caso de los entrevistados de este grupo, practicamente
todos, salvo uno, cuentan con formacion universitaria en el
area de la ingenieria. Esta formacion académica, ademas
de darles conocimientos técnicos, tiende a condicionar su
estructura de pensamiento hacia el pragmatismo, focali-
zandose en qué problemas solucionar de una manera simple.
Como cuentan con habilidades de mercado, comprenden la
importancia y necesidad de contar con gestion comercial y
con una estrategia bien definida. Su foco y objetivo esta en
llevar la solucion al mercado y no un producto en particular,
por lo que se muestran dispuestos a modificar el producto o
el modelo de negocios si las condiciones asi lo exigen.

Reconocen el valor de ser independientes, de tener cierta
autonomia en la toma de decisiones, por o que despliegan
todos sus esfuerzos para lograrlo: investigando los mercados,

67

EMPRENDIMIENTO EN CHILE

.. cuentan con formaciéon
universitaria en el area
de la ingenieria. Esta
formacion académica,
ademas de darles
conocimientos técnicos,
tiende a condicionar

su estructura de
pensamiento hacia

el pragmatismo,
focalizandose en qué
problemas solucionar de
una manera simple.



ya sea recolectando datos o levantando estudios; aprendiendo
el quehacer en funcion de los desafios que deben enfrentar;
e identificando el factor que los diferencia de las soluciones
ya existentes en el mercado.

Casitodos cuentan con vasta experiencia laboral y reconocen en
la formacion de equipos un pilar fundamental para el crecimiento
y desarrollo de suempresa. Estas personas profesionalizan su
emprendimiento desde el principio, incorporando personal
calificado a sus proyectos. Como tienen claro que deben
conformar equipos, comprenden que su emprendimiento se
desarrolla positivamente si hay planificacion y expectativas
de resultado en el mediano plazo.

Quienes no cuentan con una gran experiencia laboral, han tenido
oportunidad de conocer el mercado y adquirir habilidades a
traves de estudios de post titulo, compensando asi parte de
sus competencias y habilidades menos desarrolladas. Sibien
se orientan a una necesidad puntual, sus bienes o servicios
no deben ser entendidos como de nicho sin crecimiento o
solo de desarrollo local. Por el contrario, la mayoria de ellos
son exportables.

Un elemento decidor de este grupo de emprendedores es
el capital social con que cuentan, entendiéndose éste como
la capacidad de relacionarse con otros para crear redes que
posteriormente pueden ser utilizadas en favor de los obje-
tivos perseguidos.
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el principio, incorporando
personal calificado a sus
proyectos. Como tienen
claro que deben conformar
equipos, comprenden que
su emprendimiento se
desarrolla positivamente
si hay planificacion y
expectativas de resultado
en el mediano plazo.




Por lo general, los emprendedores con conocimiento y ha-
bilidad de mercado y mediana diferenciacion de productos
identifican rapidamente el producto y su entrada al mercado
(proveedores, canales, clientes, etc.). No necesariamente
cuentan con una estrategia de negocios detallada, sino mas
bien con lineas generales, pero estan conscientes de que ésta
es vital para asegurar la permanencia y éxito del negocio.

Tienen acceso a fuentes de financiamiento, normalmente
centradas en sus atributos personales, pero la envergadura
del negocio requiere capitales que estan mas alla de lo que
podria ofrecerles alguna institucion financiera tradicional.
Buscan entonces “contactos” para crecer y apalancar los
recursos que sean necesarios, a través de aportes publicos
o privados, sociedades de inversion, fondos de inversion,
entre otros.

A diferencia del grupo anterior, con habilidades o conoci-
miento de mercado pero productos y/o servicios altamente
diferenciado, el foco en este caso esta puesto en la solucion
de mercado. Consideran la participacion de terceros como
una opcion, entregando propiedad o participacion a cambio
de recursos que aporten al negocio.
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En cuanto a los clientes y proveedores, mas que parte de una
cadena son considerados socios estratégicos en el desarrollo
de laactividad emprendedora. Se establecenrelaciones entre
pares donde todos obtienen beneficios.

Ya sea por el tipo de negocio o por la diferenciacion del pro-
ducto, tienen reparos en seguir todas las reglas tradicionales
y vigentes. En general, no buscan eximirse porque si, sino que
demandan del Estado que la normativa se adapte al ciclo
del emprendimiento y los nuevos tiempos. Muchas veces se
hacen cargo de estas demandas buscando participar con el
Estado en la generacion de mejoras. Estos emprendedores
tienen un rol activo en la sociedad y quieren participar de
los cambios. Por ello, entienden que el Estado debe ser un
actor mas.

Este grupo también difiere del segmento de baja complejidad
porque la conformacion de equipos esta basada desde el
comienzo en la profesionalizacion mas que en la confianza,
transitando en el mediano plazo hacia la especializacion.

Dadas las limitaciones de nuestro levantamiento explora-
torio, no tenemos casos para ejemplificar las actividades
emprendedoras con conocimiento o habilidades de mercado
y mediana diferenciacion de productos.

No obstante, considerando las variables que definen el
segmento, este espacio puede cobijar a emprendedores
que ofrecen productos o servicios intermedios en la ca-
dena de valor (no abordados en las entrevistas), los que
estando dentro de una industria especifica se convierten
en proveedores especializados y en mas de una oportu-
nidad con un cliente Gnico, o bien, lo que se conoce coMo
intraemprendimiento.

Este argumento se sustenta en que las habilidades comer-
clales no son tan criticas, pero la existencia de un comprador
especifico es absolutamente indispensable, por ello la dife-
renciacion es importante.

Adicionalmente, este tipo de espacio también estaria
siendo explotado, pero a menor escala, por las actividades
emprendedoras no ejemplificadas del segmento anterior
(mediana y altamente diferenciadas, sin conocimiento ni
habilidades).

A continuacion, y con la finalidad de un mejor entendimiento
de este segmento, se presentan los casos de Alvaro Moncada
y Alberto Gana.



Alvaro
Moncada

_ “Todo este mercado
o que no se habia podido
4 > formalizar, nosotros
J ¥ lo hicimos”. ‘
)




w@w

EMPRENDIMIENTO EN CHILE

Caso Entre Montes: El deseo de lo propio

Alvaro Moncada hizo una exitosa carrera laboral como ge-
rente de recursos humanos en grandes empresas, en Chile y
el extranjero. Pero después de 20 anos como empleado no
quiso seguir trabajando para otros.

Ingeniero comercial, Moncada trabajo al inicio de su carrera
en la administracion pablica, aunque siempre en recursos
humanos. Después de siete anos en Per y Brasil, regreso
a Chile, con una inquietud cada vez mas fuerte. “Si lo hago
bien para otros, ¢por qué no lo voy a hacer bien para mi?
Esa fue siempre mi inquietud. Ademas, estaba el tema de
estar dependiendo de criterios de otros, lo que también me
inquietaba bastante”, recuerda.

Se fij6 la meta de tener en un afo un proyecto emprendedor
definido, mientras seguia trabajando como gerente de recursos
humanos. Durante ese tiempo se dedicaria a estudiar, analizar
e implementar dicho emprendimiento. Suena Logico en labios
de este hombre de pelo cano y cejas gruesas, que a pesar de
los jeans y botas de cuero, luce como una persona tranquila,
estudiosa y muy analitica.

Le llamo la atencion el trabajo de quien es hoy su sefiora,
Cecilia. Ella vendia aves exoticas faenadas a restaurantes y
comenzo a investigar este mercado. “Fuimos a Francia dos o
tres veces a ver como era el desarrollo de la industria. Alla
tomamos contacto con productores’, dice. De vuelta en Chile,
Investigaron por mas de un ano el mercado en nuestro pais, en
Ameérica Latina y Europa. Concluyeron que en Chile no habia
‘ni experiencia de consumo ni de produccion”.

Alvaro y Cecilia complementaron potencialidades, las de
él como gerente con las de ella en ventas y relaciones con
clientes. La idea inicial era hacer una planta faenadora que
prestara servicios a terceros, pero se percato de que en el
mercado de los productores habia mucha informalidad. "A
poco andar me di cuenta de que iba a requerir mas de un
ano dejar andando la empresa. Empezamos a incentivar la
produccion de faisanes, perdices, pollo ecologico, codorni-
ces. Todo este mercado que no se habia podido formalizar,
nosotros Lo hicimos”, narra.
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Como era necesario estandarizar sus productos, decidieron
levantar un criadero: se asociaron con familiares para comprar
un predio, construir pabellones y traer genética desde Fran-
cia. En el intertanto, supo de los créditos Corfo para financiar
proyectos innovadores. “Postulé en la Corfo. Fue interesante.
Me aprobaron el proyecto, lo que me alegro mucho, ya que
fueron bastantes lucas. Fue una gran ayuda y asi construimos
la planta. Solo con capital propio no podria haber desarrollado
esta planta’, cuenta.

Hoy Entre Montes es una empresa familiar dedicada a faenar
aves no tradicionales en un proceso que permite procesar
desde aves pequenas, como codornices, hasta gansos. Ademas,
cuenta con certificaciones para comunidades Kosher y Halal.

Para Alvaro, los grandes problemas que enfrento pueden
dividirse en dos. Primero, los productores con los que tra-
bajo al comienzo fueron “poco serios”. Se comprometian a
entregar cierta cantidad de aves en un plazo especificoy ‘no
cumplian ni con la cantidad ni con los plazos; era un mercado
muy informal”.

Segundo, y a su juicio lo mas importante, la burocracia a la que
tuvo que someterse para sacar adelante la planta faenadora
y el criadero. "Otro tema que nos afectdé muchisimo fue la bu-
rocracia sanitaria, que es como una bota que te aplasta. Es un
tema que el Estado lo maneja de manera muy displicente. Te
quedas con la sensacion de que quieren que fracases. Teniamos
la planta instalada y se demoraron ocho meses en darmos un
permiso”, argumenta.

Dentro de sus proyectos de expansion esta vender sus produc-
tos enlatados, ya que hasta ahora se comercializan sellados
al vacio en los supermercados Jumbo y Lider en todo el pais,
‘esto se ha convertido en una buenisima ventana para nosotros
y nuestros productos”, comenta.

“Tenemos todo listo para hacer comida preparada en tarros de
aluminio, pero no podemos implementarlo porque estamos hace
casi un ano esperando que la autoridad sanitaria lo apruebe’,
explica con resignacion.
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Latitud 90°: Emprender desde la pasion

Alberto Gana reconoce haber emprendido siempre, con una
alta motivacion por lograr cosas. Fue scout, guia de montana,
presidente del Centro de Alumnos de su colegio, y su profesion
la escogio para ser precisamente un hombre independiente.
Nunca dudo que ese fuera su rumbo.

De profesion arquitecto, en su tercer afio de carrera ya tenia
oficina propia, hasta que llego la crisis asiatica y vio como
los emprendimientos podian caer por eventos externos. Ya
casado, con una mujer también arquitecto, visualizd que una
crisis podia afectar el ingreso familiar de forma considerable,
por lo que decidio tomar una decision estratégica: “Separar
los huevos y no ponerlos todos en la misma canasta’. Su
esposa seguiria en el mundo de la arquitectura con su propia
oficinay él colgaria suregla T para emprender en lo que era
su pasion: el turismo.

Basado en su gusto por disfrutar experiencias al aire libre,
sabia que el turismo aventura era un rubro recién en desa-
rrollo. Habia empresas, pero armadas mas bien entre amigos,
que funcionaban por un periodo determinado del afio. Asi fue
como decidieron dar el paso, pero con una propuesta seria,
sustentable, que no fuera solo de temporada.

Junto a Felipe, socio hasta hoy, periodistay amigo del colegio,
dieron inicio a Latitud 90, ofreciendo sus servicios a turistas
nacionales. Se dividieron tareas segin la ocasion y durante
los primeros 6 meses no se pagaron sueldo. Se dieron cuenta
de que su demanda estaba fuera de Chile, por lo que buscaron
ayuda en el sector pablico, pero el turismo no estaba dentro
del radar de sectores de interés.

Alberto recuerda lo complejo que era manejar el capital de
trabajo durante esos primeros 2 afos, donde atn no hay historia
ni propiedades que avalen el éxito frente a un banco. Pese
a ello, lograron asistir a una Feria Internacional de Turismo
(WTM en Londres). Allivio que: "A diferencia de otros, nosotros
st conociamos Chile a cabalidad, por nuestro gusto personal
teniamos un conocimiento del ‘activo’, que es Chile”. Por ello,
el resultado fue altamente ventajoso, concretaron negociosy
activaron los recursos en caja para continuar con su promocion
y crecimiento. En este mismo periodo, aprendian sobre planes
de negocio, administracion, ventas y otros topicos.
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A los pocos anos, los llamaron de diferentes colegios, para
que Latitud 90 les disefara viajes con contenido formativo.
Asi se introdujeron en el nicho de agregar valor a los viajes
de estudio, ofreciendo una experiencia educacional Gnica de
conocimiento del territorio nacional.

En el intertanto, para crecer, apalancaron recursos incor-
porando socios, no obstante, les parecid que el aporte
no estaba solo en tener capital, sino en personas que
quisieran involucrarse y desarrollar areas en el negocio.
Esto los llevo a reordenarse e integrar a otro colaborador,
quien visualizo un nuevo nicho: la prestacion de servicios
a empresas.

Para el afio 2007, con casi 10 afos de funcionamiento, con-
cluyeron que en Chile las experiencias de lujo en el turismo
de interés especial aun no estaban satisfechas; por ejemplo,
se acampaba en un camping pablico y por tanto se contaba
con banos publicos. Alberto recuerda que “daba lo mismo cuan
‘enchulada” estuviera la carpa; al final cuando ibas al bafio se
acababa el lujo de golpe”. Esto los llevo a idear un proyecto,
Patagonia Camp, que, entre otros, desarrollo tecnologia para
los banos, pero mas en detalle, consistia en desarrollar una
experiencia de turismo Unica, altamente sofisticada, de lujo
y sustentable economica y medio ambientalmente. Para ello
se acercaron a Corfo y asi consiguieron cofinanciamiento para
dicha innovacion.

Si bien los resultados del proyecto son hasta hoy positivos,
Alberto reflexiona sobre acceder a recursos pablicos. Iden-
tifica una profesionalizacion en los servicios, pero también
una burocratizacion que desgasta. Incluso él plantea sentirse
incomprendido, pues la innovacion en turismo es distinta a
lo que se observa en otros rubros.

De acuerdo a su vivencia, senala las tres areas en las que se
pueden hacer mejoras concretas a favor del emprendedor:
a) postulacion (acercando al emprendedor con los procesos
y lenguaje), b) seleccion (con énfasis en el emprendedor y
Su equipo, con evaluadores idoneos a cada proyecto ver-
sus panel estable), y ©) rendicion (simplificando tramites e
incorporando en los fondos la incorporacion de personal
especializado en dicha tarea).



Hoy, a 15 afos de cuando empez0, cree que hay nuevos nichos
que explotar y que no se trata solo de apalancar recursos,
sino de ser fiel al espiritu que siempre los ha motivado: hacer
que las personas “consuman aire libre”. Concluye que: "Me
encanta Latitud 90, me encanta lo que genera, lo que produce,
el empleo que entrega también, pero ya esta hecho. Ahora,
‘next move”.. Hay que seguir. Al final lo que uno tiene que
hacer es poner en juego sus talentos y sentir pasion todo el
tiempo; acostarse cansado”.

IV. Actividades emprendedoras
de alta complejidad

Este segmento esta compuesto por actividades empren-
dedoras que cuentan con conocimiento y habilidades de
mercado y alta diferenciacion de producto. Dadas las carac-
teristicas de estas actividades emprendedoras, se esperaria
que estos casos fuesen menos recurrentes en una economia
como la nuestra, pues éstas exigen un set mas complejo de
condiciones. En efecto, solo encontramos cuatro casos entre
nuestros entrevistados.

Son profesionales que por su experiencia laboral tienen co-
nocimiento y habilidades de mercado, o en su defecto, saben
desde el principio el tipo de debilidades que deben subsanar
a través de un equipo de trabajo. A esto se suma que cuentan
con un gran capital social.
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Aunque los emprendedores tienen caracteristicas similares
al segmento de actividades de mediana sofisticacion, la
distincion esta en la diferenciacion de producto. En este
caso, observamos la posibilidad de visualizar y actuar frente
a desequilibrios de mercado, como la explotacion de derechos
de propiedad a consecuencia de resultados de actividades
de I+D o la existencia de barreras de entrada.

En general, los emprendimientos de este tipo tienen un
alcance global, por lo que su mercado no esta restringido a
la frontera nacional.

Aunque este grupo cuenta con una vision estratégica y/o han
identificado sus debilidades y como suplirlas, lo que podria
entenderse como éxito asegurado, siguen enfrentando nu-
merosos desafios.

Sisuventaja es la alta diferenciacion de producto, su princi-
pal amenaza es un entorno que no esta preparado para ese
nivel de sofisticacion: institucionalidad, legislacion, cultura,
infraestructura habilitante, las caracteristicas de los recursos
productivos, entre otros. En otras palabras, la alta diferen-
clacion presente en estas actividades exige insumos que no
necesariamente se encuentran en el mercado en el que se
desarrolla. Ademas, las normas, la legislacion y la institucio-
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nalidad evolucionan a menor velocidad que los cambios que
este tipo de actividad necesita.

La restriccion de recursos y la inflexibilidad de las reglas
del juego, no permiten que se produzca un desarrollo en el
momento oportuno, principal costo para un emprendimiento
de este tipo.

El financiamiento proviene de diversas fuentes, resultado de
las habilidades del emprendedor, de lo atractivo del producto
y de su capital social. Los recursos para la puesta en marcha
pueden provenir de las mismas fuentes sefaladas en el
nivel de sofisticacion anterior. Sin embargo, el volumen de
inversion y capital de trabajo requerido, y el tipo de madu-
racion del negocio, entre otros, los obliga a buscar redes de
“inversionistas”*® que estan dispuestos a poner una mayor
cantidad de recursos y apoyo en la formulacion y desarrollo
del negocio.

A continuacion, y con la finalidad de un mejor entendimiento
de este segmento, se presentan los casos de Marcos Almendra
y Fernando Fischmann.

emprendimiento a cambio de una participacion accionaria, y/o fondos
de inversion.
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Un emprendedor innato y constante

Marcos Almendras siempre quiso emprender y, consciente o
inconscientemente, invirtio en la obtencion del conocimiento
técnico, la experiencia laboral y los contactos necesarios para
que sus emprendimientos fueran exitosos. A sus 38 afos, es
ingeniero civil informatico, magister en informatica y MBA. De
aspecto y actitud jovial, aunque timido, es un hombre positivo,
lleno de energia y de planes, que destaca por desarrollar
proyectos de alta complejidad y muy innovadores.

En 2000 era encargado de e-business, preventa y calidad en
Soluziona Chile, cuando su jefe y su socio en la actualidad
vendio la empresa a un grupo espafol. Se quedaron hasta
2004 haciendo el traspaso. A Marcos le llamo la atencion el
proceso de crear, vender y traspasar una empresa y se dio
cuenta de que también queria llegar a esto, aungue sentia que
le faltaba algo para conseguirlo. “Necesitaba mas herramientas
para manejar las técnicas que ya tenia’, dice. Asi que partio
a la Universidad Adolfo Ibafiez a hacer un MBA para adquirir
habilidades en management y negocios. Como parte del
MBA se ofrecia un Taller para desarrollar un plan de negocios,
que Marcos no dudd en tomar para crear y posteriormente
desarrollar la empresa AxonAxis.

“Mivision era convertirnos en una supercarretera de informa-
cion, que integrara a proveedores de datos con demandantes
de informacion de negocios mediante web services. El valor
del negocio estaba en que tanto la compra como la venta
de informacion fuera un proceso completamente online,
automatico, seguro y a bajo costo”, dice cuando recuerda las
expectativas que tenia al crear la firma.

Una de las claves para que el proyecto saliera adelante, era
la formacion de un equipo detras del emprendimiento. “El
segundo factor clave fue nuestro modelo de negocios. Este
era muy potente y abarcaba varios frentes. Por un lado les
deciamos a los clientes que les ofreciamos informacion
oportuna para la toma de decisiones de negocios y por otro
que nosotros te hacemos todas las adaptaciones necesarias
para que puedas conectarte en linea con Nosotros y comprar
lainformacion exacta que necesitas, en tiempo real y donde
larequieras’. Esto era algo que ningln otro actor del mercado
hacia”, agrega.

Una tercera variable importante fue el apoyo de Fundacion
Chile, que no solo aporto capital, sino que ademas tomo
las riendas administrativas de la empresa. Eso permitio a
quienes estaban a la cabeza de la empresa enfocarse en
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el negocio. En 2006 postularon a Capital Semilla de Corfo
y, a juicio de Marcos, al verlos avalados por un socio de
la talla de Fundacion Chile, Corfo accedi6 de inmediato a
su solicitud.

Marcos cuenta que la firma partio con un capital inicial de
$ 150 millones, que recuperaron al final del segundo afio
de presencia en el mercado. “Fue sdper arriesgado, ya que
ademas si te va mal te castigan. En ese tiempo postulamos
al Capital Semilla de Corfo y nos fue bien. A los 18 meses,
a mediados de 2007, llegamos al punto de equilibrio, algo
muy importante porque demuestra que la empresa es viable
y puede sostenerse sola. Ese afo vendimos un poco mas de
US$ 1 millon, el segundo ano US$ 1,5 millon y el tercero, US$
2 millones”, explica.

El camino no estuvo libre de obstaculos. Muchos potenciales
clientes no podian comprar los datos en linea porque no tenian
automatizadas sus aplicaciones para interactuar con terceros.
Respondieron creando “un grupo de consultoria en AxonAxis
que se encargaba de automatizar la plataforma tecnologica
de cada uno de los clientes, implementando la arquitectura
SOA (Service Oriented Architecture)’, indica. A partir de ahi
;N0 pararon los éxitos.

En mayo de 2010, Equifax, una conocida multinacional,
compro la compania. “Una vez que se vendio, vino también
un cambio para nosotros, como equipo y desde el punto de
vista economico. Ademas, nos permitio entrar en el circuito de
emprendimientos de lleno. Estuve en Equifax hasta diciembre
de 2012, haciendo el proceso de entrega”, comenta.

En paralelo empez0 a trabajar en otros proyectos. En marzo
de 2012 gano un concurso de emprendimiento en Fundacion
Chile y también esta, junto a sus socios, con este proyecto
en la Corfo.

Para Marcos, la clave de un buen emprendimiento esta en
formar el mejor equipo posible, con las personas mas ido6-
neas para cada cargo. Y advierte que es un camino duro, con
muchos vaivenes y decepciones. “Cuesta mucho hacer que
una empresa funcione y sea viable. En eso el rol del equipo
es fundamental, que te acompafen, que te entiendan y te
digan vamos de nuevo. Gente que vibre con esto, compro-
metida con el proyecto, con asumir riesgos, con emprender.
Sin duda, AxonAxis fue una valiosa experiencia que nunca voy
a olvidar”, concluye.
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Crystal Lagoons:
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Emprendimiento de clase mundial

Fernando Fischman supo desde chico que lo suyo era la
ciencia y la innovacion. Luego de su etapa escolar estudio
bioguimica en la Universidad de Chile. Tras desarrollar algu-
nos proyectos inmobiliarios sintid que no estaba satisfecho.
Echaba de menos la ciencia. Probd como inversionista angel,
y por dos anos participod en maltiples programas y reviso
cientos de proyectos. No eran lo que esperaba: les faltaba
originalidad y ambicion. Lo mas cerca fue una vacuna para
clertos tipos de cancer de piel, y aunque paso largo tiempo
en conversaciones con el inmunologo que la creo, sintio que
el camino del patentamiento y pruebas clinicas era largo y
complicado.

Todo partio en 1997 con el proyecto turistico San Alfonso
del Mar, en Algarrobo, el cual enfrentaba un problema cri-
tico: una playa peligrosa y prohibida para el bafio. El desafio
era hacer un megaproyecto que lograra competir con los
otros que ya estaban en proceso de construccion en zonas
costeras cercanas. Ided hacer una laguna que fuera como los
mares tropicales, con el agua cristalina y de color turquesa,
apta para el bano y que reemplazara al mar. Una laguna
paradisiaca como espacio de entretencion de primer nivel
en un ambiente seguro. Un verdadero paraiso tropical en
el sur del mundo.

Lo que parecia una solucion muy evidente resultd ser un
desafio tremendamente complejo. Fernando Fischmann
busco, contacto empresas, hablo con investigadores, primero
en Chile y después en Australia, EE.UU, Alemania, entre otros
paises, tratando de encontrar el tipo de lagunas artificiales
cristalinas que se imaginaba. No habia caso; una laguna de
agua cristaling, le dijeron todos, era imposible, no se habia
hecho nunca. La tecnologia simplemente no existia y dado
los volimenes de agua que se necesitarian, no era factible
ocupar la tecnologia habitual de piscinas. Si fuera posible, le
dijeron todos, ya las habrian inventado y el mundo estaria
lleno de esas lagunas. La Gnica alternativa era crearla. “La
innovacion parte de hacer cosas que no son obvias”, comenta.

Contrato a un instituto de investigacion chileno para que
desarrollara un proceso, pero no funciono: a los pocos dias,
el agua estaba verde como la de cualquier laguna sin tratar.

79

Valiendose de sus conocimientos como bioquimico, paso
horas, dias, meses, encerrado en un laboratorio propio v,
después de todo un proceso que tardo siete afios de estu-
dios y pruebas, finalmente consiguio el objetivo. Desarrolld
un sistema que ha descrito como “no tan complejo y muy
eficiente”. La nueva tecnologia requeria 100 veces menos
productos quimicos y la energia que necesitaba la filtracion
bajaba al 2% de lo ocupado bajo un sistema convencional
de piscinas o0 agua potable.

Sin embargo, todavia tenia otra barrera que superar: el paten-
tamiento de la innovacion. Ademas de enfrentar un proceso
burocratico largo y complejo, cuando desarrollo el proceso
de tratamiento de aguas, Chile era uno de los pocos paises
que no estaba suscrito al Tratado Internacional de Patentes
(PCT, por su sigla en inglés), una especie de ventanilla Unica
que permite iniciar un proceso de inscripcion de patentes en
varios paises simultaneamente, en lugar de ir uno por uno.
Fischmann tuvo que ir pais por pais registrando su invento.
“Eso ha cambiado. Hoy Chile esta suscrito al PCT”, sefala.

Gracias a esta innovacion tecnologica, San Alfonso del Mar
se convirtio en el proyecto mas exitoso de su tipo en Chile 'y
en un nuevo concepto de proyecto inmabiliario con impacto
mundial. En funcion del éxito sin precedentes de San Alfonso
del Mar, en 2007 nace Crystal Lagoons.

Fischmann quiso probar la laguna en otro proyecto inmobilia-
rio, mas al interior y mas dirigido a la clase media. Aht se dio
cuenta del valor de su creacion. Se enfrento a la disyuntiva
de seguir desarrollando proyectos 0 asociarse con otros de-
sarrolladores, duenos de terrenos a los que pudiera aportar
esta nueva tecnologia y concepto innovador para potenciar
sus respectivas ofertas de residencia de calidad y multiplicar
el valor de sus inversiones.

En una empresa inmobiliaria lider no le prestaron atencion,
pero consiguio 12 contratos con Aconcagua. Leyo sobre Dubai
y sus desarrollos inmobiliarios en una revista y partio a vender
su producto alla, primero como parte de una gira organizada
por ProChile y luego solo. “Parte del éxito es pensar en grande
y ser perseverante’, insiste.
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Posteriormente, a la empresa de comunicaciones con la que
trabaja se le ocurrio postular la laguna de San Alfonso del Mar
a un premio Guinness como la piscina mas grande del mundo:
ocho hectareas de agua. A Fischmann le parecio una frivoli-
dad, pero no habia nada que perder y si bien pedian muchos
antecedentes, el proceso era gratis y significaba un “pasaporte
Internacional” para dar a conocer la tecnologia. Un dia le llegd un
email de una sola linea: tenia el récord. Y los llamados de todas
partes del mundo que comenzaron ese dia no han parado de
llegar. "Hoy si buscas ‘biggest pool’ en Google, aparece Crystal
Lagoons mas que cualquier otro atractivo turistico chileno”,

Pero aunqgue ha tenido un éxito sin precedentes, no ha estado
ajeno en Chile a problemas de burocracia. En un principio los
organismos publicos establecieron cosas absurdas como que
los departamentos de San Alfonso del Mar pagaran contribu-
ciones considerando la laguna como una piscina domestica
multiplicada por el volumen. La Direccion General de Aguas
consideraba que si estas lagunas superaban los 50.000 Mt3
-como la de San Alfonso- debian regirse por las normas de
los embalses, entre otras dificultades. “Estamos en 60 paises
y Chile es el Gnico donde hemos enfrentado estas trabas. Si
no se flexibilizan, cualquiera que tenga una idea nueva se va

a encontrar con barreras de organismos pablicos. Y si se trata
de innovadores jovenes, sin espaldas financieras, pueden no
sobrevivir’, explica.

Hoy, la plata ya no es tema para él: la empresa esta valoriza-
da en USS$ 1.800 millones. Con toda la experiencia adquirida
manejando grandes cuerpos de agua, el foco de su esfuerzo
cientifico apunta hoy a problemas algidos de la humanidad
como son la generacion de energla, la escasez de agua y la
contaminacion del planeta.

Las nuevas tecnologias que desarrolla Crystal Lagoons son
una verdadera reinvencion de su empresa y una ofensiva en el
campo industrial. Sus lagunas cristalinas son usadas hoy, entre
otras cosas, como parte de un sistema de enfriamiento para
centrales termoeléctricas que reemplazan el mar o cuerpos
naturales de agua, reduciendo de modo importante el impacto
ambiental que esto implica. Este sistema, ya aplicado por Endesa
Chile enuna planta termoeléctrica, cambia los paradigmas en
el mercado energético mundial.

Al parecer cuando comienza uno a innovar y a emprender
nunca deja de hacerlo.



Esperamos que este ejercicio y el modelo propuesto, ayu-
de a los hacedores de politicas, tanto en el disefio de los
instrumentos y/o programas, como en la seleccion de los
emprendimientos que se beneficiaran con algtn subsidio o
apoyo del Estado. Una mirada mas completa de la actividad
emprendedora es fundamental, antes de emitir algdn juicio
evaluativo sobre el proyecto a apoyar (emprendimiento). Si
bien este es un insumo necesario para tener en cuenta, no
es el Unico ni el mas importante; el emprendedor es clave
para conseguir los objetivos que él mismo se ha propuesto.

4.3. Resultados de las actividades
emprendedoras segun nivel
de complejidad

A continuacion presentamos un ejercicio que podria dar al-
gunas luces de la calidad del modelo de segmentacion aqui
desarrollado. Lo que hicimos, en términos simples, fue buscar
una relacion entre el nivel de complejidad de las actividades
emprendedoras y algunas variables de resultados: nivel de
ventas, inversion y empleo.

EMPRENDIMIENTO EN CHILE

Desde la intuicion, suponemos que el segmento sin com-
plejidad debiera obtener resultados modestos en ventas
y empleo, ya que como su producto es poco diferenciado
enfrentaria una competencia importante. En el otro extre-
mo, encontramos el segmento de alta sofisticacion, que al
tener un producto con fuertes barreras de entrada, deberia
generar empleo mas intenso en calidad que en cantidad y
un nivel de ventas importante. En un caso intermedio, con
baja diferenciacion, pero con habilidades y conocimiento de
mercado, se encontrarian los negocios de consumo masivo
y con alta generacion de empleo.

Los resultados del ejercicio son relativamente coincidentes
o coherentes con la intuicion.

+Las actividades que antes de la puesta en marcha no
presentaban conocimiento ni habilidades de mercado
y ademas contaban con una baja diferenciacion de
producto, presentan poco empleo, bajo nivel de ventas
y No exportan.
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+ Lasactividades emprendedoras que antes de la puesta marcha
contaban con conocimiento y/o habilidades de mercado, y sus
productos eran mediana o altamente diferenciados, generan
mas de cincuenta puestos de trabajo y concentran sus ventas
anuales en el rango UF 2.400 - UF 25.000.

+ Las actividades emprendedoras que antes de la puesta en
marcha presentaron conocimiento y habilidades de mercado,
asi como un producto altamente diferenciado, generan un
importante numero de empleos, pero estos no contratan mas
de cincuenta trabajadores, mientras que su nivel de ventas
por lo general supera las UF 25.000.

Estos resultados confirman la tesis que subyace a nuestro
modelo de segmentacion de las actividades emprendedoras,
pues las condiciones iniciales, antes de la puesta en marcha,
tienden a determinar los resultados o en cierta medida el éxito
del emprendimiento. Sin embargo, se requiere de investigacio-
nes mas detalladas y profundas para probar y formalizar estos
resultados o coincidencias. De todas maneras, apostamos a que
nuestro modelo puede entregar ciertas luces respecto a como
reducir los déficits de cierto tipo de actividad emprendedora
y/o a focalizar mejor los esfuerzos de las agencias promotoras,
dependiendo de la mision u objetivo que persigan,

4.4, Algunas conclusiones

En este capitulo hemos propuesto un modelo de segmentacion
de la actividad emprendedora en Chile, y lo hemos aplicado a
31 emprendedores nacionales, con distintos perfiles, objetivos,
oportunidades emprendedoras y resultados.

Nuestras conclusiones apuntan a que la eleccion de nuestro
modelo de segmentacion, basado en 1) el conocimiento y
habilidades del mercado del emprendedor vy ii) el grado de
diferenciacion del producto. Las distintas clasificaciones
propuestas, constituyen una buena metodologia para carac-
terizar y analizar al emprendedor chileno y su complejidad
en cualquier momento del ciclo del emprendimiento. Incluso
en forma dinamica, es decir, comparando dos o0 mas periodos.

Por otro lado, cuando se generaliza y se habla de empren-
dimientos, no se dimensiona la heterogeneidad de estos,
de quienes los llevan a cabo vy, por lo tanto, de la dotacion
educacional, psicologicay de capital social que traen consigo.
Desde el punto de vista de la politica publica, queda claro que
los emprendedores pueden venir de cualquier parte, presentar
distintos objetivos y distintos desafios.

En el cuadro siguiente se resumen los principales hallazgos
empiricos encontrados:
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Tabla 1: Resimenes de Segmentos Emprendedores en Chile
Fuente: Elaboracion propia, Unidad de Estudios de Corfo

ACTIVIDADES FORMACION CARACTERISTICAS  |DESAFios |

l. Sin complejidad

- Generalmente poseen

rlueEetn csaalER - Inician sus emprendimientos sin

) o contar con equipos de trabajo. L .
- Tienen experiencia como - Necesitan informacion basica para

asalariados. - Las actividades de puesta formalizarse y obtener los permisos y

enmarcha y funcionamiento patentes que les permitan operar.
dependen por completo del

emprendedor.

- Se guian por la intuicion y
observacion para identificar el
emprendimiento que haran.

- Cuentan con estudios
profesionales y/o amplia - Estas empresas requieren
experiencia laboral. inversiones mas altas que las de
- Tienen una mirada desde del nula complejidad.
producto que quieren ofrecer.

- Desconocen practicas de gestion (en
términos blandos) por lo que deben adquirir
intuiciones sobre como funciona el mercado.

A. Con conocimiento o
habilidades de mercado
y productos con baja

diferenciacion. - Deben aprender a delegar tareas.

- Formacion profesional y/o

AEeE e ST laboral en el ambito de la - Buscan profesionalizar desde el inicio el

habilidades de mercado - i - Buscan liderar emprendimientos . . i

o . administracion. . p . negocio, lo que implica identificar el personal
vy baja diferenciacion de . historia] con un aire de renovacion. i d6neo para cada tarea
productos. - Cuentan con un historia p -

familiar de emprendimiento.

C. Sin conocimiento ni ) ) )
- Desarrollan “inventos” a partir de

habilidades de mercadoy - Tienen una mirada sobre I3 experimentacion o curiosidad. Dado su escaso interés en desarrollar
productos de medianaoalta  un producto especifico, por penm ) * un emprendimiento, suelen requerir de
dif ot i desconociendo si este responde . L
iferenciacion. lo que no esta en mente la . un inversionista que se haga cargo de la
) , o . a una necesidad de mercado .
(No tuvimos entrevistados realizacion de un negocio. transferencia del producto desarrollado.

o no.
en este subsegmento).

IIl. Mediana complejidad

- Poseen formacion profesional

universitaria. - Prima el deseo de
A. Con conocimiento o - Tienen una experiencia laboral experimentacion mas que de
habilidades de mercado que facilita la identificacion de aplicabilidad de soluciones. - Requieren que alguien gestione e incorpore
y alta diferenciacion de oportunidades de mercado. - No necesariamente cuentan la vision de negocio.
productos. - Su conocimiento de mercado con habilidades asociadas a la
proviene de su experiencia gestion de negocios.
laboral.
- Cuentan con formacion T . la Solucis
_ universitaria en el area de la - lenenfoco en’a soucion - Requieren de capital inteligente
B. Con conocimiento y ingenieria. de mercado que pretenden ara crecer, es decir, no solo recursos
habilidades de mercado, y . ofrecerynoenunproductoen ~ Pare Crecen e e o
) ; o - Su formacién les ayuda a cul financieros, sino que socios estratégicos
mediana diferenciacion de . _ particular. . L
focalizarse en qué problemas ) o que aporten conocimiento y vision para
productos. - Consideran la posibilidad de

solucionar de una manera simple. hacer crecer el negocio.

) ) incorporar socios.
- Cuentan con capital social.

IV. Actividades emprendedoras de alta complejidad

- Ellos o su equipo poseen
conocimientos y habilidades

- Desarrollan emprendimientos
sobre el mercado en el que

de alcance global. - Suelen ser mas dinamicos y adelantados

quieren operar o, en su defecto, . » que el entorno que los rodea, por lo que
identifican las debilidades a - Desarrollan bienes y/0 servicios  epen resolver como operar con tales
subsanar. con alta complejidad de biedhEs

. replicabilidad por terceros.
- Cuentan con un gran capital P P

social.
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El emprendimiento es “contagioso” y muchas veces
se fomenta desde el entorno mas cercano:
los familiares y amigos.



Las entrevistas en profundidad a los emprendedores permi-
tieron no solo determinar las caracteristicas necesarias para
segmentar las actividades emprendedoras -anteriormente
definidas como aquellas que consideran tanto al emprendedor
como sus emprendimiento-, sino que ademas dieron como
resultado un rico conjunto de relatos y observaciones que
nos permiten entregar una mirada cualitativa respecto de
quiénes emprenden, su historia y las circunstancias bajo las
cuales iniciaron y desarrollaron sus negocios.

A continuacion presentamos los resultados generales y mas
representativos de estas entrevistas, organizados en dos
partes. En la primera seccion, que hemos denominado hechos
estilizados, se describen ciertos hallazgos identificados en
los relatos y que, eventualmente, podrian ser validados o
descartados en futuras investigaciones orientadas al es-
tablecimiento de ciertos patrones de los emprendedores
chilenos. Enla segunda seccion, se presentan tres reflexiones
sobre como apoyar a los emprendedores, sintetizando las
principales ideas relativas a las complejidades que enfrentan
y que podrian servir de guia para avanzar en el desafio de
identificar las necesidades detras de este proceso, y generar
mejores politicas pablicas.

O
Q0.

Ad
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5.1. Hechos estilizados

Los hechos estilizados aluden a hallazgos que, en forma
simplificada, describen ciertas caracteristicas comunes entre
nuestros entrevistados y que, dada la elocuencia con la que
se manifiestan en los relatos, podrian representar un patron
respecto de como son los emprendedores y emprendedoras
nacionales.

A. Hij@s de tigre

21 de nuestros entrevistados nos relatan que alguien de su
circulo familiar esta o ha estado relacionado con la gestion
empresarial, ya sea porgue son propietarios de una empresa
(solos o en calidad de socios) o porque en su vida laboral
han participado directamente en el desarrollo de negocios
para terceros.

Aungue en el grupo entrevistado no es posible inferir el efecto
que tuvieron los referentes familiares en los resultados eco-
nomicos de la actividad emprendedora, sies factible obtener
premisas respecto de como el entorno y el clima familiar
afectan la toma de decisiones. Este fenomeno es vastamente
abordado en el campo de la sociologia y psicologia, donde
se reconoce que el contexto familiar condiciona, en parte, el
desarrollo del individuo.

La literatura respecto de “los antecedentes familiares”
valida la relacion positiva entre el modelo familiar y el
surgimiento de emprendedores (Ayala, 2007). Se sabe
que la intencion emprendedora y la decision final son mas
potentes si hay mas apoyo por parte de un entorno familiar
mas cercano y conocedor de la actividad emprendedora.
De hecho, los hijos generalmente siguen la actividad pro-
fesional de los padres cuando observan que se desarrollan
de manera efectiva.

De acuerdo a un estudio en Espana, desarrollado por Leiva
(2004), mas del 50% de los estudiantes de educacion superior
que se inclinan por emprender cuentan con un modelo de
emprendimiento familiar como referente (abuelos, padres,
tios, primos, entre otros).

A la fecha, no se han encontrado estudios para Chile que
aborden el efecto del modelo familiar en el emprendimiento,
con la excepcion de aquellos que dicen relacion con la ges-
tion y direccion de empresas familiares y, por lo tanto, que
ahonden en el perfil de quien se hace cargo o se involucra
en el negocio familiar (Monsalves, 2007). No obstante, en la
Encuesta de Microemprendimiento (EME, 2011), al consultar



CAP[TULO 5

sobre las principales razones para llevar a cabo el empren-
dimiento actual, 14% responde que se trata de una herencia
o tradicion familiar.

Por otra parte, existe una estadistica que indirectamente
valida la recurrencia de casos vistos en las entrevistas, GEM
Chile (2010), en su encuesta anual, pregunta a los empren-
dedores si reconocian en su circulo mas cercano a alguien
que hubiera emprendido durante los Gltimos dos afios, y el
65% respondio afirmativamente.

Del presente analisis se podria inferir que la exposicion al em-
prendimiento es “‘contagiosa’. Mientras mas cercana es esta
actividad para las personas, mayor es la probabilidad que tendra
de emprender, siendo la familia y su tradicion emprendedora
una de las principales promotoras de esta actividad. Sibien es
cierto, el tema de las familias emprendedoras puede ser lejana
a la politica pablica, la generacion de ambientes 0 entornos
emprendedores, donde las personas puedan ser motivadas
y/0 inspiradas por otros, puede ser una politica efectiva para
promover una cultura de emprendimiento en el pais*,

B. Partir por el principio: La eleccion

Las encuestas e investigaciones sitdan la decision de emprender
como el resultado de una serie de factores o motivaciones:
lograr independencia laboral, visualizar una oportunidad en el
mercado, generar el sustento familiar o aumentar los ingresos,
dar continuidad al negocio familiar, entre otros.

Sin embargo, a través de las entrevistas pudimos darnos
cuenta que lo que da origen a la actividad emprendedora,
es simplemente la decision de ser emprendedor y hacer
un emprendimiento. Los entrevistados nos dan a entender
que, en la practica, ellos son emprendedores simplemente
porque deciden serlo y ello no necesariamente responde a
un escenario particular como, por ejemplo, el desempleo. De
hecho, todos nuestros entrevistados decidieron emprender
aun cuando podrian haberse empleado, ciertamente, algunos
con mas facilidad que otros.

Esta situacion no excluye que muchos efectivamente fueron
empleados antes de iniciarse como emprendedores. Sin
embargo, cuando estos relatan como iniciaron y enfrenta-
ron el desafio de emprender, varios de ellos no mencionan
facilmente inseguridades o reparos enrelacion al sueldo que
dejarian de percibir.

Innovacion (PAEI), de Corfo, apuntan en esta direccion al promover la
opcion de emprender y el uso de la innovacion como herramientas
privilegiadas de desarrollo econémico y social.
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Otro ejemplo es el apoyo familiar. Ninguno de los entrevista-
dos sefiala explicitamente que el soporte familiar constituyo
un factor esencial en la decision de emprender, sin embargo,
cuando se profundiza en este tema, relatan la importancia
de su compania y apoyo.

En general, la literatura menciona que la familia es un factor
relevante, pero no se cuenta con informacion cualitativa
y/0 cuantitativa que permita determinar la magnitud de
su rol. De hecho, en el discurso publico se plantea que los
emprendedores perciben que su circulo cercano presenta
una actitud reticente frente a emprender, aduciendo que
seria una tarea compleja y con mucho desgaste, pues se
enfrentan a muchas dificultades y desafios. Esta percepcion
contrasta con lo reportado a travées del GEM (2010), donde
se estima que el 71,2% de la poblacion adulta considera que
las personas que inician un nuevo negocio obtienen un alto
prestigio social, y un 87,4% que el ser un empresario es una
opcion de carrera deseable.

Mucho puede derivarse entonces respecto del nivel de
compromiso y personalidad de quienes emprenden, puesto
que muestran una disposicion a emprender bajo cualquier
circunstancia: sin recursos, con deudas o con dificultades
familiares, entre otros (Marti, 2012).

A partir de lo sefnalado, es posible desarrollar al menos dos
lineas de investigacion que serian interesantes de abordar
en el futuro. La primera es si la reticencia familiar y del
entorno que se percibe en el discurso pablico (pero no en
las entrevistas) esta presente precisamente en quienes
no cuentan con un modelo de referencia familiar ligado al
emprendimiento. Discurso que es adoptado y generalizado
por quienes st cuentan con un modelo referente, pues lo que
estan haciendo es manifestar una observacion al ecosistema
emprendedor en general, mas alla de su experiencia personal.
Una segunda linea investigativa se relaciona con que hasta
ahora, cuando se discute acerca del por qué las personas no
emprenden, una explicacion importante ha sido la ausencia
de un sueldo seguro. Sin embargo, esto no aparece en las
entrevistas y si estos resultados fueran tendencia, significa
que las verdaderas razones que impiden emprender, al me-
nos en el ambito individual, se relacionan mas bien con las
caracteristicas de la personalidad.

C. Se emprende desde lo que se sabe

Cuando se decide emprender, se hace casi siempre desde lo
que se conoce, y ello sera gravitante para el desarrollo del
emprendimiento. Buena parte de los entrevistados declararon
emprender en el mismo rubro de su experiencia laboral, o



bien que fue en ella donde se adquirid conocimiento critico
para desarrollar sunegocio o gestionar la empresa. Esto, por
lo tanto, definiria en gran medida las primeras acciones que
realizan los emprendedores.

Flores, Landerretche y Sanchez (2011) realizaron una inves-
tigacion para conocer quée caracteristicas y competencias
de los individuos influyen en la probabilidad de emprender
en Chile. Ellos concluyen que existe una relacion significativa
y positiva respecto de la experiencia en el mercado laboral
y la probabilidad de emprender. Ast también, la Encuesta
Longitudinal de Empresas (ELE, 2011) muestra que al menos
el 67% de los emprendedores reporta haber tenido un tra-
bajo como asalariado en el mismo rubro o en uno similar al
emprendimiento que desarrolla.

De acuerdo a las entrevistas , los emprendedores sin ex-
periencia empresarial o sectorial generarian actividades
genéricas con baja diferenciacion de producto, de tamano
micro y/o pequefio, cuya mayor barrera seria la desinforma-
cion, tanto de la normativa (permisos) como del mercado
(clientes, proveedores, tendencias). Intuitivamente, y como
se ha hecho muchas veces, estos emprendimientos podrian
ser catalogados “por necesidad’, ya que al no contar con ex-
periencia es razonable que no visualicen estrictamente una
oportunidad de mercado o porque insertarse en el mercado
laboral les representa un costo alternativo muy bajo. No obs-
tante, en un segmento que relata no contar con experiencia,
perfectamente pueden convivir recién egresados de alguna
carrera técnica, profesional o universitarios; personas que
no logran insertarse en el mercado laboral, como también
aquellos que “emprenden o emprenden’, es decir, optan por
la independencia (autoempleo) como impulso fundamental,
mas que por el hecho de generar una empresa. Por lo tanto,
una primera leccion es no generalizar y necesariamente con-
siderar solo el contexto de cada emprendedor para evaluar
como sortean los desafios propios de la actividad.
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Las encuestas e
Investigaciones situan la
decision de emprender
como el resultado de

una serie de factores:
lograr independencia
laboral, visualizar una
oportunidad en el
mercado, generar sustento
0 aumentar los Ingresos,
dar continuidad al negocio
familiar, entre otras.

Todos quienes emprenden necesitan conocimiento para
gestionar su proyecto. Es un requerimiento transversal a
cualquier actividad emprendedora. Por lo tanto, el que ya
cuenta con experiencia laboral, asociada al mercado o a la
gestion de empresas, ya tiene camino avanzado.

Quienes cuentan con conocimiento del mercado en el que se
sitGa su emprendimiento, podrian identificar con mayor facilidad
a sus contrapartes de interés, y conocerian, mas o menos, las
reglas implicitas del futuro negocio (por ejemplo, regla para
el pago a los proveedores). Sin embargo, quien cuenta con
habilidades en el ambito de la gestion de empresas, puede no
tener informacion dura del mercado donde quiere interactuar,
pero conoce al menos parte de los procesos necesarios para
desarrollar su proyecto, siendo esto una ventaja.

Quien no cuenta con lo uno ni lo otro, definitivamente pue-
de entramparse constantemente en la puesta en marcha y
desarrollo del emprendimiento. Asi, cualquier estrategia de
apoyo debiese considerar en sus modelos de ofertay seleccion
no solo el potencial de viabilidad del emprendimiento, sino
también el historial de las personas que quieren emprender:
tanto en informacion dura (profesion y/o ocupacion) como
blanda (relativa a su capacidad de compromiso y superacion,
por ejemplo).
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D. La cultura del no endeudamiento

Un obstaculo sefalado recurrentemente en investigaciones
sobre los problemas que enfrentan las empresas de menor
tamano se relaciona con el acceso al financiamiento, ya sea
por las condiciones (tasa y plazo) o las exigencias del crédito
(solvencia de la empresa y comportamiento financiero). La
realidad que han enfrentado nuestros entrevistados no esta
ajena a estas dificultades: necesidad de uso de finanzas
personales por ausencia de historial emprendedor, exigencia
de colaterales o garantias, plazos de pago no estacionales o
sin sincronia con los ingresos, entre otros.

Los estudios que abordan la cultura de endeudamiento en
Chile lo hacen desde la dimension de consumo y ahorro en
las finanzas personales, como parte de un analisis psicologico
de Coria, Tapia, Fuentealba y Costa (2005) y/o a través de
estadisticas descriptivas obtenidas a partir de la Encuesta
de Presupuesto Familiar del INE, la encuesta CASEN, o los
datos de la Superintendencia de Bancos e Instituciones
Financieras (Banco Central de Chile, 2010). También se ha
estudiado este fenomeno desde la dimension de educacion
o0 alfabetizacion financiera de los individuos, en los cuales se

describe, por ejemplo, el conocimiento y manejo de términos
e instrumentos financieros (Ministerio de Economia, 2012b).

AlUn cuando no profundiza sobre la cultura de endeu-
damiento, el estudio “Identificacion de Obstaculos al
Financiamiento para las Mipymes desde la Perspectiva
de Oferta y Demanda’, de INECON (2010), plantea que
‘existiria un condicionamiento cultural, reforzado por las
malas experiencias, que plantea como esencialmente ne-
gativo el endeudamiento como formula para financiar sus
necesidades. Esta actitud negativa hacia el endeudamiento
podria operar como una limitante al momento de tomar
decisiones en materia de financiamiento por parte de las
empresas de menor tamano”,

Por otra parte, y de acuerdo a lo relatado en nuestras entre-
vistas, la actitud que tienen los emprendedores en torno al
financiamiento externo, en particular la deuda, explica mucho
el comportamiento financiero que tendra en su empresa.tn
general, la caracteristica de independencia y autonomia que
se asocia a la personalidad de quienes emprenden se traduce,
en términos de financiamiento, a ser renuentes a la deuda,
ya sea esta formal o informal. A continuacion, una cita que




Todos quienes emprenden
necesitan conocimiento
para gestionar su
proyecto. Es un
requerimiento transversal
a cualquier actividad
emprendedora. Por lo
tanto, el que ya cuenta
con experiencia laboral,
asociada al mercadooala
gestion de empresas, ya
tiene camino avanzado.
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ejemplifica lo anterior: "No deberle un peso a nadie, no deber
explicaciones a nadie”, Esta situacion en la empresa también
se da en cuanto a la administracion de sus finanzas perso-
nales. Ahora bien, esto no significa que en su trayectoria no
hayan hecho uso de instrumentos financieros (personales o a
nombre de la empresa), sino que, como nos explican, prefieren
desenvolverse conrecursos propios, ya sea para hacer frente a
situaciones de crisis como de crecimiento empresarial. Dicha
renuencia incluye situaciones como vender participacion
propietaria y se da de manera transversal para los diferentes
tamanos en ventas, nivel de empleo, antigliedad y potencial
de crecimiento del emprendimiento.

La Encuesta Longitudinal de Empresas 2011 establece que 74%
de las firmas sefialan no contar con creditos en los altimos
tres anos, y de estas, 90% manifiesta que no era necesario.
Esta tendencia es bastante homogénea, independiente del
tamano de las firmas. En el caso de la Encuesta a Microem-
presas 2011, se muestra que de las deudas contraidas por
los emprendedores principalmente informales, solo 26% se
asocia al negocio.

Entonces, si la costumbre del emprendedor chileno es no
utilizar la deuda para crecer, sino solo acceder a ella cuando
ya no hay alternativa para continuar siendo independientes
financieramente, las condiciones de negociacion serian asi-
meétricas, lo que explicaria la percepcion de que cuando se
accede a crédito, este no se acomoda a las condiciones que
enfrentan los emprendedores.

El analisis de este comportamiento en extremo conser-
vador, ayuda a comprender, en parte, el poco dinamismo
0 estancamiento que presenta (en términos generales) el
emprendimiento en Chile. Es el mismo emprendedor quien
limita el endeudamiento o cesion de la propiedad, luego, el
emprendimiento solo se solventa con capital, en consecuencia
se restringen posibilidades de crecimiento, que en algunos
casos es mediante la internacionalizacion o globalizacion.
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Aungue son pocos, existen casos donde la deuda es concebida
como una oportunidad de crecimiento y fortalecimiento. Estos
emprendedores no solo usan el financiamiento bancario,
sino que estan dispuestos incluso a ceder propiedad. En
estos Casos, se espera que el inversionista haga un aporte
mas alla del dinero, complementando a la empresa con
vision y estrategia de negocios.

Envista de lo anterior, queda para investigaciones posteriores
profundizar acerca de la actitud que tienen los empren-
dedores nacionales hacia el financiamiento externo, asi
como el efecto de ampliar el alcance de la alfabetizacion
financiera, incluyendo el concepto de deuda como una
oportunidad para crecer y fortalecer a la empresa. Esto
altimo dotaria a los emprendedores con conocimiento
suficiente para aprovechar adecuadamente estas herra-
mientas de financiamiento.

5.2. Tres grandes reflexiones
sobre como apoyar al emprendedor

Una de las motivaciones para realizar este trabajo, fue ahondar
en las necesidades que enfrentan los emprendedores, para
alimentar la discusion pablica respecto de como promover
y fomentar el desarrollo de sus emprendimientos.

Ensurelato, los emprendedores identifican diversos desafios
que han sorteado, algunos con mas éxito que otros, Aunque
con matices, segln las caracteristicas propias de cada acti-
vidad emprendedora (emprendedor y su emprendimiento),
se destacan tres grandes espacios desde la colaboracion
publico y/o privada.

Q
OlO

T

A. Interactuar con el Estado

En diferentes sondeos e investigaciones sobre el rol del Estado
en el ecosistema emprendedor (a través de sus instituciones
y politicas publicas) emergen brechas o espacios de mejora
ligados particularmente a la regulacion y eficiencia del Estado.

Podemos citar:

» Laevaluacion de expertos realizada por el GEM Chile (2010),
en una escala de 1 a 5, califica a Chile con nota 3.1 en el
item politicas publicas en general; y con 2.8, en aquellas
politicas relativas a la regulacion, en cuanto a cOMo estas
fortalecen el contexto del emprendimiento.

+  SeglnWorld Economic Forum (2013-2014), Chile baja del lugar
33al 34, manteniéndose atn como el pais latinoamericano
mas competitivo. Pero este retroceso, segln la entidad, es
provocado por la debilidad del sistema educacional necesario
para mejorar la productividad, hipotecando el paso de Chile
hacia una economia basada en el conocimiento.

+ Las versiones 2006 y 2007 de la Encuesta Longitudinal de
Cipyme, donde el 11% de las menciones corresponden a
problemas de regulacion y burocracia.

» Las mesas convocadas para levantar opiniones y construir
la Agenda de Impulso Competitivo (Ministerio de Economia,
2012a), donde el 40% de las opiniones tiene relacion con
barreras para emprender en aspectos que dicen relacion
con el Estado: atencion de sus funcionarios, burocracia,
entre otros.

Del mismo modo, sobre el papel del Estado, los entrevistados
recalcan, casi sin excepciones, la vision negativa que tienen
de este, una vez que han entrado en la dinamica en que se
ejecutan los proyectos. Se plantea, de manera critica, que el
camino para desarrollar un emprendimiento tiene “una piedra
de tope” muy fuerte en la alta cantidad de tramites por los que
debe pasar el interesado.

Sobre esta condicion, la imagen que se tiene del Estado es
transversalmente negativa. Las declaraciones de quienes par-
ticiparon en esta investigacion dan cuenta de una “mentalidad”
particular entre quienes trabajan en el aparato estatal, quienes
no entienden los tiempos que se necesitan para hacer negocios
de diversa complejidad y envergadura.

Nuestros entrevistados coinciden en la necesidad de que exis-
tan ciertas normas, leyes y politicas para proveer un marco de
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accion para los emprendimientos. Por o tanto, sus reparos no
se basan en solicitar eliminaciones antojadizas, sino mas bien
sugieren que la aplicacion de estos criterios sea acorde a las
caracteristicas del emprendimiento. A modo de ejemplo, se
indican algunas situaciones donde la exigencia de la normano se
relaciona con el funcionamiento de la actividad emprendedora:

+  Plazo de pago de IVA en consideracion al desfase de en-
trada de ingresos efectivos. Asi es como, ademas, durante
el altimo tiempo ha emergido un llamado para regular los
plazos maximos de pago desde las grandes empresas.

» Uso de registros de asistencia cuando no es necesario que
diariamente los empleados desempefien sus tareas en las

dependencias de la empresa.

» Namero de facturas entregadas el inicio del negocio.

Otro de los espacios en los que se demandan avances es en
el acceso oportuno a la informacion necesaria para iniciar y
desarrollar un emprendimiento, tales como normas, tramites,
permisos u otros. Las reglas del juego deben ser accesibles
para ser conocidas por todos, en todo momento y en todo lugar.
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Aungue son pocos,
existen casos donde

la deuda es concebida
CcOmo una oportunidad
de crecimiento y
fortalecimiento. Estos
emprendedores no solo
usan el financiamiento
bancario, sino que estan
dispuestos incluso

a ceder propiedad.
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Una de las primeras actividades que debe resolver quien
emprende es el como iniciar el emprendimiento: identificar lo
que hay que realizar, cuando, donde y con quién. En general, los
entrevistados relatan que no saben exactamente como partir,
porque, si bien tienen nociones basicas, siempre prevalece
la falta de informacion. Este desconocimiento se convierte
en una gran barrera que puede afectar tanto la puesta en
marcha como el desarrollo futuro del emprendimiento. Una
demora en un negocio tiene un costo concreto que es el no
existir y, por lo tanto, el no producir. Y esto, dependiendo del
emprendimiento, puede implicar no aprovechar una oportu-
nidad o simplemente perderla.

Aungue se han producido avances sustantivos en los Gltimos
anos, tales como la existencia de manuales e instructivos
que detallan actividades y procesos a seguir, asi como os
centros Chile atiende Pyme y Chile Emprende?’, nuestros
entrevistados no identifican un lugar que concentre toda la
informacion que se debe conocer. Mientras que emprender
es en siun gran proceso para los emprendedores (por eso
hace sentido que esté todo en un mismo lugar), para el Estado
es una suma de procesos y sus tramites dependeran de los
servicios involucrados.

estaban en funcionamiento.

Nuestros entrevistados
coinciden en la necesidad
de que existan ciertas
normas, leyes y politicas
para proveer un marco
de accion para los
emprendimientos.



Habiendo multiplicidad de servicios comprometidos en una
actividad emprendedora, los involucrados enfrentan la dificultad
de una busqueda continua de informacion en lugares que no
conocen, o no tienen la capacidad de identificar correctamente.
Finalmente, cuando pueden acceder a la informacion, esta
no es clara, pues no esta organizada o descrita pensando en
el usuario emprendedor. Un ejercicio varias veces sugerido
en la conversacion con nuestros entrevistados es que os
mismos funcionarios publicos actien como usuarios de sus
propios servicios para que constaten que lo que les parece
facil y expedito, en realidad no lo es.

Por otra parte, la norma se entiende conocida por todos en
cuanto es publicada, no existiendo espacio para la desinfor-
macion. De hecho, varios de nuestro entrevistados sienten
que existe desconfianza por parte del Estado. Entonces,
cualquier falta deriva en una multa y no en una explicacion o
consejo acerca de como “hacer mejor las cosas”. Relatan haber
aprendido que saber todo lo que se requiere es complejo, por
lo tanto, asumen que siempre todo terminara en un castigo,
como demoras, multas, suspension de permisos, entre otros.
De nada, o de muy poco, valen las explicaciones acerca de la
ignorancia en la que se opera. Si bien el Estado, a través de
sus diferentes servicios, promueve la mejora continua y, por lo
tanto, fomenta la capacitacion y mejora de competencias, su
actitud no es formativa en cuanto a la reglamentacion, al no
promover espacios de aprendizaje. Esto Gltimo es interesante,
porque en la practica lo que se demanda tiene que ver con
un aspecto mas bien blando: la empatia. Nos sefialan que si
con la misma rigurosidad con la que se aplica el castigo se
aplicara el premio y/o reconocimiento, la relacion Estado-
emprendedor serfa mucho mas fluida y fructifera.

Los esfuerzos que se han desplegado los Gltimos afios para
modernizar al Estado y pasar de un rol que obstaculiza a uno
facilitador son innumerables. Sin embargo, para ello se requiere
avanzar con mayor énfasis en la experiencia del usuario final,
es decir, poniéndose en el lugar de quienes emprenden.

B. No perder el foco

Todas las actividades emprendedoras parten con una dotacion
insuficiente de recursos: humanos, conocimiento, capital, por
nombrar algunos, y el mas importante: el tiempo. La habilidad
para administrar y priorizar esta dotacion acotada es un punto
relevante en el desarrollo de las actividades emprendedoras.
Lo que viene a continuacion es describir como se desenvuelven
los emprendedores con esa dotacion acotada.

Conformacion de equipos multifuncionales: Uno de los
primeros desafios en este aspecto tiene que ver con la con-
formacion de equipos.
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No es facil detectar la cantidad ni las caracteristicas necesarias
de los empleados que se requiere contratar, pues recién se
esta en la fase de reconocer “para qué se es y no se es bueno”,

Muchas veces no esta claro exactamente cual es el conoci-
miento y perfil de empleados que se necesita, salvo temas
puntuales como un contador para el tema impositivo, quien
es reconocido por todos como un tercero indispensable.

En consecuencia, generalmente, se llega a una dinamica
multifuncional por parte del emprendedor y sus trabajadores,
que atenta contra el desarrollo del emprendimiento.

Adicionalmente, cabe destacar una critica a la formacion
educacional con que se cuenta para el emprendimiento.
Entre quienes participaron en este estudio, se evidencia un
reproche muy marcado hacia las instituciones educacio-
nales chilenas por no entregar herramientas que permitan
saber de gestion y que tampoco se ensefe a desarrollar un
negocio. Sibien, hoy en dia existen instituciones de educa-
Cion superior que incorporan experiencias de aprendizaje
relacionadas con el emprender y hacer empresa (tales como
las Universidades Adolfo Ibafiez, del Desarrollo, DUOC, eta),
y a su vez el Estado esta incentivando su incorporacion a
través de programas publicos como Ingenieria 2030, su
desarrollo es aun bastante incipiente.

Otro de los espacios

en los que se han
demandado avances es
en el acceso oportuno a
la informacién necesaria
para iniciar y desarrollar
un emprendimiento,
COMO normas, tramites,
Permisos u otros.
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Las deficiencias enrecursos humanos se dan en paralelo a la
premura de afianzar las ventas y posicionarse en el mercado.
Como no existe espacio para detenerse y pensar, entonces,
sucede que los emprendedores, aun cuando saben que no
son omnipotentes, de todos modos intentan hacerlo todo.
Asi, se preocupan de lo importante, lo urgente y o trivial, no
distinguiendo el caso a caso ni donde vale la pena poner su
esfuerzo o el de otros.

No se distingue entre las tareas estratégicasy las opera-
tivas: Todo emprendimiento tiene tareas que son necesarias
para el funcionamiento exitoso de la empresa, sin embargo,
habra algunas mas criticas que otras segn sea cada caso.
Un ejemplo trivial es el manejo de los libros contables. Esta
actividad debe ser realizada regularmente, pero es, en la
practica, menos critica que la relacion que se establece con
los proveedores o clientes.

Se promete mas de lo que efectivamente se puede res-
ponder: Con el objetivo de afianzar la posicion, se establecen
compromisos que son disonantes con la capacidad natural
de desempenio de la empresa. Por ejemplo, aceptan un pe-
dido que esta por sobre sus niveles maximos de produccion
posibles 0 aceptan participar en actividades para las cuales
no estan preparados o no es el momento oportuno (una feria
0 una exposicion, por ejemplo).

Se confunden canales de distribucion con clientes: Este
punto es caracteristico en todos quienes son proveedores
a través de otras empresas, en particular de medianas y/o
grandes. El cliente final, el usuario del producto o servicio que
se esté generando, pierde visibilidad a ojos del emprendedor,
pues este esta concentrado en cumplir los compromisos con
el canal de distribucion, el cual por su tamafo abre o garantiza
la posibilidad de establecer posicion en el mercado. Al final del
dia, se esta mas preocupado de cumplir las exigencias del canal
(desmedidas o no) que de satisfacer al usuario del producto o
servicio, por lo tanto, se suele perder el foco en la calidad del
producto o en el factor de diferenciacion, por ejemplo.

Se desordena el manejo financiero: Como resultado de
todo lo anterior, manejar los recursos para hacer frente a
todas estas situaciones se vuelve confuso y se entra en una
dinamica donde se traspasan recursos constantemente entre
una actividad u otra, por ejemplo, priorizando el pago de IVA
por sobre otras actividades, alterando la planificacion de
INgresos o egresos, o en el peor de los casos, mezclando las
finanzas personales con las de la empresa.

A medida que una empresa va creciendo -aumentando sus
ventas, empleados, productos, proveedores, entre otros-,
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todos los entrevistados coinciden en que también aparecen
nuevas situaciones que atender. Ante esto, varios coinciden en
la necesidad de planificar y anticiparse a nuevos escenarios,
revistiendo particular importancia el personal y el desarrollo
de las habilidades blandas.

La planificacion es una proyeccion de los escenarios mas
probables, lo que da una cierta certeza para tomar decisio-
nes sobre, por ejemplo, cuando y como gastar Los recursos,
y cuando crecer. La anticipacion, en tanto, permite alimentar
la planificacion, alterando ciertos supuestos que facilitaran al
emprendedor tener mayor holgura para la toma de decisiones,
en particular en momentos de crisis.

Ahora bien, la planificacion y la anticipacion son herramientas
Utiles para desarrollar con mayor holgura el emprendimiento.
Sin embargo, lo que marca una diferencia entre quienes han
sido exitosos o han podido sobrellevar periodos de crisis en
mejor forma que otros, es que fueron capaces de priorizar
las actividades del emprendimiento y el valor agregado que
querian ofrecer al mercado, antes que el producto o servicio
que ofrecen.

Esto quiere decir que los emprendedores no ofrecen un pro-
ducto o servicio en s, sino atributos que los diferencian de su
competencia. Esto es valido para cualquier emprendimiento,
independiente de su tamano y caracteristicas de los produc-
tos o servicios ofrecidos. Un almacén de barrio, por ejemplo,
en rigor no ofrece abarrotes, sino que entrega diversidad o
reparto a domicilio u horario de mayor extension que el del



comercio tradicional. Un restaurante no vende comida, sino
que cierta calidad, atencién o preparacion. Un software de
procesamiento de datos no provee graficos o estadisticas
descriptivas, sino que insumos para la inteligencia de negocios.

La fidelidad al espiritu original depende en gran medida de
que los emprendedores puedan identificar claramente cual
es el atributo o el valor agregado que ofrecen a los clientes.
Quienes no visualizan eso, enfrentan fuertes complicaciones
para mantenerse en pie; los mercados cada vez evolucionan
con mayor rapidez, afectando los patrones de consumo de
bienes e insumos.

La conclusion es clara: dada la multiplicidad de tareas y
premuras que enfrentan los emprendedores, es altamente
probable perder el foco y olvidar el core business de la ac-
tividad. Esto se convierte en el principal riesgo que puede
hacerlos fracasar.

C. No sentirse solo: contactos,
redes y directorio, una distincion.

Se puede emprender sin socios, pero nunca se puede ha-
cer todo totalmente solo. Como se comento en apartados
anteriores, la informacion y conocimientos necesarios para
levantar y desarrollar un emprendimiento no estan totalmente
disponibles para los emprendedores y su equipo. Por lo tanto,
siempre se termina recurriendo a terceros para consultar
informacion, establecer negociaciones, testear ideas o para
conseguir una asesoria experta acerca de qué rumbo debe
tomar el negocio.

La literatura es enfatica en sefalar que para emprender
exitosamente (o con menos barreras), se requiere de redes y
mentores (Kantis y Diaz 2008, Davisson y Honig 2003, Ozgen
y Baron, 2007, Rachida y Diaz 2012).

Las redes corresponden a un espacio que proporciona con-
tencion y sitios de colaboracion, a través del tejido social que
construye el emprendedor a partir de las relaciones perso-
nales y profesionales que va cultivando a lo largo de su vida.
Ast como pueden adquirir caracteristicas de sostén 0 apoyo
(como unarelacion vertical), también pueden basarse en una
relacion de pares, donde los actores reconocen el provecho
mutuo que pueden obtener de relaciones colaborativas
(relacion horizontal).

Cuanto mas pequefio, nuevo e inexperto es el emprendedor (y
su equipo), mas se requieren las oportunidades que ofrece el
estar relacionado con otros actores pertenecientes al ambito
de la actividad emprendedora. Sin embargo, precisamente por
la inexperiencia, hay menos posibilidades que se establezcan
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estas relaciones y se saque el mayor provecho de ellas. Al
desconocimiento de lo que implica hacer uso del capital
social con el que cuentan o deberian construir, se suma la
desconfianza, pues no visibilizan ganancias simétricas entre
las partes.

Quienes cuentan con mas experiencia, tienden a construir y
gestionar su capital social (relaciones personales y laborales)
con la idea de fortalecer sus emprendimientos, optimizando
las negociaciones con clientes y proveedores, estableciendo
alianzas con otros emprendedores (competidores o no), y
abriéndose a la participacion de terceros en el negocio, ya
sea como socios o financistas.

Nuestros entrevistados reflejan de manera muy evidente lo
anterior. En general, aquellos con menor experiencia, sefia-
lan no registrar entre sus conocidos personas con las que
establecieran relaciones de provecho mutuo. Cuando han
tenido alguna duda sobre algln aspecto de su negocio, se lo
plantean a personas cercanas con las que han establecido
relaciones de confianza como familiares, clientes y, en menor
medida, proveedores.
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Sea cual sea la mecanica
y la naturaleza con que se
establece la relacion entre
el potencial emprendedor
y SuS cercanos, las redes
de contacto han sido
fundamentales para el
nacimiento y el desarrollo
de un negocio.

Cuando se les consulta por qué no potencian este aspecto
inscribiendose en alguna asociacion o grupo, responden, por
ejemplo, no reconocer exactamente el beneficio que les traeria,
considerando que deberian desviar su atencion del negocio
y, finalmente, que no sabrian exactamente como hacerlo.
Admiten sentirse solos en la toma de decisiones cotidianas,
lo que les ha traido mas de algln fracaso o decision poco
afortunada (como sobre invertir o aceptar una propuesta de
negocio poco rentable), pero lo asumen como una condicion
predeterminada.

En otro extremo, quienes cuentan con modelos de referencia
emprendedora en su entorno, asi Como Mayor experiencia
debido a emprendimientos anteriores o por haberse rela-
cionado laboralmente con aspectos de gestion empresarial,
tienden a incorporar rapidamente a personas de su entorno
(familiares 0 no), como si fuese un directorio, aun cuando estas
no tengan participacion en la propiedad del emprendimien-
to. Con ellas pueden discutir estrategias, consultar cursos

de accion e incorporar buenas practicas. En estos casos, la
construcciony gestion del capital social derivan naturalmente
en establecer mejores relaciones con clientes y proveedores,
para sortear las primeras dificultades relativas a como partir
su emprendimiento.

También admiten sentirse solos en muchas ocasiones, en
particular cuando todo parece ir cuesta arriba. Sin embargo,
reconocieron que gracias a contar con personas que les dieron
contencion, apoyo y les transmitieron buenas practicas (o
compartieron el qué no hacer), pudieron sobrellevar de mejor
manera dicho momento.

Sea cual sealamecanicay la naturaleza con que se establece
la relacion entre el potencial emprendedor y sus cercanos,
las redes de contacto se consideran fundamentales para el
nacimiento y el desarrollo de un negocio, ya que permite
acceder y conocer la informacion basica relevante (como
normas, precios y competencia, entre otros). Pero ademas,
los testimonios recogidos en estas entrevistas apuntan a que
les ayuda a acercarse con mayor precision tanto a eventuales
clientes, como a las fuentes de capital y socios estratégicos
dispuestos a realizar una inversion a largo plazo.

El ecosistema emprendedor chileno ha internalizado esto y
durante los Gltimos afos se han generado mayores esfuerzos
yrecursos destinados a promover espacios colaborativos. Asi
es como se han establecido comunidades o grupos acordes
a la diversidad de actividades segln el tamano de los em-
prendimientos, actividad econdmica, género de los duenos,
ubicacion geografica, entre otros.

No obstante este avance, emergen dos elementos criticos.
El primero relativo a como se integran a aquellos empren-
dedores con menor capital social en redes de colaboracion
y/o comunidades de mentores, considerando que tienden a
no visualizar los beneficios de interactuar con otros. El se-
gundo elemento esta relacionado con el desafio de fomentar
estructuras publicas o privadas, que puedan proveer apoyo
especializado a los emprendedores.
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5.3. Algunas Conclusiones

En el presente capitulo hemos discutido sobre algunas inte-
rrogantes relativas a ¢como se forman los emprendedores
chilenos?, ;qué los motiva?, ;como se inspiran?, y ¢como
comienzan con sus proyectos? Sin duda, las caracterizaciones
desarrolladas nos acercan y permiten entender mejor a los
emprendedores, sus procesos y sus problemas. Vemos que el
emprendimiento es ‘contagioso” y muchas veces se fomenta
desde el entorno mas cercano: los familiares y amigos. No es
raro entonces encontrar “familias emprendedoras” o "barrios
emprendedores”. Sus motivaciones muchas veces son econo-
micas, pero en otros casos vienen dadas por su personalidad
y caracter. Por otro lado, a traves de sus relatos, pudimos
darnos cuenta que el emprendedor casi siempre lo hace
desde lo que mejor conoce. Finalmente, nos percatamos que
el emprendedor chileno, en general, se caracteriza por ser
renuente a la deuda, ya sea por su natural independencia o
por la existencia de un sistema financiero que historicamente
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no ha sido propenso a la de riesgos, ni muy comprometido
con el emprendimiento.

También revisamos tres desafios que enfrentan los empren-
dedores chilenos y que deben ser abordados por ellos, en
conjunto con los distintos actores sociales, incluyendo los
servicios del Estado. Se analiza la relacion del emprendedor
con el Estado vy se plantean desafios de confianzas y formali-
zacion cada vez mas importantes, debido a la masificacion del
emprendimiento en el pais. De igual manera, se plantean dos
desafios personales a los emprendedores. Primero, la necesidad
de enfocarse y aterrizar sus planes, contando con un espiritu
creativo pero también practico en la toma de decisiones. Se-
gundo, la necesidad de trabajar en equipo, reconociendo que
nada es posible sin otras persona,s admitiendo, sin temor, la
necesidad de rodearse de quienes conocen mejor que ellos
algunos temas centrales para el desarrollo del emprendimiento.
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Este libro nacio con la
finalidad de contribuir

a mejorar el disefio

de la politica publica

pro emprendimiento

y especificamente

para dar respuesta a la
pregunta sobre cuales
son las necesidades de los
emprendedores.
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Este libro nacio con la finalidad de contribuir a mejorar el
disefno de la politica piblica pro emprendimiento y espe-
cificamente para dar respuesta a la pregunta sobre cuales
son las necesidades de los emprendedores, planteada por
el entonces gerente de Emprendimiento de Corfo, Cristobal
Undurraga. Luego de una acuciosa busqueda de informacion,
que incluyo consultas a expertos, confirmamos que no existe
la informacion necesaria para responder esta simple pero a
la vez compleja interrogante.

Decidimos recurrir, entonces, a los mismos emprendedores,
realizando entrevistas en profundidad en las regiones Me-
tropolitana y de Valparaiso, largo proceso que evidencio la
dificultad de identificar las necesidades de aquellos a los
que queremos llegar. De esta forma, nacio la propuesta de
un modelo bidimensional de segmentacion que permite
clasificar y caracterizar las actividades emprendedoras, a
traves de un conjunto de variables asociadas al emprendedor
y a suemprendimiento. Asi, n0S acercamos un poco mas a las
necesidades de cada segmento y grupo.

Tanto el proceso como los resultados de este trabajo se pre-
sentan en este libro, ya que creemos y esperamos que esta
investigacion pueda ser de utilidad a los hacedores de politicas
pUblicas, a las agencias que fomentan el emprendimiento, al
mundo académico como material de consulta, y, en general,
a todas aquellas personas interesadas en el tema.




CAPITULO6

En la introduccion enunciamos una serie de preguntas: ¢ Por
qué es tan importante apoyar la generacion y desarrollo de
actividades emprendedoras? ¢Por qué el emprendimiento es
considerado un importante “caballo de batalla” en la arena
socioeconomica? ¢Es el emprendimiento mas generador de
empleo que la empresa ya establecida? ;Es el emprendimiento
realmente un “atajo” para “surgir” o lograr escalar en ambitos
sociales y economicos? ; Cuales son las verdaderas necesidades
de los emprendedores? ;Enfrentan todos las mismas dificultades?

Ahora, al finalizar este trabajo, podemos afirmar que la rela-
cion entre emprendimiento y sus efectos en la sociedad es
compleja. En el caso del crecimiento economico, concluimos
que este no depende solamente del incremento en las ventas,
sino también de la naturaleza del emprendimiento; es decir, de
su permanencia y participacion en el mercado, del grado de
innovacion de la propuesta de valor, entre otras.

En este entendido, entonces, y tal como dijimos en la introduccion,
siel objetivo de una politica es solo el crecimiento economico,
el Estado deberia concentrarse en promover emprendimientos
que cumplan o superen en mayor grado las caracteristicas
anteriormente sefaladas.

Por otra parte, la literatura sefiala que el emprendimiento
puede ser visto COMo un importante mecanismo para aumentar
y mejorar el empleo. Concluimos que su aporte depende del
ciclo de vida del emprendimiento, el cual es influenciado por
el grado de formalidad, la competencia de los mercados, los
ciclos economicos, el capital social del emprendedor y el ca-
pital humano disponible, entre otros factores. Esto determina
la vigencia del emprendimiento en el mercado y por ende la
generacion y mantencion de empleo en el largo plazo.

Por altimo, se argumenta que el emprendimiento no solo
afecta los resultados economicos, como el crecimiento y el
empleo, sino también otorga importantes herramientas en
otros ambitos como la movilidad social, lo que, en el largo
plazo, podria generar también mayor inclusion social. Si bien
este trabajo no aborda estas materias en profundidad y, por
lo tanto, no estamos en condiciones de emitir algan juicio al
respecto, a través de un ejercicio simple presentado al final
del Capitulo IV, inferimos que aquellos emprendimientos con
mayor grado de sofisticacion obtienen mejores resultados que
los de menor complejidad.

De este modo, dada la influencia que tiene el emprendimiento en
ambitos mas alla de lo economico, resulta necesario incentivar
ainvestigadores de distintas disciplinas a profundizar en estas
materias para entregar a los hacedores de politica elementos
solidos que permitan focalizar con mayor precision sus instru-
mentos y/o programas.
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En el Capitulo I, apreciamos que el emprendimiento se
viene estudiando desde hace mas de 200 anos, presentando
diversos conceptos y definiciones que dan cuenta de su natu-
raleza multidimensional. La literatura plantea que oS rasgos
de personalidad, asi como el contexto social, econdmico e
institucional, son elementos que eventualmente determinan
y diferencian el grado de éxito alcanzado en los distintos
proyectos de emprendimiento. Respecto a los rasgos de per-
sonalidad, se destaca la importancia de la orientacion al logro,
asicomo también la perseverancia que deben manifestar los
emprendedores para alcanzar sus objetivos. En este sentido,
la resiliencia juega un rol fundamental. Se plantea, ademas,
que un escenario ideal es aquel en que las caracteristicas
personales estan acompafadas por un entorno facilitador,
en el cual existan oportunidades a disposicion de todos los
emprendedores.

Establecimos que la definicion de emprendedor relaciona
varias disciplinas: economia, estrategia de negocios, com-
portamiento organizacional, sociologiay psicologia. Mientras
los economistas definen al emprendedor en funcion de las
actividades y logros conducentes a afectar el sistema eco-
nomico, los socidlogos buscan comprender el modo en que
el comportamiento de los emprendedores tiene lugar en la
sociedad y puede afectarla, y los psicologos se focalizan en
las caracteristicas personales y el proceso cognitivo de estos.
De este capitulo se recogen as principales definiciones que
construimos y utilizamos durante todo el trabajo:

+ Oportunidad Emprendedora, entendida como la detec-
cion, evaluacion y explotacion de un proceso, producto u
organizacion, a partir de las capacidades individuales y a
la distribucion de la informacion.

+ Emprendedor, a quien consideramos una persona con
resiliencia y orientacion al logro, que agrega valor a la
sociedad, buscando explotar oportunidades para la crea-
cion de un determinado proceso, producto u organizacion.

+ Emprendimiento, es el proceso de descubrir, evaluar y
explotar oportunidades para la creacion de un determinado
producto u organizacion.

+ Finalmente, y tomando en cuenta lo anterior, la Actividad
Emprendedora es aquella que considera tanto aspectos
del emprendedor como del emprendimiento.

Otro concepto utilizado es el de Condiciones de Entorno:
aquellos componentes fuera del emprendimiento (perso-
nas, instituciones, organismos, cultura, regulacion, etc), que
influyen en su nacimiento y desarrollo. La carencia de estas,
fue definida como Necesidades Emprendedoras.
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En el Capitulo Ill, explicamos la validez de las entrevistas en
profundidad como herramienta pertinente para este tipo de
estudios. Constantemente se realizan cuestionamientos a la
validez de distintos métodos, contraponiendo la representa-
tividad de los estudios cuantitativos versus la especificidad
de la informacion recolectada mediante técnicas cualitativas.
Sibien cada una de ellas aporta de manera distinta a la ge-
neracion de evidencia en un campo determinado, para este
estudio se ha puesto el foco en la utilizacion de un enfoque
cualitativo. El principal argumento para escoger este enfoque
consiste en la necesidad de contar con un primer acercamiento,
particulary cotidiano, a la experiencia que han vivido quienes
se embarcan en proyectos de emprendimiento.

Seleccionamos de entre 100 nombres a 31 emprendedores y
emprendedoras con el cuidado de representar la mas amplia
gama de actividades emprendedoras de nuestro pais. Dado
que las entrevistas solo corresponden a las regiones Metro-
politanay de Valparaiso, complementamos los resultados con
informacion proveniente de las mesas regionales de trabajo
gestionadas por Corfo, durante el afno 2012, en donde las
principales trabas mencionadas se asocian a ambitos como:
normativa, burocracia y apoyo de funcionarios pablicos.

De todas formas, sugerimos continuar abordando este tema
con herramientas cualitativas, especialmente en las regiones,
y complementar estos trabajos con estudios cuantitativos
que permitan enriguecer la interpretacion de la evidencia
encontrada.

Una vez realizadas las entrevistas en profundidad (Capitulo
IV), constatamos la complejidad que existia para conocer las
necesidades de los emprendedores. Clasificamos las entre-
vistas con variables tradicionales, como nivel educacional,
género, empleo, ventas, exportaciones, etc. Producto de esto
aparecen ciertos temas comunes, a todos los entrevistados,
que tienden a generar obstaculos o barreras para emprender:
el financiamiento, la planificaciony la interaccion con el Es-
tado. Sin embargo, no fue posible identificar las necesidades
mas especificas y concluyentes respecto a nuestro objetivo.
Entonces, motivados por Gunther y MacMillan (2000), de-
sarrollamos un modelo se segmentacion, que nos permitio
clasificar y caracterizar a nuestros entrevistados.

AsT, para clasificar las 31 entrevistas, utilizamos las dos di-
mensiones constitutivas del modelo: i) el conocimiento y/o
habilidades de mercado del emprendedor y su equipo, y i)
el grado de diferenciacion del producto. Esto nos permitio
caracterizar a los emprendedores de mejor maneray profun-
dizar enlas dificultades que enfrentan en el momento previo
a la puesta en marcha de sus emprendimientos.



CAPITULO6

De esta forma, estableciendo relaciones entre ambas di-
mensiones, identificamos 4 segmentos y distintos grupos
al interior de ellos. Estos describen claramente los tipos de
actividades emprendedoras que se reconocen a partir de los
testimonios recogidos en las entrevistas:

+ Las actividades emprendedoras sin complejidad.

+ Las actividades emprendedoras de baja complejidad.

+ Lasactividades emprendedoras de mediana complejidad.
+ Las actividades emprendedoras de alta complejidad.

Parailustrar el modelo, se presentan 8 casos de nuestros en-
trevistados, correspondientes a los 4 segmentos identificados.

Finalmente, en este capitulo se plantean los principales
desafios asociados a cada segmento. En las actividades sin
complejidad, se destaca la necesidad de informacion basica
para formalizarse y obtener los permisos y patentes que les
permitan operar. Esta carencia debe cubrirse mediante reglas
del juego entendibles, disponibles y oportunas para todos.

Las actividades de baja complejidad manifiestan deficiencias
en gestion, entre las cuales se destacan sus dificultades para
seleccionar el personal y la respectiva delegacion de funcio-
nes, tendiendo a la multifuncionalidad del equipo. En este
sentido, ellos reconocen la importancia de la capacitacion y
el perfeccionamiento como herramienta fundamental para el
desarrollo y evolucion de las actividades emprendedoras. En
la practica, asumen que para el éxito deben transitar desde el
actual soporte de empleados, basado en lo afectivo/familiar,
hacia uno profesional.

Las actividades de mediana complejidad, tienen acceso al
crédito tradicional, no obstante, dada la envergadura de sus
proyectos, deben recurrir a otras fuentes de financiamiento
que implican la entrega de participacion de la propiedad. En
general, se manifiestan reticentes a esta opcion, a menos que
Sus nuevos socios complementen la entrega de recursos con
conocimiento y vision (capital inteligente).

Las actividades de alta complejidad se caracterizan por pro-
ductos altamente diferenciados, los que exigen insumos que
no necesariamente se encuentran en el mercado y/o que las
normas e institucionalidad avancen a la velocidad requerida.
Para garantizar que esto ocurra, participan activamente tra-
tando de modelar el entorno desde lo que saben.

Al final del capitulo IV presentamos los resultados de un ejercicio
donde encontramos que las condiciones iniciales, 0 antes de
la puesta en marcha, tienden a determinar los resultados o en
cierta medida el éxito del emprendimiento. Sin embargo, se
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requiere de investigaciones mas detalladas y profundas para
probar y formalizar estos resultados o coincidencias. De todas
maneras, apostamos a que nuestro modelo puede entregar
ciertas luces respecto a como reducir los déficits de ciertos
tipos de actividades emprendedoras y/o a focalizar mejor
los esfuerzos de las agencias promotoras, dependiendo de
la mision u objetivo que persigan.

Esperamos que el ejercicio de clasificacion y caracterizacion
de nuestros entrevistados y el modelo propuesto ayude a los
hacedores de politicas, tanto en el disefio de instrumentos
y/o programas, como en a seleccion de los emprendimientos
que se beneficiaran con algln subsidio o apoyo del Estado.
Consideramos que una mirada mas completa de la activi-
dad emprendedora es fundamental, antes de emitir algln
juicio evaluativo sobre el emprendimiento. Si bien este es
un iNSuMOo necesario para tener en cuenta, no es el Gnico ni
el mas importante; el emprendedor es clave para conseguir
los objetivos que €l mismo se ha propuesto.

Como hemos visto, este es quizas el mayor aporte de este
trabajo. Sibien el ejercicio de clasificacion y caracterizacion
de los entrevistados fue realizado en el momento previo a la
puesta en marcha, este modelo puede ser aplicado (espe-
ramos que asi sea) en cualquier momento del ciclo de vida
del emprendimiento, incluso en forma dinamica, es decir,
comparando dos 0 mas periodos.



También creemos que la incorporacion del entorno en futuras
investigaciones enriquecera el analisis de la actividad em-
prendedora y, en consecuencia, el disefio e implementacion
de politicas pablicas.

En el Capitulo V, revisamos algunos hallazgos encontrados
que fueron un patron en los entrevistados. Asi nos percatamos
que el emprendimiento puede ser ‘contagioso”, ya que un
alto ndmero de nuestros entrevistados declaro provenir de
un entorno emprendedor, muchas veces fomentado desde
la casa o circulo cercano. De igual manera, quien emprende
casi siempre lo hace desde lo que sabe o conoce.

Por otra parte, avizoramos que las motivaciones de los
emprendedores chilenos, igual como lo indica la literatura
sobre otros paises, no son nicamente economicas, sino que
apuntan a aspectos como la realizaciony el reconocimiento.
No obstante esto, la eleccion de emprender se basa decisi-
vamente en su personalidad y caracter.

Varios de nuestros entrevistados se manifestaron renuen-
tes al endeudamiento. Solo lo consideran valido para la
sobrevivencia de su emprendimiento y no como una he-
rramienta para el crecimiento. Por esta razon, al momento
de gestionar un crédito, perciben que este no se acomoda
a sus necesidades.
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Adicionalmente, identificamos tres desafios de las acti-
vidades emprendedoras y su entorno. Primero, se plantea
como desafio para el Estado, el dejar de ser considerado
“un estorbo” para el desarrollo de la actividad, pero sin
abandonar su rol en la sociedad. Segundo, para los em-
prendedores el desafio es aprender a focalizar y aterrizar
sus planes, contando con un espiritu creativo pero también
practico en la toma de decisiones y tambien aprender a
aprovechar los beneficios que otorgan las redes disponi-
bles. Tercero y altimo, planteamos que los emprendedores
chilenos deben enfrentar muchos y cambiantes desafios,
que deben ser abordados por ellos en conjunto con otros
actores sociales, incluyendo al Estado. En esta altima re-
lacion, se manifiesta la necesidad de mejorar la confianza
y las condiciones para la formalizacion de sus negocios,
especialmente en un escenario en donde la masificacion
del emprendimiento es una realidad.

Finalmente y aunque resulte obvio, hay que reconocer la
heterogeneidad de las actividades emprendedoras y, por
lo mismo, se deben tomar en cuenta estas diferencias a la
hora de asignar y focalizar los recursos publicos. Si bien en
los Gltimos 10 anos se ha avanzado sustancialmente en el
disefio e implementacion de politicas publicas que fomentan
el emprendimiento, esta tarea sigue siendo un desafio mayor
de la sociedad chilena en su conjunto.
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. Descripcion de entrevistados?!

Alex Cattan: Hombre, 52 afios, hijo de comerciantes de
vestuario y calzado, proviene de un entorno empren-
dedor. Su formacion profesional es en administracion
(MBA) y siempre trabajo dentro de la empresa familiar.
Enelano 2000 decidi6 comprarla y transformarla en una
multiboutique especializada. Cerro las tres tiendas en
Santiago (de 90 m? c/u) para abrir una nueva de 380 m?
en Mall Plaza Biobto. Emplea a 64 personas y vende mas
de UF 100.000 al afio.

Alvaro Moncada: Hombre, mayor de 50 afios. Ingeniero
Comercial, trabajo en el area de recursos humanos en
grandes empresas, hasta que motivado por las actividad
de su esposa, investigo el mercado de animales exdticos y
decidio instalarse, cubriendo con el paso de los afios toda
la cadena de produccion y comercializacion. La empresa
esta ubicada en la Region de Valparaiso, donde emplea
a mas de 15 personas y vende mas de UF 20.000 al afio.
Fue usuario de Capital Semilla Corfo.

Marco Almendras: Hombre, mayor de 30 afos, no proviene
de unentorno emprendedor. Ingeniero Civil, se desempefo
en empresas del ambito informatico, pero siempre con la
inquietud de crear su propio negocio. Para lograrlo se ma-
triculd enun MBAy, apoyado por su jefe y otros referentes
en el ambito de las tecnologias de informacion, desarrollo
suemprendimiento hace 6 anos. Utilizo el Capital Semilla
de Corfo para este primer proyecto, el cual fue vendido
exitosamente a otra empresa. Actualmente desarrolla
una nueva idea de negocios.

Felipe Sanchez: Hombre, mayor de 30 afos, no proviene
de un entorno emprendedor. Ingeniero en Ejecucion, se
desempefid en empresas y en el sector pablico dentro
del ambito informatico. En el marco de su especializacion
(informatica forense y peritaje informatico), incursiono
por tres afios en la venta de servicios profesionales de
manera paralela a su empleo formal, con lo que inici6
su empresa. Actualmente cuenta con un empleado y su
facturacion es cercana a las UF 2,500 al afo. Fue usuario
de Capital Semilla Emprendimiento y Capital Semilla
Empresa de Sercotec.

posible contactarlos para obtener su autorizacion.
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Ximena Muioz: Mujer, mayor de 30 anos, proviene de
un entorno emprendedor. Arquitecta, trabajo prestando
sus servicios en una empresa del rubro, para después
especializarse en iluminacion (Master en Milan), desarro-
llando un prototipo que busca explotar a nivel industrial
y comercial. Hoy vende sus instalaciones luminicas en el
mercado nacional e internacional, cuenta con menos de
10 empleados y factura cerca de UF 14.000 al afio. Utilizo
el Capital Semilla de Corfo.

Gerardo Wijnart: Hombre, mayor de 50 afios. Ingeniero
Industrial. Interesado en el desarrollo de proyectos sociales,
cuando estaba egresado decidio postular a un proyecto
en una agrupacion de empresarios catolicos para trabajar
con microemprendimientos. Esto se tradujo en una co-
mercializadora de productos artesanales y gourmet en la
modalidad de comercio justo, siendo la primera empresa
certificada en este ambito en Chile. Cuenta con al menos
10 empleados y vende al mercado local e internacional,
facturando poco menos de UF 25.000 al ano. Ha participado
en los Programas Nodos Tecnologicos y de Desarrollo de
Proveedores (PDP) de Corfo.

Julian Ugarte: Hombre, 33 afios, proviene de un entorno
emprendedor. Disenador Industrial, ingresé como voluntario
a una ONG en el ambito de la superacion de la pobreza,
para desarrollar soluciones innovadoras a problemas de
vivienda. Hoy, ha individualizado un espacio de accion a
través de un centro de innovacion social (Socialab), ge-
nerando emprendimientos sociales. Emplea a menos de
20 empleados y factura mas de UF 25.000 al afo.

Pablo Ratto: Hombre, mayor de 40 anos, no proviene de
un entorno emprendedor. Ingeniero Civil, trabajo durante
8 anos en una empresa cementera hasta que se intereso
en una propuesta de negocio de paneles pre fabricados
para la construccion, en base a una nueva tecnologia. Hoy
operan con instalaciones en Chile y en el exterior, cuentan
con mas de 10 empleados y facturan mas de UF 25.000
al ano. Ha utilizado el Capital Semilla de Corfo.

Noelia Padilla: Mujer, mayor de 40 anos, proviene de un
entorno emprendedor. Sin formacion profesional, trabajo
unos anos como paradocente y decidio hacerse cargo del
emprendimiento familiar: una Chicheria en Curacavi. Si
bien fracaso en este primer intento, modernizo su negocio
y volvido a emprender sobre lo mismo. Hoy cuenta con
menos de 10 empleados y factura cerca de UF 2500 al
ano. Ha utilizado herramientas de Fosis y el Programa de
Emprendimientos Locales (PEL) de Corfo.
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Eduardo Laborderie: Hombre, mayor de 40 anos, no
proviene de un entorno emprendedor. Con formacion en
administracion de empresas, trabajo en restaurantes y
pubs, siempre interesado en tener su propio negocio. Se
independizo ante la oportunidad de comprar un terreno
ubicado en el Cajon del Maipo, para el que generd un
proyecto de hoteleria y turismo hace 16 afos. Fue parte
de un Proyecto Asociativo de Fomento (Profo) de Corfo.

Karim Tacla: Hombre, mayor de 40 anos, proviene de
un entorno emprendedor. Ingeniero comercial, se hizo
tempranamente cargo del negocio familiar dedicado a
la fabricacion de ropa para nifos y bebés Actualmente,
para manetener su posicion en el mercado, la empresa
realizando confecciones a pedido. Cuenta con menos de
10 empleados y factura aproximadamente UF 1.500 al afio.

Sara Montecinos: Mujer, mayor de 50 anos, proviene
de un entorno emprendedor. Sin formacion profesional,
se desempend en el area de administracion y finanzas
de un centro deportivo que posteriormente quebro. Por
ello, decidio utilizar su experiencia, independizandose con
un gimnasio propio. Tras el éxito de su negocio, decidio
reemprender en un Salon de Belleza, que actualmente
cuenta con 12 empleados y factura alrededor de UF 4.500.
Fue usuaria de Garantias Corfo.

Cecilia Nino: Mujer, mayor de 50 afios, no proviene de un
entorno emprendedor. Agronoma, con vasta experiencia
en el ambito del fomento productivo e innovacion. Hace
algunos anos decidio desarrollar un negocio para diver-
sificar sus ingresos. Junto a una socia, realizo estudios de
mercado y levanto un Hostal en Santiago. Cuentan con
menos de 10 empleados y facturan cerca de UF 2.500.

Benjamin Pérez: Hombre, mayor de 30 afios. Ingeniero
Comercial, realizd un emprendimiento en su época uni-
versitaria y luego se empled en el retail. Motivado por
re emprender, hace cuatro anos levanto junto a amigos
una empresa que comercializa cotillon y productos para
fiestas. Emplea a mas de 30 personas, sus ventas superan
las UF 50.000 y ya cuenta con 6 locales. Ha utilizado las
Garantias Corfo.

Carlos Alberto Rojas: Hombre, mayor de 50 anos proviene
de un entorno emprendedor. Sin formacion profesional, se
empleo en el area ventas. Dado que dicha experiencia no
fue de su agrado, decidio dedicarse a administrar y hacer
crecer el negocio familiar. Hoy, con un empleado y mas
de 20 afnos a cargo de este emprendimiento, diversifica
sus ingresos mediante la adquisicion y arriendo de taxis.
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Paula Valverde: Mujer, menor de 30 afnos, proviene de un
entorno emprendedor. Ingeniera Comercial, estando en
la universidad, decidio hacer la practica en la empresa de
sus padres dedicada a la fabricacion de vestuario infan-
til. Actualmente se desempena en labores de direccion
comercial y lidera el proceso de expansion internacional
del emprendimiento, que cuenta con mas de 40 locales
en todo el pats.

Gonzalo Muiioz: Hombre, mayor de 40 afos, proviene de un
entorno emprendedor. Cuenta con estudios de agronomia,
veterinaria y un master en gestion medioambiental. Hace
4 afos, participando en instancias de emprendimiento
social, decidio independizarse junto a uno de sus amigos.
Ellos buscaban desarrollar una empresa que solo generara
externalidades positivas, lo que los lleva al reciclaje y
practicas de sustentabilidad. Actualmente opera en Chile,
Argenting, Colombia y Brasil, dando empleo a 95 personas.
Factura mas de UF 50.000 al afo y esta constituida como
Empresa B. Fue usuario de Capital Semilla, Corfo.

Maria Teresa Comparini: Mujer, mayor de 40 anos. Proviene
de un entorno emprendedor. Ingeniera en Alimentos, se
desempend esporadicamente en el area docente, hasta
que el ano 2000 levanto un emprendimiento junto a una
socia en el ambito de alimentos funcionales. Pese al éxi-
to obtenido, decidieron liquidar la propiedad y el 2010,
junto a su esposo, levanto un proyecto de innovacion en
alimentos. Actualmente comercializa sus productos en
diferentes tiendas y supermercados, emplean a mas de
10 personas y facturan cerca de UF 12.500. Cuentan con
certificacion Empresa B, ya que dan empleo a mujeres
vulnerables, reinvierten utilidades en la sociedad y cuidan
la salud de sus consumidores y el medioambiente. Fue
usuaria de Capital Semilla, Corfo.

Victoria Salas: Mujer, mayor de 40 afnos. Proviene de un
entorno emprendedor. Ingeniera Comercial, se desem-
peno en las areas de finanzas y desarrollo de proyectos
en empresas del mercado financiero, hasta que comenzo
a trabajar como consultora de manera independiente.
Ello le permitio identificar una oportunidad de negocio
a través de la explotacion cosmeética de productos natu-
rales. Hoy cuenta con menos de 10 empleados y factura
cerca de UF 2500 al afio. Esta en proceso de captura de
fondos para estabilizarse y crecer. Fue usuaria de Capital
Semilla de Corfo.



Héctor Jorquera: Hombre, mayor de 40 afnos. No proviene
de un entorno emprendedor. Trabajador Social, se vinculo
a temprana edad con actividades para la superacion de la
pobreza. Trabajando para un programa publico conocio la
dinamica del emprendimiento, identificandose como tal,
participo en un programa de formacion. En 1998 fundo
Gentexpresa como centro local de innovacion social y el
2000 fue seleccionado como Fellow de la Organizacion
Mundial de Emprendedores Sociales ASHOKA. Gentexpresa
hoy es una Empresa B, con actividades en vivienda social,
capacitacion laboral y en emprendimiento. Emplea a
menos de 50 personas y factura mas de UF 15.000 al afio.

Dominique Rosenberg: Mujer, menor de 30 ahos. Proviene
de un entorno emprendedor. Con formacion en adminis-
tracion de servicios turisticos fuera de Chile, siempre le
intereso el area de spay productos de belleza. Realizo su
practica profesional en una cadena hotelera internacional
y, estando de paso en Chile, decidi6 quedarse y formar
un centro de servicios estéticos junto a su pareja. Con el
tiempo, comenzo a importar insumos especializados, lo
que le abrio una oportunidad para satisfacer la demanda
de otros centros, por lo que deleg6 la administracion del
Spa para centrarse en la importacion y comercializacion de
productos de belleza. Hoy cuenta con mas de 22 locales,
emplea a mas de 400 personas vy factura cerca de US$
27 millones al ano.

Paula Goycolea: Mujer, 39 afos, publicista. Partio su
vida laboral como tripulante de cabina de Lan, siempre
con inquietudes que iban mas alla de ser una buena pro-
fesional. En el ano 2003, luego de quedarse sin trabajo,
tomo el riesgo de emprender junto a una socia, creando
Hands and Company, la primera empresa especializada
en el servicio de manicure en Chile. Hoy, después de 10
anos de éxitos e innovacion, cuentan con 4 locales, dan
empleo a mas de 130 profesionales y facturan cerca de
UF 100.000 al afo. En los premios que le han otorgado
siempre han hecho una mencion especial incentivando
a las futuras emprendedoras a atreverse y felicitando a
quienes con determinacion han conseguido sacar adelante
su emprendimiento creando fuentes laborales y riquezas
para el pais.
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Pablo Cordova: Hombre, 43 afios, proviene de un entorno
emprendedor. Ingeniero Civil Industrial de la Universidad
Catolica, se desempeno en el sector financiero en la admi-
nistradora de fondos de inversion Moneda Asset Manage-
ment, hasta que viajo a estudiar un MBA al extranjero. A su
regreso, volvio como Gerente de Inversiones en Larrain Vial,
donde se mantuvo hasta que decidio emprender junto a un
socio canadiense en una propuesta de negocio en el area
de publicidad y marketing. Hoy han desarrollado algunos
negocios paralelos en marketing y software, levantando
fondos de capital de riesgo. Emplea poco menos de 100
personas, y factura mas de UF 100.000 al afio.

Gloria Carrasco: Mujer, mayor de 40 anos. No proviene
de un entorno emprendedor. Sin formacion profesional,
se empleo en el area del retail para complementar el
ingreso familiar. Unos anos después, perdio su empleo y
decidio emprender en costuras textiles, donde se mantuvo
por 7 anos. Dada la poca rentabilidad del negocio, busco
un nuevo giro, hasta que se le abrid la oportunidad de
desarrollar un negocio de comida al paso.

Aster Lopez: Mujer, menor de 40 afios. No proviene de un
entorno emprendedor. Sin formacion profesional, se empleo
en una empresa de ropa reciclada, hasta que buscando
mas autonomia y flexibilidad horaria, decidio emprender
en el mismo rubro. Debido a los modestos resultados, se
ha orientado como proveedora para otras empresas del
sector, Cuenta con menos de 5 empleados y sus ventas
son cercanas a las UF 2,500 anuales.

Roberto Andrade: Hombre, mayor de 40 afos. No proviene
de un entorno emprendedor. Sin formacion profesional,
se empled en una empresa de mantencion de piscinas.
Motivado por incrementar sus ingresos, hace 20 anos
decidio independizarse, formando un negocio familiar con
su esposa en el mismo rubro. Hoy factura poco mas de UF
2.500 anuales y no cuenta con empleados.

Fernando Fischmann: Hombre, proviene de un entorno
emprendedor. Con formacion en el area de ciencias, en
1997 visualizd una oportunidad en el ambito inmobilia-
rio para desarrollar el proyecto San Alfonso del Mar, en
Algarrobo. Posteriormente, motivado por solucionar un
problema de dicho proyecto y la calidad de vida de sus
residentes, realizo una innovacion que permite mantener
lagunas artificiales cristalinas de grandes dimensiones, lo
que hoy lo posiciona como un referente de la innovacion
y emprendimientos con mirada global en el ambito de
sustentabilidad en el uso del agua. Actualmente esta
presente en mas de 60 paises, tiene inversiones asociadas
por mas de US$ 120.000 millones y cuenta con un equipo
multidisciplinario de profesionales de excelencia.
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»  Alberto Gana: Hombre, 42 anos, casado, 2 hijos. No proviene
de un entorno emprendedor. De formacion Arquitecto, de
la Pontificia Universidad Catolica de Chile siempre supo
que queria trabajar de forma independiente. Basado en sus
Intereses personales, que incluyen la cultura-arquitectura,
el turismo y los deportes al aire libre, en 1999, junto a su
socio Felipe Howard, creo Latitud 90, una empresa que
genera experiencias Unicas y transformadoras de vida
en sus clientes. Como parte de su desarrollo profesional,
han creado varias empresas en los rubros de educacion
experiencial, turismo, hoteleria, eventos y producciones,
y agencia de viajes, entre otros. Actualmente emplean a
mas de 100 personas a tiempo completo y a otras 200
part time, prestando servicios a mas de 100.000 clientes
al afo. Durante el 2007, su proyecto hotelero ubicado en
Torres del Paine "Patagonia Camp” obtuvo fondos puablicos
para la innovacion.

* Mario Escobar: Hombre, menor de 30 afos, proviene
de un entorno emprendedor. De formacion politécnica
en el colegio, debido a las restricciones economicas de
su familia, se empled desde que era estudiante. Con la
mente puesta en financiar sus estudios y progresar en la
vida, siempre considero que el trabajo como asalariado
era un medio para desarrollarse. Sin embargo, esto le
abrio nuevas oportunidades, pues le permitio conocer el
manejo de inversiones y desarrollar su propia empresa de
coordinacion de eventos infantiles. Posteriormente realizo
un segundo emprendimiento de reciclaje de computadores,
en el cual se mantiene hasta ahora.
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2. Tipologias de Emprendedores Chilenos
fuente: Elaboracion propia, Unidad de Estudios de Corfo

Emprendedoras o
Emprendedores Ambito
Tradicional

Personas que desarrollan sus negocios (mas de 3 afios) en los siguientes ambitos:
comercio al por mayor y/o menor, hoteleria y restaurantes, manufactura no
metalica como empresas de produccion de alimentos, bebidas, textiles, o
servicios profesionales como peluqueria, entre otros.

Emprendedoras o
Emprendedores con
Tradicion Familiar

Personas que han continuado un negocio de origen familiar (padres-
abuelos). Aca interesa distinguir casos en que se haya generado spin off
del negocio o rubro principal (haciendo nuevas empresas por ejemplo) y
quienes mantienen el giro inicial incorporando mejoras que han permitido
que el negocio prospere.

Emprendedoras

o Emprendedores
Sistematicos
Reemprendedores

Personas que estan constantemente creando empresas, como resultado
de oportunidades de negocio que han detectado. Son personas que han
migrado de un negocio a otro, no por sus malos resultados, sino como
bldsqueda de nuevos desafios.

Emprendedoras
o Emprendedores
Sociales

Personas en cuyos negocios han compatibilizado el entorno social y
la rentabilidad privada. Como ejemplo: EGIS (Entidades de Gestion
Inmobiliaria para Subsidios Habitacionales), empresas de reciclaje,
comercializadoras y/o importadoras con practicas de comercio justo,
entre otras.

Emprendedoras
o Emprendedores
de Ideas

Personas que no necesariamente llevan a cabo negocios para ellos mismos,
sino que actdan como lideres o cabezas de organizaciones que posibilitan
que otros emprendan o accedan a soluciones sobre sus problemas sociales.
El perfil esta definido como Directores de Proyectos, Directores de
Fundaciones, Coordinadores, personajes publicos articuladores, entre otros.
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Emprendedoras
o Emprendedores
de Servicios
Profesionales

o Spin Off

Personas que se desarrollan prestando sus servicios y productos como
externos a la empresa que alguna vez los empled, ya sea como iniciativa
propia o porque su mismo empleador lo motivo. Este perfil rescata
profesionales dependientes que detectaron en la provision externa un valor
agregado que abordar.

Emprendedoras
o Emprendedores
Cientificos

Personas que han desarrollado negocios a partir de la explotacion
comercial de algin hallazgo cientifico, ya sea de manera independiente o
como parte de un laboratorio o centro de investigacion.

Emprendimientos
novedosos con nicho
seguro

Personas que han identificado alguna solucion interesante y no compleja,
ingeniosa, para resolver alguna necesidad insatisfecha, y proveen un servicio
o producto que no es de alto costo. Ejemplos: sitios de intermediacion laboral
para asesoras del hogar, empresas u organizaciones que hacen compra para
terceros (Utiles escolares, eventos, etc.), asados a domicilio, spa de manos,
entre otros.

Emprendimientos
Franquiciados

Personas que han identificado alguna oportunidad de negocio a través de
la importacion de algln servicio o producto, donde esta completamente
pre definido el modelo de negocios (diseno, produccion, comercializacion y
distribucion del producto). Ejemplos: las cadenas de comida, representacion
de marcas, entre otros.

Emprendedoras
v Emprendedores
con Mirada Global

Personas que identificaron una oportunidad resolviendo una necesidad
presente en mercados externos, y no necesariamente en el nacional.
Ejemplos: desarrollo de aplicaciones para telefonia celular, equipos
meédicos, entre otros

Emprendedoras y
Emprendedores con
Alto Potencial de
Crecimiento y Alto
Riesgo

Personas que identificaron una oportunidad de negocio, han crecido
explosivamente y pese al riesgo inicial.
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3. Ejemplo ficha Perfil del Emprendedor

PERFIL DEL EMPRENDEDOR

Nombre

Sexo

Emprendimiento

Apoyo Pablico

DESCRIPCION

CARACTERISTICAS
Actividad

Ubicacion

Ciclo de Vida del Emprendimiento

Propiedad

Nivel Educacional

Experiencia laboral

MOTIVACION
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RASGOS DEL EMPRENDIMIENTO

Gestacion

Puesta en Marcha

Desarrollo

En la actualidad

DIAGNOSTICO DE NECESIDADES

Gestacion

Puesta en Marcha

Desarrollo

OTROS HALLAZGOS
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4. Sobre la configuracion del cuestionario y formato de la entrevista

CICLO DEL EMPRENDIMIENTO*

GESTACION

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 negocioy efectla las actividades
preparatorias del proyecto empresarial.
Los factores clave explorados en esta

PUESTA EN MARCHA

Esta etapa incluye el proceso de decision
final sobre el inicio de la empresa vy las
actividades necesarias para conseguir y or-
ganizar distintos tipos de recursos esenciales
tales como la informacion, la tecnologia,
los fondos, el capital humano, materiales,
etc, para lanzar el emprendimiento.

La decision final de poner o no en marcha

DESARROLLO

Esta fase incluye los primeros tres afios
de vida de la empresa, considerados
tradicionalmente como clave para su
supervivencia. El emprendedor debe
enfrentar los desafios que plantea la
legitimacion del mercado, superar las
barreras a la supervivencia de la firma
y demostrar su capacidad de gestion
del negocio.

una empresa implica asumir oS riesgos
asociados a la actividad y puede depender
de una amplia gama de factores, tanto
econdémicos Como No economicos. Tam-
bién incluye la posibilidad de acceder a
distintos tipos de recursos (monetarios,
humanos, materias primas, instalaciones,
etc.) y tener capacidad para movilizarlos.

fase incluyen el nivel educacional,
la estructura y dinamica del sector
productivo, el capital social, es decir,
las redes de contactos de las que se
valen los empresarios y los aspectos
personales y comportamiento del
emprendedor,

PROPUESTA DE PREGUNTAS DE ACUERDO AL CICLO DEL EMPRENDIMIENTO O ETAPA DE DESARROLLO

ETAPA DE DESARROLLO DESCRIPCION PROPUESTA DE PREG ASOCIADAS

GESTACION DEL PROYECTO

En algn momento, una persona comienza a pensar y
sentir interés en la posibilidad de ser empresario. Esta
decision puede ser vaga, como por ejemplo cuando es
forjada desde la nifiez o la adolescencia por modelos
a imitar como los padres o, mas concretamente,
desarrollada como estudiante cuando analizaba los
€asos de empresarios con éxito.

+ ¢:DAnde adquiri6 las motivaciones para ser empresario?
Adquisicion

y motivacion

de competencias

+ ;Donde adquirio las competencias para ser empresario?

+ ¢Como reacciond o ha reaccionado su entorno
(familiares, amigos, colegas, etc.) ante la idea de
emprender?

+ ¢Cual fue la idea o oportunidad negocio que detecto?

. - - _ ' ¢Le costd mucho identificar esta idea u oportunidad?
El empresario potencial identifica la oportunidad
y elabora la idea del negocio. A estas alturas no ha
asumido aln riesgo alguno ni ha abandonado

su trabajo si es que lo tienen.

Identificacion de oportunidad
de negocio en la que se basa
la nueva empresa

+ ¢(Como fue el proceso? (trabajaba en el tema, lo detecto
por simple observacion, hizo un analisis/estudio
acabado)

' ¢Qué queria lograr con su emprendimiento? (Objetivo
principal)

El proyecto de empresa puede tomar la forma

de un plan de negocios concreto o bien de un
planteamiento comercial menos formalizado.
Resulta clave para el desempefio de la empresa
contar con una base sélida de informaciones tanto
econdmicas como técnicas y con herramientas
profesionales que permitan una correcta evaluacion
del negocio antes de comenzar.

+ /Qué informacion o herramientas de planificacion
utiliz6?

+ ¢Le solicito ayuda a alguien para elaborar el proyecto?

Elaboracion del proyecto
o ' ¢Qué fue lo mas dificil de la elaboracion del proyecto?

(definir el bien o servicio, a quién vendérselo, como'y
donde producirlo)

+ ¢Qué tipo de ayuda le habria gustado recibir?

22. BID (2002).
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CAPITULO8

ETAPA DE DESARROLLO

DESCRIPCION

PROPUESTA DE PREGUNTAS ASOCIADAS

PUESTA EN MARCHA

Decision final de iniciar la
actividad empresarial

Decidir si poner 0 no en marcha la empresa.
Convencerse a s mismo, persuadir a su familia y/o
renunciar a su empleo para concentrarse en las
actividades de organizacion y lanzamiento de la
nueva empresa.

Una vez tomada esta decision, ya no habra marcha
atras. Por lo tanto, es mucho lo que se pone en juego
en este caso. Esta decision final es el resultado de
una evaluacion de los factores no econémicos que
motivan al emprendedor, asi como también de las
condiciones econdmicas para su concrecion.

+ ¢Qué fue lo mas dificil de dejar o sacrificar en pos de
emprender? (el trabajo, que la familia no estuviera de
acuerdo con la decision, etc.)

+ ¢Cual era su principal temor en torno a esta decision?
(fracasar profesional y/o socialmente, no poder
mantener econdmicamente a tu familia).

+ ¢Cual fue el factor clave para decidirse a emprender?

+ ¢Qué tipo de ayuda le habria gustado recibir para tomar
la decision?

Acceso y movilizacion de
los recursos necesarios para
comenzar

Conseguir distintos tipos de recursos esenciales,
tales como informacion, tecnologia, fondos, capital
humano, materiales, etc., y organizarlos para poner
en marcha la empresa.

+ ¢Cdmo accedio a los recursos financieros y no
financieros necesarios para el lanzamiento del negocio?

' ¢Qué fue lo mas dificil de lograr para partir?
v ¢Qué fue lo mas valioso que rescatarias de esta etapa?

+ ¢Cree que su experiencia previa como emprendedor
0 asalariado le sirvio para la puesta en marcha del
negocio?

» ¢Qué tipo de ayuda le habria gustado recibir en esta
etapa?

DESARROLLO

Introduccion al mercado
de bienes y servicios

Ya se han invertido recursos e incurrido en costos.
La empresa se establecid y comienza a operar.
Ahora debe ingresar al mercado, enfrentar a la
competencia mediante estrategias apropiadas y
superar los problemas iniciales para sobrevivir y
desarrollarse.

' ¢Qué bien o servicio vendia?

' ¢A quién se lo vendia?

+ ¢:Donde y como producia el bien?
+ ¢Quién era su competencia?

v ¢Cual fue el obstaculo mas dificil de superar en ese
periodo? (financiamiento, mano de obre, acceso a
insumos, competencia, etc.)

La gestion de la empresa
en los primeros afos

Habiendo ingresado en el mercado, la empresa
enfrenta una serie de problemas vinculados, por
ejemplo, a la gestion financiera, el abastecimiento
de materias primas y de equipos, la gestion de
operaciones, la seleccion y manejo de los recursos
humanos y la administracion general.

Hay que comenzar a considerar cuales son los
factores relevantes para lograr el principal objetivo
planteado.

+ :Qué expectativas tenia con respecto a su negocio?

» ¢Qué acciones estaba desarrollando para el
cumplimiento de esas expectativas?

+ ¢Siguid produciendo el mismo bien o servicio?
+ ¢Siguio en el mismo mercado?
+ ¢Cdmo financio la operacion y crecimiento?

+ ¢Qué tipo de ayuda le habria gustado recibir en ese
periodo?




TIPO DE EMPRENDIMIENTO (CORFO, 2012b)

La metodologia disenada por el Global Entrepreneurship
Monitor (GEM) define a grupos de emprendedores de acuerdo
a larazon argumentada para iniciar sus negocios. Se define a
emprendedores por necesidad como aquellos que iniciaron
SuU Negocio porgue no tenian una mejor posibilidad laboral,
y a los emprendedores por oportunidad como aquellos que
tomaron ventaja de una oportunidad en el mercado o tienen
un trabajo, pero buscan mejores oportunidades.

EMPRENDIMIENTO EN CHILE

ELBID (2002), por su parte, clasifica a los emprendedores de
acuerdo al resultado de sus emprendimiento. En este sentido,
existirian emprendedores con emprendimiento dinamicos,
si tienen entre 15 y 300 empleados, y emprendedores con
emprendimientos menos dinamicos, si la empresa tiene
menos de 10 empleados.

En Chile, la Encuesta Longitudinal de Empresas (ELE) y la
Encuesta de Microemprendimiento (EME), ambas publicadas
en los anos 2009 y 2011, nos permiten clasificar a los em-
prendedores chilenos de acuerdo a la razon por la cual inicio
su emprendimiento. Ver la siguiente figura.

CLASIFICACION DE EMPRENDEDORES CHILENOS DE ACUERDO A LA RAZON POR LA CUAL INICIARON EL EMPRENDIMIENTO

No encontro trabajo
como asalariado

Fue despedido

Complementar
el ingreso familiar

Oportunidad

Encontr6 una oportunidad
en el mercado
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Tradicion

Tradicion familiar / herencia



CAPITULO8

PROPUESTA DE PREGUNTAS DE ACUERDO A LA RAZON POR LA CUAL INICIO EL EMPRENDIMIENTO.

ETAPA DE
DESARROLLO

HIPOTESIS/PREGUNTA

NECESIDAD

OPORTUNIDAD

TRADICION

GESTACION DEL PROYECTO

Adquisicion y motivacion
de competencias

No quiere emprender, sino que se ve en la
necesidad de hacerlo.

' ¢Antes de emprender, trabajaba como
asalariado?

+ ¢Qué limitantes tenia para trabajar
como asalariado?

Identificacion de
oportunidad de negocio
en la que se basa la nueva
empresa

Tiene que generar ingresos rapidamente,
por lo que hay poco tiempo para analizar
e identificar oportunidades.

1 ¢Trabajo en la identificacion de
oportunidades o solo queria tirarse
luego a la piscina?

Se mete en un negocio conocido y tal vez
ya explorado por sus antepasados.

+ ¢Necesito ayuda de alguien para
detectar la oportunidad o fue un
proceso rapido ya que conocia y
manejaba el negocio? ;Por qué lo
conocia?

Elaboracion del proyecto

Posiblemente [a elaboracion del proyecto
esta condicionada a un estudio mas
acabado sobre el bien o servicio a ofrecer
(I+D) o incluso la elaboracion de un
prototipo.

1 ¢De donde obtuvo los recursos para
desarrollar la investigacion y/o el
prototipo?

+ ;Qué tipo de problemas enfrentd en este
ambito (I+D y/o desarrollo de prototipo)?

1 ;Qué tipo de ayuda le hubiera gustado
tener para el I+D y/o desarrollo de
prototipo?

PUESTA EN MARCHA

Decision final de iniciar la
actividad empresarial

Debe renunciar a su empleo para
concentrarse en el nuevo negocio.

' {Antes de emprender, trabajaba como
asalariado?

1¢De qué manera se fue desvinculando de
su trabajo como asalariado?

Acceso y movilizacion de
los recursos necesarios
para comenzar

Busca fuentes no bancarias para
iniciar su negocio. Cree que jamas le
prestarian dinero en el banco.

+ ¢Solicito dinero en el banco?
+ ;Por qué no lo hizo?

Le cuesta obtener los recursos requeridos.

+ {Obtuvo los recursos necesarios?

+ ¢Qué sacrificd al no contar con el
presupuesto proyectado?

DESARROLLO

Introduccion al mercado
de bienesy servicios

Es un bien o servicio que tiene demanda,
pero hay mucha competencia.

» ¢Tenia mucha competencia en el
servicio que ofrecia?

+ ¢De qué manera se diferencid con sus
competidores?

La gestion de la empresa
en los primeros afos

No quiere crecer solo asegurar un ingreso
mensual/anual.

+ ;Quiere agrandar su negocio o cree que
su foco deberia estar en asegurar su
clientela?




EMPRENDIMIENTO EN CHILE

PROPUESTA DE PREGUNTAS COMPLEMENTARIAS

GESTACION DEL PROYECTO

PREGUNTAS
SUGERIDAS

ADQUISICION Y
MOTIVACION DE
COMPETENCIAS

IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES
DE NEGOCIOS

ELABORACION
DEL PROYECTO

Necesidad

1;Qué limitantes tenia para
trabajar como asalariado?

1¢En qué informacion se baso para establecer que
existia la posibilidad de desarrollar un negocio?

Oportunidad

1¢Cual fue la reaccion de su
entorno cuando comunico que
pensaba emprender? ;Fue la
reaccion esperada?

oportunidades de negocio?

enfrent6?

1¢Qué tipo de informacion o ayuda de quién le
hubiera gustado disponer para identificar mejor las

1¢Tuvo que desarrollar prototipos? Qué problemas

1;Qué fue lo mas dificil de determinar
para la elaboracion del proyecto?

1. El bien o servicio

2. El precio

3. A quién vendérselo

4. Donde producirlo

5.Do6nde venderlo

PREGUNTAS
SUGERIDAS

1¢Cree que tiene mas, menos o
iguales capacidades que sus
antecesores para iniciar un

negocio? distinto?

1;La idea de negocio surge del conocimiento que
usted tiene sobre el negocio de su antepasado o es
una oportunidad que se da en un ambito totalmente

1¢Qué tipo de ayuda te hubiera gustado
recibir para la formulacion del
proyecto?

DESARROLLO INICIAL

INGRESO AL MERCADO

GESTION DE LA EMPRESA

Necesidad

1;Qué estrategia utiliz para diferenciarse de la competencia?

1;Qué tipo de asesoramiento o de quién le habria gustado recibir
algln tipo de asesoramiento?

1;Qué estrategia utilizo para mantener a su clientela? ;Qué
tipo o de quién le habria gustado recibir algln tipo de
asesoramiento?

1;Qué complicaciones enfrentd en la administracion de los
recursos?

Oportunidad

1;Quién lo apoyd en el disefio e implementacion de la estrategia
para conseguir clientes?

1¢Qué complicaciones enfrentd en la administracion de los
recursos?

+¢De qué manera financid la operacion y crecimiento de la
empresa?

Tradicion

PREGUNTAS
SUGERIDAS

1;Que apoyo la decision de mantenerse en el mismo mercado?

PUESTA EN

1¢De qué manera financio la operacion y crecimiento de la
empresa?

MARCHA

DECISION FINAL

ACCESO Y MOVILIZACION DE LOS RECURSOS

Necesidad

1;Como reaccionaron los familiares y amigos?
1;Qué tipo de apoyo le proporcionaron?

1;Sabia quién o qué institucion podia apoyar su emprendimiento
ademas de sus familiares y/o amigos?

1;Consiguio los recursos?

1¢Por qué no?

Oportunidad

1Como resolvio el problema econdmico que implica renunciar a
un trabajo remunerado?

1;Qué tipo de apoyo le hubiese gustado tener?

1;Donde obtuvo los recursos?

1;Le costod obtenerlos?

1;Por qué?

1;0Obtuvo lo que esperaba?

1;Qué sacrifico al no contar con el presupuesto necesario?

Tradicion

1;Estaba trabajando como asalariado 0 emprendedor al
momento de iniciar el negocio?

1;Qué hizo al respecto?

1;Donde o de quién es mas dificil obtener recursos?
1¢Por qué?










EMPRENDIMIENTO

ENCHILE

HACIA UN MODELO DE SEGMENTACION



	tapa
	20140317_EMPRENDIMIENTO EN CHILE_UNIDAD_DE_ESTUDIOS_2013

