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CAPITULO 1

INTRODUCCION

1.1 Antecedentes

Desde hace mas de tres décadas el mundo de los negocios ha venido cambiando
radicalmente. Gracias a los avances tecnoldgicos, el intercambio comercial se ha
eficientado, las distancias y el tiempo se han acortado permitiendo que se puedan
hacer negocios practicamente en todo el mundo (Vazquez, 2006).

Este cambio ha traido consigo ventajas y desventajas. Como ventajas se
hapodido observar alrededor del mundo, un importante desarrollo econémico, una
mejoria en los niveles de vida y se han creado nuevas oportunidades (Banco Mundial,
2010), pero como desventajas ha generado una terrible desigualdad social y ha
generado una problemdtica alarmante a nivel mundial del desempleo. Estos son
algunos de los datos:

1. La mitad de los trabajadores en el mundo (cerca de 1500 millones de
personas), son trabajadores que sobreviven con menos de dos doélares al
dia.- (Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) enero, 2010).

2. El nivel de desempleo, en términos del numero de personas que no tiene
ningun tipo de trabajo es mas alto que nunca. En los Gltimos 10 afios, la
tasa de desempleo ha crecido mds de un 25% alcanzando la cifra a 212
millones en todo el mundo. Cerca del 6.6% de la fuerza laboral mundial.

(OIT, enero 2010).




3. Se calcula que de esta cifra, 86 millones son jovenes entre 15 y 24 afios.

La situacion en México no es muy distinta a la del resto del mundo, el indice de
desempleo ha incrementado en los ultimos cinco afios en mas de tres puntos
porcentuales (de 2.7% a 5.4%) (Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI,
ene 2011). Ante esta problematica el interés hacia la creaciéon de nuevas empresas
empez6 a tomar importancia, ya que con la creacion de nuevas empresas se genera
empleo, mayor derrama econdmica, mas recaudacion y mas desarrollo (Secretaria de
Economia 2009; Briiderl, 1992; Simoén, 1998:12), apareciendo la micro y pequeia y
mediana empresa (MiPyme) como el vehiculo para lograr este fendmeno ya que
requieren de una menor inversion de capital y participan de forma importante en el

empleo en todo el mundo (ver tabla 1.1).

Participacion de la micro y pequeiia empresa como generadoras de empleo

Tabla 1.1
% Empleo

Japon 81%
Europa 98%
Estados

98%
Unidos
México 99%

(Fuente:-Annual Report of the European Small Business Observatory, 2003 )



En México, desde el sexenio pasado, la Secretaria de Economia (SE) comenzo
programas de apoyo, asesoria, capacitacion, financiamiento, gestion y
comercializacion para la creacion de Mipymes, (Secretaria de Economia, 2009)
Teniendo todos estos apoyos un impacto positivo en el crecimiento que han presentado

las MiPymes en los ultimos afios (ver figura 1.1).

Figura 1.1

Numero de Pymes
(miles)
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2,000
1,500 1,304
1,000
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Fuente: http://www.inegi.gob.mx

1.2 Identificacion del problema

(Qué es lo que ha sucedido en la realidad? Es sabido que a nivel internacional
aproximadamente el 90% de los nuevos negocios, fracasan en sus primeros afos de
vida (Briiderl, Preisendorfer y Ziegler, 1992; Simén, 1998; Hamilton, 2001; Lecuona,
2009).

El caso de México no ha sido diferente, de acuerdo con cifras de la Secretaria

de Economia del 2009, “el 50% de las pequefias empresas fracasan en el primer afo de



operacion y el 85% de las nuevas empresas mexicanas no llegan a los dos afos”
(Debernardo, 2008; Tan, Acevedo et.al, 2007) por lo que el objetivo de disminuir el
desempleo no se ha logrado, impulsando, en muchos casos por necesidad, el
incremento de la actividad informal, ya que actualmente hay 12.2 millones de personas
en el sector informal (INEGI). La situaciéon econémica mundial no ha ayudado a
mejorar esta situacion ya que desde el comienzo de la crisis en octubre del 2008, hasta
el cierre de 2009, diez mil Pymes fueron deslistadas del Registro del Instituto
Mexicano del Seguro Social (IMSS). Es por eso que la creacion de nuevas empresas
no es suficiente, sino lo que se debe promover es su supervivencia. Todos los
beneficios a nivel econdmico y social solamente se cumplen si los nuevos negocios

sobreviven y tienen desempefio positivo (Kauerman, 2005).

.De qué factores depende el que una nueva empresa sobreviva y tenga
desempeiio positivo?

Dentro de la literatura se define desempefo positivo como la duraciéon de un
negocio. Es decir, mientras siga existiendo y evitando su cierre voluntario, una
empresa es considerada exitosa (Praag, 2008). Fracaso en la literatura se define cuando
la empresa entra en bancarrota con pérdidas a los acreedores (Perry, 2001).

Inicialmente se pensaba que lo mas importante para que una nueva empresa
tuviera desempefo positivo era el emprendedor. Es por eso que durante mucho tiempo
los estudios se concentraron en tratar de ver, estudiar e identificar cuales eran los
rasgos y caracteristicas que los emprendedores de éxito tenian en comun, con el fin de
una vez identificadas, tratar de replicarlas. Durante gran parte del siglo XX surgieron

estudios principalmente del area sicologica, logrando identificar algunos rasgos

4



comunes de personalidad que diferencian a los emprendedores de otras personas
(Gomolka, 1977; Hornaday y Aboud, 1971; Dollinger, 2003), siendo las principales
caracteristicas y rasgos:

e Necesidad de logro

e Creencia que uno tiene control sobre su destino

e Propension al riesgo

Ninguna de estas atribuciones es completamente concluyente ya que se refieren
a algunos rasgos de personalidad de algunos emprendedores y por cada atribucion o
definicion que se encuentre, existen numerosos casos que demuestran lo contrario,
por lo que no se ha demostrado que la busqueda de un modelo psicologico haya
tenido los resultados esperados (Stevenson, 2006; Dollinger, 2003). En 1988 (Gartner,
1988:48) propone que los rasgos y caracteristicas del emprendedor no son tan
importantes sino lo que es importante y necesario estudiar es el proceso de creacion de
nuevas empresas o proceso empresarial, pasando del tema del emprendedor, al tema

del emprendimiento y actualmente al concepto de emprendedurismo.

Posteriormente, el estudio acerca del fenomeno del emprendimiento, comienza a
incluir variables organizativas donde los principales factores que se demuestra, afectan

el desempefio de un nuevo negocio y son:

e Que la empresa comience con una correcta capitalizacion (Cooper, 1994;
Cooper, 1991; Vesper, 1980; Kennedy, 1985; Lussier, 1995; Briiderl, 1992;

Praag, 2003).



Llevar un registro financiero (Gaskill, 1993; Vesper, 1980).

Que el emprendedor/duefio tenga experiencia en la industria (Vesper, 1980;
Cooper, 1991; Gaskill, 1993; Briiderl, 1992; Luk, 1996).

Que el emprendedor/duefio tenga experiencia administrativa (Gaskill, 1993;
Vesper, 1980; Kennedy, 1985).

Que el emprendedor/ dueio haya realizado un plan de negocios (Gaskill, 1993;
Lussier, 1995; Perry, 2001; Delmar, 2004; Singhvi, 2000; Orser, 2000).

Que el emprendedor/ duefio haya solicitado asesoria profesional (Cooper,
1991; Gaskill, 1993; Lussier, 1995; Vesper, 1980).

Que el emprendedor /duefio tenga un determinado nivel educativo (Cooper,
1991; Lussier, 1995; Sage, 1993; Vesper, 1980; Briiderl, 1992; Gimeno, 1997;
Praag, 2003).

Que la empresa haya comenzado con un nimero minimo de empleados
(Lussier, 1995).

Que el género influye en el desempefio (Gimeno, 1997; Steiner, 1988;
Dahlqvist, 2000; Orser, 2000; Bird, 2004; Kalleberg, 1991).

La eleccion entre la mezcla producto/servicio (Vesper, 1980)

La edad del emprendedor (Praag, 2003; Kalleberg, 1991; Dahlqvist, 2000;
Gimeno, 1997).

El tipo de participacion con el que comienza la empresa (Vesper, 1980; Orser,
2000; Briiderl, 1992).

Que el emprendedor/dueiio venga de una familia con parientes emprendedores

(Vesper, 1980; Gimeno, 1997; Praag, 2003; Briiderl, 1992).



¢ Que el emprendedor tenga experiencia en mercadotecnia (Gaskill, 1993; Sage,

1993).

Para que un estudio de desempefio positivo y desempefio negativo tenga validez,
seria necesario analizar los factores de empresas que hayan cerrado y los factores de
aquellas que continien existiendo, pero la problematica en México, es que la
informacion de las empresas que cerraron, no existe, no hay registros de que pasé con
ellas, ni cudl fue la causa de su terminacion. ;Donde se encuentran estas empresas?
(Por qué cerraron? ;Quiénes fueron sus fundadores? Para resolver esta problematica
se analizaran solamente empresas que se encuentran en operacion y se separd la
muestra en dos grupos de estudio, aquellas que se han mantenido en operacion por
mas de tres afios y aquellas que no han alcanzado todavia tres afios de vida. Las
primeras han pasado ya por la parte critica del inicio (primeros dos anos (Lecuona,
2009) y se puede decir que tienen posibilidades de crecer (Storey, 2008;488), el
segundo grupo, aunque no han logrado pasar la barrera critica del tiempo se considerd
que ayudarian a incrementar el conocimiento propuesto por esta tesis e investigar si
existen diferencias importantes en el comportamiento de los emprendedores de ambos
grupos.

Para lograr diferenciar entre las que han presentado desempeiio positivo y las
que han presentado desempefio negativo en cada grupo se proponen las siguientes
medidas:

Grupo 1 (mas de tres afios de vida)

Desempeiio positivo.- Aquellas que reporten crecimiento en utilidades de

cero porciento o superior a cero porciento durante los tltimos tres afios.



Desemperio negativo. - Aquellas que reporten decrecimiento en utilidades

durante los ultimos tres afios.

Grupo 2 (menos de tres afios de vida)
Desemperio positivo.- Aquellas que reporten crecimiento en ventas de
cero porciento o superior a cero porciento durante los ultimos tres afos.
Desempeiio negativo.- Aquellas que hayan reportado decrecimiento en

ventas durante los Gltimos tres anos

Por qué se eligen estas variables para medir el desempefio? ;Por qué a cada
grupo se mide de forma diferente? Como ya lo habiamos mencionado no existe un
consenso acerca de qué variables o métodos deben de utilizarse para medir el
desempefio de un nuevo negocio (Van der Sluis, 2008:804; Aragén, 2008). Las
variables usadas mas frecuentemente son: crecimiento en ventas, crecimiento en
nimero de empleados, (Feeser, 1990; Orser, 2000; Cooper, 1994), crecimiento en
activos, crecimiento en utilidades, indicadores financieros tales como la rentabilidad
de los activos y la rentabilidad de la inversion (Ibrahim, 1986; Van der Sluis, 2008),
cada variable presentando ventajas y desventajas. Las utilidades, que podria ser la
variable mas tipica para evaluar si una empresa tiene desempefio positivo o no, es una
variable dificil de obtener ya que en muchos casos las MiPymes no han tenido el
tiempo para generarlas o su informacion no es completamente fiable (McGee, 1995;

Dowling y Megginson, 1995, Lecuona, 2009).



Mi propuesta para medir el desempefio positivo de las empresas con menos de
tres afos de vida sera a través de la variable de crecimiento en ventas (McGee, 1995;
Dowling y Megginson, 1995; Orser, Hogarth-Scott y Riding, 2000) ya que esta
medida ha demostrado ser un factor importante en la supervivencia de los pequeiios
negocios. Una nueva empresa comienza tratando de sobrevivir, si dentro de los
primeros tres afios no ha podido generar utilidades pero sus ventas han crecido o se

han mantenido, proponemos considerarla dentro del grupo positivo (Praag, 2003).

Cuando una nueva empresa, ya lleva mas de tres afios de existencia, se puede
esperar que ésta reporte ya algun tipo de ganancia econémica a sus accionistas, por lo
que a este grupo, la forma de medir su desempefio serd a través de la variable de
crecimiento en utilidades (Mcgee, 1995, Kalleberg, 1991; Hamilton, 2001) la cual
entra dentro de la definicion bésica de desempefio positivo ya que seria imposible para

una empresa operar por largo tiempo sino produce utilidades (Rajadell, 2003).

JPor qué crecimiento cero es considerado como desempeiio positivo en esta
investigacion?

Todos sabemos que no hay crecimiento que dure para siempre ya que los
recursos se estan agotando y llegarda un momento en que la economia no pueda seguir
creciendo. Ya desde David Ricardo, quien habia identificado que “La tierra no es
ilimitada en cantidad ni uniforme en calidad por lo que al aumentar las cantidades de
un factor variable (capital o trabajo), aplicadas a una cantidad fija de otro factor (la
tierra), la produccion total que resultaria de cada unidad adicional del factor variable,

ird decreciendo” (Ricardo, 1955: 53) .



Esta tesis que fue retomada principalmente por el club de Roma y el MIT en la
publicacion “Los limites del crecimiento” (Meadows, 1982) exponen que dadas las
limitaciones de los recursos naturales y el crecimiento exponencial que ha tenido la
poblacion, el crecimiento econdmico no puede durar para siempre y que llegard el
momento que para que se alcance un equilibrio tanto econdémico como ecoldgico
duradero, la economia deberd crecer a tasa cero para que la creacion de capital

solamente cubra el consumo.

Aunque esta tesis se ha discutido como una alternativa posible para la auto
sustentabilidad, se cree que surgirdn nuevas alternativas principalmente a través de
innovaciones tecnoldgicas quienes proveeran nuevas soluciones causadas por el
crecimiento desmedido. Los factores que pueden contribuir a que las empresas
presenten crecimiento tasa cero pueden ser altas tasas de interés y muy poco

crecimiento de la economia (Bianco, 2000).

Medir el desempeiio de un pequefio nuevo negocio es muy dificil. No se le
puede comparar con el crecimiento de las grandes empresas ya que el panorama al que
se enfrentan es diferente y en muchas ocasiones mas hostil. De hecho, las condiciones
internacionales y nacionales por las que las MiPymes han pasado los tltimos dos afos,
han hecho que su supervivencia sea altamente valorada (Kato, 2008). Nuestro pais ha
pasado por la crisis mas severa que nos haya tocado vivir en los ultimos diez afios,
(Samaniego, 2010), y aunque durante el 2010 nuestra economia tuvo una ligera
recuperacion, cerca de diez mil nuevos negocios tuvieron que cerrar en el ultimo afio

(SE).
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El sobrevivir (crecer en tasa cero) y mantenerse en un entorno tan arduo (ver
figura 1.1), para esta tesis al igual que en otras investigaciones (Praag, 2003; Van der
Sluis, 2008) es considerado un éxito. Adicionalmente estos negocios con tasa cero
(sobrevivientes) tienen un valor posterior importante ya que se sabe que la mitad de
los negocios que han sobrevivido tienen la posibilidad de crecer ya que han
demostrado que tienen la capacidad de pasar por momentos dificiles sin haber cerrado.
Cita Storey “La supervivencia no ocasiona crecimiento pero el crecimiento fluye para
los que sobreviven” (Storey, 2000:488).

A continuacion se presenta el crecimiento que ha tenido el pais medido a través
del Producto Interno Bruto (PIB), durante los ultimos diez afios en donde podemos

apreciar el efecto que tuvo la crisis en nuestra economia:

Crecimiento % PIB del 2000-2010
Figura 1.2

Fuente: INEGI
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1.3 Estructura de la tesis

Esta investigacion estd estructurada en seis secciones, presentando la
bibliografia, anexos y tablas en la parte final.

El primer capitulo presenta la importancia de las MiPymes en el entorno
econdmico actual, su importante participacion en la generacion de empleo y se
identifica la problematica a la que se enfrentan.

El segundo capitulo presenta las preguntas de investigacion, los objetivos
principales, los objetivos especificos, asi como las hipdtesis para cada grupo de
estudio. Asimismo se presenta un diagrama de variables junto con sus factores aunado
a una justificacion de la eleccion de los mismos.

En el tercer capitulo se establece el marco tedrico que se va a utilizar
comenzando por definir a la micro y pequefla empresa asi como su importancia en la
economia nacional. Posteriormente se revisa ampliamente el tema e historia del
emprendedor, como éste se desarrolla y pasa al proceso del emprendimiento y cémo
llega a lo que actualmente se conoce como emprendedurismo. La teoria organizativa
elegida para esta tesis fue la teoria basada en los recursos ya que esta autora considera
que el principal recurso que tiene un nuevo negocio es precisamente el emprendedor y
que de las decisiones que ¢l tome al inicio afectard el desempefio que tenga el nuevo
negocio (Arechavala, 2003). Dentro de esta parte se desarrollan algunas teorias
antecedentes a la teoria de los recursos y se presentan los preceptos y caracteristicas
de la misma, sus principales criticas y como se contrapone con otras teorias que han

analizado el fendmeno del desempefio de las empresas.
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El cuarto capitulo presenta y describe la metodologia utilizada en esta
investigacion especificando el método utilizado para la obtencién de informacién y el
tipo de analisis estadistico.

El capitulo quinto presenta los resultados obtenidos desde una perspectiva
cuantitativa. Esta parte no solo presenta la comprobacion de las hipotesis sino que
obtiene informacion adicional de las distintas correlaciones que se presentan entre las
variables asi como las diferencias importantes que existen entre los dos grupos. Al
final se presenta la comprobacion de la hipotesis principal.

El sexto capitulo, incluye finalmente las conclusiones obtenidas en esta
investigacion asi como otros resultados importantes. Los anexos aparecen al final. Este
capitulo contiene también las respuestas a los objetivos especificos y como ésta
investigacion contribuye al entendimiento del emprendimiento/emprendedurismo y la
importancia no nada mas promover la creacién de nuevos negocios sino que promover

su supervivencia. Se dejan abiertas lineas de investigacion para futuros proyectos.
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CAPITULO 2

PREGUNTAS DE INVESTIGACION, OBJETIVOS E HIPOTESIS

2.1 Preguntas de investigacion

(Existen factores de emprendimiento que influyen en el desempeno de la micro y
pequefia empresa con mas de tres afios de vida en el Distrito Federal?

(Existen factores de emprendimiento que influyen en el desempeno de la micro y

pequefia empresa con menos de tres afios de vida en el Distrito Federal?

2.2 Objetivo principal

Identificar y comprobar los factores de emprendimiento que influyen en el desempefio
de la micro y pequefia empresa con mas de tres afios de vida en el Distrito Federal.
Identificar y comprobar los factores de emprendimiento que influyen en el desempeiio

de la micro y pequefia empresa con menos de tres afios de vida en el Distrito Federal.

2.3 Objetivos especificos

Identificar y analizar si existen otro tipo de relaciones importantes entre los factores de
emprendimiento entre ambos grupos.

Analizar y comprobar si existen cambios de comportamiento entre los emprendedores
de los dos grupos.

Comprobar si la teoria de los recursos y la tipologia de emprendimiento ayudan a la

micro y pequefia empresa a tener desempefio positivo.
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Identificar si el emprendedor es importante en el desempefio de micro y pequeia
empresa.

Evaluar, con base en los resultados obtenidos, si existen factores que puedan ser
usados como guia para futuras investigaciones en el desempefio de las MiPymes.

Contribuir al debate y a la investigacion en el tema del emprendimiento.

2.4 Hipaotesis

2.4.1 Hipétesis principal para los dos grupos
H1: Los factores de emprendimiento formado por las caracteristicas del
emprendedor y las caracteristicas de la organizacion elegidos al inicio del negocio
influyen en el desempefio de la micro y pequefia empresa de mas de tres afios de

vida y menos de tres anos de vida en el Distrito Federal.

2.4.2 Hipétesis secundarias para los dos grupos
Emprendedor
H1.1 Emprendedores que comenzaron un negocio habiendo tenido experiencia

en el sector, tienen una mayor probabilidad de tener desempefio positivo.

H.1.2 Emprendedores que comenzaron un negocio con un nivel educativo de
por lo menos licenciatura tienen una mayor probabilidad de tener desempefio

positivo.

H.1.3 Emprendedores que comenzaron un negocio con una edad entre 35-50

afios tienen una mayor probabilidad de tener desempefio positivo.
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H.1.4 Emprendedores hombres tienen una mayor probabilidad de tener

desempefio positivo.

H.1.5 Emprendedores que comenzaron un negocio teniendo antecedentes de
tener familiares emprendedores, tienen una mayor probabilidad de tener

desempefio positivo.

Organizacion
H.1.6 Negocios que comenzaron un nivel de capitalizacion entre $300,000-

$600,000 tienen una mayor probabilidad de tener desempefio positivo.

H.1.7 Negocios que comenzaron habiendo realizado algun tipo de planeacion

tienen una mayor probabilidad de tener desempefio positivo.

H.1.8 Negocios que comenzaron habiendo solicitado algun tipo de asesoria

profesional tienen mayor probabilidad de tener desempefio positivo.

H.1.9 Negocios que comenzaron con una participacion en sociedad, tienen una

mayor probabilidad de tener desempefio positivo.

H.1.10 Negocios que comenzaron, habiendo elegido una estrategia de

Innovacion, tienen una mayor probabilidad de tener desempefio positivo.
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2.5 Diagrama de las variables

Variable Dependiente

Variables
Independientes

Caracteristicas

Desempefio positivo
Grupo uno: crecimiento o
supervivencia en utilidades para el
grupo de mas de tres afios de vida
Grupo dos: crecimiento o
supervivencia en ventas para el
grupo de menos de tres afios de
vida
Desempeiio negativo
Grupo uno: decrecimiento en
utilidades para el grupo de mas de
tres afios de vida
Grupo dos: decrecimiento en ventas
para el grupo de menos de tres afios
de vida

a) Emprendedor

b) Organizacion

e Experiencia
e Educacion
e Edad

e Familiares

e (Género

e (apital inicial

e Planeacion

e Tipode
participacion

e Asesoria
profesional

e Estrategia

2.5.1 Variable dependiente para cada grupo

Grupo 1 (mas de tres afios de vida)

Desempeiio positivo.- Aquellas que reporten crecimiento en utilidades de

cero porciento o superior a cero porciento durante los tltimos tres afios.

Desempeiio negativo.- Aquellas que reporten decrecimiento en utilidades

durante los ultimos tres afos.

Grupo 2 (menos de tres afios de vida)

Desempeiio positivo.- Aquellas que reporten crecimiento en ventas de

cero porciento o superior a cero porciento durante los tiltimos tres afios.

Desemperio negativo.- Aquellas que hayan reportado decrecimiento en

ventas durante los ultimos tres aflos
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2.5.2 Variables independientes

Emprendedor

Los factores o caracteristicas con las que evaluaremos a los duefios/fundadores

son:

Experiencia.- Si tiene experiencia laboral, experiencia como
empresario, experiencia en el ramo o sin experiencia.

Educacion.- Nivel educativo del emprendedor: sin estudios,
preparatoria, técnico, licenciatura, maestria o doctorado

Edad.- Edad del fundador (es) al crear la empresa

Género.- Si es hombre o mujer

Familiares.- Si tiene en su familia padres o familiares con experiencia

emprendedora, empresarial.

Los factores o caracteristicas de la variable organizacion que evaluaremos son:

1.

Capital .- Monto inicial con el que comenz6 la empresa, basandonos en
la division de monto inicial utilizado en el Sistema de Informacion
Empresarial Mexicano (SIEM)

Plan de negocios.- Que tipo de plan de negocios realizd, no escrito,

general o no si no realizé plan de negocios

Asesoria externa.- Si tomo algln tipo de asesoria externa, como legal,
contable, fiscal.

Tipo de participacion.- Si el negocio fue comenzado con socios o por
una sola persona.
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5. Estrategia.- Que tipo de estrategia comercial utilizd sin estrategia,
estrategia de precios bajos, de especializacion, de diferenciacion, de

nicho o de innovacion.

2.6 Justificacion de la eleccion de las variables

2.6.1 Emprendedor
a) Experiencia

Una experiencia relevante anterior, en autoempleo, misma industria u
ocupacion afecta el desempeiio como emprendedor (Briiderl, Preisendorfer, y Ziegler,
1992; Lussier, 1995; Gimeno, et.al, 1997; Reuber, 1999). Estamos viviendo en una
época de intensa competencia global y las variables mas importantes para enfrentarla
son la experiencia y conocimiento. Esta incrementa la probabilidad de éxito de un

nuevo negocio y otorga valor principalmente en el ahorro de tiempo de aprendizaje.

b) Educacion

El nivel de educacion contribuye positivamente en el desempefio del negocio
(Gimeno et.al, 1997; Lussier, 1995; Ronstadt, 1987; Parker, 2006; Hatch, 2001). Nos
encontramos en lo que se conoce como “La era del conocimiento” y es por todos
sabido que actualmente, es mejor tener mas y mejor educacion, pero es un hecho, que
llega un momento en que ya el estudio empieza a perjudicar el nivel de
emprendimiento (Davidsson y Honig, 2003). Existen investigaciones que demuestran,
que el emprendimiento se da cuando no se pudo terminar los estudios y se tiene la
necesidad de salir adelante, cualidad que es muy importante en la personalidad del
emprendedor.
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¢) Edad

Existen estudios que demuestran que emprendedores con edad superior a treinta
afos tienen mas probabilidad de éxito (Praag, 2003). Es por todos sabido que los
jovenes tienen mas fuerza y empuje que una persona de mayor edad. Tienen en su
contra su falta de experiencia y de madurez (Storey, 1997). Es por eso que la edad

entre 35-50 afios consideramos al dptima ya que se juntan ambos factores.

d) Familiares

El haber tenido un familiar que haya tenido su propio negocio le otorga al
emprendedor vivencias otorgan una mejor percepcion de la realidad promoviendo que
los emprendedores obtengan una mayor preparacion e incrementen su probabilidad de
éxito (Cooper; Gimeno-Gascon, y Woo, 1991; Lussier, 1995). La influencia y el
ejemplo de haber vivido cerca de algiin familiar con las experiencias, frustraciones y
sacrificios de haber sacado un negocio propio adelante, consideramos que influye de

manera positiva.

e) Género

Se puede esperar que las mujeres tengan menores oportunidades para desarrollar
experiencia relevante, a tener menores contactos que les puedan proveer de ayuda o
asistencia y a tener mayor dificultad en la obtencion de recursos (Fasci, 1998; Burke,
2002; Swinney, 2006; Mueller, 2004). Aunque la sociedad ha cambiado y el papel de
la mujer cada vez es mas incluyente en la sociedad. Es un hecho que México sigue
siendo una sociedad machista y donde siguen existiendo diferencias de igualdad para

la mujer, aunado por el cuidado de los hijos (Lucas, 2006). Consideramos a este factor
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con el menor peso, pero que si sigue influyendo el género, en la probabilidad de

desempefio positivo.

2.6.2 Organizacion

a) Capital

La cantidad de -capital invertido estd positivamente asociado con la
supervivencia del nuevo negocio (Lussier, 2001; Briiderl, Preisendorfe y Ziegler,
1992; Cooper, Gimeno-Gascon y Woo, 1991). El invertir un capital propio que el
dueiio lo sienta considerable e importante para €1, obliga a esforzarse mas que si el
monto de capital es muy poco o no tiene el suficiente valor econdémico. El
inconveniente para los nuevos negocios es que tienen muy poco acceso a
financiamiento bancario, por lo que la Unica forma de conseguir capital suficiente es a
través de amigos, familiares y socios. Se consider6 el tope maximo de $1,000,000 de
pesos ya que mas de esta cantidad es dificil que la empresa sea una micro o pequeia,
pero se incluye ya que es posible que puedan existir empresas pequefias,
principalmente de tecnologia con no mas de cinco empleados que hayan invertido ese

monto de capital.

b) Plan de negocios

La falta de un plan de negocios es una de las principales causas de desempefio
negativo en las empresas (Lussier, 1995; Frese, 2000; Hormozi, 2002).Esta
ampliamente documentado que la falta de planeacién de un negocio es una de las

principales causas de su desempefio negativo (Soriano, 2005). Un plan de negocios
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formal, requiere tiempo y esfuerzo por lo que esta también demostrado que dedicarle
demasiado tiempo a la realizacién de un plan de negocios formal, utiliza tiempo

valioso que podria ser utilizado en comenzar (Garcia, 2001).

¢) Asesoria externa

El acto de buscar y solicitar informacion puede reflejar mas planeacion, mayor
grado de sofisticacion administrativa y aumenta la probabilidad de desempefio positivo
(Cooper, Gimeno-Gascon, y Woo, 1991; Kent, 1994; Berry, 2006). El abrir un nuevo
negocio no nada mas implica tener una idea innovadora, y llevarla a cabo. Existen una
serie de tramites tanto legales, contables, fiscales y administrativos., los cuales uno
debe saber antes de comenzar. El solicitar asesoria de especialistas incrementa la

posibilidad de no tener problemas futuros que perjudiquen el desempefio de la empresa

d) Tipo de participacion

La presencia de socios conlleva a un mayor grado de experiencia y
profundidad. Los socios pueden ser vistos como un medio de incrementar recursos y
habilidades al negocio (Cooper, Gimeno-Gascon, y Woo, 1991; Lussier, 1995) Poner
un negocio solo, es la forma mas facil de crearlo y administrarlo, ya que el duefio toma
todas las decisiones y recibe el 100% de las utilidades. Lleva en contra en que asume
absolutamente toda la responsabilidad de pérdidas de la empresa. Al elegir tener socios
tiene a su favor que éstos invierten y comparten la administracion del negocio y
aceptan repartirse las utilidades y las pérdidas. Tiene en contra el aumento en el
numero de conflictos de conflictos, en el reparto de responsabilidades y la toma de

decisiones, lo cual puede perjudicar el desempefio que pueda tener el negocio. Esta
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variable esté relacionada con el monto de capital invertido, ya que las nuevas empresas
tienen el inconveniente de falta de acceso a créditos. La tnica forma de tener el capital

suficiente es a través de algln tipo de sociedad.

e) Estrategia

Existen resultados en diversos estudios que establecen que las estrategias
agresivas y especialistas, incrementan la probabilidad de éxito en sus primeros afios
para la mayor parte de condiciones ambientales (Steiner et.al, 1988; Lane, 1994).
Dependiendo del momento econdémico en el que se encuentre la empresa es
recomendable aplicar distintas estrategias de comercializacion. En esta época de alta
competencia, la especializacion y el enfoque de innovacion o atender a un nicho de

mercado en especifico, es recomendable para empresas de reciente creacion.
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CAPITULO 3

MARCO TEORICO

3.1 Micro y pequeiia empresa

El tipo de empresa que se va a estudiar son: micro empresas, eliminando
aquellas que tienen un solo empleado ya que estas forman parte del autoempleo y
pequefias empresas con maximo de quince empleados, ya que el fendmeno del
emprendimiento normalmente se da en este tipo de empresas. Sabemos que existen
casos de emprendedores que comienzan con una gran inversion, empleando desde un
inicio a mas de quince personas. Lamentablemente no son la mayoria, las medianas y
grandes empresas, normalmente comenzaron siendo micro y pequefias y con el tiempo
se desarrollaron para ser medianas o grandes. Este es el grupo que se desea estudiar y
al emprendedor que se desea identificar.

Empezamos por definir a la micro y pequefia empresa y establecer su
importancia. No existe una forma tUnica para clasificar a las empresas. Esta
clasificacion varia entre paises utilizando los parametros de: tipo de actividad
econdmica, numero de empleados, etc. y ha cambiado a través con del tiempo. A
continuacion se presentan los distintos enfoques utilizados para medir a las empresas

por su tamaio: (Carrasco, 2005).

1. Financiero. Miden el tamafo de la empresa tomando como base el monto

de su capital.
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2. Personal. Miden el tamafio de la empresa tomando como base el numero
de empleados que laboran en ella.

3. Produccion. Miden el tamafio de la empresa tomando como base el grado
de maquinacién del proceso de produccion. En una pequefia empresa por lo
general la produccion es artesanal. La empresa mediana cuenta con mas
maquinaria y menos mano de obra. La gran empresa estd altamente
mecanizada y/o sistematizada.

4. Ventas. Miden el tamano de la empresa tomando como base las ventas que

tiene y /o el mercado que abarca.

Existen otros enfoques para definirla, los cuales utilizan pardmetros tales como,
el valor de los activos, el valor del capital, su penetracion geografica, etc. En otros
paises la clasificacion se realiza con base en la combinacion de numero de empleados
y nivel de facturacidon hasta un determinado monto y en el valor del activo hasta un
determinado monto.

El 30 de junio del 2009, la Secretaria de Economia y la Secretaria de Hacienda y
Crédito Publico, a través del Diario Oficial de la Federacion cambiaron la clasificacion
de MiPymes anterior, la cual inicamente tomaba en cuenta el nimero de empleados

incluyendo ahora el nivel de ventas anuales.
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Clasificacion de MiPyme

Tabla 3.1
Micro Todas Hasta 10 Hasta $4
Pequeiia Comercio Desde 11 hasta 30 Desde $4.01 hasta $100
Industria y Desde 11 hasta 50 Desde $4.01 hasta $100
Servicios
Mediana Comercio Desde 31 hasta 100 | Desde $100.01 hasta $250
Servicios Desde 51 hasta 100
Industria Desde 51 hasta 250 | Desde $100.01 hasta $250

En la Tabla 3.2 podemos observar la importancia que tiene el grupo de micro y
pequefia empresa y la importancia a nivel econémico, dado el porcentaje con el que

participa en el empleo y su porcentaje de participacion en el Producto Interno Bruto

(PIB).
Importancia de la MiPyme
Tabla 3.2
Micro 95.7 47 31
3 3.1 20
Mediana .9 11 12
Grande 3 22 31

Fuente: SIEM, 2009

En la tabla 3.2 podemos observar que en México el 98.8% de las empresas son
Micro y Pequenias, generan el 67% de los empleos del pais y participan con el 57% del

PIB.

27



Historia y evolucion de la micro y pequeiia empresa

La MiPyme comienza a tener importancia a nivel mundial a partir de los afos
70’s. Hasta ese entonces las estrategias empresariales se basaban en economias
industriales de escala, en la produccién en masa y enfocada a grandes mercados con
una organizacion basada en la division por especializacion. A medida que el capital se
empieza a concentrar, las empresas crecen hasta convertirse en grandes empresas.
Mientras las pequefias empresas se empiezan a volver poco competitivas dada su
incapacidad de poder accesar capital y tecnologia.

En los afios 70’s, la crisis del petroleo trajo una contraccion de la demanda, y
una reduccion de los mercados. Aparecen cambios en el sistema econdémico al que las
grandes empresas tardan en adaptarse. Las MiPymes empiezan a tener importancia ya
que en algunos trabajos son subcontratadas por las grandes empresas. Su tamafio les
permite una mayor flexibilidad para especializarse, para buscar nuevos nichos de
mercado y para adoptar estrategias adecuadas. Al llegar los 80’s aparecen productos
innovadores con empresas de reciente creacion y de empresas que se basan en nuevas
tecnologias (Alboros, 1999).

Actualmente la MiPyme desempefia un papel destacado en la economia,
principalmente por su contribucion al empleo y a la generacion de riqueza. Al generar
empleo, genera ingresos, estos generan impuestos y riqueza. Son el principal motor del
desarrollo nacional, pero su funcion no se limita nicamente a la creacion de empleo
sino que constituyen la base de la recuperacion econémica del pais. Son el motor del
desarrollo nacional, es por eso la importancia que han obtenido en los ultimos afios y

la razén de la eleccion de este tipo de empresa para esta investigacion.
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3.2 Emprendedor, emprendimiento y emprendedurismo

No existe un nuevo negocio sin un emprendedor, es por eso que se investiga
ampliamente lo que se ha escrito y aportado en este tema. Se presenta primero el
analisis del emprendedor bajo el enfoque econdmico ya que la creacion de nuevos
negocios, dentro de sus principales objetivos es la creacion de riqueza y empleo. Se
presenta una revision de la literatura de los principales investigadores y aportaciones

del tema hasta la fecha.

3.2.1 Emprendedor

Definicion e historia

“Buena ciencia comienza con buenas definiciones” (Bygrave y Hofer, 1991).
Una definicion es importante ya que establece las condiciones necesarias y suficientes
para la aplicacion del término. En su sentido mas estricto, da una serie de sindnimos
de la palabra o concepto, de tal manera que éstos puedan ser utilizados unos u otros
(Kaplan, 1946). Establecer una unica definicién de lo que es un emprendedor, ha sido
uno de los principales problemas a los que se han enfrentado todas aquellas personas
que se han adentrado a estudiar el tema.

Inicialmente todos los esfuerzos dentro del 4rea estuvieron enfocados en
encontrar las caracteristicas del emprendedor exitoso, con el fin de que, una vez
identificadas las caracteristicas, éstas pudieran replicarse. El marco teérico del tema
del emprendedor, que se expone a continuacidon, comienza presentando una breve
historia a través del tiempo, tanto del origen y la evolucion de la palabra, asi como el

desarrollo que ha tenido el area del emprendedor hasta nuestros dias.
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La palabra “emprendedor” puede encontrar su raiz en el verbo francés
“entreprendre” que significa “encargarse de”. Esta palabra comienza a utilizarse
aproximadamente desde el siglo XII y la primera vez que fue utilizada de manera
tedrica, fue en el trabajo de Richard Cantillon alrededor de 1730, quien define
emprendedor como cualquier persona auto empleada (Cunningham y Lischeron,

1991).

a) Richard Cantillon (1680-1734)
En 1755, veinte afios después de su muerte, es publicada su obra mas famosa.
Un ensayo titulado “Ensayo por la naturaleza del comercio en general”. En este ensayo
Cantillon escribe que la tierra es la raiz de la riqueza e identifica a tres tipos de actores:
e Duefios de la tierra que son independientes financieramente
e Emprendedores que se encargan en el intercambio del mercado a su propio
riesgo con el fin de obtener una ganancia
e Personas empleadas que evitan tomar decisiones con el fin de asegurar el
empleo y su ingreso estable.
Para Cantillon el emprendedor no iniciaba nada, ni era innovador, sino era alguien que

asumia riesgo para conseguir una ganancia. El escribe:

“Mayoristas adquieren productos del proveedor a un determinado precio y lo
venden a minoristas a un precio indeterminado. Minoristas adquieren de los
mayoristas a un determinado precio y lo venden al consumidor a un precio
indeterminado. Los granjeros, los mayoristas y los minoristas, son todos
emprendedores” (Cantillon, 1755).

Su definicion es una importante parte del sistema ya que establece la compra a

un determinado precio y la venta a uno indeterminado. Cantillon presenta la primera
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teoria del emprendedor definiéndolo como un especulador en un ambiente incierto. Si
una persona no era contratada por alguien o trabajaba por un salario, era considerada
un “emprendedor” (Jennings, 2004). Aqui surge una de las principales caracteristicas
del emprendedor que continua hasta la fecha es “el que asume un riesgo”, no es ni el
duefio de la tierra, ni el que compra, identificdndolo inicialmente en el sector
comercio. Es importante mencionar que asumir el riesgo es una caracteristica personal,

dificil de replicar.

b) Jean Baptiste Say (1767-1832)

Un siglo después en el siglo XIX, Say, al desarrollar su teoria del
emprendimiento, visualiza tres agentes de produccion: 1) La tierra 2) El capital 3) La
industria humana, separando la industria humana en las funciones de: cientifico,
emprendedor, y el “workman”. Segun Say, el cientifico, (el que hace la teoria) y el
“workman”, (quien la ejecuta) son importantes en el proceso de produccion, pero es el
emprendedor quien dirige el proceso, aplicando la teoria y dirigiendo la ejecucion a
través del esfuerzo, el conocimiento y la aplicacion.

J.B. Say expande las caracteristicas de los emprendedores y deben ser:
e Capacidad de obtener capital.
e Cualidades morales, perseverancia, conocimiento del mundo asi como
de los negocios.
e Capacidad para poder estimar la importancia del producto, la demanda
probable y su produccion.

e Debe emplear un nimero grande de personas.
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Segin Say, el ingreso del emprendedor se da de la siguiente manera: El
emprendedor contrata factores de produccion (conocimiento, mano de obra y agentes
naturales) y los remunera por sus esfuerzos (sueldos, intereses, rentas) de la venta del
producto. El residuo es el rendimiento obtenido por el emprendedor, en equilibrio
igual sueldo del emprendedor determinado por las fuerzas de mercado (Wood y
Kates, 2000).

Entre Cantillon y Say hay conceptos diferentes ya que para el primero, el
emprendedor es el intermediario, y para Say, el concepto es mas completo ya que
estima demanda, produce, localiza clientes. Aunque no hace énfasis en el grado de
incertidumbre, coincide con Cantillon que una caracteristica fundamental del

emprendedor es quien asume un riesgo (Jennings, 2004).

El emprendedor en la etapa neoclasica

Durante la etapa neoclasica, los conceptos de los economistas ingleses Francis
Edgeworth y Alfred Marshall y cuatro economistas americanos: Frederick Hawley,
John Bates Clark, Irving Fisher, Frank Knight, quienes, aunque su principal objetivo
no fue estudiar el fenomeno del emprendimiento, tienen una aportacion importante en
el desarrollo del tema ya que dentro de sus investigaciones ayudan a seguir definiendo

al emprendedor (Jennings, 2004).

¢) Joseph Schumpeter (1883-1950)
Joseph Schumpeter es considerado en nuestra época como el padre del
pensamiento emprendedor moderno. En su libro “Teoria del desarrollo econémico”,

define al emprendedor como un innovador que lleva a cabo nuevas combinaciones del
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desarrollo econdmico, como pueden ser nuevos productos, nuevos métodos de
produccion, nuevos mercados, nuevas materias primas o nuevas formas de
organizacion. Una innovacidon es una nueva idea introducida al mercado, que los
compradores encuentran tan atractiva que amplian su poder de compra para poder
adquirirla. Cada innovacion que logra incorporarse al mercado de forma exitosa, crea
nueva demanda de bienes y servicios. El observa que existen “mercados caoticos”
creados por la aparicion de emprendedores que entran al mercado con nuevas
innovaciones que retan a los proveedores establecidos que dominan el sistema. Sus
innovaciones destruyen la estructura del mercado existente y ocasionan que empresas
con productos viejos declinen. A este proceso Schumpeter le denomina “destruccion
creativa” porque los emprendedores crean una destruccion de estructuras. Una vez que
estas empresas crecen, se establecen y se enriquecen, son nuevamente presas de
nuevos emprendedores (Bygrave, 2002).

En su libro, define a los emprendedores como:

La realizacion de nuevas combinaciones es a la que llamamos ‘empresa’; las
personas cuya funcion es llevarlas a cabo estas combinaciones son quienes
llamamos "emprendedores’. Estos conceptos son a la vez méas amplios y mas
estrechos que los de costumbre. Mas amplio, porque, en primer lugar,
llamamos a los emprendedores no sélo a los hombres de negocios
‘independientes” en una economia de intercambio, sino a todos los que
cumplen la funcion por la cual se define el concepto, aunque sean, empleados
"dependientes” de una empresa, tales como los directores, los miembros de los
consejos de administracion, etc., Como es la realizacion de nuevas
combinaciones lo que constituye al emprendedor, no es necesario que ¢l deba
estar permanentemente conectado con una empresa individual; muchos

‘financieros’, ‘promotores’, etc. no lo estdn, y todavia pueden ser
emprendedores en nuestro sentido.

Sea cual sea el tipo, todo el mundo es un emprendedor cuando lleva a cabo
‘nuevas combinaciones’, y pierde ése caracter, tan pronto como ha construido
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su negocio y se instala a operarlo, como otras personas que administran sus
empresas” (p.74).

Las definiciones contintan a través del tiempo, presentdndose a continuacion un

resumen (ver tabla 3.3) de las principales definiciones del emprendedor presentadas en

la literatura hasta nuestros dias:

Tabla 3.3
AUTOR DEFINICION
Lavington (1922) Tiene muchas formas, puede ser un hombre de negocios, un
socio, sociedad cooperativa, etc.
Mc.Clelland (1961) | Alguien que ejerce algo de control sobre la produccion y
produce mas de lo que puede consumir por lo tanto lo vende
Davids (1963) Creadores de nuevos negocios
Litzinger (1965) Son gente orientada a la meta y a la accion
Wainer y Rubin El hombre que organiza la compaiiia e incrementa su
(1969) capacidad productiva.
Collins y Moore Hace una distincion entre los creadores y los administradores
(1970)
Hornaday and Alguien que comienza un negocio donde antes no existia con
Bunker (1970) por lo menos ocho empleados
Hornaday, Igual pero con arriba de quince empleados y cinco afios en
y Aboud (1971) operacion.
Draheim (1972) El acto de crear una nueva empresa donde no existia antes.

Debe tener el objetivo de crecimiento ademas de autoempleo

Brockhaus (1980a)

Duefio mayoritario y administrador del negocio no empleado
en ningun otro lado

Carland et.al, (1984)

El emprendedor es diferente al duefio de un negocio ya que
el emprendedor estd interesado en expandir el negocio.

Hull, Bosley y Udell

(1980)

Quien organiza y administra un negocio asumiendo el riesgo
por obtencidon de ganancias

Lachman (1980)

Persona que utiliza una combinacion de factores para
producir la primera marca en la industria

Mescon y Montanari
(1981)

Creadores de nuevos negocios
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Un momento importante, en mi opinion, es en 1988 cuando William Gartner,
analizando todas las definiciones que han sido escritas a través de la literatura, lista
treinta y ocho definiciones diferentes, tratando de demostrar que la mayoria son vagas,
que muy pocas emplean el mismo término, que no hay un acuerdo de quien es un
emprendedor y que las muestras no son homogéneas.

Cita Gartner:

“El enfoque de las caracteristicas y la personalidad del emprendedor, no

conllevaran ni a la definicion propia de lo que es un emprendedor, ni ayudaré a
entender el fendmeno del emprendimiento”. (Gartner, 1988:48)

En este momento se empieza a cuestionar, que tan validas y efectivas han sido

las investigaciones bajo el enfoque psicoldgico y se empieza a reorientar el objeto del

fenomeno hacia el andlisis del proceso que conlleva el crear una organizacion y

afirma que:

“El emprendimiento es la creacion de organizaciones. Es el proceso bajo el cual

una nueva organizacién empieza a existir” (Gartner, 1988:48).

En 1989, Carton y Hofer definen a un emprendedor como aquel que hace
emprendimiento. El emprendedor es el individuo, o grupo de individuos, que
” : : . .

identifican una oportunidad, adquieren los recursos necesarios, crean una
organizacion y se hacen responsables de la misma”. A todo este proceso se le conoce
« e : .

como proceso de emprendimiento”. Una persona es un emprendedor mientras siga
involucrado en comportamientos de emprendimiento. Siguiendo con esta linea, segun
Carton y Hofer, una persona empieza a ser un emprendedor cuando comienza el

proceso de formar una nueva organizacion y deja de ser un emprendedor cuando el
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proceso de crear la organizacioén termina y ha logrado que esta nueva empresa sea
autosuficiente (Carton, Hofer y Meeks, 1989). Como se puede observar, bajo esta
perspectiva, el emprendimiento es un proceso que tiene un inicio y un fin. Otros
investigadores siguen defendiendo el enfoque sicoldgico ya que establecen que si no
es a través de la personalidad, no hay forma de entender y estudiar la conducta del
emprendedor (Lumpkin, 2009)

En el 2002, Willam Bygrave, uno de los investigadores contemporaneos mas
importantes en el tema, define emprendedor como “alguien que percibe una
oportunidad y crea una organizacion para lograrla”, la cual es utilizada en muchas
investigaciones actuales (Bygrave y Kirchhoff, 2002). Esta definiciéon es la que para
mi, la que de forma sencilla y clara abarca lo que es un emprendedor. Dentro de esta
definicion se podria discutir que cualquier persona que detecta una oportunidad y la
lleva a cabo, es un emprendedor. Bajo esta definicion, si lo es pero un componente
critico en la definicion de emprendimiento es la condicion necesaria de que la
organizacion creada, provea bienes y servicios para la sociedad y no que ésta sea para
consumo interno (Carton, Hofer y Meeks, 1989).

Este punto es sumamente importante, ya que muchos de los problemas que han
surgido en la definicion de “quien es un emprendedor” empiezan, cuando se pregunta
qué tanto la informalidad es emprendimiento y si quien crea este tipo de negocios son
“emprendedores”. En este momento se hace la distincion. Si la empresa creada es para

autoconsumo, no hay ni emprendedor, ni emprendimiento.
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3.2.2 Emprendimiento

El siguiente concepto importante dentro de este marco tedrico es el
emprendimiento. Para que exista una empresa es necesaria, pero no suficiente, una
persona con caracteristicas emprendedoras, pero para que exista un verdadero
emprendedor tiene que haber emprendimiento y el emprendimiento incluye el actuar.
Sin la accion de creacidon de un nuevo negocio, no hay emprendimiento ni hay
emprendedor (Carton, Hofer y Meeks 2001). Este concepto, no es nuevo, ha aparecido
en la literatura desde hace mucho tiempo y ha sido tratado de definir por varios
investigadores (Schumpeter 1734) pero ha sido un concepto resbaladizo, (Penrose
1959) el cual no ha sido perfectamente delimitado ni definido. El tema del
emprendimiento no tiene actualmente una sola teoria propia sino que se encuentra en
etapa de desarrollo (Bygrave 2002).

Schumpeter define lo que para ¢l es emprendimiento y concluye que aquellos
que desempefian las funciones de emprendimiento son “emprendedores”. Lo primero y
mas importante es que el emprendimiento involucra la creacion de una organizacion y
segundo, no la limita inicamente a nuevas aventuras sino que permite emprendimiento
en organizaciones existentes. Una persona se vuelve emprendedora cuando actlia
(Carton, Hofer y Meeks, 1989).

En 1988, Gartner escribe su articulo ";Quién es un emprendedor? Es la pregunta
equivocada”, mencionado anteriormente, critica severamente la vaguedad de las
definiciones del emprendedor y a todos los estudios que se han basado en encontrar
cuales son las caracteristicas entre los emprendedores y encontrar un perfil comin y

una definicion global. Establece que para definir un emprendedor no importan sus
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caracteristicas individuales, lo importante es que crea organizaciones y a lo que hay
que enfocarse es al proceso de creacion de empresas y no a las caracteristicas de las
personas. Gartner condensa ocho caracteristicas comunes para la definicion de
emprendimiento: la persona, innovacidn, organizacion, creacion, valor, ganancias,
originalidad, duefo-administrador y establece que lo importante no son las
caracteristicas del emprendedor sino el proceso de creacion del negocio el cual termina
en el momento que se crea la empresa. Establece que emprendimiento no es una
ocupaciéon. Este tiene un inicio y un fin. Gartner establece, al igual que Low y
MacMillan (1988), que lo importante es cambiar el enfoque de las investigaciones de
“las caracteristicas y funciones del emprendedor” a la naturaleza y caracteristicas del
proceso empresarial (Gartner, 1988: 62).

La definicion de emprendimiento es demasiado amplia, ya que incluye
cualquier intento humano de tratar de hacer cosas nuevas. En 1989, Vanderwerf y
Brush , hacen una revision de veinticinco definiciones de emprendimiento indicando

3

que el emprendimiento se ha definido como un proceso que consiste en “una

interseccion” que abarca los siguientes comportamientos (Vanderwerf, 1989):

e C(Creacion

e Administracion
e Innovacion

e Riesgo

e Intento de desempeiio

Aunque la linea de Gartner hacia cambiar el fendmeno de estudio ha tomado
fuerza, se sigue sin descartar que tanto las caracteristicas psicologicas del

emprendedor realmente influyen en el desempeno del los nuevos negocios y lo que es
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cierto es que las discusiones acerca de como abordar el tema del emprendedor/
emprendimiento continuaran (Wilklund, et al, 2010).

Tratando de mantenerse en base a la definicion de Schumpeter, (Low y
MacMillan, 1988) define “emprendimiento” como “todas las funciones, actividades y
acciones asociadas con la percepcion de oportunidades y la creaciéon de

organizaciones”.

Dado este cambio de enfoque es importante definir:

e Un evento empresarial es aquel que involucra la creacion de una nueva
organizacion para perseguir una oportunidad (Bygrave y Hofer, 1991).

e FEl proceso empresarial involucra las funciones, actividades y acciones
asociadas con la percepcion de oportunidades y la creacion de organizaciones
para conseguirlas.

e Emprendedor es alguien que percibe una oportunidad y crea una organizacion

para alcanzarla.

.Cuando empieza el emprendimiento?

Emprendimiento empieza con accidn, la creacion de una organizacion. Esta
organizacion puede o no volverse autosustentable y quizas nunca generar utilidades,
pero cuando un individuo crea una organizacion ha entrado al mundo del

emprendimiento (Bygrave y Hofer, 1991).
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No se intenta decir, que todo lo que va antes de la creacion de una organizacion
no forma parte del proceso, la deteccion de la oportunidad, la evaluacion de la
factibilidad del negocio, las caracteristicas del duefio, el conocimiento y la educacion
del emprendedor, el medio ambiente y los valores sociales, todos influyen (Honig,
2000; Simpson, 2004). Lo importante es que el emprendedor no solamente planea,
sino que el emprendedor actiia y esto es lo que hace la diferencia. Sin la creacion de
una organizacion, no se ha llevado a cabo emprendimiento (Carton, Hofer y Meeks,
1989).

Una vez establecido en qué momento empieza el emprendimiento proponen que
este proceso termina cuando se ha llevado a cabo la creacion de la organizacion
(Gartner, 1988: 62). Carton, Hofer y Meeks proponen que el emprendimiento acaba
una vez que la organizacion se ha vuelto autosustentable. La construccion de la
estructura de la organizacion, la acumulacion de recursos, la construccion de una base
de clientes y la creacion de una ventaja competitiva, son parte de este proceso de
emprendimiento. Una empresa es emprendedora hasta que logra este momento, de otra

manera, probablemente muera (Carton, Hofer y Meeks, 1989).
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Para Bygrave y Hofer (1991), el emprendimiento es un proceso que se puede

ejemplificar en el siguiente modelo:

EMPRENDIMIENTO »ADMINISTRACION

Actividad Actividad emprendedora
pre-emprendedora

v

Sustentabilidad
Desarrollo del Creacion de una Construccion de
concepto nueva organizacion la organizacion
11
11
. . 11 &
Formacion de nuevo negocio > Desempeno del nuevo
11 negocio
11
11

Dentro de este modelo se observa que el emprendimiento incluye la fase pre-
emprendedora, la cual incluye desde la identificacion de la oportunidad, el desarrollo
de la idea y la creacion de la empresa pero continlia una vez que ya el negocio esta en
operacion. En este momento el proceso de emprendimiento empieza a diluirse para
convertirse en administracion, la cual busca no nada mas la supervivencia del negocio
sino su sustentabilidad y crecimiento.

Para Gartner, no nada mas es importante tener una definicion de emprendedor, y

emprendimiento sino que hace hincapié¢ en que también es importante definir qué

significa “la creacion de un nuevo negocio” (Gartner, 1985: 697).
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La creacion de un nuevo negocio puede ser:

1. Una unidad independiente

2. Un nuevo centro de utilidades dentro de una misma compaiiia

3. Una aventura en conjunto que tenga las siguientes caracteristicas:

a.

Que sus fundadores necesiten adquirir experiencia en productos,
procesos, mercado y/o tecnologia.

Los resultados se esperen hasta un ano desde que se realizé la
inversion inicial.

Que sea considerado como un nuevo participante en el mercado por
sus competidores.

Que sea considerado como un nuevo proveedor por sus clientes

potenciales.

Esta definicion que incluye todas las formas de “la creacion de un nuevo

negocio” es importante ya que reconoce los aspectos multidisciplinarios que conlleva

la creacion de una nueva empresa. Primero reconoce que las personas con experiencia

son elementos clave en la creacion de un nuevo negocio. Al mismo tiempo hace

hincapié en que los negocios no son creados instantaneamente sino que se requiere de

un tiempo para que se desarrollen, el cual debe ser por lo menos de un afio. También,

visto dentro de un contexto del ambiente, los nuevos negocios deben ser forzados a

buscar recursos y a competir en el mercado (Gartner, 1985).
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El modelo de Gartner describe que el fendmeno de la creacion de nuevas
empresas, presenta cuatro dimensiones:
1. El individuo o persona que empieza la nueva organizacion
2. La organizacion.- El tipo de organizacion seleccionada.
3. El ambiente.-La situacién que rodea e influencia la nueva organizacion.
4. El Proceso.- Las acciones tomadas por los individuos para comenzar el

negocio.

Su modelo lo plantea de la siguiente manera: (Gartner, 1985)

Modelo de William Gartner

Individuos v\
/ )

Organizacion

Ambiente < >

Proceso

La creaciéon de un negocio se da a través de la combinacién de las cuatro
dimensiones. Si se quisiera analizar el fendmeno del emprendimiento seria necesario
analizar la contribucion de cada una o la combinacion de varias dimensiones con el fin
de descubrir como interactian unas con otras. Basandose en este modelo, existen
autores que han analizado el fenémeno, utilizando solamente dos dimensiones, el
individuo y el ambiente (Stevenson, 1997), el individuo y la estrategia (Vesper, 1980;

Barth, 2003), el individuo y las caracteristicas de la empresa que se va a iniciar
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(Cooper,Gimeno-Gascon y Woo, 1994). Estas dos dimensiones seran las que se
analizaran en esta investigacion.

[Por qué se eligen estas dos dimensiones? Los estudios que se han enfocado a
analizar los factores iniciales que afectan la supervivencia y desempefio de los nuevos
negocios, se han enfocado principalmente a las perspectivas de la persona y de la
organizacion (Cooper, 1991; Lussier, 2001; Praag, 2003). Se considera que los
factores personales del emprendedor asi como las decisiones organizativas tomadas
por el mismo en su inicio, son factores importantes que pueden a ayudar a aumentar la
probabilidad de tener un desempefio positivo y a comprender el fenémeno (Chrisman,

1998; Wang, 2004).

3.2.3 Emprendedurismo

Lo que se puede observar, es que el comun denominador en las definiciones de
emprendedor y de emprendimiento es la creacion de organizaciones, ya sea como
nueva aventura o como negocios ya existentes. Un componente critico de esta
definicion es que es necesario que la organizacion creada provea bienes y servicios a
la sociedad, no unicamente para consumo interno (Carton, Hofer y Meeks, 1989) y es
aqui donde introducimos el concepto de emprendedurismo.

La palabra emprendedurismo ha sido utilizada desde hace ya tiempo sin tener
muy claro una definicion exacta a lo que se refiere aunque el uso mas comin que se
le ha dado a la palabra es que trata de abarcar el espiritu que tienen en comun los
emprendedores (Chell, 2000). Dada la falta de consenso acerca de lo que es

exactamente un emprendedor y que es el proceso de emprendimiento, esta palabra,
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emprendedurismo (de hecho, dificil de pronunciar) ha comenzado a tomar

importancia por lo que a su vez es importante establecer una definicion:

“Emprendimiento es el proceso de hacer algo nuevo y diferente con el objetivo
de cerrar valor para el individuo y afiadir valor a la sociedad .Emprendedor es
una persona que lleva a cabo del proceso de emprendimiento a través de
incubar ideas, adquirir los recursos y hacer que las cosas sucedan.” (Kao, 2002)

Por lo tanto el emprendedurismo se debe referir a la creacion de riqueza y valor
en beneficio de la sociedad donde el pensamiento central es que la sociedad debe
organizar sus actividades econdmicas no solamente con el motivo de generar dinero,
sino afadir valor a la sociedad (Wee-Liani, 1996:7; Stayaert, 2007).

Por cuestion de redaccion, por facilidad de pronunciacion y dado que el
concepto como tal, no es totalmente conocido, seguiremos refiriéndonos en esta
investigacion al proceso de creacion de una empresa como proceso de

emprendimiento.

3.3 Introduccion a la teoria basada en los recursos (TBR)

La TBR es la teoria organizativa seleccionada para esta tesis ya que considero
explica mejor que otras teorias los factores que afectan y/o estimulan el desempeiio
positivo de un nuevo negocio. La razdén por la que se elige esta teoria se presenta mas
adelante. La TBR asume que cada organizacién es una coleccion de recursos y
capacidades Unicas, cada uno de los cuales provee las bases para la eleccion de una
estrategia (Barney, 1991; Penrose, 1959). La base de esta teoria establece que el
ambiente interno, definido en términos de recursos y capacidades, afecta mas el

desempefio de la empresa, que el ambiente externo. El desempefio de un negocio
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depende de la existencia de recursos, los cuales deben ser utilizados de forma optima
tomando en cuenta las capacidades y/o habilidades de sus administradores

/directores/duefios en mi propuesta el emprendedor.

3.3.1 Antecedentes y comparacion con otras teorias de la empresa

En esta seccion se resumird de forma breve las teorias antecedentes de la TBR
agrupadas bajo cinco escuelas de pensamiento: La teoria neocldsica de la competencia
perfecta, la teoria de Alexander Bain, el punto de vista de Schumpeter, la respuesta de

Chicago, el renacimiento de la teoria de precios y la teoria de Coase /Williamson.

Teoria neoclasica de la competencia perfecta

En un modelo de competencia perfecta, una empresa existe con el fin de
combinar recursos para producir algo. Este producto es el conjunto de varias entradas
o fuentes trabajando al mismo tiempo. La entidad, la cual se conoce como “empresa”
tiene los derechos de los servicios productivos de estas multiples entradas. En el
modelo neoclasico, las empresas se forman al mezclar dos tipos de fuentes o entradas:
trabajo y capital (Conner, 1991).

Esta teoria asume que a) La mezcla correcta de las entradas/fuentes puede ser
comprobada, b) La contribucion marginal de cada entrada es calculada facilmente,
c)Todos tienen la misma informacion perfecta y completa d) Los recursos son
completamente movibles y divisibles. Las empresas son idénticas ya que al tener la
misma informacion perfecta junto con una produccion especifica, se asegura que cada
empresa tiene el mismo acceso a nuevas tecnologias. La informacion perfecta, la
movilidad y divisibilidad de los recursos asegura que cada empresa es capaz de

obtener las entradas correctas (Conner, 1991).
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Teoria de Alexander Bain (1948)

El tedrico de esta perspectiva establece que las empresas existen con el fin de
restringir la oferta, a través del ejercicio del monopolio o a través del enfrentamiento
con otras empresas (competencia). Las empresas tratan de restringir la oferta con el fin
de elevar el precio del mercado. Las empresas que tengan éxito en este movimiento,
obtendran una ganancia a través del diferencial de un precio elevado “artificialmente”
versus sus respectivos costos. Un enfoque importante de esta perspectiva es que el
tamafio de la empresa si influye ya que segun Bain, (1948) las grandes empresas
controlan una mayor parte del mercado y son ellas las que tienen una mayor
oportunidad de caer en practicas monopolisticas (Conner, 1991).

La hipétesis articulada por Bain “estructura-conducta-desempefio” establece que
la estructura de la industria (nimero de vendedores, compradores, diferenciacion de
productos, barreras de entrada, grado de gastos fijos vs. costos variables, integracion
vertical) determina el comportamiento de la empresa (publicidad, precios, estrategias)

lo cual finalmente, determina el desempefio econémico de la misma (Bain, 1948).

Punto de vista de Schumpeter

Para Schumpeter el objetivo de la empresa es acotar las oportunidades de la
competencia, creando o adoptando innovaciones que hagan que la posicion de los
distintos competidores se vuelva obsoleta. Para Schumpeter las empresas que pueden
ejercer monopolio son las que mayores incentivos tienen para desarrollar grandes

innovaciones (Conner, 1991).
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La respuesta de Chicago. Renacimiento de la teoria de precios.

En la tradicion de Chicago, la teoria de la empresa establece que una
organizacion existe para promover la eficiencia en la produccién y distribucion. Se
acepta que los oligopolios se unan para maximizar las utilidades como monopolios.
Para llevar esto cabo, es necesario llevar un monitoreo muy cercano de los costos, lo
que hace que esta relacion sea muy dificil de mantener por mucho tiempo. La escuela
de Chicago establece que para que una empresa obtenga rendimientos arriba del
promedio debe ser a través de un diferencial en la eficiencia de la produccion y

distribucion (Conner, 1991).

Coase /Williamson “los costos de transaccion”

Lo importante del analisis de Coase es que establece que “la operacion del
mercado cuesta y al permitir que alguna autoridad (en este caso el emprendedor) dirija
los recursos, hace que algunos costos se ahorren”. En 1937, Coase, en su libro “La
naturaleza de la empresa” explica por qué la economia esta formada por empresas que
se contratan unos a otros, en vez de ser varios auto empleados. En la base de su
analisis cita:

“La operacion del mercado cuesta y al formar una organizacion y permitir una

autoridad (emprendedor) que distribuya los recursos, permitird que se ahorren
algunos costos”

Coase, comienza a investigar la personalidad del emprendedor ya que para ¢€l, el
emprendedor es el encargado de contratar a otras personas. Su pregunta fue: ;Cudles
son las condiciones para que un emprendedor busque contratar a alguien en vez de

tener que solicitar el servicio aparte? (Conner, 1991).
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Edith Penrose (1914-1996)

Es considerada una de las principales investigadoras de esta teoria. Penrose era
una economista que fue invitada por un profesor de la universidad de John Hopkins a
participar en un estudio acerca del crecimiento y desempefio de las empresas y es ahi
cuando se cuestiona qué tanto la teoria economica tradicional es relevante para

determinar el crecimiento de las empresas.

“Ahi fue cuando me di cuenta que la teoria tradicional de la empresa, en la
cual yo y otros economistas habiamos sido entrenados, no era relevante para el
problema del crecimiento de las empresas” (Penrose, 1959: 19)

Su mayor aportacion se da en su libro “La teoria del crecimiento de las
empresas” en 1959. Para ¢lla, la empresa es una coleccion de recursos productivos
(humanos y no humanos) que trabajan bajo una coordinacién administrativa
produciendo bienes y servicios para su venta en el mercado con una ganancia
intermedia. Para ¢élla, los recursos humanos de la empresa, y principalmente los
recursos administrativos eran lo mas importante. Segin Penrose, existen dos causas
que afectan el desempefio de una empresa; causas externas y causas internas. Penrose
sugiere, que son las causas (recursos) internas de la empresa, los que limitan su
crecimiento. Estos recursos pueden ser 1) Fisicos, tales como cosas tangibles,
maquinaria, planta, tierra, recursos naturales, materia prima. etc., es decir, todo aquello
que la empresa compra, renta o produce de forma completa o parcialmente para llevar
a cabo su operacion 2) Humanos, tales como empleados especializados y no
especializados, administrativos, financieros, legales y técnicos (Penrose, 1959: 24).

Aunque Penrose, es la pionera, esta teoria empieza a tomar popularidad en 1960

cuando dos de los investigadores contemporaneos acerca del desempefio y crecimiento
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de las empresas, Ansoff y Hofer (1961) sugieren que el desempefio de las empresas
depende de la forma en que ellas mismas son capaces de explotar sus recursos
internos, volviendo a darle importancia a la TBR, la cual habia perdido seguimiento.

No fue sino hasta 1984, con el trabajo de Wernerfelt “La teoria basada en los
recursos de la empresa” que esta teoria comenzo a ser utilizada. Aqui Wernerfelt
vuelve a hacer hincapié en la importancia de analizar a las empresas desde el punto de
vista de los recursos, ya que pare €l, los recursos son los antecedentes de los productos
y finalmente los responsables del desempefio de la empresa. Para é1 “Los recursos y
los productos son dos lados de la misma moneda” (Wernerfelt, 1984: 171).

La contribucion de esta teoria en mi investigacion es que mi propuesta establece
que el emprendedor y el emprendimiento forman parte del marco de esta teoria. El
mayor recurso con el que cuenta una nueva empresa es el emprendedor sin el cual no
habria emprendimiento ya que el posee una serie de capacidades y habilidades que son
las que le permiten actuar y seleccionar los recursos disponibles que se tengan en el
momento de iniciar la empresa. De esta optimizacion de recursos, dentro de los cuales
aparece la seleccion del tipo de organizacion y de la estrategia seleccionada, dependera

en parte, el desempefio que obtenga la nueva empresa en un futuro.

3.3.2 La teoria basada en los recursos

Los estudios dedicados a analizar el desempeiio de los negocios iniciaron
basandose en el estudio de las fuerzas, debilidades, amenazas y oportunidades de las
empresas dentro del medio ambiente (Barney, 1991). Fue en 1984 cuando Wernerfelt
en su articulo mencionado anteriormente, hizo recordar que muchas veces los

duenos/administradores quienes fallan en reconocer que los recursos son la del base
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del desempefio de un negocio (Priem y Butler 1992). La TBR busca explicar el
desempefio positivo de la empresa y las razones que la diferencian de su competencia,
tomando en cuenta sOlo las causas internas que generan y limitan su crecimiento.
Penrose (1959) se enfoca en que las empresas tienen atributos y/o recursos dificiles y
costosos de copiar y €stos son los que le dan el soporte para un desempeiio positivo

(Conner, 1991).

Segtn Penrose:

“Una empresa, es una coleccion de recursos productivos donde su objetivo
principal es organizar el uso de sus ‘propios” recursos de forma conjunta con
otros recursos adquiridos de afuera para la produccion y venta de productos y/o
servicios con una ganancia”. (p.31)

La autora hace énfasis en que los origenes del desempefio de las empresas estan
en los recursos o competencias que la misma empresa posee, los cuales muchas veces
son activos intangibles y dificiles de medir tales como las habilidades y la reputacion.
Se enfoca principalmente en los recursos y capacidades que una compafiia tiene y de

forma secundaria en la industria y/o mercado en donde opera (Wernerfelt, 1984).

Robert Grant, otro promotor de esta teoria, percibe a la empresa como un grupo
de recursos y capacidades unicas, donde el principal objetivo es la maximizacion del
valor a través de la optima utilizacion de los recursos y capacidades existentes (Grant,
1986). Segiin Barney (1991) esta teoria sostiene que para obtener un desempeilo
positivo y crecer, las empresas deben poseer y emplear recursos y capacidades que

sean 1) Valiosos porque pueden explotar alguna oportunidad en el ambiente, 2) Raros,
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es decir que no hay suficientes para todos los competidores, 3) Dificiles de copiar, 4)

No sustituibles con otros recursos (Barney, 1991:105).

En este momento es importante definir lo que para nosotros significa cada uno

de estos conceptos.

Valiosos- La Real Academia de la Lengua Espafiola define valioso como “algo
que tiene caracteristicas muy estimadas y de gran uso y servicio”. En la TBR un
recurso es valioso “cuando le permiten a la empresa concebir o implementar
estrategias que le permitan incrementar su eficiencia o efectividad y cuando explotan
oportunidades o neutralizan amenazas dentro del ambiente de la empresa” (Barney,

1991:106).

Un recurso valioso debe permitir a la empresa desempenarse mejor que sus
competidores. En este caso las habilidades y cualidades del emprendedor son las que
le permiten llevar a cabo emprendimiento, lo cual lo hace sumamente “valioso” de esta

manera cumpliendo con la primera premisa de la TBR.

Raro.- La Real Academia Espafiola define raro como algo que es “escaso en su
clase o especie” que quiere decir, que existen pocos. Para que un recurso sea valioso
debe ser por definicion “raro”. En la TBR cuando varias empresas poseen al mismo
tiempo el mismo recurso valioso, este recurso no le va a dar a la empresa una ventaja
sobre sus competidores (Barney, 1991:106). En esta tesis establecemos al
emprendedor de €éxito, como un recurso “raro”’, no porque haya pocos en niimero, sino

porque existen pocos en proporcion a los que comienzan un nuevo negocio y fracasan.
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Dificiles de copiar.- En el momento en que una empresa comienza a tener
desempefio positivo, automdticamente motivara a sus competidores o imitadores a
tratar de replicarlo. Mientras mas tarden en lograr obtener el mismo resultado, mas
valor tendra el recurso que le est¢ dando esta ventaja y mayor tiempo podra
mantenerla. Por lo tanto, si hay algo imposible de copiar es a las personas. Se podra
tratar de copiar lo que hacen, pero cada persona es Unica e irrepetible. El maximo valor
del emprendedor estd en su capacidad de actuar. Esta capacidad de actuaciéon o

“emprendimiento” es lo que es dificil de copiar.

No sustituibles.- Atn y cuando un recurso sea “raro”, creador de valor e
inimitable, es igual de importante que no sea facil de sustituir (Barney, 1991:111). Si
los competidores son capaces de sustituirlo perdera valor. Si hay algo que es imposible
de sustituir es a la persona junto con su historia, experiencia y conocimiento, lo que

hace al emprendedor cumplir con esta tltima premisa.

Recursos y capacidades

En un inicio, no quedaba claro cual era exactamente la diferencia entre lo que
era un “recurso” y lo que era una ‘“capacidad”. Para evitar posibles confusiones
definiremos también los conceptos clave de esta perspectiva que entran dentro de

nuestro marco teorico.

a) Recursos.- Los recursos de una empresa incluyen “todos los activos, procesos
organizacionales, atributos y conocimientos, que le permiten concebir e implementar
estrategias que mejoren su eficiencia y efectividad” (Barney, 1991:191). Un recurso se

podria definir como cualquier cosa que le pueda dar a la empresa una fuerza o una
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debilidad. Para Teece y Pisano los recursos son activos especificos de la empresa (de
hecho, ellos prefieren llamarlos asi) que son dificiles de copiar y/o imposibles de
imitar. Produccion especializada o experiencia pueden ser algunos ejemplos (Teece y
Pisano, 1997: 517).
Los recursos pueden ser divididos o clasificados en: recursos fisicos, recursos de
capital humano y recursos de capital organizativo: (Barney, 1991: 101)
e Los recursos fisicos incluyen la tecnologia fisica utilizada por la empresa,
la planta y equipo, la localizacion y su acceso a las materias primas.
e El recurso del capital humano incluye entrenamiento, experiencia, juicio,
inteligencia y relaciones.
e Los recursos de capital organizativo incluyen la estructura de reportes, la

planeacion formal e informal, el control y sus sistemas de coordinacion.

Para Grant los recursos se pueden clasificar en: financieros, fisicos, humanos,
tecnolodgicos, de reputacion y organizacionales (Grant, 1991).

En esta tesis el recurso principal es el emprendedor, de ¢l dependerd la
identificacion de la oportunidad, el andlisis de factibilidad, la implementaciéon y el
mantenimiento del negocio hasta que éste se vuelva auto sustentable.

b) Capacidades.- Estas han sido mas dificiles de definir. Es por eso que algunos
las llaman activos invisibles o bienes intermedios (Schoemaker, 1993), pero en
esencia, son las habilidades de los grupos o individuos, asi como las rutinas e
interacciones con las cuales se coordinan los recursos de la empresa (Grant, 1991:

123). Teece y Pisano (1997) desarrollaron el concepto de capacidades dindmicas, un
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concepto que no solo identifica los recursos propios de la empresa sino que busca
explicar que la combinacion entre las competencias y los recursos necesitan ser
desarrollados, explotados y protegidos de tal forma que haya una congruencia con los
cambios en el ambiente. Algunas aproximaciones de esta perspectiva se pueden
encontrar en Penrose (1959) y Hamel (2000).

La TBR da una base para contestar la pregunta de que las empresas que logran
utilizar sus recursos y capacidades de forma Optima, aumentan su probabilidad de
tener desempefio positivo, pero no contesta como pequeios negocios pueden utilizar
sus recursos de forma apropiada para poder tener utilidades superiores al promedio.
Adicionalmente no explica, porque muchas MiPymes que pudieran tener el potencial
para crecer, fracasan. Esta tesis busca demostrar que en estas nuevas MiPymes el
emprendedor es el principal recurso que tienen, ya que de €l depende la seleccion de
los demas recursos. El o ella son los responsable de identificarlos y explotarlos. El
modelo que propongo busca explicar que si el emprendedor logra identificar y explotar
los recursos que tiene al comenzar el negocio y sabe seleccionar la estrategia
correspondiente, aumentara la probabilidad de que el nuevo negocio tenga un
desempefio positivo. Aln y asi, nadie puede asegurar el resultado, pero se establecen
una serie de premisas que aumentarian la probabilidad.

El recurso mas valioso que tiene el emprendedor es su capacidad de actuar, es su
capacidad de actuacion, lo que lo hace imprescindible en la creacion de un nuevo

negocio. Ya lo citaba Penrose:

“Las oportunidades productivas de una empresa comprenden de las
posibilidades en que el emprendedor pueda tomar ventaja” (Penrose, E. 1959:

39)
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3.3.2.1 La TBR y el desempeifio positivo de las micro y pequeiias empresas

La TBR hace énfasis en que todas las organizaciones desarrollan recursos tinicos
los cuales con el tiempo ayudan a tener un desempefio positivo, pero estos recursos no
se encuentran de la misma forma en todas las empresas. Aqui el recurso mas basico es
la heterogeneidad, la cual asume que por lo menos algunos recursos y capacidades son
diferentes entre las empresas (Barney, 1991). Para Penrose los activos y capacidades
unicas y diferentes de la empresa son factores muy importantes en el desempefio de la
empresa (Wernerfelt, 1984: 172). De acuerdo con Kirzner (2005), estos activos unicos
son también un elemento basico del emprendimiento ya que las oportunidades
emprendedoras existen cuando diferentes agentes perciben el valor que tiene un
determinado recurso, cuando otros no lo ven, convirtiendo y explotando esta
oportunidad.

Aunque todos los recursos tienen valor, éstos dependen de la forma en que sean
utilizados, lo cual puede afectar el desempefio del recurso en cuestion. Como ya se
habia mencionado anteriormente, si una empresa desea obtener un desempefio positivo
debe de tener recursos que sean heterogéneos, dificiles de crear, sustituir, o imitar.
Mahoney (2007) sostienen, al igual que Barney (1991), que los recursos mas
importantes para la empresa son aquellos que son durables, dificiles de identificar, no
transferibles y no faciles de imitar (Hannes, 2000; Mahoney, 2007).

Aqui es donde se presenta una analogia: las empresas tienen un desempeio
positivo cuando poseen recursos unicos. Estos no son valiosos por si mismos, sino
porque le permiten a la empresa desempenar actividades que le puedan dar una ventaja
contra sus competidores. Lo valioso entonces, no son los recursos en si, sino la forma

en como son utilizados. Durante el proceso del emprendimiento, los recursos son la
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liga intermedia, ya que el desempefio de la nueva empresa depende fuertemente de
como el emprendedor/fundador/duefio utilice estos recursos en su etapa inicial.

Penrose (1959), al hablar de desempefio positivo, establece que son los
administradores, quienes estan a cargo cargados de la operacion de la empresa,
quienes en muchas ocasiones, son mas importantes que los duefios, ya que tienen la
responsabilidad de la toma de decisiones. En pequefios negocios normalmente, sobre
todo al inicio, el duefio o fundador, es también el administrador.

Grant percibe a la empresa como un conjunto de recursos y capacidades donde
el primer objetivo de los administradores debe ser maximizar el valor de la empresa a
través de la optimizacion de los recursos, los cuales determinaran la estrategia que la
empresa debe tomar. Establece que el desempefio de los negocios depende de que
estos recursos sean utilizados de forma correcta en conjunto con las capacidades y
habilidades de sus directores y/o empleados. Si esto se logra, estos recursos con el
tiempo se convertirdn en crecimiento. Para él los recursos son la base de las
capacidades de la empresa mientras que las capacidades son las que impactan el
desempefio (Grant, 1996: 110). Esta teoria establece que una empresa puede tener
desempefio positivo no porque tenga mejores recursos sino porque sabe utilizarlos de
forma mas adecuada (Wrignt, 2001).

La TBR asume que existe una relaciéon positiva entre la planeacion y el
desempefio de una organizacién. Aqui se busca que exista una relacion balanceada
entre la orientacién externa e interna de la empresa, entendiendo como interna, su
historia, su situacion actual, desempefio y un analisis de sus fuerzas y debilidades.
Algunos de los autores que apoyan esta perspectiva son (Venkatraman, 1993 y

Lorange, 2005, otros como Andrews (1981) sostiene que la orientacién externa esta
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basada en la habilidad que tiene la empresa para obtener informacion y aprender
acerca de las oportunidades y amenazas del ambiente en el que se desarrolla. Algunos
especialistas en estrategia establecen que los administradores/duefios tienen la libertad
de elegir diferentes caminos a seguir bajo la misma influencia el ambiente. La
estrategia puede depender, pero no estd completamente determinada por el ambiente,
los administradores duefios pueden elegir diferentes cursos de accion. Podriamos
sugerir que aquellas empresas que elijan una estrategia apropiada en linea con el
ambiente y sus recursos puede tener un mejor desempefio que otras que no eligieron la
estrategia optima. Aquellas empresas que no logren con el tiempo una consistencia
entre la estrategia, sus recursos y el ambiente, tarde o temprano fracasaran. Otros
autores han contribuido positivamente a esta perspectiva (Chandler y Hanks 1994;
Rumelt, 1987). Ellos contribuyen a la teoria estableciendo que una empresa debe
seleccionar y llevar a cabo estrategias que le generen utilidades basandose en las
capacidades de sus recursos.

(Cual es el problema con los nuevos negocios? Aun y cuando el ambiente esta
constantemente cambiando, ellos no estan adaptandose a la velocidad necesaria. El
ambiente cambia de forma rapida. Empresas con un desempefio positivo han podido
reorientarse y adaptarse, mientras que empresas con desempeilo negativo, no. Un
ambiente dinamico estd caracterizado por inestabilidad y cambios continuos. A través
de los cambios politicos, sociales, y tecnologicos aparecen oportunidades y nuevos
productos y es necesario en primera que alguien los detecte y adopte nuevas practicas
para responder a estos cambios. He aqui la importancia de la vision del emprendedor y

la capacidad del emprendimiento.
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Como es sabido, la mayoria de los nuevos negocios en México no crecen, que el
fracaso es mas comun que ¢l crecimiento. Muchas veces el fracaso se asocia con las
condiciones del ambiente en vez de los recursos emprendedores. Considero que en
muchos casos el desempefio de las empresas se mide a posteriori, cuando a “apriori”

podria pre-veerse y de alguna forma disminuir la probabilidad de fracaso.

3.3.2.2 Principales criticas a la teoria de los recursos

Durante el desarrollo de la TBR, la influencia del “ambiente” se puso a un lado,
con el fin de permitir la concentracion en los recursos internos de la empresa.
Actualmente se ha comenzado a llegar a la conclusioén que para llegar una nueva teoria
de la empresa es necesario lograr un balance entre su parte interna (los recursos) y la
parte externa (el ambiente) (Hamilton, 2001). Penrose (1995) en la introduccion de la
tercera edicion de su libro, establece que la empresa no puede ser aislada del ambiente

en donde se desarrolla.

“El ambiente no es algo "alld afuera” inmutable, sino que puede ser manipulado
por la empresa para su propio beneficio” (Penrose, E. 1995: 5)

Existen otras criticas, principalmente la hecha por Priem y Butler (2001) en
donde establece que: la TBR es tautoldgica (la definicion incluye al término definido).
La TBR establece que los recursos deben ser valioso y deben ser raros, pero para que
un recurso sea valioso debe ser por definicion “raro” (Priem, y Butler, 2001: 58) y es
aqui donde aparece la tautologia. Los recursos al ser valiosos, dificiles de imitar y
dificiles de sustituir, se vuelven en si mismos “raros” (Hoopes, Madsen y Walker,

2003: 890).
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Otra critica importante es aquella que habla acerca del “valor” de los recursos. El
concepto “valioso” es un concepto importante dentro de la TBR (Barney, 1991), pero
el concepto de valor, es algo dado por el mercado, por la percepcion que el usuario le
otorga a ese recurso, lo que hace que ésta caracteristica sea externa, no interna como lo
establece la TBR.

“Es el ambiente del mercado, a través de las oportunidades y amenazas lo que

determina el grado del valor que posee cada recurso. Conforme el ambiente
cambia, el valor de los recursos puede cambiar también” (Priem y Butler, 2001:

2).

Otra critica importante es la que establece que la TBR no tiene bien establecido
hasta donde abarca. Sus limites no se encuentran perfectamente delineados ya que la
clasificacion que utiliza ha sido demasiado incluyente, lo que hace dificil poder
realmente determinar qué es exactamente “un recurso” ya que puede ser practicamente
cualquier cosa.

“Como un recurso se entiende cualquier cosa que se pueda pensar como una
fuerza o una debilidad para la empresa” (Wernefelt, 1984:172)

Desde que se comenz6 a utilizar la TBR, los recursos han sido medidos
principalmente desde el punto de vista financiero (Hamilton, 2001). Actualmente los
recursos son mas complejos y las medidas mas amplias. Los investigadores se han
dado cuenta que es muy dificil identificar cudles son recursos valiosos ya que existen
muchos casos de empresas, que ain y empezando con los mismos recursos, al mismo
tiempo y muchas veces en el mismo sector, unas logran tener un desempefo positivo

mientras que otras no.
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“Es muy facil identificar un recurso ‘valioso” a posteriori, lo complicado es
identificarlo antes” (Peters, 1982)

Barney esta de acuerdo con algunas observaciones hechas por Priem y Butler
principalmente en el concepto del “valor” de un recurso, pero en desacuerdo con otras
principalmente en la critica a la tautologia, ya que segin Barney, todas las teorias
pueden ser reestructuradas de forma tautoldgica (Barney, 2001: 41). En su contra-
critica, vuelve a hacer énfasis en la importancia de la TBR y de su utilizacion en los
estudios de desempefio y/o crecimiento, ya que le sirve a las empresas con desempeiio
positivo para poder identificar cudles son sus recursos valiosos y en aquellas con
desempefio negativo, para identificar que recursos le hacen falta y ver si puede

sustituirlos o imitarlos (Sheehan y Foss, 2007: 452).

Otra critica es que existen muchos estudios acerca del desempefio positivo de las
empresas, una vez que éste ha sucedido. Existen otros que analizan las empresas que
fracasaron. Faltan estudios y guias para las empresas que se encuentran “batallando”
(Hamilton, 2001: 55).

Muchas veces los emprendedores exitosos recuerdan sus éxitos pero olvidan sus
fracasos y es importante que, para que una teoria sea completa, es necesaria la
colaboracion, tanto de aquellos que han tenido éxito, como de aquellos que han
fracasado. En la opinion de esta investigadora pienso que una falla en la TBR es no
haberle dado la importancia que ahora amerita al emprendedor, ya que consideramos

que sus decisiones son centrales en el desempefio de una nueva empresa.
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3.3.2.3 Contraposicion de teorias

No existe una teoria de la empresa que haya satisfecho todas las areas. Existen
varias teorias de la empresa que practicamente compiten y ofrecen explicaciones
diferentes para el mismo fenémeno. Las teorias econdmicas analizan el
comportamiento de las empresas en los mercados externos, las teorias
organizacionales analizan la estructura interna de la empresa y las relaciones entre sus
departamentos. Los socidlogos se preguntan el porqué de la existencia de la empresa.
A partir de la definicion de Knight 1921, donde establece que le empresa surge para
distribuir el riesgo de las distintas personas, aparece posteriormente la teoria de costos
de transaccion (Coase, 1998) en donde establece que los costos de transaccion son
menores si se realizan dentro de la empresa y no a través del mercado. Al buscar juntar
la economia y la organizacion surgen otras aproximaciones que han incluido la teoria
de comportamiento de la empresa (Cyert, 1963) y la teoria evolutiva de la empresa
(Nelson y Winter, 2002).

La TBR, en mi opinién no puede por si sola explicar el fendmeno del
crecimiento y desempefio de las pequefias empresas. En esta tesis se tomaran partes de
varias teorias, parte del emprendedor parte del emprendimiento y parte de la TBR. La
tabla 3.3.2.3.1 busca comparar como la TBR se relaciona con sus teorias antecesoras.
Al hacer esta relacion se busca contraponer lo que tienen en comuin y en lo que
difieren, ya que todas buscan explicar el fendémeno de como una empresa logra obtener

desempeiio positivo (Conner, 1991:143).
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TABLA 3.3.2.3.1

Comparacion entre la TBR y sus cinco teorias predecesoras

Similitudes Diferencias
Neoclasica e La empresa funciona como una La identificacion de los recursos y la
combinacion de entradas. combinacion de los mismos es
e Enfatiza la produccion fisica de problemitico.
bienes y servicios. Recursos criticos pueden ser
inamovibles y resultado de trabajo en
equipo.
El tamafio y el alcance de la empresa
son conceptos importantes.

Bain e El ambiente de la empresa (otras Restricciones a través de actitudes
empresas,  politicas  publicas) monopolisticas o inversiones artificiales
contienen  restricciones a la no son la fuente principal de
estrategia rendimientos arriba de promedio.

e Rendimientos persistentes, arriba La empresa, no la industria, es la unidad

del promedio son posibles de analisis para entender los

rendimientos arriba de lo normal.
La organizacion interna de la empresa
es una variable critica.
El desempefio de la empresa debe
depender de alguna forma en las
decisiones tomadas a conciencia asi
como de la estructura de la industria.

Schumpeter e Rendimientos espectaculares arriba La factibilidad de nuevas formas de
de promedio pueden presentarse competir, no depende de practicas
por nuevas formas de competir. monopolisticas.

e La vision del emprendedor estd en Los imitadores estan restringidos por
el centro de la empresa. recursos caros de copiar.
e Imitadores potenciales siempre Shocks externos pueden ser criticos en
existiran. el proceso de “destruccion creativa”
Utilidades saludables pueden ser el
resultado de  innovaciones  no
“revolucionarias”

Chicago e Las empresas son buscadoras de Se enfoca mas en el mediano plazo
eﬁc1§n01g, en la produccién y La eficiencia va mas alld de los
distribucion. productos actuales, sino que se extiende

e El tamafio y el limite de la empresa a nuevos productos.
refleja que tanto esta eficiencia en
la produccién y distribucién se ha
logrado.
Coase/Williamson | e Activos especificos y pequefios El corazon de la empresa se centra en la

nimeros son conceptos criticos en
las opciones de estrategia.

explotacion y combinacion de fuentes
especificas mas que de evadir el
oportunismo.

Fuente: Conner, K. 1991
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Al comparar la teoria neoclasica con la TBR se muestra que la TBR no incluye
el supuesto de que la produccidn es libre, perfecta y disponible y rechaza el supuesto
de la informacién perfecta, y la movilidad y divisibilidad de los recursos. Con respecto
a la teoria de Bain, la TBR concuerda que es posible tener rendimientos arriba de lo
normal por un determinado tiempo, pero no concuerda en que estas ganancias sean
producto de practicas monopolicas. De la misma forma que Schumpeter, la TBR
reconoce el poder de la innovacién como medio para obtener una mayor participacion
de mercado y apoya la postura de la “destrucciéon creativa” con el fin de obtener
mayores ganancias y/o utilidades. Comparandola con la perspectiva de Chicago, la
TBR ve que el desempeiio es el resultado de que la empresa pueda adquirir, combinar
y explotar los recursos, en vez de adquirirlos de la estructura de la industria a la que
pertenece. Bajo esta perspectiva el rol del administrador es central en la toma de
decisiones. Al igual como buscamos soportar en esta investigacion, ¢l decide que
fuentes son valiosas comparandolos con la inversion realizada y también que recursos

seran dificiles de copiar (Hamilton, 2001).

Una comparacion entre como la TBR y la teoria de la ventaja competitiva
acerca de como se selecciona y desarrolla un nuevo negocio me parecié importante.
Para Porter el proceso funciona asi: 1) Se selecciona la industria (basandose en el
atractivo estructural) 2) Se selecciona una estrategia basada en las estrategias de los
competidores 3) Se obtienen los recursos necesarios para competir en el mercado. Bajo
esta perspectiva el proceso de identificacion de recursos no representa ningun
problema. Este se basa en una seleccion de una serie de alternativas bien evaluadas

(Teece, 1997: 514). En la TBR el proceso de desarrollo de un negocio es mas
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complicado. Las empresas simplemente no tienen la capacidad de desarrollar
competencias de manera rapida y no les es facil adquirir recursos. El proceso de
desarrollo de un nuevo negocio seria el siguiente 1) Se identifica cuales son sus
recursos unicos. 2) Se elige el mercado donde éstos recursos sean mas valiosos y
generen mayores utilidades 3) Se decide como optimizar y eficientar los activos que se
poseen (Teece, 1997).

Al comparar varias perspectivas que analizan la importancia del emprendedor
podemos observar que: los psicologos tienden identificarlos por sus caracteristicas, los
economistas los ven como coordinadores, tomadores de riesgo e innovadores, los
socidlogos como el rol que desempefian en la sociedad. Lo que todas estas
perspectivas concluyen, es que el individuo es clave en el éxito de la organizacion
apoyando esta tesis.

Otra teoria que estudia el desempeio de los nuevos negocios es la teoria
ecoldgica donde se establece que el rol del fundador es importante pero considera que
el ambiente afecta su desempeno ya que es el entorno el que selecciona a las empresas
que mejor se ajusten a sus exigencias. Los principales investigadores de esta teoria,
Freeman y Hannah (1997) establecen que dependiendo del tamafio que tenga cada
empresa debera elegir una estrategia adecuada que le permita competir (Gonzalez,
2009). Hannah y Freeman establecieron que existen dos tipos de estrategia a la que
llamaron generalistas y especialistas. Los generalistas tienden a abarcar un nicho de
mercado grande mientras que los especialistas tienen a enfocarse a un nicho de
mercado mas pequefo. El tipo de estrategia elegido afectard su desempefio y

supervivencia. En esta tesis buscamos demostrar que para pequefios nuevos negocios
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una estrategia especialista enfocada a un nicho muy especifico aumentaria su
probabilidad de tener un desempeiio positivo (Lane, 1994; Goldberg, 2003).

La teoria del capital humano es otra teoria utilizada en los estudios del
desempefio de los nuevos negocios. Se podria establecer que esta teoria es un
subconjunto de la TBR (Grant, 1996). En esta teoria se investigan los efectos que
tienen la educacion del fundador, su carrera, experiencia, antecedentes familiares, con

el desempefio del nuevo negocio (Becker, 1964)

Existen numerosos estudios (Bates, 1990; Hatch y Dyer, 2004) que logran
demostrar que existe una correlacion positiva entre empresas que tienen mayores
utilidades y un mayor nivel de capital humano. En este estudio utilizamos las variables
generales basicas del capital humano que son afos de educacién y experiencia
profesional. Existen otros estudios (Briiderl, 1992), que han podido demostrar que la
experiencia profesional del fundador, incrementa la probabilidad de supervivencia de
un nuevo negocio. Otra variable del capital humano que consideramos es la de padres
emprendedores. Labandd y Lentz (1990) demostraron una conexion directa entre el
emprendimiento de los padres y el desempefio positivo del nuevo negocio ya que los
hijos de emprendedores tienen acceso al lugar de trabajo de sus padres, a la forma de

vida y van adquiriendo estas capacidades desde nifios (Briiderl, 1992).

La teoria contingente es una teoria, que al igual que la TBR estudia el tema del
emprendimiento. Para ambas el papel del lider emprendedor es muy importante en el
desempefio del negocio. La teoria contingente toma en cuenta factores externos e
internos mientras que la TBR solo internos. Comparando la TBR con la teoria de la

ventaja competitiva (Porter, 1980) se observa que ambas analizan los recursos y las
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competencias de la empresa (Pitelis, 2009). Esta teoria normalmente es utilizada en

grandes empresas y areas urbanas ya que tiene poca aplicabilidad en pequefias

empresas. Al comparar la TBR con la teoria ecoldgica, se observa que ambas buscan

estudiar el fendmeno del crecimiento o supervivencia pero la ecologica le da mayor

énfasis a la adaptabilidad de la empresa al ambiente mientras que la TBR se enfoca a

la parte interna. En la comparacion de la TBR con la teoria de capital humano, algunos

autores consideran a esta teoria como un subconjunto de la teoria de los recursos ya

que el individuo forma parte de los principales recursos y su educacién, formacion,

forman parte de su valor.

Con el fin de justificar mi seleccion se presenta distintas perspectivas de las

teorias mencionadas en la siguiente tabla:

El papel del lider es

fundamental

TABLA 3.3.2.3.2
Contingente Recursos Ventaja Ecologica Capital Humano
Competitiva
Autores Lawrence y Lorsch Wernerfelt,(1984) Porter, (1980) Hannahn y Grant 1996
(1991) Barney 1991) Freeman
(1977)
Nivel de | Compaiiay ambiente Compaiiia Compaiiia Ambiente Individuo
andlisis
Medida Emprendimiento Crecimiento Crecimiento y Supervivencia Crecimiento
sustentabilidad
Enfoque Externo e interno Interno Externo Externo Interno
Concepto No existe una manera Busca el Existen dos formas El ambiente al El capital humano
Unica para organizarse la crecimiento basicas para obtener ser limitado del fundador y el
empresa y cada una debe acumulando y ventaja: a través de exige que tamaio de la
ser organizada para explotando los costos o exista empresa son factores
adaptarse al ambiente y a recursos y diferenciacién competencia en | importantes que
la tecnologia. capacidades donde unas afectan desempefio.
tendran éxito y
otras no.
Objeciones | La organizacion depende Es dificil identificar | Los recursos son la No todas las
del ambiente en el que se cuales son recursos | base para la seleccion inversiones en el
desenvuelven. valiosos de la estrategia. capital humano

reditian en

productividad.

Fuente: Elaboracién propia
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3.4 Relacion entre la TBR y el emprendedor / emprendimiento

El principal problema al que se ha enfrentado el 4rea de emprendimiento es que
no tiene una sola teoria, sino que se ha ido formando y se sigue formando de pedazos y
conceptos de varias teorias, todas ellas tratando de explicar el fendmeno de por qué
algunas empresas logran tener desempefio positivo mientras que otras no. En esta tesis,
la teoria elegida para medir el desempefo de un nuevo negocio es la teoria basada en
los recursos inicialmente explorada por Edith Penrose (1959) en su libro “La teoria el
crecimiento de las empresas”. A continuacion se presentaran la razones por la cuales
se eligid, como embona con el tema del emprendimiento y como cada uno de sus
conceptos se aplica a la propuesta fundamental de esta tesis, que es que el
emprendimiento/emprendedor y las decisiones organizativas que ¢l elija antes de
comenzar el nuevo negocio, son el recurso mas importante que tiene la nueva empresa
ya que de ello dependera tanto el desempefio que obtenga en un futuro, asi como su
supervivencia.

Penrose 1959 cita:

“El emprendimiento es un concepto resbaladizo. No facil de analizar bajo un
contexto econdomico formal porque estd asociado de manera muy cercana con
el temperamento o las cualidades personales de los individuos. Ese aspecto
personal ha sido uno de los obstaculos en el desarrollo de una teoria general del
crecimiento de las empresas.” ( p. 33)
Alvarez y Busenitz (2001) establecen que la teoria de los recursos tiene una
importante relacion con el emprendimiento y el desempefio de la empresa ya que
ambas utilizan la misma unidad de analisis “el recurso” (Alvarez, 2001: 756). En el

emprendimiento las oportunidades existen principalmente cuando distintos agentes

tienen distintas percepciones acerca del valor de los recursos. Estos agentes actiian de
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acuerdo a su percepcion del “recurso” no explotado y si su percepcion de subvaluacion
de la oportunidad es correcta, ganaran una utilidad, sino perderan (Alvarez, 2000:
257). Para Rumelt (1984) el emprendimiento también forma parte de esta teoria ya que
las habilidades del emprendedor estan ligadas al desempefio de la empresa. Para
(Casson, 2005) el duefio administrador es el responsable de identificar las
oportunidades de emprendimiento y percibir el valor de los recursos que existen en el
ambiente, cuando otros agentes no los ven. Al identificarlo, explota la oportunidad y
selecciona la estrategia que va a optimizar los recursos y capacidades que tiene en ese
momento. El desempefo que tenga el nuevo negocio dependera de la forma en que

éstos sean utilizados (Barth, 2003; Manion, 2003).

“El proceso de desarrollo recae particularmente en la personalidad del
emprendedor.” (Schumpeter, 1934: 71)

La heterogeneidad es una de las premisas mas importantes de la teoria de los
recursos y una parte importante del emprendimiento. En el Diccionario de la Lengua
Espanola, heterogeneidad se define como “algo que estd formado por elementos de
diferente naturaleza”. Su valor esta dado principalmente por cada una de las partes,
conjuntada en un todo lo que lo hace “valioso”.

Cita Penrose:
“El hecho de que la mayor parte de los recursos puedan proveer una variedad
de servicios, es de gran importancia. Es la heterogeneidad y no la

homogeneidad de estos servicios disponibles o potencialmente disponibles lo
que le da a la empresa su caracter tnico”. (Penrose, 1959: 75)

La heterogeneidad es un factor comun entre las dos teorias, la del

emprendimiento y la TBR. La diferencia radica en que la TBR se enfoca en la
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heterogeneidad de los recursos mientras que la del emprendimiento se enfoca en la
heterogeneidad de la creencia acerca del valor de los recursos. Sin embargo en el
momento en que se reconoce que la creencia acerca del valor de los recursos es en si
un recurso, el cual radica principalmente en la persona, aparentemente las dos teorias

confluyen (Alvarez, 2001: 756).

Mahoney (2004) nota que una empresa presenta utilidades, no porque tenga
mejores recursos sino porque sus habilidades, en este caso, las del emprendedor, le
permitieron hacer mejor uso de los recursos disponibles. El emprendimiento y la TBR
se enfocan en la heterogeneidad de los recursos y el rol del emprendedor como una
figura necesaria para la eleccion e implantacion de la estrategia. El o ella son centrales
en cualquier tipo de organizacion. Su vision, su propension al riesgo y su punto de
vista seran la guia que determinara la estrategia (Rumelt, 1997). Realmente no hay un
grupo mas heterogéneo que los emprendedores. Una oportunidad emprendedora
involucra el desarrollo de una idea que otros ya han observado pero que decidieron no
llevarla a cabo. Esta habilidad que tiene el emprendedor para analizar la situacion de
una forma oportunista es un recurso “heterogéneo”, que puede ser utilizado para
organizar otros recursos. Al encontrar diferentes formas de utilizar un recurso, este se
convierte en conocimiento y este siempre es diferente entre empresas y personas
(Alvarez, 2001: 759).

Cita Penrose, 1959

“El emprendedor sabe que mientras mas aprenda a utilizar los recursos que
tiene y del negocio que opera, mayor sera la posibilidad de tener una accion
exitosa”. (p: 77)

70



El valor emprendedor como recurso, es exactamente este conocimiento y
habilidad para analizar la situacion de forma conceptual, abstraer informacion de como
y donde obtener recursos subvaluados y cémo explotarlos convirtiéndolos en
emprendimiento, el cual, es en si, también un recurso “valioso”. Alvarez y Busenitz
(2001) sugieren que es a través del proceso de emprendimiento: reconocer la
oportunidad, entender el mercado, coordinar el conocimiento es lo que hace que se
obtengan resultados heterogéneos.

Es importante mencionar que la heterogeneidad de los recursos es necesaria pero
no suficiente para obtener un desempeiio positivo. Es decir, sino existen otras
condiciones, el nuevo negocio solamente tendrd una desempefo positivo durante corto
tiempo hasta que estos recursos diferentes sean imitados.

Adicionalmente la TBR reconoce la importancia del emprendimiento y el
emprendedor en el caso de las MiPymes. Ellas tienen la limitacion de tener recursos
escasos y se esperaria que el emprendedor sea el recurso mas importante con el que
cuenta (Sanchez, 2005), ya Dollinger en 1999, habia descrito al emprendedor como
un recurso valioso, raro, no imitable y no sustituible, conceptos basicos de la teoria de
la TBR especialmente en la fase de inicio de la empresa.

La TBR da una base para contestar la pregunta de que empresas que logran
utilizar sus recursos de forma Optima, aumentan su probabilidad de tener desempefio
positivo, pero no contesta como pequefios negocios pueden utilizar sus recursos de
forma apropiada para poder tener utilidades superiores al promedio. Adicionalmente
no explica, porque muchas MiPymes que pudieran tener el potencial de crecer,
fracasan. El modelo propuesto busca explicar que si el emprendedor logra identificar

y explotar los recursos que tiene al comenzar y sabe seleccionar la estrategia
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correspondiente, aumentara la probabilidad de que el nuevo negocio tenga un
desempefio positivo. AUn y asi nadie puede asegurar los resultados.

Utilizando la metafora de Penrose en su tercera edicion:

“Un arbol no crecerd, excepto que una serie de condiciones sean dadas pero
uno nunca podré certificar desde un inicio, si el arbol sobrevivira. (Penrose, E.
1995: 8)

En nuestro modelo, parte del desempefio del negocio dependera de la estrategia
seleccionada por el emprendedor. Esta eleccion estara basada por las caracteristicas,
habilidades, postura al riesgo que ¢l tiene y de la maximizacion de los recursos que
posee para llevarla a cabo. Si sus habilidades son excelentes él/¢élla posicionaran la
empresa arriba de otras iguales o podra sobrevivir, sino probablemente fracasara. Los
resultados de este proceso y de la conversion de estos recursos en capacidades lograran
que la empresa obtenga un desempeio positivo y arriba de promedio.

Ante la pregunta de quién es mas importante el duefio o el administrador, esta
perspectiva  establece que los administradores son sumamente importantes en el
desempefio del nuevo negocio ya que son los responsables de definir cudl es el camino
que se debe seguir y como sacar el mejor provecho de los recursos y capacidades que
tiene, pero en el caso de un nuevo y pequefio negocio, normalmente el emprendedor y

el administrador son la misma persona (Schere, 1982; Richbell, 2006)).

También Penrose establece que el emprendedor dentro de la empresa tiene un rol

muy importante y que éste se distingue del administrador.

“El crecimiento de la empresa depende en muchos factores del espiritu del
emprendedor, sin el emprendedor no hay crecimiento. (Penrose, 1959: 88).
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Para ella el ambiente no restringe el crecimiento, al contrario las oportunidades
de crecimiento siempre existen, pero es responsabilidad del emprendedor identificarlas
y explotarlas. Garnsey (1996: 3) concluye también que el desempefio de las empresas
dependen mas de los recursos internos que de los externos. Para Ferris (2007) estos
conceptos pueden ser aplicables en grandes y medianas empresas pero especialmente
en las pequefias ya que el desempefio y el crecimiento en la MiPyme dependen de la
capacidad del duefio de administrar la expansion del negocio dentro de los limites de

Sus recursos.

Del conocimiento que tenga el emprendedor dependerd que pueda obtener
informacion de como y donde obtener recursos no valorados y como explotarlos. El
problema al que se enfrenta es como tratar de asegurar el mejor uso de los mismos
para obtener una ganancia. El emprendimiento abarca la capacidad del fundador de
reconocer la oportunidad, la habilidad de obtener los recursos necesarios y la habilidad
organizacional para combinarlos o recombinarlos. Las oportunidades existen cuando
distintos agentes son capaces de ver el valor que tiene un recurso mientras otros no lo
ven y el emprendedor al darse cuenta que este recurso no es valorado, actua. El actuar
es el “valor” mas importante del emprendimiento ya que si no se actia no hay
emprendimiento (Alvarez, 2001: 757). La identificacion efectiva de la oportunidad y la
utilizacion optima de los recursos disponibles, determinardn si éste nuevo negocio
comienza con alta probabilidad de tener un desempefio positivo.

Existen un sinnumero de investigaciones acerca de los recursos y capacidades de
las grandes compaiiias pero existe un déficit en el andlisis de la forma en que los

recursos existentes son utilizados en los pequefios y nuevos negocios (Hamilton, 2001;
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Mornism, 2003). Es por eso que en este tipo de negocios, el recurso clave, es el
emprendedor y explica porque pequefios negocios, ain y comenzando con los mismos
recursos, algunos presentan diferentes desempefios y resultados. Estd en el
emprendedor la diferencia. Segin Stevenson (1985) durante el proceso del
emprendimiento, el emprendedor hace juicios y toma decisiones de que recursos son
mas o menos importantes, posteriormente los adquiere y utiliza aquellos que mejor se
adapten a su empresa. Esta combinacion de recursos, basada muchas veces en la
incertidumbre, puede tener resultados positivos o negativos. El emprendedor
basandose en su experiencia, educacioén y conocimiento decidird qué camino tomar. La
decision logica esperada seria elegir la mejor opcion que el piense le permitird tener un
desempefio positivo independientemente del ambiente al que se enfrente. Como
muchas otras empresas pueden comenzar con recursos parecidos o iguales pero
dependera de la capacidad del emprendedor lo que logre hacer la diferencia (Wei,
2008).

En negocios ya existentes, el emprendedor (en este momento duefio/empresario)
establece también la combinacion o recombinacion de los recursos con los que cuenta
(Gartner, 1985). Una vez que el negocio fue creado el duefio/emprendedor transforma
su vision de negocio en una fuente Unica de recursos invertidos para lograr la
estrategia seleccionada. La identificacion y adquisicion de estos recursos es central en
el desempefio del negocio.

Existen muchas teorias que tratan de explicar el desempefio de los nuevos
negocios y de qué forma se traslapan con la teoria del emprendimiento. Esta, como ya
se habia mencionado antes, esta formada por pedazos y conceptos de otras teorias, lo

cual vuelve a reforzar su heterogeneidad (Bygrave, 2001). Para Busenitz (2001) es
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necesario establecer las fronteras del emprendimiento para poder analizar su
contribucion ya que actualmente es muy dificil poder separar cuando termina el
emprendimiento y cuando comienzan otras teorias, tales como la TBR, la teoria de

ventaja competitiva (Porter, 1985), teoria de administracion estratégica, etc.

3.5 Desempeiio positivo y desempeiio negativo

“El primer éxito de una empresa es su nacimiento” (Gelderen, 2005). El éxito
y fracaso de los negocios es un fendmeno importante en el emprendimiento, ya que
abarca las causas y las consecuencias del fracaso para los individuos, la organizacion,
y la sociedad. Es de conocimiento general que la tasa de fracaso entre las nuevas
empresas es muy alta, ya que el 90% de las empresas que se crean cierran en los
primeros afios de vida y las que sobreviven necesitan mucho tiempo para alcanzar una
rentabilidad aceptable (Briiderl, 1992; Cooper, 1991; Lussier, 2000; Praag, 2003). Por
lo mismo, la creaciéon de empresas no es suficiente, hay que analizar cuéles son los
factores que no nada mas apoyan la creacién de empresas sino los factores que apoyan
su supervivencia independientemente del entorno econdémico al que se enfrenten
(Rogoft, 2004; Azoulay, 2001). Los nuevos negocios se presentan como un vehiculo
para el emprendimiento, como rutas de innovacion, otorga dinamismo a la industria y
crean nuevos empleos (Delmar, 2004; Briiderl 1992; Cooper, 1991). En mercados
libres, los nuevos y pequefios negocios han sido reconocidos como una fuente
importante de empleo, de innovacion tecnoldgica, de flexibilidad economica y
crecimiento (Lussier, 2001) pero todo esto solo es justificable si es que las empresas
sobreviven. La supervivencia de los nuevos negocios es un tema importante, ya que el

fracaso es dafiino a la operacion eficiente de una economia aunque muchas veces
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puede ser visto como un catalizador para la creaciéon de nuevas industrias, generar
innovacion y crecimiento en industrias existentes (Cardon, 2003). La combinacion de
los factores que influyen en el desempefio de un nuevo negocio es compleja, ya que su
importancia depende de la percepcion que tenga el duefio del pequefio negocio y de su
propia definicién de éxito. No existe una combinacidén Unica que garantice el éxito
(Walker, 2004). Ya Barney (1989) establecia: “desarrollar una relacion entre los
recursos y los factores de ¢éxito de un negocio es una tarea complicada”. La
combinacion de los recursos depende de varias decisiones tomadas, muchas veces,
bajo riesgo e incertidumbre teniendo resultados positivos o negativos. La decision de
que recursos son importantes es un rol principalmente del emprendedor (Vesper, 1990)
y la seleccion de que recursos son importantes depende de las expectativas que él
tenga acerca del futuro del negocio, de su educacion, de su experiencia y de su
conocimiento. (Penrose, 1959). Aunque varias empresas pueden comenzar con
recursos similares, no todas van a tener el mismo desempefio. Es la combinacion entre
factores personales del emprendedor y la seleccion de recursos tomadas por ¢l al inicio
del negocio lo que proponemos puede hacer una diferencia. A continuacién se
presentaran aquellos factores que consideramos afectan el desempefio de un nuevo

negocio.

3.5.1. Diferencia entre desempeifio positivo y desempeifio negativo

(Por qué fracasan las empresas? La mayoria de las investigaciones buscan
estudiar los factores de desempefio positivo y crecimiento de las empresas, pero dado
el incremento del nimero de empresas que cierran o fracasan, estudios acerca de por

qué fracasaron, deben de ser también analizados. Segun Lussier, (1995) el fracaso de
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una empresa pude definirse como la terminacién de una empresa por problemas
legales o por terminacion voluntaria con deudas a los acreedores Esta definicion es
importante ya que separa entre la terminacion de una empresa por decision de sus
duefios y aquellas que por problemas financieros no pudieron continuar sus
operaciones. Gaskill (1993) menciona algunos factores comunes del fracaso de las
empresas: 1) Por caracteristicas personales del duefo, 2) Deficiencias administrativas
3) Problemas financieros 4) Tipo de negocio 5) Tamafo 6) Ubicacién 7) Un solo socio
8) Mala administracién 9) Crecimiento y/o sobre expansion, 10) Mala planeacion.
Lussier (1995) menciona que aproximadamente entre el 0%-25% terminan por
problemas financieros mientras que el otro 75% terminan por: 1) Los duefios tienden a
cansarse del negocio, 2) Venden el negocio a otros duefios, 3) Cambian de giro de
negocio. Segun Cochran (1981), aunque no existe una lista oficial de porque las
pequenas empresas fracasan, las dos causas mas comunes son: su debilidad de ser
pequenas y nuevas El problema es que en paises como el nuestro, al cerrar una
empresa es imposible localizar al duefio / emprendedor e investigar cuales fueron las

causas reales del cierre. El registro de estas empresas no existe.

Actualmente, la entrada al siglo XXI ha sido dificil. Las empresas han pasado
en estos primeros diez afios por varias crisis (Garrido y Ortiz, 2009; 61) las cuales han
hecho que muchas nuevas empresas no hayan podido sobrevivir dadas las dificiles
condiciones de un mercado tan cambiante. Empresas que recortan empleados por
miles, estudiantes egresados que no encuentran trabajo y toda una nueva vision acerca
del emprendimiento ha impulsado a gente que no tiene ni los conocimientos, ni la

experiencia, ni las bases, a poner su propio negocio, llevando esta falta de
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conocimiento y experiencia al fracaso y cierre con todas las implicaciones a nivel
social que esto conlleva. Al no haber una perspectiva en el corto plazo para que esta
situacion cambie, es de esperar que el nimero de empresas que fracasen continie en
aumento.

Algunos autores principalmente del area ecoldgica, argumentan que este es un
fenémeno natural Darwiniano, en donde debe de sobrevivir el mas fuerte (Breslin,
2008). Por otro lado existen varias formas de medir el desempefio de una empresa.
Para Praag (2003) una empresa tiene desempefio positivo si por lo menos sobrevive
y/o permanece en operacion. Otros estudios mencionan que los factores para medir el
desempefio positivo pueden ser definidos desde una perspectiva financiera, personal o
cultural. Un pequeiio negocio puede considerarse adecuado y por lo tanto exitoso si
promueve su supervivencia, ofrece un rendimiento superior al que se obtendria en
otras actividades, combina mejor con las actividades personales del duefio o actta
como un ingreso temporal mientras aparece algo mejor. Meyer (1990) establece que el
desempefio eficiente es uno de varios factores pero no necesariamente el mas
importante para determinar la supervivencia de una empresa. En una definicion mas
simple, se considera que una empresa tiene desempefio positivo si tiene la habilidad de
sobrevivir, crecer y/o permanecer en el negocio (Lussier, 2001).

Dentro de la supervivencia Lussier (1995) define también que el desempefio esta
dividido en dos categorias: 1) Sobrevivientes con bajo desempefio 2) Empresas con
crecimiento sostenido. Reid (2000) utiliza tres criterios para medir el desempefio de
nuevos negocios: alto, mediano y bajo. ;Cudles son los principales factores que
afectan el desempefio de una empresa? A continuacion mencionamos aquellos citados

en la literatura como los mas importantes:
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Tabla 3.5.2.1

Coope,
1994

Vesper,
1980

Lussier,

1995

Briider
1,1992

Praag,
2003

Kalleberg
1991

Gimeno,

1997

Luk,
1996

Orser,
2000

Bird,
2004

Dahlqpvist,
2000

Delmar,

2004

Kennedy,
1985

Gaskill,
1993

Correcta

capitalizacion

X

X

X

Llevar un record

financiero

Experiencia en la

industria

Plan de negocios

Asesoria

profesional

Educacion

Numero de

empleados

Género

Mezcla entre

productos/ servicios

Tipo de sociedad

Padres

emprendedores

Experiencia en

mercadotecnia

Edad

Elaboracion propia
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3.5.2. Determinantes de desempeifio positivo y desempefio negativo

A continuacion se presentan aquellos factores tanto de la variable emprendedor
como de la variable organizacion que a través de la revision de la literatura han

demostrado ser los que mas influyen en el desempefio de un nuevo pequefio negocio.

3.5.2.1 Variable emprendedor

Relacion del desempeiio con la experiencia del emprendedor

La experiencia de trabajo es uno de los factores mas analizados en estudios
acerca del desempefio de nuevos negocios. La experiencia ayuda a la integracion y
acumulacion de conocimiento, permite adaptarse a nuevas situaciones y volverse mas
productivos. La experiencia normalmente ha sido medida en términos de “afios” de
trabajo, medida que puede ser cuestionada, ya que no muestra que tipo de habilidades
y conocimiento se han adquirido (Briiderl, 1992). Otra medida utilizada es la
experiencia especifica en el sector en el que se quiere poner el nuevo negocio. Segun
(Cooper, 1994), esta es la que mas influencia tiene en el desempefio y coincide con
Briiderl (1992) quien también establece que este tipo de experiencia es uno de los
factores que mas afecta ya que permite identificar nichos de mercado no explotados
(Briiderl,1992). Existen otros autores que no estan de acuerdo con esto ya que
establecen que la experiencia tiende a inhibir el emprendimiento ya que no permite
estar abierto a otras nuevas oportunidades (Deniz et.al, 2009).

Otra medida utilizada para medir este factor, es la experiencia como
emprendedor. El tener experiencia en haber puesto un negocio, hace que un

emprendedor conozca los riesgos a los que se puede enfrentar, desarrolla habilidades
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para manejar situaciones complejas, sabe obtener informacion valiosa, y desarrolla su
capacidad para detectar y llevar a cabo nuevas oportunidades, lo que aumenta la
probabilidad de tener desempefio positivo. Para Beckman (2006) la experiencia es un
factor fundamental en el desempefio y estd también asociada con la habilidad de ser
auto-empleado y de volverse emprendedor. Los estudios de: Briiderl (1992) Praag
(2003); Lussier (2005); Gimeno et.al, (1997) han identificado que esta variable ha
tenido una influencia positiva en el de desempeiio de un nuevo negocio con un nivel
de significancia de ( p<.05)

En esta época de gran desempleo hay todo un movimiento para fomentar el
emprendimiento, principalmente en jovenes recién egresados de la universidad. Tanto
en México como en el resto del mundo existen muchos jovenes emprendedores, son
personas, con ideas innovadoras y conocimiento de negocios pero en mi opinidn, es
precisamente la falta de experiencia del mundo real la que en muchas ocasiones
conlleva a estos jovenes al fracaso. Dentro de mi propuesta la medicion de esta
variable se presentan cuatro alternativas 1) Experiencia como empleado, 2)
Experiencia en el sector donde se quiere poner el nuevo negocio, 3) Experiencia como
emprendedor/empresario 4) Sin experiencia.

Por mi parte considero que el factor mas importante es la respuesta de
experiencia en el sector en donde se quiere poner el negocio. Contar con experiencia
en el ramo, permite identificar fallas, nichos, oportunidades, que personas sin
experiencia no la tienen, asi como pre-ver problemas y riesgos a los que se pueden

enfrentar (Briiderl, 1992).
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Relacion del desempefio con el nivel de educacion del emprendedor

La educacién es otro de los factores que mas ha sido examinado al estudiar el
desempefio de los negocios. Se supone que la educacion formal otorga las habilidades
cognoscitivas que permiten al individuo adaptarse al cambio (Hatch and Dyer, 2004).
Segin Cooper (1994), la educacion es una fuente de conocimiento, habilidades,
disciplina, motivacién y autoconfianza. Emprendedores con un nivel superior de
educacion tienden a ser mas capaces de lidiar con problemas complejos y de
identificar y explotar oportunidades de negocios antes que otros (Ucbasaran, et al,
2008; Storey, 1994). Existe nueva evidencia que demuestra que emprendedores con un
mayor nivel de educacion, obtienen mejores resultados y rendimientos (Parker y
Praag, 2004). Por otro lado Davidsson y Honig en el 2003, detectaron que
emprendedores con un nivel alto de educaciéon son mas propensos a identificar
oportunidades de negocios pero menos propensos a llevarlas a cabo. Al tener mayor
conocimiento se vuelven mas cautelosos y menos optimistas por lo que tienden a
arriesgarse menos.

Mucho se ha discutido acerca de la relacion que debe de existir entre el tipo de
negocio que se desee poner y el nivel educativo requerido. Si se va a abrir un salon de
belleza, no es necesario tener un nivel de doctorado, aunque es considerado que para
algunos negocios, un nivel de licenciatura otorga el conocimiento para hacer algun
tipo de plan de negocios, estudios de mercado y/o de factibilidad, que le permiten al
emprendedor conocer mejor el sector que esta incursionando. Emprendedores con un
mayor nivel educativo tienden a ser mas innovadores con mayor capacidad analitica
ya que actualmente las universidades tienden a ensenar este tipo de habilidades. Esto

va de acuerdo a las tendencias actuales que esperan que nuevos emprendedores, sean
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destructores creativos y revolucionen los mercados a través de la innovacion
(Ucbasaran et al, 2008). Existe confusion al hablar de nivel de educacion con el
numero de afos estudiados ya que en algunos paises, este nivel es medido
dependiendo del numero de afios que se lleva y en otros por el grado académico
adquirido (Backes-Gellner y Erner 2006).

En paises en desarrollo se ha podido comprobar que elevar el nivel de educacion
en un afo, puede tener el resultado de que las utilidades de un negocios incrementen
de forma importante (Praag, 2005). Adicionalmente, en comunidades rurales se ha
observado que mientras mas educacion tengan las personas, ellas comienzan preferir
algin tipo de emprendimiento (misceldneas, tiendas) que dedicarse a la agricultura.
Como contraparte existen estudios tales como el de (Luk, 1996), en donde sugiere que
se ha exagerado la importancia de la educacion en el tema del emprendimiento.

Dentro de mi propuesta, el segundo factor importante dentro de la variable
emprendedor es el nivel educativo, donde proponemos que el nivel optimo es el de
licenciatura. En esta investigacion se considera que el emprendedor con un nivel
educativo de licenciatura cuenta ya con conocimientos basicos que le permiten tener
herramientas tanto de estudios como de habilidades que incrementen la probabilidad
de tener desempeno positivo. Después del nivel de licenciatura, el valor baja, ya que
en muchas ocasiones un mayor nivel de estudios hace que la persona, al tener mejor
nivel educativo, tenga otras alternativas de trabajo o expectativas de salario mas altas.
No es de sorprender que contar un nivel de estudios de doctorado no tiene ya ningin
efecto en el desempefio del negocio (Ucbasaran et al, (2008))

Gimeno et.al, (1997), Lussier,(1995), Briiderl(1992), Coy (2007) y Ucbasaran

et al, (2008) identificaron en sus respectivos estudios, que la variable nivel de
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educacion influia de manera positiva en el desempefio de un nuevo negocio con un

nivel de significancia de ( p<.05).

Relacion del desempeiio con la edad del emprendedor

La mayoria de los estudios acerca del desempeiio de los nuevos negocios
incluyen las variables de edad y de género, ya que permiten sacar algunas estadisticas
descriptivas y conclusiones importantes. Briiderl (1992) establece que si se toma en
cuenta la edad del emprendedor, la supervivencia de los nuevos negocios tiende a
tomar una forma de U invertida. Existen pocas probabilidades de que el nuevo negocio
tenga desempeio positivo si el emprendedor es muy joven, ya que en este momento no
cuenta ni con los conocimientos ni con la experiencia necesaria para sacarlo adelante,
esta probabilidad va subiendo hasta encontrar el punto 6ptimo en la edad mediana e ird
disminuyendo nuevamente mientras el emprendedor avance en edad, ya que en este
momento los emprendedores tienden a disminuir en energia y motivacion (Briiderl,
1992). Storey (1997) reporta que empresas con desempeino positivo tienen fundadores
mas grandes que el promedio, mientras que (Barkham, 1994), encuentra que son los
emprendedores jovenes los que presentan desempefio positivo. Para Storey (1997) los
emprendedores jovenes tienen la energia y el compromiso para trabajar durante largas
horas, pero en su contra tienen poca credibilidad y experiencia de negocios y por lo
mismo presentan mayores problemas al solicitar algin tipo de financiamiento.
Algunos proponen que esta falta de experiencia puede ser sustituida al contratar
expertos y asesoria profesional. Por otro lado Storey (1997) establece que a la gente
mayor le falta la energia para trabajar largas horas, sus ambiciones pueden ser mas

bajas, pero a cambio tienen experiencia y credibilidad lo que les facilita el acceso al
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capital. Luk (1996) establece que la mayor parte de los estudios acerca de los
pequetios negocios han sido llevados a cabo en Estados Unidos y Europa, por lo que
las conclusiones acerca de que tanto influye la edad en el desempefio de los negocios
no son contundentes y que cada pais puede presentar conclusiones diferentes.

La influencia de esta variable ha presentado distintos resultados ya que existen
estudios tales como el de Lussier (1995) y Van Praag (2003) donde la edad no ha sido
significativa mientras que en estudios si ha mostrado tener influencia positiva (Lussier,
2001; Cooper 1994).

Actualmente existe una tendencia a promover que sean los jovenes los que
comiencen un nuevo negocio y se vuelvan emprendedores, considero esto un error, ya
que aunque el joven tiene el impetu, la fuerza y la ilusion, carece de la experiencia y
madurez que en este caso otorga la edad y que dentro de mi propuesta consideramos
que la edad 6ptima para comenzar es entre 35-50 afios.

En este momento consideramos que tanto hombres y mujeres han madurado
tanto fisica como mentalmente, han obtenido algo de experiencia ya sea de
emprendimiento o de trabajo y pueden aplicar estos conocimientos en el nuevo

negocio (Storey, 1997).

Relacion del desempeiio con tener familiares emprendedores

Otro de los factores que esta investigacion considera afecta la probabilidad de
tener desempefio positivo en un nuevo negocio, es tener antecedentes familiares
emprendedores (Lotz, 2006). Ya Hofstede (2004) habia hablado acerca de que las
personas que viven en el mismo lugar, tienden a comportamientos y valores similares,

los cuales aplican en su vida profesional.
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Segun Briider]l (1992) existe una conexion directa entre el desempefio de un
nuevo negocio y el haber tenido padres o familiares emprendedores. Los hijos de
emprendedores normalmente tienen acceso a los lugares de trabajo de sus familiares,
conocen la dindmica de tener un negocio, ademas de que sus padres/familiares sirven
como un modelo a seguir (Briiderl, 1992). Garcia y Boria (2005) distinguen los
siguientes factores que considera afectan el desarrollo de un emprendedor: a)
Inteligencia innata y/o personalidad b) Habilidades adquiridas a través del tiempo
tales como educacion, experiencia y el haber tenido un mentor c) Factores sociales
como lugar de nacimiento, interacciones familiares, clase social, circunstancias
economicas e influencia de la sociedad.

El concepto de “herencia emprendedora” fue desarrollado por Edward Roberts
en 1998 (Crenshaw, 2010), quien buscaba describir la importancia de la familia del
emprendedor. Factores tales como la experiencia al crecer, la ética de trabajo de la
familia, la ocupacion del padre, el tamafio, la posicion en la familia y el ingreso,
formaban parte de lo que el establece como “herencia”. Hijos de padres
emprendedores, tienen mas propension a volverse emprendedores. Hisrich et.al, (2005)
reportaron que haber tenido un padre o una madre auto-empleada, provee al
emprendedor de inspiracion asi como de naturaleza independiente y con flexibilidad
de tener un negocio propio desde muy temprana edad. El haber tenido un familiar que
haya tenido su propio negocio le otorga al emprendedor vivencias y una mejor
percepcion de la realidad, promoviendo que los emprendedores obtengan una mayor
preparacion e incrementen su probabilidad de tener desempefio positivo. Estudios que
han demostrado que este factor tiene incidencia en el desempefio de un nuevo negocio

estan los de Cooper, Gimeno-Gimeno y Woo (1991) y Lussier, (2001).
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La propuesta de esta investigacion es que este factor si influye en el desempefio
de los nuevos negocios en México, si bien, no es el factor mas importante, ya que
existen varios casos de €xito que no cuentan con estos antecedentes, consideramos que
el hecho de venir de una familia emprendedora da una serie de experiencias y
vivencias de lo que es tener un negocio propio y permite conocer la forma de vida de
un empresario y a concientizar de que es necesario mucho sacrificio y esfuerzo para

lograr que el nuevo negocio salga avante y crezca.

Relacion del desempeiio con el género del emprendedor

En pleno siglo XXI, el area de emprendimiento sigue siendo un area dominada
por hombres aunque la participacién de las mujeres en los nuevos negocios ha crecido
de forma muy importante desde 1990 (Valencia, 2010), presentando una tasa de éxito
muy importante pero todavia hoy siguen existiendo mas negocios operados por
hombres que por mujeres (Reynolds, 2007) y segin varios investigadores, éstos
tienden a un desempeiio superior que a los operados por mujeres (Kim et.al, 2006).
Por otro lado existen también estudios que demuestran lo contrario (Kalleberg y
Leight, 1991). Segiin Lucas (2006), es un hecho que las mujeres siguen teniendo
mayor dificultad en conseguir acceso a crédito, lo que limita mucho su capacidad de
crecimiento y desempefio. En paises como México donde la cultura sigue siendo
tradicionalista y de roles establecidos, cada vez hay mdas mujeres que terminan
estudios superiores pero siguen teniendo roles de soporte familiar y de cuidado de
hijos, lo que les impide adquirir la experiencia suficiente para operar un negocio de
forma exitosa. En nuestro pais se espera todavia, que la mujer se haga cargo de la casa

y de los nifios lo que limita su capacidad de entrega al negocio y reduce su capacidad
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de generar utilidades. Estas barreras a las que se enfrentan las mujeres son el resultado
de préacticas sociales, experiencias educacionales, roles familiares y de falta de redes
de contacto (Fasci y Valdez, 1998). Estos factores tienen como consecuencia que,
negocios operados por mujeres, en muchas ocasiones, tengan un desempeilo menor al
que tienen los hombres (Praag, 2004). Para Kalleberg, (1991) no existe diferencia en la
probabilidad de tener desempefio positivo entre mujeres y hombres.

Especificamente el caso de Latinoamérica y México, no es distinto al resto del
mundo. Las mujeres han ido tomando posicionamiento en la economia y en los
negocios. Alrededor del 25 — 35% de los micro, pequefios y medianos negocios, son
operados por mujeres (INEGI). Normalmente estos negocios tienden a ser pequefios en
términos de ventas, numero de empleados, tienden a enfocarse en areas de comercio y
llevan menos tiempo de operar, pero siguen enfrentandose a numerosas desventajas,
principalmente en lo referente al acceso de capital. Solamente el 14% de negocios
operados por mujeres tienen una cuenta de banco de la empresa y la mayoria obtiene
su financiamiento a través de ahorros personales, amigos y familiares, lo que limita su
crecimiento (Swinney, 2006). En el estudio de Kim et.al, (2006) el género influye con

una significancia de ( p<.01 ) en la decisién de comenzar un nuevo negocio

Esta investigacion propone que el género si influye, no con un valor
contundente, pero sabemos que nuestro pais sigue siendo de cultura machista y que ser
hombre tiene ventajas. Por eso propongo que negocios comenzados por hombres
tienen una mayor probabilidad de tener mejor desempefio, no por tener mejores
habilidades que las mujeres sino por las desventajas culturales, sociales y econdmicas

que como mujeres seguimos enfrentando en el ambiente de negocios.
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3.5.2.2 Variable organizacion

Relacion del desempeiio con el tipo de participacion

El concepto del emprendedor como “héroe solitario” ha tendido a desaparecer.
Actualmente el emprendimiento es considerado una actividad colectiva (Gartner et.al,
1994: 6) y existen diversos estudios que demuestran que nuevos negocios que
comienzan en sociedad tienen una mayor probabilidad de tener desempefio positivo y
mayor posibilidad de sobrevivir (Birley y Stockley, 2000). EI comenzar con algin tipo
de sociedad permite combinar conocimientos y facilita la obtencion de informacion
(Briiderl, 1996), pero un equipo o sociedad demasiado grande puede traer otro tipo de
problemas, generar mayor discusion y dificultar la toma de decisiones generando
conflicto (O’Connor, 2006).

Muchas veces dentro de la sociedad, el innovador o generador de la idea
considera que debe tener una mayor participacion que los demads, sin embargo muchas
veces la idea por si misma no vale nada, sino lo que vale es llevarla a cabo y para esto
es necesaria la labor y colaboracién de un equipo, que al formarse el negocio,
normalmente se vuelven accionistas o inversionistas. Con una planeacion adecuada y
una buena seleccion de socios, aumenta la probabilidad de que el nuevo negocio tenga
desempefio positivo. Existen estudios que demuestran que negocios comenzados por
varios socios tienen mas probabilidad de sobrevivir que negocios comenzados por una
sola persona (Moore et.al, 2008). Adicionalmente existe evidencia que negocios
comenzados por una sola persona tienden a emplear a una o dos personas, mientras
que negocios que comenzaron con socios tienen a emplear a mas de dos personas en

promedio (Storey, 2000).
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Por otro lado cuando el negocio es comenzado por una sola persona existen
puntos a favor: 1) Se tiene un mayor control sobre las decisiones 2) No es necesario
lograr consensos 3) No hay riesgo de conflicto ni discusiones 4) Existe un
compromiso completo del duefio ya que el negocio depende completamente de é€l.
Cabe mencionar asimismo que existen muchas empresas con desempefio positivo que
han sido fundadas por un solo dueno (Bygrave, 2001).

En esta tesis propongo que un negocio que empieza con un tipo de participacion
de dos 0 mas socios, tiene mayor probabilidad de tener desempeio positivo. Considero
que existe un mayor compromiso de llevarlo a cabo. Un socio, presiona al otro y
viceversa, ademas de que la combinacion de conocimientos y habilidades, si son bien
identificadas y explotadas como recursos valiosos, tienden a tener influencia positiva

en el nuevo negocio.

Relacion del desempeiio con el tipo de estrategia

El concepto de la palabra nicho inicialmente fue tratado por los ecologistas
Hannan y Freeman (1977). Ellos establecieron que existen dos diferentes tipos de
estrategia organizacional a las que nombran especialista y generalista. Una
organizacion especialista, es aquella que hace un menor nlimero de cosas mientras que
una organizaciéon generalista tiende a abarcar varias cosas. Las organizaciones
especialistas maximizan el aprovechamiento del ambiente dentro de una gama
relativamente limitada de recursos externos mientras que las generalistas pueden
sobrevivir en una gama mas amplia de condiciones ambientales lo que les permite
diluir sus riesgos, pero en un ambiente de competencia fuerte u hostil, los especialistas

prefieren elegir una estrategia de nicho que los proteja (Briiderl, 1992). Otros autores
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discuten y establecen que estrategias de nicho en pequefios negocios tienden a
promover su desempeilo mientras que otros demostraron que una estrategia de nicho
tiende a limitar el crecimiento de la nueva empresa (Devanath, 2008).

Aunque el tipo de estrategia elegida afecta el desempefio del nuevo negocio,
realmente no existe una prediccion de cual presenta una ventaja contundente. Los
resultados dependen en mucha ocasiones de las condiciones del mercado, aunque
existe una percepcion de que los nuevos negocios pueden tener un mejor desempeio
si se enfocan en atender un nicho de mercado especifico o adoptan una estrategia
especialista (Briiderl, 1992). Anteriormente una estrategia de competencia en precios,
tendia a afectar el consumo, pero actualmente ya no lo hace de manera dominante.
Movimientos migratorios en todo el mundo han creado cambios en el comportamiento
de los consumidores ocasionando que aparezcan nuevos mercados con gustos
particulares que deben ser atendidos (Variyan, 1993; Lane, 1994). En varios estudios
se pudo observar que varios de los nuevos negocios que reportaron tener desempeio
positivo indicaban haber logrado participar en mercados pequefios bien definidos y
con poca competencia de grandes empresas (Steiner, 1988).

Algunos investigadores han argumentado que tener una estrategia de nicho o
mercado pequefio provoca que el emprendedor pierda otras oportunidades para
desarrollar nuevos producto y/o atender nuevas necesidades. Ellos apoyan que una
estrategia de innovacion (desarrollo y mercadotecnia de nuevos productos que son
nuevos tanto para la empresa como para el mercado) es la estrategia adecuada
principalmente en nuevos negocios en el sector de tecnologia (Atuahene-Gima, 2001).
En paises como el nuestro, existe poca inversion en el area de investigacion y

desarrollo, lo que dificulta la innovacion en las empresas, sobre todo en las pequefias.

91



Para empresarios principalmente de Latinoamérica, la innovacién no parece estar
vinculada a la busqueda de algo nuevo, sino que su definicion se enmarca dentro de la
idea de “adaptacion de técnicas foraneas” (Nicolini et.al, 2008). Empresas que se
consideran innovadoras son aquellas que han traido tecnologias y han adaptado
productos de otros paises.

Dado que en esta investigacion estamos enfocados a empresas que tengan entre
dos y quince empleados, mi propuesta busca demostrar que el escoger una estrategia

de nicho o de innovacién, aumenta la probabilidad de tener desempefio positivo.

Relacion del desempefio con el capital inicial invertido

El tamafio con el que comienza una empresa debe de incrementar su
probabilidad de tener desempefio positivo (Briiderl, 1992). Este tamafio tiene distintas
formas de ser medido, siendo el mas comin, el monto de capital invertido al inicio. El
problema de esta medida es encontrar un pardmetro de comparacién que permita
establecer cual es el monto 6ptimo de inicio ya que distintos sectores por ejemplo el
tecnologico y la manufactura necesitan mayores inversiones de capital, mientras que el
comercio y los servicios requieren menos inversion (Baker, 2000). Existen estadisticas
que muestran que del total de los nuevos negocios que comienzan, el 25% comienza
con menos de cincuenta mil pesos y el 50% con doscientos cincuenta mil pesos en
promedio (Bygrave, 2001). Segiin Kim (2006) la mayoria de los nuevos negocios
comienzan con menos de cincuenta mil pesos aunque estos normalmente son
autoempleo.

La capacidad que tenga el emprendedor para poder adquirir los recursos

econdmicos necesarios para un nuevo negocio, es crucial para que éste pueda volverse
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una realidad. Aquellos que sean capaces de obtener el capital suficiente tienen una
mayor probabilidad de tener desempefio positivo (Cooper, et.al, 1994). Uno de los
mayores problemas a los que se enfrentan los nuevos negocios es la falta de acceso a
capital, lo que afecta directamente su posibilidad de crecimiento. Normalmente, los
pequetios negocios no tienen acceso a préstamos bancarios dada su imposibilidad de
ofrecer garantias y activos que los respalden y los préstamos que se les otorgan, tienen
un costo mucho mayor al que tendria una gran empresa, dado que presentan un mayor
riesgo. Dada esta problematica, la principal fuente de financiamiento es a través de
ahorros personales o préstamos de familiares y amigos (Tze-Wei, et.al, 2002). En el
caso especifico de México una de las principales causas de fracaso es la falta de
crédito que se les ofrece a la micro y pequefia empresa. Aproximadamente solamente
el 5% de las microempresas reciben un crédito formal (Heino, 2000). Por otro lado
esta falta de acceso a capital, en muchas ocasiones tiene un efecto positivo ya que
restringe los gastos excedentes, promueve la experimentacion, el aprendizaje de bajo
costo y exige un mayor control de parte de los duefios (Baker, 2000).

Esta propuesta busca demostrar que para comenzar un nuevo negocio con vision
de crecimiento, es importante que exista una inversion que obligue a los
emprendedores a un mayor compromiso y esfuerzo por sacarlo adelante y que el costo
del fracaso sea suficiente como para hacer hasta el ultimo esfuerzo por sobrevivir. Esta
cantidad proponemos que sea entre $300,000-$600,000 pesos. Existen negocios, que
han comenzado con menos cantidad y de todas maneras han logrado tener desempefio
positivo, pero buscamos demostrar que para que un pequefio nuevo negocio, aumente

su probabilidad de desempefio es importante que exista una inversion que sea
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considerable para los emprendedores. Una inversion superior a este monto

consideramos que para un pequefio negocio esta fuera de sus posibilidades.

Relacion del desempeiio con un plan de negocios

La relacion existente entre el desempefio de los nuevos negocios y haber hecho
un plan de negocios ha sido también muy estudiada pero los resultados han sido
ambivalentes. Por un lado existen quienes establecen que realizar un plan de negocios
quita al emprendedor tiempo valioso e importante que podria utilizar para llevar a cabo
el negocio y que el esfuerzo y tiempo utilizado no tiene resultados ni influencia en el
desempefio del nuevo negocio (Gartner y Reynolds, 1996). Otros logran demostrar de
forma significativa, que realizar un plan de negocios si tiene una influencia positiva en
el desempeno de los nuevos negocios (Delmar y Shane, 2003). Ellos presentan una
serie de razones por las cuales es conveniente que los emprendedores realicen una
planeacion antes de comenzar ya que les permite: 1) Desarrollar un contexto para que
puedan identificar lo que no conocen 2) Entender qué tipo de recursos son necesarios y
cuando serdn necesarios 3) Identificar acciones especificas que les permita resolver los
problemas y lograr los objetivos 4) Poder comunicar a otros sus propdsitos, sus
objetivos y las actividades necesarias para llevarlo a cabo. En el estudio de (Delmar,
2003) esta variable presenta una influencia positiva en el desempefié con un nivel de
significancia de ( p<.05 ). Otros estudios que demuestran que la planeacion si tiene
una relacion con el desempefio de los nuevos negocios, pero que ésta no es

significativa (Perry, 2001).

Una posible explicacion de estos resultados contradictorios, es que empresas

con menos de cinco empleados, no es que no hayan realizado una planeacion, sino que
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es poco comun que esta planeacion haya sido por escrito, sobre todo si no fue
necesario realizarlo para conseguir un préstamo (Singhvi, 2000). Existe también la
creencia de que es mejor realizar algun tipo de planeacion durante el proceso de
creacion del negocio aunque otros apoyan que es mejor llevar a cabo la accion de
comenzar el negocio que desperdiciar tiempo en terminar un buen plan. Liao (2008)
demuestra que emprendedores que realizaron un plan de negocios son seis veces mas
propensos a llevar a cabo el negocio si se les compara con aquellos que no hicieron
ningun tipo de plan. También segiin Singhvi (2000) negocios con planes de negocios

informales e inadecuados tienen una menor probabilidad de tener desempefio positivo.

Cooper (2006) establece que dedicar demasiado tiempo en terminar un plan de
negocios esta negativamente correlacionado con el desempefio ya que el 87% de los
verdaderos emprendedores comienzan el negocio entre uno y tres meses. Se piensa que
si un emprendedor realiza un plan de negocios es una sefial de que estd comprometido
en llevarlo a cabo y de esta manera se puede diferenciar a un emprendedor de otro. Por
otro lado, el realizar un buen plan permite visualizar anticipadamente si existe
potencial de negocio y le da la oportunidad al emprendedor de detener el proceso
anticipadamente si es que no se visualiza que pueda salir adelante. El fracaso puede
salir demasiado caro (Liao, 2008).

En mi propuesta consideramos que el realizar algin tipo de planeacion afecta el
desempefio de forma positiva al nuevo negocio. Al ser negocios pequefios es muy

dificil que exista un plan de negocios formal.
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Relacion del desempefio con la asesoria profesional

No existe informacion contundente acerca de que tanto el factor de haber
buscado asesoria profesional afecta el desempefio de los nuevos negocios. Algunos
estudios demuestran que si tiene un impacto positivo (Kent, 1994), otros que
solamente tiene un efecto marginal y otros que no tiene una influencia significativa
(Lussier, 2001). Se considera en esta investigacion que mucho del desempefio del
nuevo negocio recae en el emprendedor y de los conocimientos que €l tenga ya que
existe evidencia que sugiere que los emprendedores no piden asesoria profesional ya
que prefieren basarse en su experiencia e intuicion al comenzar el negocio (Dyer y
Ross, 2008). El problema surge cuando el emprendedor carece del conocimiento
necesario principalmente en las areas fiscales y legales, por lo que normalmente
tienden a buscar asesoria informal a través de familiares y amigos y en pocos casos,
dependiendo de las restricciones econdmicas que posean, asesoria profesional
(Smeltzer et.al, 1991)

Por otro lado existe evidencia de que hay emprendedores que buscan asesoria
profesional, pero solamente en determinadas areas que no son de su especialidad
especialmente contables, fiscales y legales, ya que son las necesarias para dar de alta
un negocio. Ademas de estas dos areas también tienden a buscar asesoria en el
desarrollo del plan de negocios. Dado que son micro y pequefias empresas,
normalmente no tienden a buscar asesoria en internacionalizacion, patentes y
requerimientos de capital (Berry y Sweeting, 2006). También en ambientes inciertos y
dindmicos los emprendedores son mas propensos a buscar asesoria (Dyer, 2008) y en
ambientes y entornos mas seguros se sienten que pueden confiar mas en sus decisiones

y no solicitar asesoria (McGee y Sawyer, 2003).
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En mi investigacion, buscamos demostrar que haber solicitado algin tipo de
asesoria profesional al comenzar el negocio afecta la probabilidad de tener desempeiio
positivo en los pequefios negocios. No consideramos que existan muchos nuevos
negocios que gasten en una asesoria completamente profesional dadas las restricciones
econdmicas que normalmente padecen sobre todo al principio. Pero esta investigadora
considera que el haber solicitado algliin tipo de asesoria aumenta la probabilidad de

tener desempefo positivo.

97



CAPITULO 4

METODOLOGIA DE INVESTIGACION

4.1 Tipo y disefio de la investigacion

Bajo la taxonomia de Hernandez Sampieri (2010), esta investigacion es
exploratoria, cuantitativa con disefio no experimental ya que las variables
independientes ya han ocurrido y no pueden ser manipuladas, transeccional al
realizarse en un momento determinado y descriptiva/correlacional ya que busca
describir relaciones entre dos o mdas variables en un momento determinado

(Hernéndez, Fernandez y Baptista, 2010: 191).

4.2 Universo de estudio y tamafio de la muestra

Para la obtencion del universo de estudio, se obtuvieron los directorios los
participantes de las distintas ferias Pymes organizadas por la Secretaria de Economia
desde 2004 a 2009. Cada feria tiene aproximadamente trescientos participantes de
todos los sectores sumando una poblacioén de aproximadamente 7,500 participantes. Se
seleccionaron aquellas que estuvieran en el Distrito Federal, dentro del sector
comercio y/o servicios, que tuvieran entre dos y quince empleados (parte micro y parte
pequefia) y que hubieran sido creadas de 1980 en adelante, con el fin de eliminar
negocios creados hace tiempo ya que estamos buscando el factor emprendimiento. A

esta nueva base de datos (aproximadamente 4,926 negocios) se calcul6 el tamafio de la
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muestra con un 5% de error y un 95% de confianza, empleando la férmula

p‘iql i
~ E* |, resultando un tamafio de muestra de n = 192. Se envi6 de forma aleatoria

a toda la base de datos, una invitacion formal a participar en la investigacion via
correo electronico, llamada telefonica y entrevista personal, hasta lograr recabar la

muestra.

4.3 Cuestionario

Para la elaboracion del cuestionario base, se contacté de forma directa via correo
electronico al Dr. Robert Lussier (el investigador que mas ha publicado acerca de la
supervivencia y fracaso de los nuevos negocios en distintos journals) quien
amablemente nos hizo llegar el cuestionario utilizado en sus diferentes investigaciones
en donde ha logrado demostrar que algunas variables propuestas tienen influencia en
el desempefio de los nuevos negocios en diferentes paises (Lussier,1995; Lussier y
Pfeifer 2000; Lussier y Pfeifer, 2001; Lussier, 2005). A este cuestionario se le
realizaron algunas modificaciones en algunas categorias, se excluy6 la experiencia en
mercadotecnia y se incluyd la pregunta de estrategia utilizada. La forma de las
preguntas es muy parecida. El cuestionario aplicado se presenta en el anexo uno.

Un cuestionario debe ser sensible, objetivo, confiable y valido (Puga, 2002:101).
Este cuestionario fue validado, ademéds de por mis asesores, por directores
universitarios y se realizd una prueba piloto con diez empresarios(as) para lograr un
consenso de que las variables elegidas fueran importantes. Como ya se ha mencionado

en capitulos anteriores, todos los estudios que han tratado de identificar la
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personalidad del emprendedor no han presentado resultados contundentes, por lo que
el deseo de logro (McClelland, 1989) la postura al riesgo (Brockhaus, 1980), y el
deseo de control, (Hornaday y Aboud, 1971) no fueron incluidos. Se incluyeron
aspectos medibles y objetivos en el tema del emprendimiento. Por otro lado en esta
tesis se habia definido en capitulos anteriores que solamente se es un emprendedor
cuando este actua, por lo que la pregunta dentro del cuestionario de “;Qué fue lo que
te motivd a poner el negocio?” fue incorporada. Es importante mencionar que ésta es
la Gnica pregunta abierta.

El cuestionario fue dividi6 en cuatro partes: 1) Cédula de identificacion del
negocio, 2) Factores del emprendedor asi como el motivo por lo cual se comenz6 el
negocio y una seccion abierta para la descripcion de cémo fue creado, 3) Factores
organizativos elegidos por el emprendedor al inicio del negocio y 4) La estrategia
utilizada al comienzo y si ha habido cambio de estrategia para sobrevivir. Asimismo se
incluyeron variables demograficas y de control. El lenguaje utilizado fue coloquial
(Bravo, 2009), con el objetivo de que personas de diferentes niveles educativos

pudieran comprenderlo.
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CAPITULO 5

RESULTADOS

Los resultados cuantitativos de esta investigacion son presentados en distintas
partes. En la primera parte se presentan las frecuencias y porcentajes encontradas en
las variables con el fin mostrar el perfil aproximado de la muestra y establecer las
caracteristicas de la base de datos. La segunda parte, busca establecer las relaciones
que existen entre las variables de la pregunta central de la investigacion ;Cuales son
los factores de emprendimiento caracterizados por los factores del emprendedor y los
factores de la organizacion que influyen en la supervivencia y fracaso de un pequeio
negocio? En la tercera parte se busca encontrar si existen relaciones importantes entre
las demas variables. Los paquetes informaticos utilizados fueron SPSS, MINITAB y
EXCEL.

Los datos fueron agrupados con el objetivo de probar las hipotesis formuladas a
través de correlaciones de Pearson (mide la relacion entre dos variables y fluctua
desde -1.00 a 1.00 (Hernandez, 2010) y la prueba chi cuadrada la cual evalia Ia
relacion entre dos variables categéricas a través de tablas de contingencia
(Mendenhall, 2009).

Para responder con el objetivo especifico de encontrar si existian relaciones
importantes entre las demas variables y otras, se realizaron andlisis de correlacion a
través de tablas de contingencia y se determind como importante aquellas que

presentaran una chi-cuadrada de ( p<.01 ) y/o ( p<.05) de nivel de significancia.
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Adicionalmente se realizd la prueba estadistica adicional de t-student con el fin

de evaluar si los dos grupos diferian entre si de manera significativa respecto de sus

medias. El intervalo de confianza fue 95% y un grado de libertad en donde:

pu+1.966/\N.

Dentro del total de la muestra se presentan los siguientes resultados descriptivos:

Empresas con

Empresas con

desempeiio negativo desemperio positivo
30.6 67.3
Participacion por delegacion
Frecuencia| Porcentaje

Alvaro Obregon 10 5.2
Azcapotzalco 9 4.7
Benito Judrez 22 11.4
Coyoacan 20 10.4
Cuajimalpa 2 1.0
Cuauhtémoc 29 15.0
Gustavo A. Madero 14 7.3
Iztacalco 2 1.0
Iztapalapa 17 8.8
Magdalena 10 5.2
Miguel Hidalgo 23 11.9
Tlahuac 2 1.0
Tlalpan 14 7.3
Venustiano Carranza 8 4.1
Xochimilco 6 3.1

Género de los participantes

Mujeres Hombres
37.8 60.2
Edad promedio
<20 afios 20-35 36-50 51-65 >65 Media desv est.
3.6 51 35.2 7.1 2 35.7 10.4
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Ao de comienzo del negocio

7.3 15 52.8 24.4 2001 5.7

Numero de empleados al iniciar el negocio

44.9 24.5 28.1 1.6 3.6 Emp 2.9

Motivo de inicio del negocio

25.5%
23.6%
13.7%
12.7%
8.9%
7.0%
5.7%
2.9%

Sector

44.6 55.9

Rango de ventas

16.3 15.3 7.7 13.8 7.1 8.7 3,000,000 | 2,634,000

Origen del negocio

Nivel educativo

1.5 7.7 2.6 60.2 25.5
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Curso econéomico-administrativo adicional

45.4 24.5 30.1

Experiencia en el giro

25 31.6 16.3 24.5

Padres con negocio

51.5 43.9 4.6

Capital inicial

70.9 7.7 5.6 133 $394,764 $468,000

Origen de los recursos

43 16.1 1
Planeacion
23.5 37.2 23 13.3

Asesoria profesional

50.3 49.2

Tipo de participacion

38.3 59.7

Estrategia utilizada al comenzar el negocio

7.1 10.2 24.5 29.6 14.3 11.2
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5.1 Resultados para la muestra de mas de tres afios

A continuacion se presentan los resultados de la muestra de los negocios que

tienen mas de tres afos de vida. Se correlacionaron los factores de la variable

emprendedor contra la variable dependiente: crecimiento en utilidades (desempefio

positivo para este grupo)

Caracteristicas del emprendedor del grupo de mas de tres aifios

Tabla 5.1
D peiio D peiio Resultad Pearson Prueba
Chi- Nivel
Negativo _ Positivo  negativo positivo generales T.S Significancia cuadrado _significancia
Experiencia
profesional | Sin experiencia 16 21 30.2 23.1 25.7 0.7/ -0.963 0.099/.238 0.666 NS
Empleado 19 30 35.8 33 34
Experiencia como
empresario 8 18 15.1 19.8 18.1
Con experiencia en
el Sector 10 22 18.9 24.2 22.2
Total 53 91 100 100 100
Secundaria
Nivel
educativo Preparatoria 4 7 7.5 7.6 7.6 0.506/-0.62 0.066. /436 0.406 NS
Técnico 1 3 1.9 3.3 2.8
Licenciatura 36 50 67.9 54.3 59.3
Maestria/Doctorado 12 32 22.6 34.8 30.3
Total 53 92 100 100 100
Categoria
edad <20 1 4 1.9 4.3 34 0.09/-0.135 0.07/.402 0.233 NS
20-35 35 47 66 51.1 56.6
36-50 14 34 26.4 37 33.1
51-65 2 7 3.8 7.6 6.2
> 65 1 0 1.9 0.7
Total 53 92 100 100 100
Familiares
con negocio | No 27 35 52.9 38.5 43.7 1.08 /-1.26 0.140/.096 0.095 CASI SIG
Si 24 56 47.1 61.5 56.3
Género Mujer 20 33 37.7 35.9 36.6 -0.019 /.22 0.019 /.824 0.822 NS
Hombre 33 59 62.3 64.1 63.4
Total 53 92 100 100 100

5.1.1 Caracteristicas del emprendedor para la muestra de mas de tres afos

Al analizar las caracteristicas del emprendedor del grupo uno correlacionada con

el desempefio positivo y negativo, encontramos que ninguna de las variables

propuestas en las hipdtesis, tiene influencia significativa excepto la variable de

familiares con negocio ( p< .095,ver tabla 5.1) que es la que se acercaria un poco mas
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al nivel de significancia de p<.05 en la prueba de chi-cuadrada y de (-1.26) en la
prueba t-student. Cada uno de los factores sera analizado e interpretado de forma

independiente a continuacion:

Experiencia profesional

Se puede observar (ver tabla 5.1) que casi el 60% (30.2% y 35.8%
respectivamente) de los que tuvieron desempefo negativo fueron emprendedores que
reportaron no tener experiencia en el giro o que su experiencia previa habia sido como
empleado. Mientras que los que tuvieron desempeio positivo, reportaron tener
experiencia como empleados (33%) seguidos por experiencia en el sector y sin
experiencia con porcentajes muy parecido (23.1% y 24.2%). AUn y cuando los
resultados no se presentan como significativos en relacion con el desempefio, podemos
observar que existen un mayor numero de emprendedores con desempefio positivo que
reportan haber tenido experiencia en el sector y un mayor numero de emprendedores
con desempefio negativo que reporta no tener experiencia.
Nivel educativo

Dentro del factor nivel educativo (ver tabla 5.1), el 59% del total de la muestra
reporta tener un nivel educativo por lo menos de licenciatura, sin que esta variable
influya en el desempefio del negocio. Ambos grupos presentan su mayor participacion
en este nivel (67.9% y 54.3%). Lo interesante es que 34% de los que reportaron tener
desempefio positivo tienen un grado de maestria /doctorado. Decidimos profundizar
mas en esta variable introduciendo un nuevo nivel de clasificacion también por género
con el proposito de identificar quienes son los que obtienen un mayor grado, los

hombres o las mujeres (ver tabla 5.1.1). Se observa que en todos los rangos
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educativos, no existe diferencia en el nivel de estudio entre hombres y mujeres excepto

en el grado de maestria /doctorado donde el doble de los hombres comparado con el de

las mujeres, reportan tener el grado de maestria en los dos grupos.

Nivel educativo - desempeifio - género

Tabla 5.1.1
Desempeio positivo y
desempefio negativo
Han Han crecido o

Género decrecido sobrevivido Total
Mujer Nivel Preparatoria 5.0% 12.1% 9.4%
educativo  gcpico 5.0% 3.0% 3.8%
Licenciatura 75.0% 60.6% 66.0%
Maestria/ doctorado 15.0% 24.2% 20.8%
Total 100.0% 100.0% 100.0%
Hombre Nivel Preparatoria 9.1% 5.1% 6.5%
educativo  gcpico 3.4% 2.2%
Licenciatura 63.6% 50.8% 55.4%
Maestria/ doctorado 27.3% 40.7% 35.9%
Total 100.0% 100.0% 100.0%

Edad

La siguiente caracteristica a analizar en la tabla 5.1 fue el factor edad y que tanta

influencia presenta en el desempefio de un nuevo negocio y nuevamente se presenta

como no significativa. Observamos que el 56.6% del grupo reporta tener entre 20 y 35

anos (media de 34.8 afios) lo que suena comun y coincide con otros estudios. Lo

interesante es que al observar el rango de 36-50 afios, el 37% reportan tener

desempeiio positivo comparado con un 26% con desempefio negativo, lo que podria
b

sugerir que al ser mayores, tienen mas experiencia, madurez y conocimientos lo que

podria afectar el desempefio.
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De la misma forma que anteriormente, se quiso profundizar en la variable
aumentando el nivel del género (ver tabla 5.1.2) y se observa que son los hombres
entre 20 y 35 afios los que mas reportan estar teniendo un desempefio negativo
(75.8%) y posteriormente disminuye al 15.2% al cambiar al rango de 36-50 y es en
este rango cuando son las mujeres la que reportan tener desempefio negativo 45%

comparado con 15.2% de hombres.

Categoria edad - desempeifio - género

Tabla 5.1.2
Desempetio positivo y
desempeifio negativo Total
Género Han crecido o Han
Han decrecido sobrevivido Decrecido
Mujer Categoria <20 o o
Fdad 3.0% 1.9%
20-35 50.0% 57.6% 54.7%
36-50 45.0% 30.3% 35.8%
51-65 5.0% 9.1% 7.5%
Total 100.0% 100.0% 100.0%
Hombre Categoria <20 3.0% 51% 43%
Edad
20-35 75.8% 47.5% 57.6%
36-50 15.2% 40.7% 31.5%
51-65 3.0% 6.8% 5.4%
> 65 3.0% 1.1%
Total 100.0% 100.0% 100.0%

Familiares con negocio

El factor de tener familiares que hayan tenido negocio propio (ver tabla 5.1), es
la variable que mas se acerca a ser significativa ya que el 61.5% de los que reportaron
tener desempefio positivo, mencionan haber tenido padres emprendedores y el 52.9%
de los que reportan tener desempefio negativo mencionan no haber tenido esta

experiencia. Esto puede sugerir, que si comienzas un nuevo negocio habiendo tenido
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la influencia y experiencia familiar de lo que es tener un negocio propio podria

aumentar tus probabilidades de tener desempeio positivo.

Género

Dentro del factor género no existe ninguna diferencia entre ser mujer y ser
hombre, los dos grupos muestran nimeros muy similares por lo que la idea de que ser
mujer afecta el desempefio de los negocios no estd fundamentada. Lo que si tiene
significancia y se puede observar en la tabla 5.1.3 es que los negocios operados por
mujeres reportan tener menores rangos de ventas que los de los hombres (25.0% y
27.8%) comparados con los hombres que solamente el (5.8% y 13.5%) reportan estar
dentro de este rango. Los negocios que reportan mayor rango de ventas (ventas
superiores a $6,000,000 de pesos) el 23.1% de los hombres comparado con el 11.1%

de las mujeres reportan estar en esta categoria.

Rango de ventas - género

Tabla 5.1.3
Género
Mujer Hombre Total
Rangode 0-100,000 25.0% 5.8% 13.6%
ventas 101,000 -500,000 27.8% 13.5% 19.3%
500,000 - 1,000,000 8.3% 15.4% 12.5%
1,000,000 - 3,000,000 22.2% 23.1% 22.7%
3,000,000 - 6,000,000 5.6% 19.2% 13.6%
Mas de 6,000,000 11.1% 23.1% 18.2%
Total 100.0% 100.0% 100.0%
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Caracteristicas organizativas del grupo de mas de tres afios

Tabla 5.2
D peii D peii 1t: Pearson Nivel
Negativ  Positiv o o s /Significanci Prueba significanci
[ o negativo positivo  Generales T.S. a chi a
Capital 0.09/-
inicial 0-300 40 62 75.5 68.1 70.8 0.113 0.012/.883 0.161 NS
301-600 2 9 3.8 9.9 7.6
601,-1000 1 8 1.9 8.8 6.3
Mas de
1,000,000 10 12 18.9 13.2 153
Total 53 91 100 100 100
Plan de -
negocios No hubo plan 10 28 19.2 30.8 26.6 0.28/0.51 | -0.047/.576 0.358 NS
Algo de
planeacion no
escrita 26 33 50 36.3 413
Plan general
escrito 11 21 21.2 23.1 22.4
Plan de
negocios
formal 5 9 9.6 9.9 9.8
Total 52 91 100 100 100
Asesoria No hubo 0.05/0.80
profesional | asesoria 22 46 41.5 50 46.9 4 -0.082/.327 NS
Si hubo
asesoria 31 46 58.5 50 53.1
Total 53 92 100 100 100
Tipo de -
participacio 0.23/0.18
n Un solo duefio 20 37 377 40.2 39.3 8 -0.024/.770 NS
Socios 33 55 62.3 59.8 60.7
Total 53 92 100 100 100
Estrategia No hubo 0.55/-
inicial estrategia 6 6 11.8 6.5 8.4 0.78 .081/.332 0.651 NS
Precios bajos 4 10 7.8 10.9 9.8
Diferenciacio
n 16 21 31.4 22.8 25.9
Especializacio
n 16 32 29.4 34.8 329
A un nicho
especifico 5 14 9.8 152 133
Innovacion 5 9 9.8 9.8 9.8
Total 52 92 100 100 100

5.1.2 Caracteristicas organizativas para la muestra de mas de tres afios

Analizando la variable organizacion también podemos observar que ningun

factor presenta un nivel de significancia importante, de hecho, algunos presentan

correlacion inversa con el valor de (-.082) como es el caso del factor de haber buscado

asesoria profesional ya que el 58.5% de los que reportan haber tenido desempeio

negativo habian pedido asesoria profesional (ver tabla 5.2).
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Capital inicial

Podemos observar en la tabla 5.2. que aproximadamente el 70.8% de los nuevos
negocios reportan haber comenzado con menos de $300,000 pesos, no existiendo
ninguna diferencia entre los que tuvieron desempefio positivo y los que tuvieron
desempefio negativo. Existe también un grupo importante (15.3%) en el rango de los
que invirtieron mas de $1,000,000 de pesos, no presentando ninguna diferencia
importante en el desempeno, de hecho se presenta que hubo un mayor nimero de
personas que invirtieron mas de $1,000,000 de pesos que tuvieron desempefio
negativo (18.9% con desempeio negativo y solamente 13.2% con desempeiio
positivo). Lo interesante es que al abrir el factor por género (ver tabla 5.2.1) podemos
observar que el 19% de los que invirtieron una cantidad importante y tuvieron
desempefio positivo fueron hombres (19%) mientras que solamente el 3% de las

mujeres que invirtieron esta cantidad tuvieron un buen desempefio.

Desempeiio - capital inicial - género
Tabla 5.2.1

Desempeiio positivo y
desempefio negativo
Han Han crecido o
Género decrecido sobrevivido Total
Mujer Capital 0-300 75.0% 75.8% 75.5%
inicial 301600 10.0% 9.1% 9.4%
601,-1000 12.1% 7.5%
Mas de 1,000,000 15.0% 3.0% 7.5%
Total 100.0% 100.0% 100.0%
Hombre Capital 0-300 75.8% 63.8% 68.1%
inicial 301-600 10.3% 6.6%
601,-1000 3.0% 6.9% 5.5%
Mis de 1,000,000 21.2% 19.0% 19.8%
Total 100.0% 100.0% 100.0%
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Plan de negocios

Analizando la caracteristica de planeacion (ver tabla 5.2) se observa que del total
del grupo, el 26.6% de los nuevos negocios no hacen ninguna planeacion, que el
41.3% hacen planeacion pero no escrita y solamente el 9.8% hacen un plan de
negocios formal, no presentando este hecho resultados importante entre los dos
grupos, excepto en las primeras dos categorias.

Cruzando la informacion de forma horizontal (ver tabla 5.2.2) observamos que
los emprendedores que no hicieron ningn plan han tenido mejor desempeno (73.7%),
pero podemos también observar en las otras categorias que el desempefio mejora
conforme avanza el nivel de planeacion, teniendo el segundo lugar aquellos que se
tomaron el tiempo de planear de forma general escrita pero no dedicaron demasiado
tiempo en hacer un plan de negocios formal, lo cual concuerda con la realidad que
conocemos, los emprendedores, tienden a actuar y no perder tiempo en hacer un plan
de negocios formal. Un participante llegd a comentar “si hubiera desperdiciado tiempo

realizando un plan de negocios escrito, nunca hubiera abierto el negocio”.

Desempeiio - plan de negocios

Tabla 5.2.2
Plan de negocios Total
Algo de Plan Plan de
No hubo planeacion no general negocios
plan escrita escrito formal No Plan
Desempefio Han Decrecido
positivo y 26.3% 44.1% 34.4% 35.7% 36.4%
Desempetio
negativo
Han crecido o
sobrevivido 73.7% 55.9% 65.6% 64.3% 63.6%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
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Se tomd nuevamente la decision de profundizar en cuanto al género (ver tabla
5.2.3) con el fin de conocer quien planea mas, los hombres o las mujeres y se pudo
observar que en los negocios con desempefio positivo, son mas las mujeres que no
hicieron ningln tipo de plan (32.7% comparado con 23.1% de los hombres), y que al
aumentar la elaboracion del plan de negocios a hacerlo escrito o formal, fueron mas

los hombres que hacen este tipo de plan que las mujeres.

Plan de negocios - desempeiio - género

Tabla 5.2.3
Desempeio positivo y
desempefio negativo
Han Han crecido o
Género decrecido sobrevivido Total
Mujer Plan de No hubo plan 15.8% 42.4% 32.7%
negocios Algo de planeacién no escrita 47.4% 33.3% 38.5%
Plan general escrito 21.1% 18.2% 19.2%
Plan de negocios formal 15.8% 6.1% 9.6%
Total 100.0% 100.0% 100.0%
Hombre Plan de No hubo plan 21.2% 24.1% 23.1%
negocios Algo de planeacién no escrita 51.5% 37.9% 42.9%
Plan general escrito 21.2% 25.9% 24.2%
Plan de negocios formal 6.1% 12.1% 9.9%
Total 100.0% 100.0% 100.0%

Asesoria profesional

En cuanto a solicitar asesoria profesional (ver tabla 5.2) se observa que casi la
mitad de la muestra pide asesoria externa y la otra mitad no, lo que hace a esta variable
no significativa. Lo interesante y en contra de mi hipdtesis en donde supusimos que si
el emprendedor solicitaba asesoria externa aumentaria su probabilidad tener
desempefio positivo, ademas de no ser cierta, presenta correlacion inversa (aunque
muy baja) ya que se observa que dentro de los que tuvieron desempefio negativo, el

58.5% habian solicitado asesoria externa.
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Tipo de participacion

En cuanto al tipo de participacion elegida al comenzar el negocio (ver tabla 5.2),
el 60.7% empezo6 con una participacion en sociedad y el 39.3% con un solo duetio,
presentando los dos grupos resultados similares. Esta variable muestra no ser
significativa en el desempeno
Estrategia inicial

Evaluando el factor de la estrategia elegida al inicio del negocio, se observa que
el 59% de la muestra cae entre la eleccion de haber elegido la estrategia de
diferenciacion y/o especializacion (25.9% y 32.9% respectivamente). Al analizar los
datos tomando como base el porcentaje de total de estrategia (ver tabla 5.2.4) se puede
observar que de todos los que no eligieron ninguna estrategia, a la mitad les fue bien y
a la otra mitad no. Lo interesante aparece en las demas categorias ya que de todos
aquellos que eligieron algun tipo de estrategia, aumentaron la probabilidad de tener
desempefio positivo, siendo los que eligieron atender un nicho en especifico los que

presentan una mayor diferencia (73.7% comparado con 26.3%).

Desempeiio* estrategia inicial

Tabla 5.2.4
Estrategia inicial Total
No hubo Precios | Diferencia | Especializ | A un nicho No Hubo
estrategia bajos cion acion especifico | Innovacion | Estrategia
Desempeiio Han decrecido
positivo'y 50.0% | 28.6% 43.2% 333% 26.3% 35.7% 36.1%
Desempeiio
negativo
Han crecido o 50.0% | 71.4% 56.8% 66.7% 73.7% 64.3% 63.9%
sobrevivido
Total 100.0% | 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
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5.2 Resultados de 1a muestra de menos de tres afnos

A continuacion se presentan los resultados de la muestra de menos de tres afos
correlacionados con las variable de desempefio positivo y negativo (crecimiento en
ventas para este grupo) en donde nuevamente se vuelven a rebatir las hipotesis de que
alguna caracteristica de la variable emprendedor y/o alguna caracteristica de la
variable organizacion afectan el desempefio de los nuevos negocios de menos de tres

afios, ya que ningun factor se presenta como significativo.

Caracteristicas del emprendedor para la muestra de menos de tres afios

Tabla 5.3
D peiio D pei Resultad Prueba Nivel
Pearson/
Negativo  Positivo  negativo Positivo T.S. Significancia Chi Sig.
Experiencia Sin
profesional experiencia 2 10 28.6 25 25.5 0.130/-.252 0.044 /.77 0.989 NS
Empleado 2 11 28.6 27.5 27.7
Experiencia
como
empresario 1 5 143 12.5 12.8
Con
experiencia en
el sector 2 14 28.6 35 34
Total 7 40 100 100 100
Nivel educativo | Secundaria 1 2 14.3 5 6.4 0.191/-.41 0.08..592 0.118 NS
Preparatoria 0 4 0 10 8.5
Técnico 1 0 14.3 0 2.1
Licenciatura 4 28 57.1 70 68.1
Maestria/
doctorado 1 6 143 15 14.9
Total 7 40 100 100 100
Edad <20 0 2 0 5 4.3 -0.133/1.026 -.017/907 NS
20-35 3 15 429 375 383
36-50 3 18 429 45 44.7
51-65 1 4 14.3 10 10.6
> 65 0 1 0 2.5 2.1
Total 7 40 100 100 100
Familiares con
negocio No 3 21 429 55.3 533 -0.277/.502 -0.09/.55 NS
Si 4 17 57.1 44.7 46.7
Total 7 38 100 100 100
Género Mujer 2 19 28.6 47.5 44.7 -.313/.891 -0.136/.36 NS
Hombre 5 21 71.4 52.5 55.3
Total 7 40 100 100 100
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5.2.1 Caracteristicas del emprendedor para la muestra de menos de tres afios

Analizando el grupo de pequefios negocios que abrieron en los ultimos tres anos
podemos observar que tampoco ninguna de las variables tiene influencia significativa
en el desempefio de los nuevos negocios, pero que existen algunas diferencias entre
este grupo y el que comenzo6 hace mas de tres afios las cuales seran comentadas mas
adelante.
Experiencia profesional

Estudiando la caracteristica de experiencia profesional (ver tabla 5.3) no se
presentan resultados importantes en la influencia que tiene esta variable con el
desempefio excepto que aproximadamente el 35% de los emprendedores que
presentaron desempefio positivo (el porcentaje mas grande dentro de este grupo)
reportan haber tenido experiencia en el sector. En las demas categorias no se presentan
diferencias importantes. Al compararlo con el grupo de mas de tres afios, se observa
que el porcentaje de emprendedores que mencionan tener experiencia en el sector
aumentd de forma importante de 22% (ver tabla 5.1) a 34% (ver tabla 5.3).
Nivel educativo

En el nivel educativo se observa que el 68.1% cuenta con por lo menos de nivel
de licenciatura y que el 70% de los que informan tener desempeid positivo tienen ese
nivel educativo pero que al aumentar el grado de estudios a maestria/doctorado, el
nimero de emprendedores que reportan tener desempefio positivo disminuye a 15%.
Lo cual sugiere que tener un mayor nivel de estudio ya no afecta el desempefio. Este
patrén es muy similar al del grupo de mas de tres afios, ya que el 59.3% (ver tabla 5.1)
reportaron tener nivel educativo de licenciatura y que el porcentaje de desempefio

positivo disminuy¢ al aumentar el grado de estudios de 54.3% al 34.8%.
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Analizando los datos, tomando como base el total de nimero de personas por

cada categoria (ver tabla 5.3.1) se puede observar que conforme aumenta el grado de

estudios aumenta el porcentaje dentro de cada grupo que reporta tener desempefio

positivo, teniendo el punto mas alto en el nivel de licenciatura.

Desempeiio - nivel educativo

Tabla 5.3.1
Nivel educativo Total
Maestria/
Secundaria | Preparatoria | Técnico | Licenciatura doctorado Secundaria

Desempeilo  Han decrecido
positivo y 33.3% 100.0% 12.5% 14.3% 14.9%
Desempeio
negativo

Han crecido o o . . 0 o

sobrevivido 66.7% 100.0% 87.5% 85.7% 85.1%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Al abrir la variable en cuanto al género (ver tabla 5.3.2) podemos observar que el

81% de los hombres que tienen nivel licenciatura, reportan tener desempefio positivo,

mientras que solamente el 57.9% de las mujeres reportan el mismo resultado.

Nivel educativo - desempeifio - género

Tabla 5.3.2
Desempefio positivo y
desempefio negativo
Han Han crecido o

Género decrecido sobrevivido Total
Mujer Nivel Secundaria 10.5% 9.5%
educativo Preparatoria 10.5% 9.5%
Licenciatura 100.0% 57.9% 61.9%
Maestria/ doctorado 21.1% 19.0%
Total 100.0% 100.0% 100.0%
Hombre Nivel Secundaria 20.0% 3.8%
educativo Preparatoria 9.5% 7.7%
Técnico 20.0% 3.8%
Licenciatura 40.0% 81.0% 73.1%
Maestria/ doctorado 20.0% 9.5% 11.5%
Total 100.0% 100.0% 100.0%
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Edad

Analizando el factor de la edad (ver tabla 5.3) observamos que el 83% reportan
estar entre los 20 y 50 afios de edad y que el rango entre 36 a 50 es donde se reporta el
mayor porcentaje de desempefio positivo (45%), lo que presenta una diferencia
importante con el grupo de mas de tres afios ya que el rango mas fuerte de desempefio
positivo estaba entre 20-35 afios. Este rango sigue teniendo una participacion
importante, ya que el 37.5% de los que reportan tener desempefio positivo tienen esta
edad. Al abrir la muestra por género (ver tabla 5.3.3), podemos observar que en este
grupo son las mujeres (52.4%) las que comienzan en una mayor proporcioén en el
rango de 36 y50 mientras que de los hombres el 42.3% sigue comenzando mas joven.

Es importante mencionar que al comparar los dos grupos, la edad promedio de

comienzo sube de 34.8 a 38.5 aflos.

Categoria edad - desempeifio - género

Tabla 5.3.3
Desempeiio positivo y
desempefio negativo
Han Han crecido o
Género decrecido sobrevivido Total
Mujer Categoria <20 5.3% 4.8%
cdad 20-35 36.8% 33.3%
36-50 100.0% 47.4% 52.4%
51-65 10.5% 9.5%
Total 100.0% 100.0% 100.0%
Hombre Categoria <20 4.8% 3.8%
edad 20-35 60.0% 38.1% 42.3%
36-50 20.0% 42.9% 38.5%
51-65 20.0% 9.5% 11.5%
> 65 4.8% 3.8%
Total 100.0% 100.0% 100.0%

120




Familiares con negocio

Analizando el factor de tener familiares con negocio (ver tabla 5.3) casi la mitad
del grupo reporta haber tenido familiares emprendedores y la otra mitad no. Esta
variable presenta una correlacion inversa muy baja lo que podria sugerir que el tener
familiares con negocio afecta el desempefio negativamente y presenta una diferencia al
compararla con el grupo de mas de tres afios ya que era el tinico factor que se acercaba

a tener significancia.

Género

Analizando el factor de género (ver tabla 5.3), contra lo que se podria pensar,
se observa que en los ultimos tres afios, los emprendedores que reportan haber tenido
desempefio negativo el 71.4% han sido hombres, mientras que de los que reportan
desempefio positivo no existe mayor diferencia entre ser hombre y ser mujer.
Analizando los factores de forma vertical (ver tabla 5.3.4), del 100% de las mujeres, el
90.5% reporta haber tenido desempefio positivo comparandolo con el 80.8% de los

hombres. En el grupo de mas de tres no se observan diferencias entre los dos grupos.

Desempeiio - género

Tabla 5.3.4
Género
Mujer Hombre Total
Desempefio positivo y Han decrecido 9.5% 19.2% 14.9%
Desempeiio negativo Han crecido o
sobrevivido 90.5% 80.8% 85.1%
Total 100.0% 100.0% 100.0%
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5.2.2 Caracteristicas organizativas del grupo de menos de tres afios

A continuacion se presentan los factores de la variable organizacion para el
grupo de menos de tres afos correlacionado con el desempefio positivo y negativo
(crecimiento en ventas para este grupo) en donde nuevamente las hipotesis de que
algin factor pudiera influenciar de forma significativa el desempefio de los nuevos

negocios son rechazadas.

Caracteristicas de la organizacion para la muestra de menos de tres afios

Tabla 5.4
D peiio D peiio Resultados Prueba
Pearson/ Nivel
Negativo Positivo  negativo positivo generales T.S Significancia  Chi Sig.
Capital inicial 0-300 5 32 71.4 80 78.7 0.631/.772 | -0.197/.184 | 0.172 NS
301-600 0 4 0 10 8.5
601,-1000 0 2 0 5 43
Mas de
1,000,000 2 2 28.6 5 8.5
Total 7 40 100 100 100
0.028/- CASI
Plan de negocios | No hubo plan 0 8 0 20 17 .240 0.018/.90 0.087 SIG
Algo de
planeacion no
escrita 3 11 429 27.5 29.8
Plan general
escrito 4 9 57.1 22.5 27.7
Plan de
negocios formal 0 12 0 30 25.5
Total 7 40 100 100 100
Asesoria No hubo -
profesional asesoria 3 26 429 65 61.7 0.393/.948 | -0.162/.276 NS
Si hubo asesoria 4 14 57.1 35 383
Total 7 40 100 100 100
Tipo de 0.393/-
participacion Un solo dueiio 4 14 57.1 35 383 .948 0.162/.276 NS
Socios 3 26 429 65 61.7
Total 7 40 100 100 100
No Hubo 0.285/-
Estrategia Inicial | estrategia 0 2 0 5 43 .641 0.102/.496 NS
Precios bajos 2 4 28.6 10 12.8
Diferenciacion 2 9 28.6 22.5 234
Especializacion 0 11 0 27.5 234
A un nicho
especifico 3 6 42.9 15 19.1
Innovacion 0 8 0 20 17
Total 7 40 100 100 100
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Capital inicial

Al analizar el factor de capital inicial (ver tabla 5.4) podemos observar que al
igual que el grupo de mas de tres afos, la mayoria (71.4% y 80%) de los
emprendedores comenzaron con menos de $300,000 pesos. No hay diferencia
importante entre los dos grupos, aunque se observa que el numero de negocios que
comienza con poco capital incrementa del 70.8% (grupo uno) al 78.7% (grupo dos).
Plan de negocios

Al analizar el factor de planeacion se observa que el 29.8% realiza algo de
planeacion y el 27.7% realiza algun tipo de planeacion escrita, lo que se diferencia con
el grupo de mas de tres afios ya que el 26.6% (ver tabla 5.2), report6é haber comenzado
el negocio sin ningun tipo de planeacion y en el grupo de menos de tres afos los
emprendedores que comenzaron sin ningun tipo de planeacion son 17% (ver tabla 5.4)
observando una disminucion de casi diez puntos entre los dos grupos y sugiriendo que
actualmente hay menos personas que comienzan sin ningun tipo de planeacion.
También aumenta de forma significativa en los dos grupos, el nimero de personas que
estan realizando un plan de negocios formal (de 9.8% del grupo uno, al 25.5% del
grupo dos) presentando todos ellos un desempefio positivo. Lo que es importante
mencionar es que aumenta el nimero de personas (de 21.2% del grupo uno, al 57.1%
del grupo dos) que se tomaron el tiempo de realizar un plan de negocios general
escrito sin que este esfuerzo haya tenido resultados en el desempefio.

Al abrir el factor en cuanto a género (ver tabla 5.4.1), se puede observar que mas
del doble de hombres que de mujeres, realizan un plan de negocios formal y que mas

del doble de mujeres que de hombres no realizan ningun tipo de plan.
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Plan de negocios - desempeiio - género

Tabla 5.4.1
Desempefio positivo y
Desempeio negativo
Han Han crecido o
Género decrecido sobrevivido Total
Mujer Plan de No plan 31.6% 28.6%
negocios Algo de planeacidn no escrita
31.6% 28.6%
Plan general escrito 100.0% 21.1% 28.6%
Plan de negocios formal 15.8% 14.3%
Total 100.0% 100.0% 100.0%
Hombre Plan de No plan 9.5% 7.7%
negocios Algo de planeacion no escrita
60.0% 23.8% 30.8%
Plan general escrito 40.0% 23.8% 26.9%
Plan de negocios formal 42.9% 34.6%
Total 100.0% 100.0% 100.0%
Asesoria profesional

El 61.7% de este grupo reporta no haber solicitado asesoria profesional externa y
aun y cuando este factor no se presenta como significativo, cabe mencionar la
correlacion negativa (que aunque es baja) la mayoria de los que reportaron tener
desempefio negativo (57.1%) reportaron haber solicitado asesoria y la mayoria de los
que reportan desempefio positivo, reportan no haber solicitado asesoria externa (65%).
Tipo de participacion

Al analizar el factor de tipo de participacion (ver tabla 5.4), no se observan
diferencias importantes en ambos grupos. Alrededor del 61.7% de los negocios de
menos de tres afios comienzan en sociedad y el 38.3% comienzan con un solo duefio.
En estos ultimos tres anos ha aumentado el nimero de negocios que presentan
desempefio positivo y han comenzado en sociedad, aunque el resultado no es
concluyente. Cambia la correlacion de haber sido negativa en el grupo uno a ser
positiva (muy baja) en el grupo dos.
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Estrategia inicial

Al observar el factor de tipo de estrategia inicial adoptada por el grupo de menos
de tres anos (ver tabla 5.4) seguimos observando que las estrategias mas utilizadas son
las de diferenciacion y especializacion, disminuyendo los negocios que comienzan con
una estrategia de precios bajos, incrementando los negocios que prefieren comenzar
atacando un nicho en especifico, aumentando también la estrategia de innovacion. La
unica que se presenta con una diferencia importante es la estrategia de especializacion,

ya que todos aquellos que la eligieron reportaron tener desempefio positivo.

5.3 Otro tipo de correlaciones importantes

Con el fin de encontrar si existe algin tipo de relacién o dependencia de unas
variables contra otras, se realizaron para cada grupo (mas de tres afios y menos de tres
afios) diferentes analisis donde se corrieron distintos tipos de correlaciones. Una vez
identificadas que variables estaban correlacionadas con otras, se clasific6 como
“correlacion fuerte” a aquellas que presentaron un nivel de significancia de ( p< .01 )
marcadas con negrillas oscuras en la tabla 5.5 y 5.6) y como una “correlacion débil”
aquellas que presentaron un nivel de significancia de (p <.05 marcadas con negrillas
grises en la tabla 5.5 y 5.6). Posteriormente se realizaron asociaciones entre cada par
de variables a través de tablas de contingencia generando un cuadro y una
interpretacion para cada una de ellas. Se utiliz6 la prueba de chi cuadrado y prueba de

correlacion de Pearson. A continuacion se presentan los resultados e interpretaciones:
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Tabla de correlaciones para la muestra de mas de tres afos

5.5
ERPL. RANGO MIVEL TIFO AREA CURS0 EXF. CAPIT AL FLAN |ASESORIA|  TIPO EZT. DEZ PO
EDAD ARO SEX0O | INICIALES| SECTOR | YENTAS FDUCATIV LMY EZTUDIO | ADKMT Y0 ROFESIONSAMILIARE] IMICIAL |NEGOCIOSROFESIONARTICIPACHE INICIAL DES. NEGAT
Categoria Edad 1
132
Afo comienzo Caf 1647 1
0.023
192 192
Seno 0.044 -0.07E 1
10.544 0.297
152 192 152
Mumero Empleadd_-0.024 q 0.051 1
0.738 1] 0.483
132 192 132 192
Comercio o Serecl 0,043 0133 0124 1
0.553 0.067 1] 0.087
152 192 152 192 152
Rango de Wentas 5[] -0.012 1
0.031 1] 0.001 0.001 0.538
136 136 136 136 136 136
Miwel Educativo 0.045 = 1587 01z 0059 0.087 22007 1
0.53 0029 0.096 0.345 0.232 0.1
132 192 132 19z 132 135 132
Tipo de Universida)  -0.091 0456 | -199(7) 0101 -0062 3807 0128 1
10.344 0103 0.037 0.295 0.517 0.041 0.13
Jilt] jili] Jilt] jili] Jilt] o7 Jilt] 1
Area Estudio [0.064 0.062 =191 -0.026 -0.136 -0.041 0.147 227°1 1
10.605 0.521 0.047 0.789 0.063 0BT 0126 0.0z2
103 103 109 103 103 o7 103 1 103
Curzo Admitvo 0.007 0076 0125 -0.0m 002 | -0.063 0167 0115 -0.07 1
0.933 0376 0.145 0934 074 0.431 0.052 0233 0467
137 137 137 137 137 134 137 110 103 137
Etperiencia Profes  0.075 0.035 0108 003 0109 0.08 0.057 0085 | -0.063 0.052 1
0.303 0.635 0139 0.ETZ 0135 0.36% 10.434 0.504 0.515 0.55
191 191 191 191 191 134 191 103 08 136 131
Familiares con Meq  -0.07 -0.078 0.003 0121 0.03 0.0:39 222°1 0136 -0.165 0.048 1
0.345 0.286 0.898 0.093 0.638 0.001 0.226 0.0z2 0165 0.076 0.517
187 137 187 137 187 131 187 105 105 132 186 137
Capital Inicial 0.098 -0.045 15407 -0.04 0.043 0.145 -0.036 -0.013 1
0173 0.508 0.033 1] 0573 1] 0.001 0612 0133 0673 0.8549 0.014
131 131 ]| 13 ] 135 ] 03 103 136 130 186 131
Plan de Megocios _ B85 o7 0.014 0.0 -0.032 JE27) | -0.023 0.051 -0.145 0018 -0.03 BT 1
0.001 0.011 0107 0.862 0.778 0.715 0.026 0.315 0.602 0.093 0.83 0.685 0.0z2
180 130 180 130 180 134 180 103 08 136 139 135 139 15100
Asesoria Profesiof  -0.05 0.037 -0.081 0.16 -0z -0.03% -0.043 -0.012 -0.022 -0.005 0.104 1
0491 0.E09 0.432 0.001 0103 0.386 0.632 0.EGT 10.905 0.747 0.008 0.347 0.15 0.001
192 192 192 192 192 135 192 1 L] 137 131 187 I 190 192
Tipo de Participaci]  0.051 0.0z7 -0.02 0.095 0123 0121 0.1 -0.15 0.019 0.0z 0.075 2457 0.1z 0068 1
0.43 0.7 0.784 1] 0132 0.155 0.098 0503 0113 0823 0.257 0305 0.046 0128 036
132 192 132 192 132 135 132 110 103 137 ]l 187 13 130 19z 132
E=trateqia Inicial JBE["] 0.038 0.011 -0.033 0101 0.02 A52[°) 0.003 -0.073 -0.051 0.045 -0.037 0.002 0102 0141 1
0.022 0.593 0.878 0.592 0164 0.8z 0.036 0923 0.456 0557 0.526 0158 0.978 0.002 0137 0.063
180 130 180 130 150 134 130 103 08 136 139 135 139 158 130 180 130
Desempeno Positl  0.077 0.134 -0L02E -0.035 0.003 -0.057 0.029 -0.021 -0.0% 0.002 0.093 0.077 -0.04 0.01 -0.113 0.013 0103 1
0.288 0064 0.7 0.E3 0.969 0.318 0.695 0.825 0.759 0.35 0174 0.254 0.573 0.8594 0.093 0.868 0187
132 192 132 192 132 135 132 110 103 137 ]l 187 13 130 19z 132 130 132




Tabla de correlaciones de menos de tres anos

5.6
EMPL. RAMGO MIVEL TIPD AREA CUREO ExP. CAPTAL PLAM | ASEZORIA TIFD E:T. DEZ.POZIT|
EDAD AHD FEXD INICIALES | SECTOR | VENTAZT EOUCATIN LN ESTUDIO [ ADRTYO ROFESIONS AMILIARE] IMICIAL |MEGOCIOZROFEZIONARTICIFACH INICIAL DEE MEGAT
Categoria Edad 1
19z
Ao comienzo Caf  164["] 1
]
132 T3z
Seno 0044 | 0076 1
054 | 0297
19z 13z 19z
Mumero Empleads] -0.024 - 0.051 1
07 0 043
152 [ 132 B
Comercio o Servcl  -0.043 -0.133 0.124 1
0663 | 0067 [ 1057
B T3z 132 T3z 132
Fango de Ventas | -186[7) -0 1
0.0 0 o0l | oo | oses
135 125 135 125 135 125
Mivel Educativa 0046 | o) | o 0063 | 0087 | ZzE[) i
05z 0023 | 0036 | 045 | ozwm | o
B 1Az 132 1Az B 135 13z
Tipo de Univerzidal 003 | -0166 | -193] | 001 | -noez | 19&()] | 0026 [
0344 | ni03 | 007 | 0295 | 0617 | 004 [ikE]
il [ il [ il 07 il [
Area Estudic 0064 | 0062 | 1ei) | 0026 | 0186 | 0.0M | 0.7 | e 1
0505 | 0521 | 0047 | 0783 | 0052 | 0675 | 026 | 0.2
03 109 03 109 03 107 03 01 03
Curzo Admtv 0007 | 0076 | 0425 | 0000 | 002k | -0063 | 0067 | 0.4 007 i
0933 | 076 | 045 | 0994 | 07H | 04 | 0062 | 0233 | 0467
137 Ta7 137 Ta7 137 T4 137 [ 03 Ta7
Experiencia Prafed 0076 | 0036 | 0108 | 0031 | 0103 [l 0067 | -00E6 | 0063 | 0062 1
0303 | 0636 | 0138 | 072 | 0136 | 0a6s | 0434 | 0604 | 066 0155
1A 131 Tl 131 1A T4 Tl [liE] 03 136 T3l
Familizrez con Med 007 | -0078 | 0009 | 0.2l 00z 0089 | Zee) | 043 | 0065 | o4 1
0345 | 0.286 | 0898 | 0093 | 068 | 0001 | 0226 | 0022 | 065 | 007 | O&IF
157 127 &7 137 &7 131 157 106 05 T2z 126 187
Capital Inicial 0038 | 0048 | 1640 004 0048 | 045 | 0036 | 0003 [
0178 | 0606 | o033 i 0673 [ .01 06z | 0033 | 0679 | 0883 | 004
Tl 131 1A 131 Ta 135 T [IiE] [IiE] 126 [ 126 131
Flan de Negosios (I 1250 | 0117 00 | -00#1 | -0ose | dee) | -Ooes | 0081 | 045 | 0018 00z | 6 1
001 (il 0107 | 0@bz | 0776 | 076 | 0026 | 086 | OG0z | 0083 (X NEES | o0ez
130 T30 130 10 130 T4 130 [IiE] 03 126 [EE] 185 5] 130
Azezoria Profesid| 005 | 0037 | -0.051 06 | 00l | 003 | -004% | -z | -oaEz 0005 | 0104 [
0491 | 0603 | 0482 | 0000 | 0008 | 0@86 | 0GBz | 0657 | 0805 | 0097 | 0006 | 0947 [ 0.001
19z T3z 19z 13z 19z 125 19z [ 03 27 131 187 151 [EI T3z
Tipo de Participaci| 0.061 | 0027 | -002 0035 | 0z [5F] 0.0h 005 009 | o0z | 0075 | M50 | ok 0.065 i
4% 07 0754 i 0192 | 066 | oi0dgs | oanm 0fiE | %23 | 0g67 | D@06 | 0046 | 0026 036
B 1Az 132 T3z 132 135 132 [ 03 Ta7 T3l 187 131 130 1Az B
Estrategialnicial | 166[) | 0038 | 000 | -003 | 0o 00z | d6e[) | 0008 | 007s | 0061 | 0046 | 007 | oong 1105 01+ [
0022 | 0698 | 0&7e | 0692 | 0164 [ 0036 | 0@ | 0466 | 0667 | 06es | O1es | 0876 | 0002 | 0iar | 0063
190 [ 190 [ 190 T4 190 [ 03 126 ] 185 129 [ [ [ [
Dezempefio Posit| 0077 | 0034 | 0026 | -0.035 | 0003 | -0087 | 0029 | 002 | 003 | 0002 | 0093 | o077 | -00d 0.0 EEEE N i
0zEE | oo | 07z 053 0969 | 0306 | 0696 | 0825 | 0759 | 098 0174 | 0234 | 0579 | 0894 | 0099 | 0858 | 0457
19z 19z 19z T3z 19z 125 19z [ 03 a7 131 187 131 130 T3z 19z [ 19z
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Resumen de correlaciones importantes
Para evitar cualquier confusion se presenta una tabla resumen de las dos

clasificaciones:
Muestra mas de tres afnos

correlaciones fuertes ( p<.01)
5.6.1

Genero  lsewor  angodevewas | |

Rango devenss _lcopiolinil || |
Capital inicial pindenegocios | ||

Muestra mas de tres afios
correlaciones débiles (p<.05)
5.6.2

Rango de ventas Nivel educativo Familiares con negocio

Tipo de universidad Familiares con negocio _
Experiencia profesional Asesoria _

Muestra menos de tres aios
correlaciones fuertes (p<.01)
5.6.3

Nivel educativo Plan de negocios

Muestra menos de tres anos
correlaciones débiles (p<.05)
5.6.4

Niimero de Empleados Tipo de participacion _

Plan de negocios Asesoria Estrategia inicial
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5.3.1 Correlaciones fuertes para la muestra de mas de tres afios

Plan de negocios y edad del emprendedor

En la tabla 5.3.1.1 podemos observar que de aquellos que no realizaron ningun
tipo de plan, el 68.4% tenia entre 20-35 afios. Seguramente esto debido a su falta de
conocimientos y experiencia. Probablemente, fueron jovenes que vieron Ila
oportunidad a una corta edad y se lanzaron a llevarla a cabo. Algo de planeaciéon no
escrita o planeacion escrita la realizan principalmente emprendedores entre 20-35 afios
y de 36-60 afios (93.2% y 96.9% respectivamente). Esto concuerda en que ya son
emprendedores(as) que con la edad han obtenido, ya sea por experiencia o por
estudios, algun tipo de conocimiento de planeacion y que aquellas que han hecho un
plan de negocios formal queda distribuido de forma proporcional entre los 20 y 65

afnos (35.7%,35.7% y 21.4%). Ni lo jovenes ni los mayores de 65 realizan plan de

negocios formal.

Plan de negocios - edad

Tabla 5.3.1.1
Plan de negocios
Algo de Plan de
No hubo planeacion no Plan general negocios
plan escrita escrito formal Total

Categoria <20 7.9% 3.4% 3.5%
cdad 20-35 68.4% 57.6% 50.0% 35.7% 56.6%
36-50 15.8% 35.6% 46.9% 35.7% 32.9%
51-65 7.9% 3.4% 3.1% 21.4% 6.3%
> 65 7.1% 1%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
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Rango de ventas y afio de comienzo

La siguiente correlacion fuerte que presenta el grupo de mas de tres afos es la

que relaciona el afio de comienzo del negocio con el rango de ventas, tipo de

universidad y asesoria profesional las cuales se presentan a continuacion:

Rango de ventas - aiio comienzo

Tabla 5.3.1.2a
Rango de ventas Total
0- 101,000 - 500,000 - 1,000,000~ | 3,000,000 - Mas de 0-

100,000 | 500,000 1,000,000 3,000,000 6,000,000 6,000,000 | 100,000

Abo 1980- 16.7% 9.1% 20.0% 25.0% 18.8% | 14.8%
comienzo 1990

5338' 16.7% 29.4% 9.1% 30.0% 41.7% 56.3% | 31.8%

%ggg‘ 66.7% 70.6% 81.8% 50.0% 33.3% 25.0% | 53.4%

Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% | 100.0%

Al analizar la relacion existente entre el rango de ventas y el afio de comienzo

del nuevo negocio (Tabla 5.3.1.2a) tomando como total el rango de ventas, podemos

observar que aquellas que reportan tener un rango de ventas de $3,000,000 y

$6,000,000 (41.7%) y de mas de $6,000,000 de pesos (56.3%) comenzaron en la

década del 1990-2000, la cual coincide con el auge econdémico que tuvo el pais.

Tabla 5.3.1.2b
Afio comienzo.
1980-1990 1990-2000 2000-2006 Total
Rango de  0-100,000 15.4% 7.1% 17.0% 13.6%
Ventas 101,000 -500,000 17.9% 25.5% 19.3%
500,000 - 1,000,000 7.7% 3.6% 19.1% 12.5%
1,000,000 - 3,000,000 30.8% 21.4% 21.3% 22.7%
3,000,000 - 6,000,000 23.1% 17.9% 8.5% 13.6%
Mas de 6,000,000 23.1% 32.1% 8.5% 18.2%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
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Tomando como total al afio de comienzo (Tabla 5.3.1.2b) se observa que de
todos los negocios que comenzaron en la década de los 80's el 77% reportan tener
ventas de por lo menos $1,000,000 de pesos. (30.8%,23.1% y 23.1% respectivamente).
Los negocios que comenzaron en la década del los 90's el 71% reporta tener ventas de
arriba de $1,000,000 de pesos. De los negocios que comenzaron en esta década
solamente el 35% reporta estar dentro de este rango (21.3%, 8.5% y 8.5%
respectivamente). El 64% reporta estar dentro del rango de ventas de 0 - $1,000,000
(17.0%, 25.5%, y 19.1% respectivamente). Estos datos coinciden con la situacion que
ha vivido nuestro pais en los ultimos veinte afios. La década del los 90's fue
favorecida por un auge econémico mundial. A partir del afio 2000, comienzan una
serie de crisis (Garrido y Ortiz, 2009) las cuales ademas de generar desempleo,

castigaron enormemente el consumo y por lo mismo el desempefio las empresas.

Afio de comienzo y tipo de universidad
Otra correlacion presentada como muy fuerte es aquella que existe entre el afo
de comienzo del negocio y el tipo de universidad donde se estudio, donde se observan

datos interesantes:

Tipo de universidad - afio comienzo
Tabla 5.3.1.3

Ao comienzo
1980-1990 | 1990-2000 | 2000-2006 Total
Tipo de universidad  Publica 30.4% 42.5% 32.0%
Privada 100.0% 69.6% 57.5% 68.0%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
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En la tabla 5.3.1.3 podemos observar que los emprendedores que reportan haber
comenzado su negocio en la década del los 80’s, el 100% mencionaron venir de una
universidad privada. Probablemente porque en este tipo de universidad el concepto del
emprendimiento habia venido fomentandose desde entonces. El fenomeno interesante
que se observa en que la universidad publica comienza a tener importancia a partir de
la década del los 90’s teniendo su pico mas alto en la década del afio 2000
coincidiendo este fenomeno a la importancia que se le ha empezado a dar al
emprendimiento en la educacion. Actualmente El 42.5% del total de los

emprendedores de este grupo, provienen de una universidad publica.

Asesoria profesional y afio de comienzo

Tratando de entender cdmo se comportan los emprendedores que pusieron su
negocio en los ultimos afios comprando con los que comenzaron hace veinte afios (ver
tabla 5.3.1.4) podemos observar que del total de los emprendedores que comenzaron
su negocio en la década de los 80’s, el 71.4% no pidid asesoria, mientras que del total
de los negocios que comenzaron en esta década el 59.8% si solicitd algun tipo de
asesoria. Esto corresponde de nuevo a nuestra realidad en donde cada vez es mas
dificil y mas competido poner un negocio comparado con hace 20 afios. La situacion
politica, econdmica, legal y fiscal, complican la apertura, por lo que el porcentaje de
solicitar asesoria ha aumentado considerablemente aunque sigue sin ser un factor

significativo en el desempeiio de los nuevos negocios en México.
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Asesoria profesional - afio comienzo

Tabla 5.3.1.4
Afo comienzo Cat.
1980-1990 | 1990-2000 | 2000-2006 Total
Asesoria profesional ~ No hubo asesoria 71.4% 58.6% 40.2% 46.9%
Si hubo asesoria 28.6% 41.4% 59.8% 53.1%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

La siguiente correlacion fuerte dentro de este grupo son las que existen entre

sector, rango de ventas y género. Estas son presentadas a continuacion:

Rango de ventas - sector

Tabla 5.3.1.5
Rango de ventas Total
0- 101,000- | 500,000- | 1,000,000- | 3,000,000- | Mas de
100,000 | 500,000 = 1,000,000 | 3,000,000 | 6,000,000 | 6,000,000

Comercio o 50.0% 41.2% 36.4% 25.0% 66.7% 375% | 40.9%
Servicios

50.0% 58.8% 63.6% 75.0% 33.3% 62.5% | 59.1%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% | 100.0%

Al analizar qué sector presenta mayor rango de ventas, el comercio o los

servicios, (ver tabla 5.3.1.5) se observa que en el rango de ventas entre 0-$100,000

pesos, no existe ninguna diferencia, pero al ir incrementando el nivel de ventas, el

sector servicios, constantemente reporta tener mayores ventas, excepto en el rango de

$3,000,000-$6,000,000 de pesos, para volver a dar la vuelta en rangos mayores de

$6,000,000 de pesos. El sector servicios ofrece mejores margenes asi como menores

gastos, dando a este sector mayor probabilidad de sobrevivir, dado que en el sector

comercio, la invasion de productos de China ha complicado la forma de competir

(Guzman, 2005).
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Abriendo esta tabla por género (ver tabla 5.3.1.6) con el fin de analizar que tipo
de negocios ponen los hombres y las mujeres observamos que del total de los negocios
comerciales el 52.5% fueron comenzados por mujeres, mientras que el 74.4% de los
negocios de servicios fueron comenzados por hombres. Estos resultados concuerdan
con la realidad de México donde las mujeres, dada su falta de preparacion y

conocimiento, tienden a refugiarse en negocios comerciales.

Género - comercio - servicios

Tabla 5.3.1.6
Comercio o Servicios Total
Comercio | Servicios | Comercio
Género  Mujer 52.5% 25.6% 36.6%
Hombre 47.5% 74.4% 63.4%
Total 100.0% 100.0% 100.0%

Rango de ventas y género

Al analizar que negocios son los que reportan mayores rangos de ventas (ver
tabla 5.3.1.7) observamos que el 25% de los negocios operados por mujeres reportan
ventas de 0-$100,000 pesos, comparado con el 5.8% de los hombres y en los rangos
superiores, (de mas de $6,000,000 de pesos) son los hombres los que reportan tener un
mayor tango de ventas comparado con los de las mujeres (23.1% vs 11.1%). Estos

datos coinciden con los resultados de la tabla anterior.

Rango de ventas - género
Tabla 5.3.1.7
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Género
Mujer Hombre Total
Rango 0 - 100,000 25.0% 5.8% 13.6%
de 101,000 -500,000 27.8% 13.5% 19.3%
Ventas 500 000 - 1,000,000 8.3% 15.4% 12.5%
1,000,000 - 3,000,000 22.2% 23.1% 22.7%
3,000,000 - 6,000,000 5.6% 19.2% 13.6%
Mas de 6,000,000 11.1% 23.1% 18.2%
Total 100.0% 100.0% 100.0%




Numero de empleados y capital inicial

Al analizar la siguiente correlacion fuerte (ver tabla 5.3.1.8) observamos que el
83.3% de los negocios que comenzaron con dos empleados tuvieron una inversion
inicial de 0-$300,000 pesos, mientras que el 66.7% de los negocios que comenzaron
con mas de diez empleados comenzaron con un capital de mas de $1,000,000 de
pesos. Lo interesante es que de todas maneras, los negocios que comenzaron con entre
3-4 y 5-9 empleados el 75% y el 56.9% respectivamente reportan haber comenzado

con menos de $300,000 pesos.

Numero empleados iniciales - capital inicial

Tabla 5.3.1.8
Numero empleados iniciales
2 3-4 5-10 Mas de 10 Total
Capital ~ 0-300 83.3% 75.0% 56.9% 33.3% 70.8%
inicial  301-600 5.6% 8.3% 9.8% 7.6%
601,-1000 1.9% 13.9% 5.9% 6.3%
Mis de 1,000,000 9.3% 2.8% 27.5% 66.7% 15.3%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Asesoria profesional y nimero de empleados iniciales

Analizando la tabla 5.3.1.9, los resultados siguen siendo consistentes con la
logica. El 57.2% de los negocios que comenzaron con dos empleados no pidieron
asesoria. Al comenzar con 3-4 empleados, continia habiendo un gran porcentaje que
no pide asesoria (54.1%), aunque se comienza a ver un movimiento ascendente.
Mientras mas aumenta el numero de empleados iniciales, comienza a aumentar de
forma importante el nimero de negocios que piden asesoria llegando a niveles de 68.6

% y 66.7% cuando se comienza con mas de cinco empleados.
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Asesoria profesional - nimero empleados iniciales

Tabla 5.3.1.9
Numero empleados iniciales Total
2 3-4 5-10 Mas de 10 2
Asesorfa - No hubo asesoria 57.4% 54.1% 31.4% 33.3% 46.9%
profesional
Si hubo asesoria 42.6% 45.9% 68.6% 66.7% 53.1%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Numero de empleados iniciales y tipo de participacion

De la misma forma se observa (ver tabla 5.3.1.10) que conforme va aumentando
el nimero de empleados iniciales, aumenta el nimero de negocios que comienzan en
sociedad. Comenzando primero con 44% cuando se comienza con dos empleados y

terminando con 78.4% y 66.7% al comenzar con mas empleados.

Numero empleados iniciales - tipo de participacion

Tabla 5.3.1.10
Numero empleados iniciales Total
2 3-4 5-10 Mas de 10 2
Tipode ~— Unsolo duefio 55.6% 40.5% 21.6% 33.3% 39.3%
participacion
Socios 44.4% 59.5% 78.4% 66.7% 60.7%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Rango de ventas y capital inicial

Al analizar la siguiente correlacion fuerte entre el rango de ventas y capital
inicial aparecen resultados interesantes (ver tabla 5.3.1.11). Aqui podemos observar
que al tratar de averiguar que empresas son las que tienen mayor rango de ventas, se
observa que coincide que aquellos nuevos negocios que comenzaron con un mayor
capital inicial (arriba de $600,000 de pesos) son aquellas que caen dentro de unos de

los rango de mas altos de ventas (de $1,000,000-$3,000,000 de pesos).

136



Se observa también que hay un numero importante de empresas que han

comenzado con distintos niveles de capital inicial que de todas maneras caen dentro de

un rango de ventas muy bajo.

Rango de ventas - capital inicial

Tabla 5.3.1.11
Capital inicial
Mas de
0-300 301-600 | 601,-1000 | 1,000,000 Total
Rango 0 - 100,000 13.4% 33.3% 20.0% 13.6%
de 101,000 -500,000 25.4% 19.3%
ventas 500,000 - 1,000,000 14.9% 16.7% 12.5%
1,000,000 - 3,000,000 19.4% 16.7% 60.0% 30.0% 22.7%
3,000,000 - 6,000,000 11.9% 33.3% 20.0% 13.6%
Mas de 6,000,000 14.9% 20.0% 50.0% 18.2%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Nivel educativo y capital inicial

Otra correlacion importante se observa al analizar el nivel educativo comparado

con el capital inicial invertido (ver tabla 5.3.1.12). Aqui se observa que el nivel

educativo no afecta la decision de cuanto capital invertir ya que hay nimeros

parecidos de emprendedores con diferentes niveles que han comenzado con distintos

niveles de capital inicial. El porcentaje mas alto de emprendedores que invirtieron de

0-$300,000 pesos, se da con un nivel de licenciatura (61.8%) seguido por un 23.5% de

emprendedores con maestria/doctorado.
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Capital inicial - nivel educativo

Tabla 5.3.1.12
Capital inicial
Mas de
0-300 301-600 | 601,-1000 | 1,000,000 Total
Nivel Preparatoria 10.8% 7.6%
Educativo  Técnico 3.9% 2.8%
Licenciatura 61.8% 54.5% 44.4% 54.5% 59.0%
maestria/ doctorado 23.5% 45.5% 55.6% 45.5% 30.6%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Capital inicial y plan de negocios

Al analizar la relacion entre estas dos variables (ver tabla 5.3.1.13) se puede

observar que el 72.7% (31.8 y 40.9%) de los emprendedores que invirtieron mas de

$1,000,000 de pesos realizaron algun tipo de planeacion. El 18.2% de los que caen en

este rango hicieron un plan de negocios formal. Observamos también que

independientemente del nivel de capital inicial, alrededor del 41.5% hace algun tipo de

planeacion no escrita lo cual coincide en parte con la propuesta de esta investigacion.

Plan de negocios - capital inicial

Tabla 5.3.1.13
Capital inicial Total
Mas de
0-300 | 301-600 | 601.-1000 | 1,000,000 | 0-300
Plande  No hubo Plan 30.0% 27.3% 22.2% 9.1% 26.1%
negocios
Algo de planeaci6
o€ Praneacionio 43.0% 45.5% 44.4% 31.8% 41.5%
Plan general escrito 18.0% 18.2% 33.3% 40.9% 22.5%
Plan de negocios formal 9.0% 9.1% 18.2% 9.9%
Total o o o o
100.0% | 100.0% |  100.0% 100.0% | 1 00.0%
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Plan de negocios y asesoria profesional

Al analizar esta relacion (ver tabla 5.3.1.14) se observa que el 71.1% de los que

no hicieron plan de negocios, tampoco pidieron asesoria y que el 71.9% de los que

hicieron un plan de negocios escrito, si la pidieron. Sin ser una correlacion fuerte, se

busco analizar quienes eran los que pedian mas asesoria, los jovenes o los mayores y

no se encontrd ninguna diferencia (ver tabla 5.3.1.15).

Plan de negocios y asesoria profesional

Tabla 5.3.1.14
Plan de negocios Total
Algo de
planeacion no | Plan general | Plan de negocios
No Plan escrita escrito formal No Plan
Asesoria  No hubo 71.1% 42.4% 28.1% 42.9% 46.9%
Profesional  asesoria
Si hubo 28.9% 57.6% 71.9% 57.1% 53.1%
asesoria
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
Categoria edad - asesoria profesional
Tabla 5.3.1.15
Asesoria Profesional
No hubo Si hubo
Asesoria Asesoria Total
Categoria <20 4.4% 2.6% 3.4%
Edad 20-35 58.8% 54.5% 56.6%
36-50 29.4% 36.4% 33.1%
51-65 7.4% 5.2% 6.2%
> 65 1.3% 1%
Total 100.0% 100.0% 100.0%
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5.3.2 Correlaciones débiles para la muestra de mas de tres afios

Dentro de la tabla de correlaciones para el grupo de mas de tres afios aparecen lo
que denominamos como “débil”, ya que presenta una significancia de ( p<.05) que en
muchos investigaciones es considerada importante, pero al definirla asi se busco
diferenciarla de las que presentan ( p<.0l1 ). Estas mismas presentan también

resultados interesantes.

Género y experiencia

Dentro de esta correlacion observamos (ver tabla 5.3.2.1) que del total de las
mujeres del estudio el 36.5% no tienen ningun tipo de experiencia, que el 30.8%
presenta experiencia como empleada y que solamente el 17.3% y 15.4% presentan
tener experiencia como empresarias y con experiencia en el sector respectivamente.
Fenémeno que es contrario en los hombres. El 26.1% y 18.5% presenta tener
experiencia en el sector y como empresario respectivamente. El porcentaje mas alto
que presentan es la experiencia como empleados y solamente el 19.6% abre un

negocios sin ningln tipo de experiencia.

Experiencia profesional - género
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Tabla 5.3.2.1
Género
Mujer Hombre Total

Experiencia  Sin experiencia 36.5% 19.6% 25.7%
Profesional Empleado 30.8% 35,09 14.0%

Experiencia como

empresario 17.3% 18.5% 18.1%

Con experiencia en

el sector 15.4% 26.1% 22.2%
Total 100.0% 100.0% 100.0%




Nivel educativo y rango de ventas

Dentro de la siguiente tabla (ver tabla 5.3.2.2) se observa que el rango de
licenciatura no presenta ninguna diferencia ya que emprendedores con este nivel
educativo presentan un porcentaje importante en todos los rangos de ventas. Lo
interesante se aprecia cuando empieza a elevarse el nivel educativo, los niveles de
ventas comienzan a subir. No se presentan negocios que haya comenzado por
emprendedores con nivel de preparatoria que tengan rangos de ventas arriba de
$500,000 pesos, mientras que empresas con ventas superiores a $6,000,000 de pesos,

el 43.8% reporta tener estudios de maestria/doctorado.

Nivel educativo - rango de ventas

Tabla 5.3.2.2
Rango de Ventas Total
0— 101,000 - 500,000 — | 1,000,000 — | 3,000,000 — Mas de 0—
100,000 | 500,000 1,000,000 3,000,000 6,000,000 6,000,000 100,000

Nivel ' Preparatoria 8.3% 599 23%
Educativo

Técnico 8.3% 5.0% 8.3% 6.3% 4.5%

Licenciatura 75.0% 82.4% 63.6% 65.0% 58.3% 50.0% 65.9%

Maestria/ 8.3% 11.8% 36.4% 30.0% 33.3% 43.8% 27.3%

doctorado
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Nivel educativo y experiencia profesional

Analizando la tabla 5.3.2.3 tomando como total el nivel de estudios podemos
observar que el 54.5% de los que comenzaron su negocio con nivel de preparatoria,
reportan también haber comenzado sin ningln tipo de experiencia. Esto probablemente
por la edad en la que comienzan. Es interesante observar también que el 48.8% de los
que tienen estudios de maestria y/o doctorado responden que su experiencia es como
empleado y los que reportaron tener estudios técnicos, el 50% reporta tener

experiencia en el sector.

141




Experiencia profesional - nivel educativo

Tabla 5.3.2.3
Nivel educativo
Maestria/
Preparatoria | Técnico | Licenciatura  doctorado Total

Experiencia  Sin Experiencia 54.5% 25.0% 29.1% 11.6% 25.7%
Profesional  empleado 36.4% 25.0% 26.7% 48.8% 34.0%

Experiencia como

empresario 9.1% 19.8% 18.6% 18.1%

C L.

o eRperienei en 50.0% 24.4% 20.9% 22.2%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Tipo de universidad y familiares emprendedores

Dentro de la tabla de correlaciones débiles, aparece una correlacion, que aunque

no se presenta como importante, permite identificar un poco el comportamiento de los

emprendedores. Al preguntar quién estudio en universidad publica observamos que el

68.2% de los que estudian en una universidad publica reportan no tener familiares

emprendedores mientras que el 58.0% de los que si tienen familiares vienen de una

universidad privada (ver tabla 5.3.2.4). Al cruzar la tabla tomando como total a la

variable de familiares con negocios observamos que el 80.6% de los emprendedores

que reportan tener familiares con negocio reportan haber estudiado en una universidad

privada (ver tabla 5.2.3.5).
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Familiares con negocio - tipo de universidad

Tabla 5.2.3.4
Tipo de Universidad
Publica Privada Total
Familiares con No 68.2% 42.0% 50.0%
negocio Si 31.8% 58.0% 50.0%
Total 100.0% 100.0% 100.0%




Tabla 5.2.3.5

Familiares con Negocio

No Si Total
Tipo de universidad ~ Publica 41.7% 19.4% 30.6%
Privada 58.3% 80.6% 69.4%
Total 100.0% 100.0% 100.0%

Haber tomado un curso administrativo adicional y la estrategia mantenida

Otra correlacion que aparece en esta tabla es considerada interesante (ver tabla
5.2.3.6). Se observa que para sobrevivir, algunos negocios han cambiado su estrategia
inicial, pero lo interesante de este cambio seria contestar la pregunta de ;Quién cambia
su estrategia? Aparece que quienes no han tomado ningin tipo econdmico-
administrativo adicional el 29.6% cambia a una estrategia de precios bajos, mientras
que los que si tomaron un curso adicional empiezan a moverse a otro tipo de
estrategias mds sofisticadas y planeadas tales como la de atender a un nicho en

especifico (33.3%) y la estrategia de innovacion (28.1%).

Estrategia mantenida - curso administrativo

Tabla 5.3.2.6
Curso Admtvo
Si No Total
Estrategia ~ Precios bajos 53% 29.6% 13.1%
Mantenida  Diferenciacion 15.8% 14.8% 15.5%
Especializacion 17.5% 11.1% 15.5%
Nicho 33.3% 25.9% 31.0%
Innovacion 28.1% 18.5% 25.0%
Total 100.0% 100.0% 100.0%
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Experiencia profesional y solicitar asesoria

Otra correlacidon interesante que aparece es la relacion que existe entre los
emprendedores que piden asesoria y el tipo de experiencia profesional que tienen (ver
tabla 5.3.2.7). En los resultados se observa, que son los emprendedores sin

experiencia y con experiencia como empleados, los que mas tienden a solicitar

asesoria externa (59.5% y 63.3% respectivamente).

Experiencia profesional - asesoria profesional

Tabla 5.3.2.7
Experiencia profesional Total
Experiencia Con
Sin como experiencia Sin

experiencia | Empleado empresario en el sector | Experiencia

Asesoria No hubo 40.5% 36.7% 50.0% 65.6% 46.5%
profesional  asesoria

Si hubo 59.5% 63.3% 50.0% 34.4% 53.5%
asesoria

Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Tener familiares con negocios y monto de capital inicial

El 70.8% de los negocios que participaron en el estudio del grupo de mas de tres
afios menciona haber comenzado con menos de $300,000 pesos (ver tabla 5.2). Es por
€s0, que en este rango no se presenta ninguna diferencia en la relacién que existe entre
haber tenido familiares emprendedores o no. Lo interesante empieza a aparecer cuando
sube el nivel de inversion inicial ya que atn y cuando los negocios que comenzaron
con $300,000-$600,000 pesos, el 63.6%, (ver tabla 5.3.2.8) menciona venir de familias
no emprendedoras, se observa que los negocios que comienzan con un mayor nivel de
capital (arriba de $600,000 pesos) el 68.2% menciona venir de familias con negocio

propio.
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Capital inicial - familiares con negocio

Tabla 5.3.2.8
Capital Inicial
Mas de
0-300 301-600 | 601,-1000 1,000,000 Total
Familiares con No 48.5% 63.6% 31.8% 44.0%
negocio Si 51.5% 36.4% 100.0% 68.2% 56.0%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

5.3.3 Correlaciones fuertes para la muestra de menos de tres afios

Empezaré a analizar la muestra de menos de tres afos, que aun y cuando
tampoco sali6 ninguna variable significativa que afectara el desempefio positivo o
negativo de los nuevos negocios, aparecen correlaciones tanto fuertes ( p<.01) como
débiles (p<.05) que consideramos importantes. Cabe mencionar que ninguna
correlacion importante aparece en las dos muestras excepto la de haber realizado un
plan de negocios con pedir asesoria profesional (ver tablas 5.6.1 y 5.6.4)

En los ultimos tres afos el panorama econdmico ha cambiado de manera
dréstica, llevando esta situacion a que mds personas estén buscando volverse
emprendedores, ya sea por haber perdido el empleo o jovenes que no logran encontrar
trabajo. Probablemente esta sea la razon por la cual las respuestas de los dos grupos
sean diferentes. Es importante mencionar que en este grupo, nada mas se presentaron
dos correlaciones fuertes: rango de ventas con familiares emprendedores y nivel
educativo con haber realizado un plan de negocios (ver tabla 5.6.3) las cuales se

analizan a continuacion:
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Rango de ventas y familiares con negocio propio

Lo que se puede observar en la tabla 5.3.3.1 es que conforme aumenta el nivel
de ventas reportado, influye cada vez mas venir de una familia con experiencia de
haber tenido negocio propio (de 22% a 71.4% a 100%). En el inico rango donde esta
variable no influye es en el rango de 0-$100,000. El punto importante aqui es que el
42.6% de todos los negocios que comenzaron hace menos de tres afios caen dentro de
este rango (ver tabla 5.3.3.2.1a) mientras que en la muestra de mas de tres afios
solamente el 8.3% cae dentro de este rango (ver tabla 5.3.2.2b). Los resultados
mostraron que conforme aumenta el rango de ventas reportado, mas fuerza tiene la
relacion. La mayoria de los negocios comenzados hace menos de tres afos reportan
ventas muy bajas (menos de 100,000) comparada con un porcentaje mucho menor en
el grupo anterior.

Obviamente la situacién econdémica afecta estos nuevos negocios y es comun que
dentro de los primeros afios de vida no se reporten altas ventas, ademas de ser una
variable que las personas tienden a no querer responder. Lo importante a mencionar, es
que en este grupo observamos que aun y cuando el negocio se encuentre en operacion,
muchos de estos negocios se encuentran todavia en la fase de supervivencia.

Rango de ventas - familiares con negocio
Tabla 5.3.3.1

Rango de ventas Total
0- 101,000 - 500,000 - | 1,000,000- | 3,000,000 - Mas de 0-
100,000 | 500,000 1,000,000 3,000,000 6,000,000 6,000,000 100,000

Familiares No
con 77.8% 46.2% 50.0% 28.6% 53.3%
negocio

Si 22.2% 53.8% 50.0% 71.4% 100.0% 100.0% 46.7%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
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Rango de ventas
Grupo menos de tres afos

Tabla 5.3.3.2.a
Frecuencia Porcentaje
Validos 0 - 100,000 20 42.6
101,000 -500,000 13 277
500,000 - 1,000,000 4 8.5
1,000,000 - 3,000,000 7 14.9
3,000,000 - 6,000,000 2 43
Mas de 6,000,000 1 2.1
Total 47 100.0

Rango de ventas
grupo mas de tres afios

Tabla 5.3.3.2.b
Frecuencia Porcentaje
Validos 0 - 100,000 12 8.3
101,000 -500,000 17 11.7
500,000 - 1,000,000 11 7.6
1,000,000 - 3,000,000 20 13.8
3,000,000 - 6,000,000 12 8.3
Mas de 6,000,000 16 11.0
Total 88 60.7

Nivel educativo y haber realizado un plan de negocios

La siguiente correlacion fuerte que aparece dentro de este grupo fue la de nivel
educativo y haber realizado un plan de negocios (ver tabla 5.3.3.4), donde se puede
observar que aquellos emprendedores que comenzaron con un nivel de preparatoria, el
66.7% no hizo ninglin tipo de planeacioén, mientras que aquellos que comenzaron con
un nivel de maestria/doctorado el 42.9% realizaron un plan de negocios formal. A
nivel licenciatura existen pocas diferencias mostrando que solamente el 12.5% dentro
de este grupo no realiza ningln tipo de planeacion. Esto podria sugerir que el nivel de

educacion si afecta el nivel de planeacion que realizan los emprendedores.
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Nivel educativo - plan de negocios

Tabla 5.3.3.4
Nivel educativo Total
Maestria/
Secundaria | Preparatoria | Técnico Licenciatura doctorado Secundaria

Plan de — No hubo 66.7% 25.0% 12.5% 14.3% 17.0%
Negocios plan

Algo de

planeacion 33.3% 50.0% 31.3% 14.3% 29.8%

no escrita

Plan

general 25.0% | 100.0% 28.1% 28.6% 27.7%

escrito

Plan de

negocios 28.1% 42.9% 25.5%

formal
Total 100.0% 100.0% | 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Dentro del grupo de mas de tres afios, esta correlacion no se presenta como
significativa pero de todas maneras se analizd con el fin de observar si existen
diferencias entre los dos grupos (ver tabla 5.3.3.5). Se presenta una diferencia
importante en el nimero de personas que no hacian ningtn tipo de plan en los niveles
de licenciatura y maestria ya que hace tres afos el 23.8% de la gente con licenciatura
no hacia ningln tipo de plan y actualmente solo el 12.5% no lo hace. Lo mismo sucede
a nivel maestria/doctorado. Hace mas de tres afios, el 27.3% de personas con
maestria/doctorado no hacian ningun tipo de plan y ahora solamente el 14.3% no lo
hace. Otro punto importante es que aumenta de forma notable el porcentaje de
personas que hace un plan de negocios formal. Hace tres afios el 9.5% de los que
tenian nivel de licenciatura hacian plan de negocios formal y ahora el 28.1% lo hace.
Lo mismo sucede en el nivel de maestria/doctorado, hace mas de tres anos el 13% de
las personas con maestria/doctorado habia hecho un plan de negocios formal
comparado contra el 42.9% que ahora lo hacen.

Plan de negocios - nivel educativo

148




Tabla 5.3.3.5

Nivel Educativo Total
Maestria/ | Preparatori
Preparatoria Técnico Licenciatura | Doctorado a
Plande — No Plan 364% | 50.0% 23.8% 273% | 26.6%
Negocios
Algo de P1 ion N
e easion O 45.5% 25.0% 45.2% 34.1% 41.3%
Plan General Escrito 18.2% 25.0% 21.4% 25.0% 22.4%
Plan de Negocios Formal 9.5% 13.6% 9.8%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

5.3.4 Correlaciones débiles muestra menos de tres afnos
Dentro de la muestra de menos de tres afios aparecen también una serie de

correlaciones débiles (p<.05) las cuales presentan informacion interesante.

Género y tipo de universidad

La primera correlacion que aparece es la que indica que existe una relacion entre
el género del emprendedor y la universidad en donde estudi6 (ver tabla 5.3.4.1) donde
se presenta que del total de las mujeres que pusieron un negocio y tienen por lo menos
nivel de licenciatura, el 92.9% responde haber estudiado en una universidad privada,
mientras que los hombres, casi la mitad menciona haber estudiado en universidad
publica. El fenomeno del emprendimiento en la mujer es relativamente corto y ha sido
promovido especialmente por las universidades privadas desde hace mas tiempo, es
probable que por eso se dé la diferencia tan marcada entre los hombres y las mujeres

de este grupo.
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Género - Tipo de universidad
Menos de tres afios

Tabla 5.3.4.1
Género
Mujer Hombre Total
Tipo de universidad  Publica 7.1% 47.6% 31.4%
Privada 92.9% 52.4% 68.6%
Total 100.0% 100.0% 100.0%

Al compararlo con la muestra del grupo de méas de tres afios (ver tabla 5.3.4.2) se
sigue observando una preferencia por las mujeres hacia las universidades privadas
pero también cambia un poco la preferencia de los hombres hacia las universidades
privadas, probablemente por el empuje tan importante que éstas estan realizando en
pro del emprendimiento. Es importante mencionar que en el grupo de mas de tres

afios, esta correlacion no se presenta como significativa.

Tipo de universidad - género
mas de tres afos

Tabla 5.3.4.2
Género
Mujer Hombre Total
Tipo de universidad  Publica 26.7% 35.6% 32.0%
Privada 73.3% 64.4% 68.0%
Total 100.0% 100.0% 100.0%

Numero de empleados iniciales y tipo de participacion

La siguiente correlacion que aparece es una que se presenta como logica. De los
negocios que comenzaron con por lo menos dos empleados, casi la mitad comienza
con algun tipo de sociedad y la otra mitad con un solo duefio. Conforme avanza el

numero de empleados con los que se inicia, aumenta el nimero de casos que
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comienzan con un tipo de sociedad (de 52.9% a 80% a 100%; ver tabla 5.3.4.3). Los
resultados concuerdan con la evidencia sobre negocios que fueron comenzados por
una sola persona, tienden a emplear a una o dos personas, mientras que negocios que

comenzaron con socios tienen a emplear a mas de dos personas en promedio (Storey,

2000).

Nimero Empleados Iniciales - Tipo de Participacion

Tabla 5.3.4.3
Numero empleados iniciales
2 3-4 5-10 Total
Tipo de participacion ~ Un solo duefio 47.1% 20.0% 38.3%
Socios 52.9% 80.0% 100.0% 61.7%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Rango de ventas y sector

Otra correlacion que aparece con una ( p<.05) en el grupo de menos de tres anos
es la que existe entre el rango de ventas y el sector donde se desempefia. Al
compararlo con el grupo de mas de tres afios, aiin y cuando en este grupo esta relacion
no se presenta como significativa, aparecen resultados interesantes. En la muestra de
mas de tres afos (ver tabla 5.3.4.4) se habia observado que en el rango de 0-$100,000
de pesos, la mitad de los negocios eran del sector comercio y la otra mitad del sector
servicios y que conforme aumentaba el nivel de ventas comenzaba a haber una
tendencia hacia un mayor niimero de negocios en el sector servicios, excepto en el

rango de $3,000,000-$6,000,000 pesos.
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Rango de ventas y sector
mas de tres afios

Tabla 5.3.4.4a
Rango de ventas Total
0— 101,000 - | 500,000- | 1,000,000 - | 3,000,000 - Mas de 0-
100,000 | 500,000 1,000,000 | 3,000,000 6,000,000 6,000,000 100,000

Comercio o 50.0% 41.2% 36.4% 25.0% 66.7% 37.5% 40.9%
Servicios

50.0% 58.8% 63.6% 75.0% 33.3% 62.5% 59.1%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Lo interesante se presenta al analizar el grupo de menos de tres afios donde se

observa el fendmeno contrario (ver tabla 5.3.4.4b). En el rango mas bajo de 0 a

$100,000 pesos se presentan un mayor nimero de negocios en el sector servicios

(60%) pero al avanzar el rango de ventas se observa que quienes presentan mayores

ventas es en el sector comercio. También es importante mencionar que dentro de este

grupo, muy pocos negocios se presentan dentro de los rangos mayores a $3,000,000

pesos.
Rango de ventas - sector
menos de tres aiios
Tabla 5.3.4.4b
Rango de Ventas Total
0 - 101,000 - 500,000 - 1,000,000 - | 3,000,000 - Mas de 0-
100,000 500,000 1,000,000 3,000,000 6,000,000 6,000,000 100,000

Comercio 40.0% 69.2% 50.0% 71.4% 100.0% 100.0% 57.4%
o Servicios

60.0% 30.8% 50.0% 28.6% 42.6%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Estrategia inicial y nivel educativo

Otra correlacion interesante que aparece dentro de las correlaciones débiles es la

que se presenta entre el nivel educativo y la estrategia elegida al inicio del negocio. No

existe una estrategia definida acerca de cual es la estrategia inicial que debe de tomar

152




un pequefio nuevo negocio. Unos recomiendan la estrategia de atender a un nicho en
especifico (Briiderl, 1992); Steiner (1988) recomienda la estrategia de precios bajos
y/o especialista, Arechavala (2003) recomienda la innovacion. Aunque ninguna salid
significativa en el desempefio de los nuevos negocios, aparece una pregunta que se
presenta interesante contestar ;Qué nivel educativo tienen los distintos emprendedores
que utilizan diferentes estrategias? Lo que se observa en la tabla 5.3.4.5 es que quienes
estudiaron maestria/doctorado el 42.9% reportd utilizar la estrategia de innovacion y
solamente el 14.3% de los emprendedores con este nivel educativo utilizaron
estrategias de precios bajos y diferenciacion. En el nivel de licenciatura se observa que
emprendedores con este nivel educativo utilizan varias estrategias, siendo la de
especializacion la mas fuerte (34.4%). Lo que también se observa es que
emprendedores con niveles bajos de estudio tienden a comenzar sin ningun tipo de

estrategia o utilizar estrategias mas comunes tales como la de precios bajos (66.7%).

Nivel educativo - estrategia inicial
menos de tres afos

Tabla 5.3.4.5
Nivel Educativo Total
Maestria/
Secundaria | Preparatoria Técnico Licenciatura Doctorado Secundaria
Estrategia  No hubo 25.0% 3.1% 43%
inicial estrategia
Precios Bajos 66.7% 9.4% 14.3% 12.8%
Diferenciacion 33.3% 25.0% 100.0% 21.9% 14.3% 23.4%
Especializacion 34.4% 23.4%,
A un nicho 50.0% 15.6% 28.6% 19.1%
especifico
Innovacién 15.6% 42.9% 17.0%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
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Analizando y comparando los resultados con el comportamiento del grupo de
mas de tres afios (ver tabla 5.3.4.6), se observa que los emprendedores(as) con nivel de
licenciatura, tendian a utilizar cualquier tipo estrategia, aunque ha aumentado de forma
importante la estrategia de innovacion en el rango de maestria/doctorado (de 6.8%
grupo uno a 42.9% grupo dos). En el grupo de mas de tres afios se presentaba también
el fendbmeno de que emprendedores con bajos niveles educativos no utilizaban

estrategias tales como nicho o innovacion.

Nivel educativo - estrategia inicial
mas de tres afios

Tabla 5.3.4.6
Nivel Educativo Total
Maestria/
Preparatoria Técnico Licenciatura Doctorado | Preparatoria
Estrafegia ~ No hubo 25.0% 10.6% 4.5% 8.3%
inicial estrategia
Precios bajos 27.3% 7.1% 11.4% 9.7%
Diferenciacion 36.4% 23.5% 29.5% 25.7%
Especializacion 36.4% 75.0% 31.8% 31.8% 33.3%
A un nicho 14.1% 15.9% 13.2%
especifico
Innovacion 12.9% 6.8% 9.7%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Plan de negocios y curso administrativo adicional

Una pregunta que se formul6, aunque no se presenta dentro de las hipotesis, fue
que los emprendedores(as) que hubieran tomado un curso econémico administrativo
adicional podrian aumentar la probabilidad de tener desempefio positivo. Los
resultados no parecen afectar el desempefio, pero parece que si tiene un efecto en el
nivel de planeacién ya que como se observa en la tabla 5.3.4.7, el 91.7% de los que

realizaron un plan de negocios formal, mencionan haber tomado algun curso
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econdmico-administrativo adicional. En los otros niveles de planeacién no existe

ninguna diferencia entre haber tomado un curso adicional o no.

Curso administrativo - plan de negocios
menos de tres afios

Tabla 5.3.4.7
Plan de negocios
Algo de Plan de
No hubo | planeaciéon no = Plan general negocios
Plan escrita escrito formal Total
Curs.o ' Si 57.1% 42.9% 53.8% 91.7% 60.9%
adminstrativo  No 42.9% 57.1% 46.2% 8.3% 39.1%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Al comprarlo con el grupo de mas de tres afios se observa que conforme
avanzaba el nivel de planeacion también influia el haber tomado un curso economico-

administrativo adicional (ver tabla 5.3.4.8).

Curso administrativo - plan de negocios
mas de tres afos

Tabla 5.3.4.8
Plan de Negocios
Algo de Plan de
No hubo | planeacién no | Plan general negocios
plan escrita escrito formal Total

Curso Si 55.6% 71.4% 78.6% 64.3% 66.7%
Administrativo  No 44.4% 28.6% 21.4% 35.7% 33.3%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Plan de negocios y asesoria profesional

Otra correlacion que muestra datos interesantes es aquella que existe entre
realizar un plan de negocios y solicitar asesoria profesional. Hay discusiones acerca de
que tanto los emprendedores deben de tomarse tiempo para planear. Hay quien

propone que es mejor actuar (Gartner y Reynolds, 1996), otros presentan que los
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emprendedores si planean pero no por escrito y otros que establecen que el hacer un
plan de negocios formal incrementa la probabilidad de tener desempefid positivo
(Delmar y Shane, 2003).

En los datos descriptivos se observo que la mitad de los emprendedores no hace
ningln tipo de planeacion. Lo importante e interesante es que el 87.5% de los que no
hacen ningun tipo de planeacioén no piden asesoria y que el 66.7% de los que hicieron
un plan de negocios formal si pidieron algun tipo de asesoria (ver tabla 5.3.4.9). Esto
parece indicar que conforme se avanza en la complejidad de la planeacion, el
emprendedor o duefo se da cuenta de que hay areas y/o partes que desconoce y acepta
solicitar ayuda. En los dos grupos aparece que existe relacion entre la planeacion y
solicitar ayuda, excepto que en el grupo de mas de tres afios se muestra como

correlacion fuerte y en el grupo de menos de tres afios se muestra como correlacion

débil.
Asesoria profesional - plan de negocios
Tabla 5.3.4.9
Plan de negocios Total
Algo de plan Plan de
planeacion no | general negocios
No plan escrita escrito formal No Plan
Asesoria No hubo 87.5% 64.3% | 69.2% 33.3% 61.7%
profesional Asesoria
Si hubo 12.5% 35.7% | 30.8% 66.7% 38.3%
Asesoria
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Estrategia inicial y plan de negocios
La ultima correlacion débil de la muestra de menos de tres afos es la que existe
entre el tipo de estrategia inicial elegida por el emprendedor y haber realizado un plan

de negocios. Lo que se puede observar en la tabla 5.3.4.10 es que el 100% de los que
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no eligieron estrategia no realizaron ningln tipo de plan, el 66.7% de los que eligieron
la estrategia de precios bajos realizaron algo de planeacion no escrita mientras que los
que eligieron estrategias mas sofisticadas tales como la de nicho en especifico o
innovacion (44.4% y 37.5% respectivamente) son los que hicieron un plan de negocios
formal. Estos resultados suenan l6gicos con la los resultados anteriores.
Emprendedores que realizan una planeacion formal tienden a tener un mayor nivel

educativo y por lo mismo mas vision acerca de estrategias mas elaboradas.

Estrategia inicial *plan de negocios

Tabla 5.3.4.10
Estrategia Inicial Total
No hubo Precios A un nicho
estrategia bajos Diferenciacion Especializacion | especifico | Innovacion
Plande = Nohubo | 55 oo | 16704 18.2% 9.1% 250% | 17.0%
Negocios plan
Algo de
pl?iﬁ‘f“’ 66.7% 18.2% 36.4% 33.3% 12.5% | 29.8%
escrita
Plan
general 16.7% 45.5% 27.3% 22.2% 25.0% 27.7%
escrito
Plan de
negocios 18.2% 27.3% 44.4% 37.5% 25.5%
formal
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 1(())2)'0

5.4 Comprobacion de las hipotesis

En concordancia con las hipodtesis formuladas, a continuacion se presentan los
resultados de aceptacion o rechazo. El criterio de aceptacion fueron los valores de
(p<.05) para la prueba de chi-cuadrada y ( 1.96 <z 1.96) para la prueba de t-student.
En el caso de que alguna variable resulte cercana a ser significativa se menciona en el

cuadro resumen. Las conclusiones ser presentaran en la siguiente seccion.
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5.4.1. Grupo de empresas con mas de tres afios

Hipotesis secundarias
Emprendedor

HI

Emprendedores que comenzaron un negocio habiendo
tenido experiencia en el sector, tienen una mayor
probabilidad de tener desempeiio positivo.

Se rechaza

H2

Emprendedores que comenzaron un negocio con un
nivel educativo de por lo menos de licenciatura tienen
una mayor probabilidad de tener desempefio positivo.

Se rechaza

H3

Emprendedores que comenzaron un negocio con una
edad entre 35-50 afios tienen una mayor probabilidad de
tener desempefio positivo.

Se rechaza

H4

Emprendedores hombres tienen una mayor probabilidad
de tener desempeio positivo.

Se rechaza

H5

Emprendedores que comenzaron un negocio teniendo
antecedentes de tener familiares emprendedores, tienen
una mayor probabilidad de tener desempefo positivo.

Se acerca a ser
significativa

H6

Negocios que comenzaron un nivel de capitalizacion
entre $300,000-$600,000 tienen una mayor probabilidad
de tener desempeio positivo.

Se rechaza

H7

Negocios que comenzaron habiendo realizado algin tipo
de planeacion tienen una mayor probabilidad de tener
desempefio positivo.

Se rechaza

H8

Negocios que comenzaron habiendo solicitado algun tipo
de asesoria profesional tienen mayor probabilidad de
tener desempefo positivo.

Se rechaza

H9

Negocios que comenzaron con una participacion en
sociedad, tienen una mayor probabilidad de tener
desempefio positivo.

Se rechaza

HI0

Negocios que comenzaron, habiendo elegido una
estrategia de innovacion, tienen una mayor probabilidad
de tener desempefio positivo.

Se rechaza

5.4.2 Grupo de empresas con menos de tres anos
Emprendedor

Hl

Emprendedores que comenzaron un negocio habiendo
tenido experiencia en el sector, tienen una mayor
probabilidad de tener desempefio positivo

Se rechaza

H2

Emprendedores que comenzaron un negocio con un
nivel educativo de por lo menos de licenciatura tienen
una mayor probabilidad de tener desempeiio positivo.

Se rechaza
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Organizacion

H3

Emprendedores que comenzaron un negocio con una
edad entre 35-50 afios tienen una mayor probabilidad de
tener desempeiio positivo

Se rechaza

H4

Emprendedores hombres tienen una mayor probabilidad
de tener desempefio positivo

Se rechaza

H5

Emprendedores que comenzaron un negocio teniendo el
antecedente de tener familiares emprendedores, tienen

una mayor probabilidad de tener desempefio positivo.

Se rechaza

Hé6

Negocios que comenzaron un nivel de capitalizacion entre
$300,000-$600,000 tienen una mayor probabilidad de
tener desempefio positivo

Se rechaza

H7

Negocios que comenzaron habiendo realizado algln tipo
de planeacion tienen una mayor probabilidad de tener
desempefio positivo.

Se acerca a ser
Significativa

H8b

Negocios que comenzaron habiendo solicitado algun tipo
de asesoria profesional tienen mayor probabilidad de tener
desempefio positivo

Se rechaza

H9

Negocios que comenzaron con una participacion en
sociedad, tienen una mayor probabilidad de tener
desempefio positivo

Se rechaza

HI10

Negocios que comenzaron, habiendo elegido una
estrategia de innovacién, tienen una mayor probabilidad
de tener desempeio positivo.

Se rechaza

Hipotesis principal:

Se rechaza la hipo6tesis principal para los dos grupos y se concluye que:

de tres anos de vida en el Distrito Federal.

H1: Las factores de emprendimiento elegidos al inicio del negocio no influyen

en el desempefio de la micro y pequeiia empresa de mas de tres afios y menos
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CONCLUSIONES

Este capitulo final presenta las conclusiones encontradas en esta investigacion,
plantea sus limitaciones y recomienda acciones que puedan ser utilizadas para futuras
investigaciones y por nuevos emprendedores. Inicialmente se realizé una investigacion
del concepto del emprendedor; ya que sin €l no existiria el nuevo negocio, cual ha sido
su importancia en la historia, la falta de consenso para encontrar una sola definicion, el
paso del concepto del emprendedor al proceso de emprendimiento y finalmente a lo
que se conoce actualmente como emprendedurismo. Para el estudio del desempefio y
crecimiento de las Pymes se eligid la teoria basada en los recursos, (Penrose, 1959;
Barney, 1986; Wernerfelt, 1984; Grant, 1991; Conner, 1991; Peteraf, 1993), ya que se
le considera la teoria que mejor explica el recurso del emprendedor en los nuevos
negocios y que las decisiones tomadas por ¢l al inicio pueden influir de forma positiva
en el desempefio. Aunque esta teoria ha sido cuestionada por varios autores (Peters,
1982; Priem y Butler, 2001; Hoopes, Madsen y Walker, 2003) que establecen que el
desempefio depende no solo de los factores internos sino que es indispensable también
incluir los factores externos, es necesario hacer hincapié en que no existe una sola
teoria que logre establecer todo lo que es necesario para el estudio de los nuevos
negocios por lo que la teoria del emprendimiento se encuentra actualmente en
desarrollo. En un futuro, el conjunto de todas las investigaciones, utilizando distintas
teorias, asi como sus intersecciones, podra ayudar a encontrar una teoria comun que
logre asegurar el éxito de los nuevos negocios y responder porque algunos logran

sobrevivir y otros no.
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Los resultados encontrados explican los objetivos planteados al inicio de esta
tesis, los cuales buscaban encontrar cuales eran los factores de emprendimiento
caracterizados por los factores del emprendedor y los factores de la organizacion que
podrian aumentar la probabilidad de que nuevos negocios tuvieran desempefio positivo
y explicar porque empresas que comienzan con los mismos recursos, algunas logran
sobrevivir y/o crecer mientras que otras no.

Ante el objetivo principal que buscaba identificar y comprobar si los factores de
emprendimiento propuestos, influian en el desempefio de la micro y pequefia empresa
con menos de tres afos de y mas de tres afnos de vida en el Distrito Federal, éstos
presentaron, en nuestra muestra, no influir y contra lo que se buscaba demostrar acerca
de que las decisiones tomadas por el emprendedor al inicio del negocio, presentaron

no afectar su desempefio.

Esta investigacion analizo si existen algunos factores que pudieran ayudar a las
micro y pequefias empresas a aumentar su probabilidad de tener desempefio positivo e
identificar si éstos eran diferentes para los emprendedores que habian comenzado hace
mas de tres afnos contra los que habian comenzado hace menos de tres. Los resultados
encontrados presentan diferencias interesantes en el comportamiento de ambos grupos
y entre hombres y mujeres. Continuar analizando y profundizando en este tipo de
investigaciones consideramos que es importante para el estudio del emprendedursimo
en México.

Las conclusiones seran presentadas en tres clasificaciones: la primera con las
conclusiones para la variable emprendedor y para la variable organizacion. La segunda

parte con las conclusiones de los factores que presentaron asociaciones significativas,

162



asi como los cambios de comportamiento que se observaron entre los emprendedores
de ambos grupos. En la tercera parte se presentaran las respuestas para los otros
objetivos especificos planteados al inicio de esta investigacién, asi como

consideraciones, recomendaciones y limitaciones del estudio.

Conclusiones de la variable emprendedor

La experiencia en ninguno de los dos grupos se presenté como significativa en el
desempefio de los nuevos negocios pero los resultados sugieren que la experiencia en
el sector es la que mas se acerca a influir en el desempefio del negocio aunque los
resultados no fueron totalmente concluyentes.

El nivel educativo tampoco presentd tener una influencia en el desempefio en
ninguno de los dos grupos coincidiendo con el estudio de Luk (1996). En el grupo de
mas de tres afos, la mayoria reporta tener un nivel educativo por lo menos de
licenciatura y un porcentaje importante de los que reportaron tener desempefio positivo
reportan tener un grado de maestria /doctorado. En todos los niveles educativos no
existe diferencia en el nivel de estudio entre hombres y mujeres excepto en el grado de
maestria /doctorado donde el doble de los hombres comparado con el de las mujeres,
reportan tener el grado de maestria en los dos grupos.

Un cambio importante al comparar a los emprendedores que comenzaron hace
menos de tres afios con el anterior es que el grado de estudio de maestria/doctorado ya
no influye en el desempefio. Este movimiento podria sugerir que tener un mayor nivel
de estudio ya no afecta el desempefio como sucedia anteriormente. Al profundizar
nuevamente en cuanto al género se observo que son mas hombres que mujeres con

grado de licenciatura los que reportan tener desempeiio positivo.

163



El factor edad tampoco se presentd6 como significativo coincidiendo con el
estudio de Vazquez, Fernandez (2001). Existe un aumento en el nimero de casos con
desempefio positivo conforme aumenta la edad, lo que podria sugerir que al ser
mayores, tienen mas experiencia, madurez y conocimientos, lo que podria afectar el
desempefio y amerita seguirse investigando. Al profundizar por género se observd que
son tanto hombres y mujeres jovenes los que mas reportan estar teniendo un
desempefio negativo.

Al comparar los dos grupos se observé que aumenta de forma importante el
nimero de mujeres emprendedoras que comenzaron entre 36-50 afios con desempeiio
positivo, mientras que los hombres siguen comenzando entre 20-30 afos. Esto
coincide con una realidad que conocemos en que la mujer pasando los treinta afos,
normalmente sus hijos han crecido y se le presenta espacio y tiempo para que ella
pueda desarrollarse y dedicar mas tiempo al negocio lo que influye en el desempefio.

Dentro del factor de tener familiares con negocios se presentaron resultados
contradictorios para cada grupo. En el grupo de mas de tres afos, el factor de tener
familiares que hubieran tenido negocio propio es el que mas se acerco a ser
significativo, sugiriendo que haber comenzado un nuevo negocio con la influencia y
experiencia familiar podria aumentar las probabilidades de tener desempeno positivo.
En el grupo de menos de tres afios se presento el fendémeno inverso. Pareciera que el
tener familiares emprendedores afecta negativamente sin ser completamente
concluyente. Anteriormente los emprendedores venian de familias con antecedentes
empresariales, siendo esta la causa probable de los resultados del grupo anterior.

Actualmente el problema del desempleo ha incrementado tanto, que atin y cuando no
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se tenga una ascendencia empresarial, la gente estd intentando poner un negocio,
siendo esta la causa probable de que este factor pierde su influencia en la actualidad.
Contra la creencia general de que ser hombre tiene una influencia positiva en los
negocios no queda sustentada en ninguno de los dos grupos. Lo que si se presenta
como significativo en el grupo de mas de tres afios es que los negocios operados por
mujeres reportan tener menores rangos de ventas que y que los negocios operados por
hombres, un mayor rango de ventas, coincidiendo estos resultados con el estudio de
(Hamilton, 2003). Comparando los resultados con los nuevos emprendedores se
observd que son hombres la mayoria de los que reportaron tener desempefio positivo

en los ultimos tres afos.

Conclusiones de la variable organizacion

Todos conocemos el problema de financiamiento al que se enfrentan las Pymes
por lo que normalmente para comenzar recurren a préstamos de familiares y amigos,
ocasionando que el capital con el que comienzan muchas veces sea muy poco. En esta
investigacion, en ambos grupos, la mayoria invirti6 al inicio del negocio un capital de
menos de $300,000 pesos, siendo este un factor que no influye en el desempeiio del
negocio ya que hay algunos que comenzaron con una cantidad de mas de $1, 000,000
de pesos y tampoco presentan ninguna diferencia importante. Lo interesante es que al
abrir el factor por género pudimos observar que son muchos mas los hombres que
comenzaron con una cantidad de mas de $1,000,000 de pesos y reportan desempefio
positivo. Esto puede sugerir que atn y cuando no existe diferencia entre el numero de
negocios que comienzan hombres y mujeres, si hay una diferencia importante en que

los hombres tienen un mayor acceso a conseguir mas capital y que probablemente por
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tener mas experiencia reporten mejor desempeio que las mujeres que comenzaron
igual.

La planeacién es un factor que en otros estudios Delmar y Shane (2003) ha
resultado influir en el desempefio de los negocios. Mi propuesta buscaba demostrar
que planear un poco ayudaba a aumentar la probabilidad de tener desempefio positivo
y esta fue rechazada en el grupo de mas de tres afios coincidiendo con el estudio de
Gartner y Reynolds (1996), pero fue la tnica variable que en el grupo de menos de tres
aflos se acerco a ser significativa. Podemos observar que este factor presenta cambios
en el comportamiento de los nuevos emprendedores ya que aquellos que comenzaron
hace mas de tres afios hacian muy poca planeacion y que muy pocos hacian el esfuerzo
de realizar un plan de negocios escrito o formal, fendmeno que cambia al compararlo
con los nuevos emprendedores ya que ha aumentado de forma considerable los que
hacen una planeacion mas formal. Sugiriendo que frente a un mundo mas competitivo
y dificil de salir adelante, los emprendedores estan comenzando a tomar un poco mas
de tiempo en planear. Todavia existen muchos que no realizan ningun tipo de plan y
reportan desempefio positivo pero se observa que los resultados del negocio mejoran
conforme avanza el nivel de planeacion, alcanzando el punto mas alto en los que
realizaron algun tipo de planeacion escrita concordando este resultado con la realidad
que conocemos, los emprendedores tienden a actuar y no desaprovechar tiempo en
hacer un plan de negocios formal. También se observo que son los hombres, en su
mayoria, los que estan realizando algin tipo de plan y que son las mujeres, en su

mayoria, las que no estan realizando ningun tipo de plan.
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En cuanto a pedir asesoria externa, en contra de mi hipdtesis, en donde se
plante6 que si el emprendedor solicitaba asesoria externa aumentaria su probabilidad
de tener desempeno positivo, se rechaza coincidiendo con el estudio de Lussier (2001)
El grupo de mas de tres afios, presenta correlacion inversa ya que de los negocios que
tuvieron desempefio negativo, mas de la mitad habian solicitado asesoria externa. Al
comparar los dos grupos se observd que en los nuevos emprendedores aumenta el
numero de los que comienzan sin pedir asesoria y se repiten los resultados del grupo
anterior donde la mayoria de los que presentaron desempefio negativo reportaron haber
solicitado asesoria y la mayoria de los que reportaron desempefio positivo, reportan no
haber solicitado asesoria. Estos resultados presentan varios cuestionamientos: ;Por qué
los nuevos emprendedores siguen resistiéndose a pedir asesoria? ;Serd por premura de
tiempo o por falta de presupuesto? ;Por qué los resultados presentan correlacion
inversa? ;De verdad les va mejor a los que no piden asesoria y les va mal a los que si
pidieron? Esto no suena consistente con la realidad por lo que amerita seguir

investigando.

Se ha estudiado mucho que el comenzar un negocio con socios, obliga a ambos
a esforzarse mds, a tener un mayor grado de compromiso, permite compartir
responsabilidades y facilita la obtencion de informacion (Briiderl, 1996), aunque
también presenta otros problemas principalmente en lo relacionado con la toma de
decisiones (O’Connor et.al, 2006). En México no estamos acostumbrados a trabajar en
equipo y eso es algo que también sucede en los negocios. En mi investigacion la
mayoria de los dos grupos comenzaron en sociedad pero sigue habiendo un porcentaje

muy alto que comienza solo. En los nuevos emprendedores se observd que aumentan
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el nimero de negocios que comienzan en sociedad y reportan desempefio positivo lo
que puede sugerir que esta variable pudiera comenzar a influir, sin ser todavia

concluyente.

Existe todo un movimiento a favor de la creatividad y la innovacion,
proponiendo que si un negocio desea sobrevivir debe seguir innovando ya que el
movimiento de copia o pirateria (fendmeno cada vez mas fuerte y mas peligroso para
los negocios en todo el mundo) tarde temprano terminard elimindndolo (Barrow,
2007). Mi propuesta buscaba demostrar que aquellos negocios que hubieran elegido
una estrategia inicial de innovacion tendrian mas probabilidad de haber tenido
desempefio positivo, la cual fue también rechazada. Siguen habiendo muchisimos
pequefios negocios que comienzan sin ninguna estrategia y/o con una estrategia de
diferenciacion o especializacion. Es decir, la idea de negocio ya existia pero que optan
por diferenciarse en algo o hacer el producto o servicio mas especializado. El
fendmeno interesante que se observa es que aquellos negocios que comenzaron con
algin tipo de estrategia, comparada con los que no eligieron ninguna estrategia,
aumentaron su probabilidad de tener desempefio positivo de forma importante, siendo
los que eligieron atender un nicho en especifico los que presentan una mayor
diferencia.

En el grupo de los nuevos emprendedores, seguimos observando que las
estrategias mas utilizadas son las de diferenciacion y especializacion, disminuyendo
los negocios que comienzan con una estrategia de precios bajos e incrementando los
negocios que prefieren comenzar atacando un nicho en especifico o con innovacion.

Lo importante a mencionar es que el 100% de las que eligieron estrategias de
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innovacion reportaron tener desempefio positivo lo que sugiere que la innovacion,

actualmente es la estrategia que mas proteccion ofrece.

JExisten otro tipo de relaciones importantes entre los factores de ambos grupos?
JExisten cambios de comportamiento entre los emprendedores que comenzaron
hace mas de tres afios con los emprendedores que comenzaron hace menos de tres
afios?

La respuesta a estos dos objetivos especificos es positiva y las conclusiones se
presentan a continuacion, divididas en conclusiones para la muestra de mas de tres
aflos y conclusiones para la muestra de menos de tres afios, mencionando las
relaciones importantes que existen en cada grupo y como estas se comparan con el

grupo alterno.

Conclusiones para la muestra de mas de tres afios

La primera correlacion importante se present6 entre la edad del emprendedor al
comenzar el negocio y el grado de planeacién que realiza y se observé que conforme
avanza la edad del emprendedor, aumenta el grado de planeacion, con la observacion
de que son los jovenes y los mayores de sesenta afios los que no planean,
probablemente los jovenes por falta de conocimiento y madurez y la gente mayor por
falta de actualizacion.

También aparece una relacion importante entre el afio de comienzo del negocio y
el rango de ventas. Durante la década de los 90’s en México, como en el resto del
mundo, hubo un auge econdmico muy importante, siendo esta quizas la razon de que
los negocios que comenzaron en esta década son quienes reportan mayores rangos de

ventas.
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Dentro del cuestionario se realizd la pregunta de qué carrera y el tipo de
universidad donde habian estudiado, tratando de encontrar si las carreras econémico-
administrativas y/o el hecho de estudiar en universidad privada afectaban el
desempefio. No se presentd ninguna relacion pero se observdo un movimiento
interesante. En la década de los 80’s, durante una etapa de crecimiento en el pais, la
mayoria de los emprendedores reportan venir de una universidad privada, situacion
que ha cambiado en los ultimos afios ya que actualmente la mitad de los mismos,
provienen de una universidad publica. Esto coincide con la situacion econdémica
actual en donde estudiar en universidad privada se ha wvuelto para muchos
inalcanzable. Adicionalmente la universidad publica ha ido ganando reconocimiento
tanto nacional como internacional. El poder demostrar que tanto el tipo de carrera
como el tipo de universidad afectan el desempefio de los negocios considero que es un
area que amerita continuar investigando.

Se observo también, que existen un mayor nimero de emprendedores que estan
solicitando asesoria profesional, situacion que vuelve a coincidir con la realidad que
conocemos ya que la parte legal y fiscal se han complicado y al ver que no es tan facil
sacar un negocio adelante haya mas reconocimiento de que es importante pedir ayuda.
Mucho se ha discutido acerca de las diferencias que existen entre hombres y mujeres
en el ambito de los negocios y que las mujeres tienden a refugiarse en sectores
comerciales y que normalmente presentan menores rangos de ventas, lo cual se
confirma en este estudio. Las mujeres tienden a refugiarse en el comercio
principalmente de menudeo, el cual ofrece menores rangos de ventas y los hombres al

tener mayor acceso a una preparacion, tienden a comenzar negocios un poco mas
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sofisticados dentro del sector de servicios, los cuales, en muchos casos, presentan
mejores rangos de ventas.

A mayor capital inicial, mayor nimero de empleados, siendo esto consistente
con la logica emprendedora ya que comenzar con un mayor numero de empleados
contratados, implica que existe una inversion inicial importante que ayuda a sustentar
los gastos que implica, aunque también se observd que un grupo muy importante entre
tres y nueve empleados sigue comenzando con muy poco capital. Esta misma relacion
continlia con solicitar asesoria y comenzar en sociedad ya que aunque existen muchos
negocios que no piden asesoria, conforme aumenta el numero de empleados iniciales,
aumenta de forma gradual el nimero de negocios que piden asesoria y que comienzan
en sociedad.

Aparecieron también tres variables asociadas de forma importante con el capital
inicial interesantes a comentar: el rango de ventas, el nivel educativo del emprendedor
y el tipo de plan de negocios realizado. Se puede concluir que a mayor inversion
inicial aumenta un poco la probabilidad de tener mayores ventas, aunque existe un
fuerte nimero de empresas que comienzan con niveles de inversion considerable que
no reportan altos rangos de ventas. Esto vuelve a coincidir con la realidad que
conocemos en donde la situacion econdémica ha afectado a las Pymes,
independientemente de su tamafio.

Adicionalmente contra lo que se supone, no se observo que emprendedores con
un mayor nivel educativo comenzaran con una mayor inversion de capital. Lo que si es
importante mencionar es que aquellos emprendedores con menor nivel educativo, son
aquellos que comenzaron con una menor inversion. También se observo y de acuerdo

a la creencia, negocios que comenzaron con una mayor inversion tienden a hacer algun
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tipo de planeacion, aunque realizan poca planeacion escrita ya que consideran que se
pierde tiempo valioso en escribir un plan de negocios formal. También dentro de una
misma ldégica se observd que conforme avanza el nivel de planeacion de un negocio
los emprendedores aceptan que hay areas que desconocen, por lo que tienden a pedir
ayuda. Se investigo si eran mas hombres que mujeres los que solicitaban asesoria y no
se encontro diferencia.

También dentro de este grupo se observd que las mujeres son las que reportan
tener menos experiencia empresarial, la mayoria reporta experiencia como empleadas
0 sin experiencia, contrario a los hombres, ya que la experiencia que ellos reportan es
de: experiencia en el sector y/o como empresarios, resultados consistentes con lo que
conocemos, en donde las oportunidades estan limitadas para la mujer en el aspecto
empresarial. Esta tendencia se encuentra cambiando, pero considero que la mujer
todavia tiene mucho camino por recorrer en el tema del emprendimiento.

Aun y cuando en el rango de nivel de licenciatura no se observaron niveles
diferentes de rangos de ventas, se observo que ninguno de los emprendedores que
comenzaron con nivel educativo de preparatoria alcanzaron altas ventas, mientras que
al irse elevando el nivel educativo, las ventas comenzaron a subir, lo cual mantiene a
su vez una relaciéon con el tipo de experiencia, ya que son los emprendedores con
menores niveles educativos los que reportan no tener experiencia, mientras que los de
mayor nivel educativo reportan experiencia como empleados pero no como
empresarios. Podriamos suponer que gente con mayor nivel educativo tiene mas bases
y conocimiento para poner un negocio, fenomeno que en México no se presenta, las
personas mas preparadas son las que son empleadas ya sea por el gobierno o iniciativa

privada y coincide con el estudio de Bygrave (1991) en donde se demuestra que
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conforme avanza el nivel educativo disminuye la necesidad emprendedora. También
dentro de este grupo se observo que la mayoria de los que estudiaron en universidad
privada tienen familiares emprendedores. La universidad publica hasta hace poco no
tenia el enfoque emprendedor, el enfoque de negocios lo manejaban principalmente las
privadas, es por eso que probablemente familias empresarias mandaran a sus hijos a
estudiar a universidades privadas, fenomeno que hemos visto se ha movido dada la
crisis econdmica actual y los reconocimientos obtenidos por la UNAM en los ultimos
anos.

Otro comportamiento interesante de los emprendedores dentro de este grupo es
que se observd que la mayoria que no ha tomado ningin curso econdémico-
administrativo adicional se mantienen con estrategia de precios bajos, pero que el
simple hecho de actualizarse con algin tipo de curso administrativo hace que
comiencen a moverse a estrategias mas sofisticadas tales como atender un nicho en
especifico o hacia la innovacidon, las cuales requieren otro tipo de habilidades tales
como estudios de mercado, analisis de nuevas tendencias en donde el conocimiento
adicional permite desarrollarlas.

A la pregunta de quien pide asesoria profesional se observd que son los
emprendedores que reportan tener experiencia como empleados y los que no tienen
experiencia los que solicitan asesoria. Esto suena consistente con la realidad ya que un
empleado o alguien sin experiencia, en su mayoria, desconocen las distintas areas que
son necesarias para poner un negocio y deciden pedir ayuda. De la misma forma, los
emprendedores que reportan tener experiencia en el sector, son quienes menos tienden

a pedir asesoria. Probablemente al conocer el medio y el sector donde se desempefian,
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han identificado oportunidades y por lo mismo es probable que no sientan que sea
necesario pedir ayuda.

La mayoria de los negocios reportan haber comenzado con menos de $300,000
pesos pero se observd que los negocios que comenzaron con mayor nivel de capital
reporta venir de familias emprendedoras. Esta relacion puede existir, dada la razén de
que cuando un emprendedor ha vivido la experiencia familiar de un negocio conoce
los riesgos que implica el ser empresario y los esfuerzos requeridos, los cuales algunas
veces fructifican, probablemente esto haga que estén mas dispuestos a invertir una
mayor cantidad de dinero, asumiendo el riesgo que esto implica. ;Por qué lo asumen?

Porque han vivido con él.

Conclusiones para la muestra de menos de tres afnos

Es un hecho que la situacion por la que ha atravesado y sigue atravesando
nuestro pais, ha generado una problematica de desempleo a niveles historicos y ha
obligado a muchisimas personas a buscar un refugio en el emprendimiento sin tener
muchas veces los conocimientos y/o habilidades necesarias para salir adelante lo que
hace que este grupo de nuevos emprendedores presenten diferencias con los anteriores.

Una primera conclusion en este grupo es que se presenta una relacion directa
entre el nivel educativo del emprendedor y el tipo de plan de negocios que realiza y se
mantiene la relacion de que personas con mayor educacion realizan planes de negocios
mas formales y gente con menor grado no realiza ningtn tipo de plan. Al comparar los
dos grupos se observo que ha aumentado de forma considerable el nimero de personas
que realizan mayor planeacion, principalmente la de un plan de negocios formal

sugiriendo que dada la complicada situacion econémica, personas mas preparadas le
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han dado una mayor importancia a este factor. También se present6 una relacion fuerte
entre los niveles de ventas y tener familiares con negocio propio, sugiriendo que venir
de familias emprendedoras da algun tipo de experiencia que ayuda a incrementar las
ventas

El fenomeno del emprendimiento ha presionado también a muchas mujeres a
poner su propio negocio ya sea por necesidad o por apoyo a la familia, lo interesante
fue que mujeres que reportan tener algin grado de estudio, casi el total viene de
universidad privada, fendmeno que no se repite entre hombres ya que la mitad reportod
haber estudiado en una universidad publica. Pareciera que dentro de las universidades
privadas existiera un movimiento muy fuerte a empujar a la mujer al emprendimiento
cuando antes principalmente se motivaba al hombre.

Se mantiene la relacion existente entre el capital inicial y el nimero de
empleados con los que comienza el negocio ya que como se habia comentado,
normalmente al comenzar con un mayor nimero de empleados probablemente exista
alguno que sea socio.

Dada la agudizacion del desempleo, muchas personas al quedarse sin trabajo y
sin ningun tipo de experiencia como empresarios, tienden a refugiarse en el comercio
(muchas veces informal), dada la mayor facilidad de comenzar, presentar menores
barreras de entrada y menor riesgo. Al comparar los dos grupos se observd que antes
existia un mayor niumero de nuevos negocios dentro del sector servicios que
reportaban mayores rangos de ventas y actualmente existen mas negocios dentro del
sector comercio, pero ninguno reportando niveles altos de ventas.

Los nuevos emprendedores reportan haber utilizado distintas estrategias, ya que

sigue sin definirse bien cual debe ser la estrategia Optima para comenzar, pero se
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presentd una correlacion importante entre el nivel educativo del emprendedor y la
utilizacion de estrategias mas elaboradas tales como innovacion y nicho, mientras que
a menor educacion la mayoria comienza sin ninguna estrategia o con estrategia de
precios bajos. EIl conocimiento y aplicacion de distintas estrategias competitivas tanto
a nivel nacional como internacional, son conocimientos normalmente adquiridos en las
universidades. La innovacion, concepto que se ha puesto de moda, es una estrategia
que requiere de creatividad, vision estratégica y habilidades que se ensefian en niveles
educativos mayores. Al comparar los dos grupos se observé en los nuevos
emprendedores un mayor niimero que eligen estas estrategias.

Actualmente el fenémeno del desempleo ha alcanzado a gente mas preparada.
Muchos ejecutivos, directivos o niveles gerenciales medios no estdn exentos de
quedarse sin trabajo. Normalmente muchos de ellos han tomado cursos
administrativos/econémicos adicionales con el objetivo de seguirse preparando. Lo
interesante a concluir es que existe una relacion directa entre aquellos que han tomado
un curso administrativo adicional y aquellos que realizaron un plan de negocios
formal, sugiriendo que la educacion constante ayuda a introducir la importancia de la
planeacion formal.

También continta la correlacion positiva entre los que realizan planeacion
formal y los que piden asesoria profesional, plantedndose ésta como una relacion
logica ya que la realizacion de un plan de negocios incluye varias areas que en muchos
casos son desconocidas para el emprendedor en donde probablemente acepte solicitar
ayuda profesional. Es importante también mencionar que aumenta de forma
considerable la cantidad de emprendedores que solicitaron asesoria de profesores o

incubadoras, situacion que no se present6 en el grupo anterior. Probablemente esto se
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deba a la importancia que ha tomado el emprendimiento en los ultimos afos, donde las

universidades han tomado un papel relevante.

.La teoria de los recursos y la tipologia de emprendimiento ayudan a las micro y
pequeiias empresas a tener desempefio positivo?

No se presentaron resultados significativos aunque esta perspectiva junto con la
tipologia del emprendedor/emprendimiento permitié presentar un marco teorico
amplio para analizar la importancia del emprendedor en la creacion de los nuevos
negocios y como la utilizacion de los recursos ayuda a la empresa a tener desempefio
positivo. Esta perspectiva es una de las mas utilizada para evaluar el desempefio de las
empresas e identifica al emprendedor como uno de los recursos mas importantes con
los que cuenta ya que los recursos en si, no tienen valor sino que lo adquieren cuando
el emprendedor los transforma en negocio (Alvarez, 2000). El que se sigan realizando
diferentes estudios cada uno utilizando diversas teorias ird enriqueciendo la teoria del
emprendimiento/emprendedursimo y ayudara al estudio del fendmeno del desempeiio

de los nuevos negocios.

JEl emprendedor es importante en el desempefio de la micro y pequeiia empresa?

En esta investigacion se observd que un mayor numero de emprendedores con
desempefio positivo tenian los factores personales propuestos, eligieron los recursos y
tomaron las decisiones postuladas en mis hipdtesis pero no fueron estadisticamente
confirmados. Muchas investigaciones presentan que la mayoria de las Pymes no
planea, no pide asesoria, comienzan sin ninguna estrategia, pero consideramos que

existe evidencia de que hacen algo de planeacion aunque sea mental, piden algo de
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ayuda aunque no profesional y eligen algun tipo de estrategia. De todas formas hay
mucho camino por avanzar.

A pesar de la falta de resultados considero que dentro del factor del
emprendedor, la experiencia, la edad, el nivel educativo y la influencia de tener
antecedentes familiares y dentro del factor organizacion, la planeacion, la asesoria y la
estrategia son factores que ameritan seguirse profundizando. Considero que conforme
avance la investigacion cientifica en este tema se podra demostrar la importancia que

tiene el emprendedor en este tipo de negocios.

Contribucion de esta tesis a la investigacion en el desempefio de las MiPymes
Quizas el objetivo principal de identificar los factores que ayudarian a que los
nuevos negocios tuvieran desempefio positivo fue muy ambicioso, pero intenta ser una
guia para investigaciones futuras en el tema del emprendimiento en México.
Contribuye también al entendimiento de los problemas a los que se enfrentan las micro
y pequefias empresas mexicanas y permite identificar distintos comportamientos entre
emprendedores anteriores y nuevos. La falta de cultura participativa dificulta de forma
importante la busqueda de informacion ya que muchos participantes no dieron
informacion fidedigna por miedo o desconfianza quizas absolutamente justificada. Es
necesario crear confianza de que universidades tanto publicas como privadas estan
realizando investigaciones serias acerca de las MiPymes con el unico objetivo de
ayudarlas y apoyarlas. Resultados cientificos publicados y el envio de los mismos a los
participantes asegurando su confidencialidad y de esta forma agradeciendo su
participacion, ayudard a formar grupos de investigacién que deseen compartir su

experiencia con el fin de generar conocimiento especifico para México.
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Contribucion de esta tesis al debate y la investigacion en el tema el
emprendimiento

Muchos estudios utilizan informacion extraida de grandes bases de datos o
utilizan informacion ya recabada de otros estudios. Toda la informacion obtenida aqui
fue producto de un esfuerzo individual y no quisiera dejar de mencionar la enorme
dificultad que fue obtenerla. La experiencia y el aprendizaje obtenido son
inmensurables ya que me permitié ver la realidad de nuestras empresas, conocer
experiencias, casos invaluables y la problematica de la falta de informacion fiable.

Asimismo, normalmente existe una falta de estudios que incluyan tanto casos de
éxito como casos de fracaso en donde esta investigacion cumple de forma fidedigna a
ambos grupos.

Existen infinidad de opiniones e investigaciones poco serias acerca de las

Pymes, pero existen todavia muy pocos estudios cientificos acerca del desempefio
especifico de las MiPymes en México. Buscamos y considero que logramos contribuir

al conocimiento del tema y en la generacion de informacion mexicana.

Limitaciones de este estudio
Las limitaciones de este estudio pueden ser resumidas de la siguiente manera:

1. Se analizaron Unicamente empresas entre 2 y 15 empleados (parte micro y
parte pequena) con un maximo de 20 afios de edad, tratando de abarcar el
factor de emprendimiento y eliminar el autoempleo. No se incluyeron ni
multinacionales ni franquicias ya que consideramos que incluirlas hubiera

mezclado distintos tipos de empresas y distorsionado la informacién.
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2.

3.

4,

5.

Otra limitacion fue el tamafio de la muestra. Con mucho esfuerzo se lograron
conseguir los 192 cuestionarios necesarios que representaran al grupo de
estudio, los cuales nos permitieron hacer conclusiones e inferencias
importantes.

El haber realizado la investigacion solamente en el Distrito Federal y area
conurbada puede ser otra limitacién ya que los resultados, el comportamiento
y las conclusiones pueden ser diferentes en otras ciudades mas pequenas
principalmente en todo lo relacionado a la mujer. Hay que recordar que México
es un pais todavia con tradiciones machistas muy arraigadas y que la ciudad de
Meéxico es considerada una ciudad mas abierta y liberal.

La situacion de inseguridad por la que ha atravesado la ciudad ademas de
dificultar la obtencion de informacién, limité la veracidad de respuesta de
algunas preguntas, principalmente todas las relacionadas con monto de capital
invertido y rangos de ventas.

Aunque la seleccion de la muestra fue aleatoria con participacion de todas las
delegaciones, este estudio provee generalizaciones y conclusiones que no
deben de tomarse como absolutas. Los resultados aplican solamente a esta

muestra especifica y debe continuarse investigando.

Prospectos para futuras investigaciones

Como ya se habia mencionado existen varias formas de medir el desempefio de

un nuevo negocio, crecimiento en ventas, crecimiento en utilidades, crecimiento en

nimero de empleados (Orser, 2000; Cooper, 1994), crecimiento en activos,

indicadores financieros, etc. (Ibrahim, 1986). Mi propuesta decidio utilizar las
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variables de crecimiento en utilidades para el grupo de mas de tres afos y el
crecimiento en ventas para el grupo de menos de tres afios por las razones presentadas
anteriormente.

Por razones de investigacion se decidio cuestionar al grupo de mas de tres afos
el nimero de empleados con los que comenzo el negocio y el nimero de empleados
actuales, teniendo de esta manera, otra medida de desempefio (crecimiento en
empleados). Al relacionar esta medida con los factores del emprendedor y de la
organizacion aparece una correlacion positiva muy fuerte entre el crecimiento de
empleados y el nivel educativo del emprendedor sugiriendo que las empresas que
lograron generar empleo reportan tener un nivel educativo por lo menos de
licenciatura, siendo esta una relacion que amerita seguirse investigando. La creacion
de empleo es uno de los principales retos a los que se enfrenta la sociedad en este siglo
ya que con la llegada de nuevas tecnologias, se sustituye al hombre por la
automatizacion y no se generan nuevas oportunidades. Se ha motivado desde todos los
ambitos, el emprendimiento, pero estamos observando que no todos pueden o deben
ser emprendedores. Necesitamos emprendimiento que genere nuevos empleos no nada
mas riqueza para el duefio es decir promover el emprendedurismo (Peinado-Vara,
2006). Los resultados obtenidos sugieren que para generar esta clase de
emprendedores es necesario que el emprendedor tenga por lo menos un nivel de
licenciatura ya que este nivel educativo ademds de dar conocimientos y habilidades, da
sensibilidad al entorno econémico, politico y de responsabilidad social, tema que ha
tomado una fuerte relevancia, en donde el crear fuentes de trabajo, se considera la

mejor forma de ayudar al pais.
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Consideraciones finales

Que tema tan fascinante. Que tema tan importante. Jamas imaginé, al comenzar
esta investigacion que encontraria tanta informacidén, convertida ahora en
conocimiento, en un tema que conforme ha pasado el tiempo se ha wvuelto
indispensable conocer, investigar, ensefiar y proponer soluciones especificamente para
nuestro pais. La problematica del desempleo se ha vuelto tan grande y tan imperiosa
de resolver, que probablemente nuestros jovenes, la tinica alternativa de empleo que
encuentren sera aquella que ellos mismo se generen. Los avances tecnoldgicos, la
competencia internacional, el alargamiento de la vida, el aumento de la poblacion
mayor, presenta una problemadtica en donde el emprendimiento no es solamente una
alternativa para los jévenes sino para todo el mundo. Nadie estamos exentos de, en
algin momento, quedarnos sin trabajo, nadie tenemos asegurado un sueldo ni un
puesto, por lo que estar constantemente evaluando alternativas de oportunidades de
negocios es algo que debemos no nada mas investigar y/o ensefiar, sino adquirir como
habilidad permanente para que cuando la oportunidad se presente, analizarla y decidir
si llevarla a cabo o no, pero cuidado no todos pueden y deben ser emprendedores.
Existe la importancia de desmitificar el tema ya que aunque se cuenten con las
cualidades, habilidades y conocimientos para poner un negocio no hay forma de
asegurar el éxito. No existe receta, es necesario promover el trabajo en equipo,
identificar o identificarse como emprendedor, conocer nuestros talentos asi como
nuestros defectos y debilidades. Es importante saber que ademas del ideador, debe
existir el ejecutador, el administrador y el empleado y que todos son necesarios para
que el negocio salga adelante. Saber que comenzar teniendo desempefio positivo no es

suficiente, que el emprendimiento termina pero empieza la fase de empresario y que
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ésta incluye otro tipo de emprendimiento. Hay que renovarse, adaptarse, innovar y
cambiar ante un entorno que se mueve cada vez mas rapido. Hay que promover la
creatividad e innovacion, pero con valor agregado. Hay ensefar emprendimiento pero
con emprendedurismo. Saber que la riqueza por si sola no vale nada sino es para
generar un beneficio para la sociedad. Que la generacion de empleo y el poner un
grano de arena para que poco a poco el pais salga adelante, no le corresponde
exclusivamente ni al gobierno, ni a la iniciativa privada, ni a las universidades, sino a

cada uno de nosotros.

Como se observo en esta investigacion en contra de todo lo propuesto, ni las
caracteristicas personales, ni la planeacion, ni el monto de capital inicial, ni la asesoria,
ni el tipo de participacion, ni la estrategia elegida al inicio influyen de forma
contundente en el desempefio de las micro y pequefias empresas en el Distrito Federal
aunque hay factores tales como la planeacion, que sin ser significativos comienzan a
mostrar tendencias y esto es importante, la generacion de conocimiento acerca de

nuestros propios emprendedores.

(El que nuestras hipotesis hayan sido rechazadas significa que nada influye?
Por el contrario, el no encontrar resultados, también es generacion de conocimiento.
Implica que es necesario investigar mas, que lo que funciona en otros paises, no
necesariamente funciona en el nuestro. Que trabajando en equipo, cada quien desde la
trinchera que le corresponda, apoyandonos unos a otros como sociedad, generando y
compartiendo conocimiento, lograremos encontrar cudles son las variables y factores
que ayudaran a que nuestras micro y pequefias empresas logren tener desempefio

positivo y participar en la generacion de empleo, riqueza y avance para todos.
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ANEXOS

Anexo 1

Cuestionario

Cédula de identificacion

1. Persona que contesta el cuestionario
1) Dueiio
2) Director
3) Empleado

2. Edad del dueiio al comenzar la empresa Afios

3. Ao en que se fundo la empresa

4. Género del duefio del negocio
1) Masculino

2) Femenino

5. Delegacion en donde se encuentra la operacion del negocio

6. Numero de personas de tiempo completo al comenzar la empresa
(incluyendo al dueiio)
1) 2-3
2) 4-5
3) 5-10
4) Mas de 10
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7. Numero de personas de tiempo completo con los que cuenta actualmente:
1) 2-3
2) 4-5
3) 5-10
4) Mas de 10

8. Sector en el que se desempeiia el negocio

9. Rango de ventas anuales (miles)

1) 0-100,000 (hasta 8,000 mensuales)

2) 101,000-500,000 (hasta 40,000 mensuales)

3) 500,000-1,000,000 (hasta 80,000 mensuales)

4) 1,001,000-3000,000 (hasta 250,000 mensuales)
5) 3,000,000-6,000,000 (hasta 500,000 mensuales)
6) Mas de $6,000,000 (mdas de 500,000 mensuales)

Emprendimiento

10. ;Cual fue el origen del negocio?
1) Inicio como negocio nuevo
2) Heredo el negocio
3) Comenzo comprando un negocio existente
4) Franquicia
a) Mexicana
b) Americana
c¢) Otra
5) Otro, por favor especifique
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11. ;Cual fue el motivo por el cual inicio el negocio? (mencione tres, siendo el

1 el mas importante y asi sucesivamente)

1) Ser mi propio jefe
2) Negocio heredado de la familia
3) Estudie para esto

4) Mejorar la situacion economica______
5) Estaba desempleado

6) Como pasatiempo

7) Identifiqué una oportunidad

8) Por generar empleo a otros

9) No conseguia empleo

10) Vi la idea en otro lugar
11) Otro por favor especifique

12. ;Como concibio el negocio?

Personales
13. Nivel de estudios del dueiio
1) Sin estudios
2) Secundaria
3) Preparatoria
4) Técnico

5) Licenciatura

a) Universidad publica
b) Universidad privada
6) Maestria
7) Doctorado
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14. ;Ha tomado algun curso econdmico-administrativo adicional?
1) Si
2) No
15. Experiencia en el giro antes de comenzar el negocio
1) Sin experiencia
2) Empleado
3) Experiencia como empresario

4) Con experiencia en el sector

16. ;Los padres del duefio del negocio tenian un negocio propio?
1) Si
2) No

Organizativas
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17. ;Este negocio comenzo con qué cantidad de capital?
1) 0-8300,000
2) $301,000— 3600,000
3) $601,000-31,000,000
4) > 81,000,000

18. ;Como obtuvo los recursos financieros para iniciar su negocio?
1) Recursos propios
2) Préstamo familiar
3) Préstamo Bancario

4) Otros medios , por favor especifique

19. ;Qué tipo de documento inicial fue desarrollado por la empresa?
1) No se hizo plan de negocios
2) Se hizo algo de planeacion pero no escrito
3) Se hizo plan de negocios general escrito

4) Se hizo plan de negocios formal



20. Al comenzar la empresa, ;utiliz0 la empresa asesoria profesional
(contadores, abogados, banqueros etc.)?
1) No hubo asesoria

2) Si hubo asesoria

21. Si utilizé asesoria ;de quién fue?
1) Contadores
2) Abogados
3) Bangqueros
4) Consultores

5) Otros, por favor especifique

22. La empresa fue comenzada por
1) Un solo duerio
2) Socios
a. Cuantos
i. Familiares
ii. Amigos

iii. Conocidos

Estrategia

23. Qué tipo de estrategia eligio al comenzar el negocio :
1) No hubo estrategia
2) De precios bajos
3) Con Producto o servicios diferentes a los de la competencia
4) Con Producto o servicios existentes pero especializados
5) Atender a un nicho en especifico

6) Con productos /servicios nuevos
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24. Ha actualizado su estrategia a través de los afios para sobrevivir
1) Si
2) No

25. Si contesto si a la pregunta anterior, ;a qué estrategia cambio?
1) De precios bajos
2) Con Producto o servicios diferentes a los de la competencia
3) Con Producto o servicios existentes pero especializados
4) Atender a un nicho en especifico

5) Con Productos /servicios nuevos

26. Todos sabemos que este afio ha sido muy dificil para todos los negocios
pero si su negocio tiene MENOS de TRES aiios de vida podra afirma que
en estos tres afios sus ventas :

1) Han crecido
2) Se han mantenido igual

3) Han decrecido

27. Si su negocio tiene mas de TRES afios de vida podra afirma que en estos
tres anos sus utilidades
1) Han crecido
2) Se han mantenido igual

3) Han decrecido

28. Si sus ventas o utilidades han decrecido ;Estd en sus planes cerrar el
negocio?
1) Si
2) No
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29. Si piensa cerrar el negocio cual cree Ud. Que es el factor que influyo a

que esto suceda.

1)
2)
3)
4)
)
0)
7)
8

Problemas de la economia

No supe administrar bien

No estar preparado

No poseer la experiencia en el area
Incapacidad creativa

Demasiada competencia

Demasiados negocios iguales

Otros, por favor especifique

iGracias por su Participacion!
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Anexo 2

Matriz del instrumento final

Items Escala Amplitud de escala Codigo  Columna
Edad del duefio | Nominal | Edad en Afios # 2
al comenzar la
empresa
Afio en que se | Nominal | Afos # 3
fundo
Género del Nominal | Hombre 0 4
duefo Mujer 1
Delegacion Nominal 5
donde opera
Personas de Ordinal |2-3 1 6
tiempo 4-5 2
completo al 5-10 3

Identificacion | comenzar Mas de 10 4
de la Empresa
Personas de Ordinal | 2-3 1 7
tiempo 4-5 2
completo 5-10 3
actualmente Mas de 10 4
Sector Nominal | Comercio 1 8
Servicios 2
Rango de Ordinal |0-100,000 1 9
ventas Anuales 101,000-500,000 2
500,000- 3
1,000,0001,001,000-
3000,000 4
3,000,000-6,000,000 5
Mas de $6,000,000 6
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Items Escala  Amplitud de escala Codigo Columna
Origen del Nominal [Negocio nuevo 1 10
negocio Heredado 2

Comprando un 3
negocio ya existente
Motivo por el Nominal |Ser mi propio jefe 1 11
que se Heredado 2
comenzo Estudie para es 3
Mejorar economia 4
Desempleado 5
Pasatiempo 6
Oportunidad 7
Generar empleo 8
Vi la idea en otro 9
lugar 10
Nivel Ordinal | Sin Estudios 1 12
educativo Secundaria 2
Preparatoria 3
Técnico 4
Licenciatura 5
Maestria 6
Doctorado 7
Emprendedor | Tipo de Nominal |Publica 1 13
Universidad Privada 2
Experiencia Nominal |Sin experiencia 1 14
profesional Empleado 2
Como empresario 3
En el sector 4
Familiares Nominal [No 0 15
emprendedores Si 1
Curso No 0 16
administrativo . 1
.. Si
adicional
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Items Escala Amplitud de escala Codigo Columna
Capital Ordinal [ 0-300 mil 1 17
Inicial 301-600 mil 2

601-1,000 mil 3
Mas de 1,000,000 4
Tipo de Nominal | Un solo duefio 0 18
Participacion Socios 1
Tipo de Nominal [Familiares 1 19
Socios Amigos 2
Conocidos 3
Mezcla 4
Origen de Nominal | Propios 1 20
los recursos Préstamo familiar 2
Préstamo bancario 3
Incubadora 4
Mezcla 5
Plan de Nominal |No Plan 1 21
Negocios Algo de planeacion no 2
escrita 3
Planeacion escrita 4
Planeacion Formal
Organizacion | Asesoria Nominal |No 0 22
profesional Si 1
Tipo de Nominal [Contadores 1 23
asesoria Abogados 2
Banqueros 3
Consultores 4
Amigos y familiares 5
Mezcla 6
Incubadoras/Universidades 7
Estrategia Nominal [ Sin Estrategia 1 24
inicial Precios Bajos 2
Diferenciacion 3
Especializacion 4
Nicho 5
Innovacion 6
Cambio de Nominal | No 0 25
estrategia Si 1
Nueva Nominal [ Sin Estrategia 1 26
estrategia Precios Bajos 2
Diferenciacion 3
Especializacion 4
Nicho 5
Innovaciéon 6
Desempeiio | Nominal | Decrecido 0 27
Positivo Crecido o Sobrevivido 1
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Anexo 3
Analisis de Confiabilidad
Se utilizo el andlisis de la curva normal en las variables mas importantes con el
fin de demostrar que no existe ningin sesgo en la base de datos utilizada en la

investigacion.

30 —

Frecuencja

20 —

0 T T T T
10 20 30 40 50 60 70

Edad al comenzar

Media =35.73
Desviacion
tipica =10.461
N =192

4 —f

Frecuencia

Media =2001.35

Desviacion
° . m " - . tipica =5.745
1970 1980 1990 2000 2010 N =19:

Ano de comienzo

La variable de afio de comienzo es la tinica en donde se puede observar que la curva
tiene una orientacion a la derecha. La explicacion de este movimiento puede darse por
que el fendmeno del emprendimiento y la importancia que se la otorgado de las Pymes
tiene aproximadamente 20 afios. En los Ultimos 10 afios el nimero de personas que

han comenzado nuevos negocios ha crecido de forma importante.
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Anexo 4

Comparativo de medias y desviacién para
la muestra de mas de tres afios

N 92 53

Media 34.92 34.66
Desviacion tip. 10.064 9.176
Error tip. de la media 1.049 1.26

N 92 53

Media .64 0.62
Desviacion tip. 482 0.489
Error tip. de la media .050 0.067

N 92 53
Media 5.16 5.06
Desviacion tip. .816 0.745
Error tip. de la media .085 0.102

N 91 53

Media 2.45 2.23
Desviacion tip. 1.098 1.086
Error tip. de la media 115 0.149
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N 91 51

Media .62 0.47
Desviacion tip. 489 0.504
Error tip. de la media .051 0.071

N 91 53

Media 1.67 1.64
Desviacion tip. 1.096 1.194
Error tip. de la media 15 0.164

N 91 52

Media 2.12 2.21
Desviacion tip. .964 0.871
Error tip. de la media 101 0.121

N 92 53

Media .50 0.58
Desviacion tip. .503 0.497
Error tip. de la media .052 0.068




N 92 53

Media .60 0.62
Desviacion tip. 493 0.489
Error tip. de la media .051 0.067

N 92 52

Media 3.71 3.48
Desviacion tip. 1.314 1.379
Error tip. de la media 137 0.191
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Anexo 5

Prueba t-student para
la muestra de mas de tres anos

Edad al comenzar

D.Positivo 0.09 91 0.929 0.094 -1.99 2.18
D.Negativo -0.135 52 0.893 -0.17 2.7 2.36
Género

D.Positivo 0.225 91 0.823 0.011 -0.09 0.11
D.Negativo -0.109 52 0.913 -0.007 -0.14 0.13
Nivel

educativo

D.Positivo

0.506

0.614

0.043

-0.13

0.21

D.Negativo

-0.62

0.538

-0.063

-0.27

0.14
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D.Positivo

Experiencia profesional

0.7

90

0.486

0.081

-0.15

0.31

D.Negativo

-0.963

52

0.34

-0.144

-0.44

0.16

Familiares con negocio

D.Positivo

1.08

90

0.283

0.055

-0.05

0.16

D.Negativo

-1.267

50

0.211

-0.089

-0.23

0.05

Capital inicial

D.Positivo

D.Negativo

-0.113

52

0911

-0.018

-0.35

0.31

Plan de negocios

D.Positivo

-0.288

90

0.774

-0.029

-0.23

0.17

D.Negativo

0.51

51

0.613

0.062

-0.18

0.3
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D.Positivo

Asesoria profesional

-0.572

91

0.568

-0.03

-0.13

0.07

D.Negativo

0.804

52

0.425

0.055

-0.08

0.19

D.Positivo

Tipo de participacion

-0.237

91

0.813

-0.012

-0.11

0.09

D.Negativo

0.188

52

0.852

0.013

-0.12

0.15

Estrategia inicial

D.Positivo

.559

91

578

.077

-.20

.35

D.Negativo

-0.78

51

0.439

-0.149

-0.53

0.23
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Anexo 6

Comparativo de medias para la

Edad al comenzar

muestra de menos de tres ainos

Género

Nivel educativo

Experiencia
rofesional

Familiares con negocio

Positivo Negativo
40 7
38.25 40.00
12.403 11.576
1.961 4.375
Positivo Negativo
40 7
53 71
.506 488
.080 184
Positivo Negativo
40 7
4.80 4.57
992 1.272
157 481
Positivo Negativo
40 7
2.58 2.43
1.217 1.272
192 481
Positivo Negativo
38 7
45 57
504 535
.082 202




Capital inicial

Plan de negocios

Asesoria profesional

Tipo de participacion

Positivo Negativo
40 7
1.35 1.86
.802 1.464
127 553
Positivo Negativo
40 7
2.63 2.57
1.125 535
178 202
Positivo Negativo
40 7
35 .57
483 535
.076 202
Positivo Negativo
40 7
.65 43
483 535
.076 202
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Anexo 7

Prueba t-student para la
muestra de menos de tres ainos

Edad
al comenzar

Género

Nivel educativo

Experiencia profesional
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Familiares con
negocio

Capital inicial

Plan de negocios

Asesoria profesional
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Tipo de participacion

Estrategia inicial
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