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INTRODUCCION

La importancia de los emprendimientos para el desarrollo de las naciones

El rol que ejercen los emprendedores respecto de su contribucién en los procesos de
desarrollo de las naciones ha cobrado en los Ultimos afios cada vez mas importancia e
interés por parte de investigadores y otros actores vinculados al area, quienes han
buscado identificar qué tipo de emprendimientos logran generar un mayor impacto en las
sociedades y qué caracteristicas estan asociadas a éstos. En este sentido, estudios
como los desarrollados por Kantis y Diaz (2008) han demostrado que no son las grandes
corporaciones las que mas generan empleo y contribuyen con mas fuerza en el
crecimiento de los paises, sino aquellas que inician como microempresas y se convierten
en muy poco tiempo en pequefias y medianas empresas (PYMES).! Estos estudios se
inspiraron en los hallazgos que realiz6 Birch (1981), quien encontré que las empresas
maduras y grandes no eran la principal fuente de creacion de empleo, sino mas bien las
pequefias organizaciones en las cuales, en términos de edad de los negocios, la juventud
era una caracteristica distintiva de las empresas de alto crecimiento, descubriendo que
alrededor del 80% de los empleos eran creados por establecimientos de cuatro afios o

menos.

Stam (2009) ratific6 los hallazgos previos a través de sus estudios realizados
concluyendo que el emprendimiento es un motor fundamental de la evolucion econémica
de los paises y que aquellas empresas que crecen a un ritmo mas acelerado son las que
contribuyen de mejor forma en el progreso de una nacion. Con ello concuerda también

Montealegre (2013) al aseverar que el impacto es mayor cuando las empresas se

1El término PYME suele variar de un pais a otro y, a menudo, se basa, segun la Organizacién Internacional del Trabajo-
OIT (2015), en el nimero de trabajadores, el volumen de negocios anual o el valor de los activos de la empresa,
definiendo a una microempresa como aquella que ocupa hasta diez trabajadores; pequefia empresa a la que tienen
entre 10 y 100 trabajadores y mediana a aquella que cuenta con una plantilla de entre 100 y 250 trabajadores.
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comportan de forma dinamica, es decir, cuando éstas registran un alto indice de
crecimiento. El resultado de este impacto ha podido ser medido a través de estudios,
siendo uno de éstos el realizado por Ayyagari, Kunt y Maksimovi (2014) en el cual se
analiza la contribucion de las PYMES al empleo en 99 paises durante el periodo 2006-
2010. Sus investigaciones revelaron que en todas las naciones, independientemente de
su nivel de ingresos o region, la participacion de las pequefias y medianas empresas en
el empleo era muy elevada, especialmente en los paises en desarrollo; registrandose
una mediana de participacion en el empleo del orden del 67%. En un estudio mas
reciente realizado en Espanfa, la empresa Informa D & B (2017) analiz6 a un conjunto
de 67,000 empresas,? dentro de las cuales cerca de ocho mil establecimientos
correspondian a empresas de alto crecimiento y el resto a otro tipo de empresas,
encontrando que sélo las que crecen de forma dinamica incrementaron puestos de
trabajo en mas del 50%, aportando mas de 170,000 plazas entre 2012 y 2015, en tanto
gue en el resto de empresas se observo una reduccion de puestos en el orden del 2.28%;
confirmando con ello el papel de creacion de empleo que tienen las empresas de alto

crecimiento, sobre todo aquellas caracterizadas por su juventud.

Frente a los diversos hallazgos obtenidos, salta a la vista el enorme beneficio que la
creacion y desarrollo de nuevas empresas aporta en los indicadores macroecondmicos
de las naciones y, de manera particular, en el crecimiento de empleo, riqueza y desarrollo
de las mismas; esto se explica por cuanto los emprendedores crean nuevos negocios y
estos nuevos negocios requieren generar empleos; a su vez, mas empleos estimulan la
demanda y el consumo (Acs y Amordés, 2008). Siendo asi, el impulso al emprendimiento
en los paises de América Latina y de manera particular el estimulo a los emprendimientos
de alto crecimiento y de gran impacto, se vuelve cada vez mas necesario e imperante,
sobre todo en paises donde el panorama econémico no ha sido muy favorable en los

ultimos afos debido a una desaceleracion en su crecimiento o incluso recesion.

2 Informa D&B es una empresa espafiola dedicada a la prestacion de servicios de informacion empresarial para la toma de decisiones, la cual
forma parte del grupo CESCE, enfocado en el suministro de Informacion Comercial, Financiera, Sectorial y de Marketing de empresas y
empresarios, contando con mds de 1.600 empleados que dan servicio a mds de 140.000 clientes.
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La problematica del lento crecimiento, desempleo y baja innovacion en América
Latina

Algunas naciones de América Latina han experimentado en los Ultimos afios un bajo nivel
de crecimiento econdémico lo cual ha influido de manera negativa en sus programas de
desarrollo social. Si bien el Banco Mundial (2018) prevee para la region una ligera
recuperacion para el afio 2018 y 2019, proyectandose un crecimiento de 0.8% y 0.9%,
respectivamente, este crecimiento es lento frente a otras regiones del mundo y enfrenta
algunas posibles amenazas como tensiones geopoliticas, acciones proteccionistas al
comercio mundial, fuertes restricciones de las condiciones financieras mundiales, entre

otros aspectos.

El crecimiento econémico que reporta un pais guarda estrecha relacion con sus
indicadores de empleo y desempleo. Asi, en una economia en recesion o lento
crecimiento se deprime el consumo y por tanto se torna dificil que los emprendimientos
prevalezcan generando en algunos casos el cierre de los mismos lo cual tiene un impacto
negativo en la empleabilidad. El problema del desempleo se ha convertido en un
problema mundial con una panoramica poco alentadora para el presente y futuros afios,
pues, la Organizacion Internacional del Trabajo-OIT (2018) ha manifestado que la
tasa mundial de desempleo habria aumentado de 5.7 a 5.8 por ciento en 2017, lo cual
representa un incremento aproximado de 3.4 millones de personas desempleadas; con
ello, el nimero de personas sin empleo a nivel mundial se situaria en aproximadamente
201 millones. La tasa de desempleo general para los paises emergentes, entre los que
se encuentran México, Perl, Colombia y Chile, entre otros, se ubicé en el orden del 5.7%,
mostrando un ligero repunte en relacién al afio anterior (5.6% en el 2016). De manera
particular, el desempleo en América Latina y el Caribe aumentd por tercer afio
consecutivo y se estima que afecta a mas de 26 millones de personas en 2017, de
acuerdo con el informe de la OIT (2018). La tasa de desempleo promedio de América
Latina y el Caribe aument6 en 0.5 puntos porcentuales al pasar de 7.9% en 2016 a 8.4%
al concluir 2017. Por otro lado, el nimero total de personas que buscan un empleo sin
conseguirlo subi6é en dos millones de personas, totalizando 26.4 millones. Este hecho

se explica porque el ritmo de crecimiento de la fuerza de trabajo esta superando el ritmo
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de crecimiento de creacion de empleo. Por otro lado, si bien la tasa de desempleo
mundial pudiera estabilizarse, el déficit de trabajo decente se mantendria a niveles
persistentemente altos en muchas regiones del mundo, de acuerdo a lo expresado por
este organismo. Por otro lado, en cuanto a la calidad de los empleos, ha persistido una
débil creacién de empleos en el sector formal y asalariado, mientras que ha sido mayor
el crecimiento de empleos por cuenta propia, habitualmente asociado con la informalidad
y condiciones laborales. Este hecho se convierte en una grave amenaza para mejorar
los indicadores en el ambito laboral, asi como el impacto en los indicadores sociales vy,
de manera particular, la reduccion de los indices de pobreza de las naciones.

En sintesis, el panorama laboral para América Latina no se observa muy alentador
puesto que la futura oferta de empleo debe ser lo suficientemente alta no sélo para cubrir
la insercién de nuevas personas que se incorporan al mercado laboral, sino también para
reparar los dafios causados por la crisis econdmica y social mundial ocurrida en los afios
previos, sentida con mayor fuerza en algunos paises de América Latina. Sin duda, este
panorama laboral va de la mano con los indices de crecimiento econdémico de los paises
gue en muchos casos ha sido inferior al esperado, lo cual esboza un cuadro inquietante
para la economia mundial y su capacidad de crear empleos suficientes, mucho menos
empleos de calidad, con el riesgo de que el déficit de trabajo decente alimente el
descontento social, el deseo de migrar en los ciudadanos y afecten, ademas, las politicas

e iniciativas para erradicar la pobreza.

Otro de los problemas que enfrenta América Latina son los bajos niveles de innovacion
en los emprendimientos que se generan, pues segun el Banco Mundial (2013) existen

muchas empresas pero poco grado de innovacion en esta region debido a que:

e Estas introducen productos nuevos con menos frecuencia que las empresas de
otras economias similares.

e La gestidén de los emprendedores suele estar lejos de las mejores practicas en el
ambito global.

e Las empresas invierten poco dinero en Investigacion y Desarrollo (1+D).
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e La actividad en materia de patentes es muy baja.

Para De La Torre (2013) el panorama que presenta América Latina respecto de sus
empresas es que éstas tienden a empezar pequefas y permanecer pequefas lo cual se
convierte en un problema si se mantienen asi a lo largo del tiempo. La falta de innovacion
juega un rol fundamental en este comportamiento lo cual afecta la competitividad de las
mismas, frena su crecimiento e influye negativamente en la generacion de puestos de
trabajo de calidad, elevando sus posibilidades de extincion. En México, por ejemplo, el
indice de mortalidad de las micro, pequefias y medianas empresas (Mipymes) es alto,
pues de cada 100 empresas constituidas, 90 no alcanza a llegar a los dos afios de
existencia, y sélo el 10% de empresas con 10 afios en el mercado llegan a sobrevivir,
madurar y tener éxito (Molina,Lépez y Schimtt, 2016).

A pesar de que algunas de las empresas mas exitosas de América Latina han logrado
crecer y han expandido sus actividades méas alld de las fronteras nacionales y
actualmente compiten en los mercados mundiales, la innovacion continta siendo limitada
e incluso el desempefio de algunas de las empresas enormes es inferior al de sus pares
de otros paises. “Muchas empresas formales de la region realizan algun tipo de
innovacion, pero la intensidad de la misma suele ser escasa o inadecuada para estimular

la productividad” (Lederman, Messina, Pienknagura, Rigolini, 2014, p.8).

Dentro del panorama poco favorable descrito anteriormente se resalta el caso de
Ecuador, pais que se encuentra entre las naciones latinoamericanas cuyas empresas
introducen productos nuevos a un ritmo menor que sus contrapartes en otras regiones
en desarrollo (Banco Mundial, 2013). Ademas, Ecuador es un pais que ha enfrentado
bajos indices de crecimiento econdémico en los ultimos afios y con ello aportes poco
significativos en la generacion de empleo. Como se vera mas adelante, si bien es cierto
Ecuador es considerado un pais emprendedor, los emprendimientos que se generan
estan concentrados principalmente en el area de servicios y alimentos y muy poco en

industrias de transformacion que generen alto valor agregado. Si bien el fomento que
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ha experimentado el proceso emprendedor en este pais por parte de entidades publicas
y privadas ha derivado en la predisposicion de la poblacién a adoptar el rol de
emprendedores impulsando en ellos su interés de crear sus propias empresas, lo que en
realidad ha ocurrido es un gran predominio de emprendimientos en términos de cantidad
y no de calidad lo que constituye un factor influyente en el alto grado de mortalidad que
experimentan los emprendimientos en los primeros afios de vida, en contraste con otras
empresas exitosas que logran no solo perdurar en el tiempo sino comportarse de forma
dinamica experimentando altas tasas de crecimiento, paradoja que conviene ser

estudiada.

Las probleméaticas de Ecuador: bajo crecimiento, baja innovacién vy
emprendimientos de poco impacto

Ecuador, pais donde se realizo la presente investigacion, ha sido catalogado como uno
de los paises mas emprendedores de la region, de acuerdo al estudio Global
Entrepreneurship Monitor-GEM, estudio especializado en el area realizado en mas de
60 paises en el mundo, incluido Ecuador. ® Para el afio 2016, concretamente, Ecuador
se perfilaba como el pais con la tasa de actividad emprendedora-TEA (por sus siglas en
inglés) mas alta en la region, y el segundo entre los 66 paises participantes del estudio
GEM, con un indice del 31,8% (Lasio, Caicedo, Ordefiana y Samaniego, 2016). Pese a
su ubicacion privilegiada, los emprendimientos ecuatorianos han sido de poca innovacion
y diferenciacion y se han concentrado principalmente en el area de comercio y servicios
orientados a consumidores finales, especificamente en actividades de comercio al por
menor, hoteles y restaurantes, lo cual representa un 65% de participacion,
aproximadamente. El segundo lugar lo ocupan los negocios orientados a la
transformacion, donde apenas un 7% se dedican a actividades de manufactura. Estos
bajos niveles de innovacion en el pais ha sido precisamente un problema que desde el

Gobierno anterior se ha pretendido mejorar con politicas publicas basadas en la

3 El Estudio GEM busca identificar, por un lado, las actividades, actitudes y aspiraciones relacionadas al
emprendimiento en cada pais, y por otro, conocer los factores que afectan o promueven un ecosistema emprendedor
a través de las opiniones de expertos. En Ecuador el estudio es realizado por un equipo de investigadores de la
Escuela de Negocios de la Universidad Politécnica del Litoral (ESPAE), entidad que participa anualmente en el
desarrollo de este proyecto.
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promocion de una economia del conocimiento, con especial énfasis en la inversion en

talento humano (Lasio y otros, 2016).

En adicion a lo expresado, pese a que Ecuador presenta la TEA mas alta de la region,
sus emprendimientos no estan generando las plazas de trabajo necesarias para
contribuir a la disminucién del desempleo y empleo inadecuado del pais.* En este
sentido, el estudio GEM-Ecuador revela que ningln negocio naciente generé empleo,®
un 74% de los negocios nuevos y un 65% de los establecidos tampoco generaron ningun
empleo. En relacion al afio anterior, estas cifras empeoraron pues, en el 2015 un 37%
de negocios nuevos y un 40% de establecidos habian generado de uno a cinco empleos
(Lasio y otros, 2016).

En sintesis, el contexto que rodea los emprendimientos ecuatorianos a la fecha del
estudio se caracteriza por la presencia de muchas empresas pero con poco grado de
innovacion y enfocadas principalmente al &rea de comercio y servicios, impulsadas por
emprendedores que se enfocan principalmente en mejorar lo que ya existe y no
intentan crear nuevos y diferentes valores y satisfacciones para los consumidores,
acorde con la figura del emprendedor innovador resaltado por Drucker(1985), problema
al que se suma la evidencia de indicadores débiles de crecimiento econémico en el pais
y un bajo impacto en los niveles de empleo; de alli el interés de muchos investigadores
y el propio, en profundizar en el estudio de las empresas que inician con éxito y logran
crecer de manera importante a lo largo del tiempo cuyos factores asociados a su
dinamismo son ejemplos a seguir por los emprendedores actuales o futuros, ya sea para

potenciar empresas existentes o iniciar negocios que logren crecer.

4La poblacion con empleo inadecuado la conforman aquellas personas con empleo que no satisfacen las condiciones
minimas de horas o ingresos, es decir que durante la semana de referencia trabajan menos de 40 horas, y/o perciben
ingresos laborales menores al salario minimo y pueden, o no, desear y estar disponibles para trabajar horas
adicionales.

5 El estudio GEM distingue entre los emprendedores nacientes (quienes se encuentran realizando gestiones para
iniciar un negocio); empZXrendedor nuevo (con negocios funcionando no mas de 42 meses) y emprendedores
establecidos (funcionando mas de 42 meses). Para el afio 2016, la mayor proporcion se presentd en los
emprendedores nacientes (22.4%)
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La necesidad de generar una contribucion a las probleméaticas planteadas

Las problematicas planteadas con anterioridad donde se vislumbra un panorama
complejo para Ecuador, e incluso para algunos paises de América Latina en términos de
lento crecimiento y desarrollo asi como bajos niveles de innovacion, generaron la
necesidad de abordar el estudio de los factores que hacen posible que los
emprendimientos surjan, logren mantenerse a través del tiempo y puedan crecer de
manera importante; es por esta razén, que la presente investigacion se enfoco en
conocer a fondo como surgen los emprendimientos de alto crecimiento y qué factores
son decisivos en este comportamiento. Evidentemente, el nacimiento de una empresa
no ocurre en el vacio ni es la resultante del azar, pues detras de cada una de ellas existe
un proceso complejo que involucra varias aristas, el cual es seguido por un emprendedor
0 equipo de emprendedores quienes decidieron asumir un determinado riesgo. Por esta
razén, el presente trabajo se plante6 como objetivo identificar los factores que inciden en
el proceso emprendedor a través del estudio de un grupo de empresas ecuatorianas,
tomando como base las aportaciones de Timmons y Spinelli (2008) autores que resumen
el proceso de emprender en tres elementos: La oportunidad, el equipo emprendedor vy
los recursos. La oportunidad, entendida como una situacién favorable del entorno que
puede ser reconocida y aprovechada, se concibe como un tema clave del proceso
empresarial (Ozgen y Baron, 2007) y representa el primer paso fundamental para la
creacion de empresas (Christensen, Madsen y Peterson,1994). En consecuencia, el
estudio se centrd, por una parte, en el proceso de identificacién y aprovechamiento de la
oportunidad que dio paso a la creacion de un grupo de empresas fundadas en Ecuador,
asi como la identificacion y aprovechamiento de las oportunidades posteriores que
influyeron en el crecimiento de las mismas. Ademas, considerando que la oportunidad
de negocio por si sola no puede derivar en un emprendimiento exitoso, ni que un
emprendedor puede generar un emprendimiento exitoso sin la identificacion de una
oportunidad adecuada, estos dos factores interactian y se complementan entre si. Las

oportunidades existen, pero deben ser aprovechadas por alguien para que ocurra el
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emprendimiento, por tanto la investigacién se enfocé también en el equipo emprendedor
gue estuvo detrds del reconocimiento de esas oportunidades, revelando las
caracteristicas de estos fundadores asi como las motivaciones que los impulsaron a
emprender. En sintesis, tanto la oportunidad como el equipo emprendedor fueron las
dos categorias de analisis elegidas para estudiar los emprendimientos ecuatorianos, con
especial énfasis en los emprendimientos de dinAmicos o de alto crecimiento, realizando,
ademas, un estudio comparativo con empresas no dinamicas a fin de contrastar y
esclarecer aun mas las similitudes y diferencias existentes entre ambos tipos de

empresas.

Cabe sefalar que las investigaciones realizadas previamente por parte de diversos
autores en relacion al proceso de emprender han sido en su mayoria abordadas desde
un enfoque cuantitativo (algunos de estas investigaciones se presentan en el marco
tedrico de la presente investigacién). Estas limitaciones son alin mas profundas en
Ecuador, pues existen muy pocos estudios realizados sobre este tema y bajo este
enfoque. Con base en ello, la presente investigacion se centra principalmente en el
proceso de emprender de las empresas de alto crecimiento o dinamicas, desde el punto
de vista de la oportunidad y el equipo emprendedor, comparandolo con el proceso de
emprender seguido por empresas no dindmicas, desde un enfoque cualitativo. Cabe
sefalar que, considerando que en la literatura existente se usan los conceptos de
empresas alto crecimiento y empresas dinamicas como si fueran lo mismo, en la

presente investigacion se emplean ambos términos indistintamente.

Propdsito, alcance y justificacion de la investigacion

Siguiendo un enfoque de investigacibn metodoldgico cualitativo, la investigacion se
concentro en estudiar a profundidad a un grupo de empresas dinamicas y no dinamicas
ecuatorianas con el proposito de conocer, en primer lugar, cOmo se iniciaron estos
negocios y principalmente, como fue desarrollado el proceso de reconocimiento de la

oportunidad que dio vida a estas empresas asi como otras oportunidades que pudieron
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haberse reconocido durante el desarrollo de las mismas, identificando los factores
distintivos de este proceso y los cambios que se hubieren realizado en su modelo de
negocio original con base en las experiencias vividas y contadas directamente por sus

propios fundadores.

En segundo lugar, el estudio se enfoco en identificar como estuvieron conformados los
equipos emprendedores de las empresas ecuatorianas dinamicas y no dinamicas
estudiadas, qué caracteristicas reportaron los fundadores de estas empresas, cuéles
fueron las principales fuentes de motivacion que impulsaron sus emprendimientos y de
gué manera estos fundadores consideraron que la presencia de equipos de
emprendedores influyd en la predisposicion al riesgo y en la generacion de propuestas

innovadoras.

A fin de enfatizar los factores distintivos de los emprendimientos de alto crecimiento en
contraste con los emprendimientos de distinto desempefio, se estudié tanto a un grupo
de empresas de alto crecimiento como a otro grupo de empresas que registraron ritmos
de crecimiento bajos, 0 que se mantuvieron estancadas, desde su nacimiento hasta la
fecha de la realizacién del estudio. Un tercer grupo de empresas que fueron estudiadas
corresponde a empresas de reciente creacion, que nacieron con un modelo de negocio
muy innovador, en la mayoria de los casos reconocidas y premiadas por organizaciones
expertas y especializadas en el apoyo a emprendimientos, y que podrian a futuro
comenzar a crecer aceleradamente, por lo cual fueron clasificadas como empresas
potencialmente dindmicas. Especificamente, la investigacion realizada se enfocé en el
estudio de quince empresas de Ecuador: siete de alto crecimiento, cuatro de bajo
crecimiento y cuatro de reciente creacién, localizadas en las ciudades mas importantes
de este pais: Guayaquil, Quito y Cuenca. Con ello se pretendio identificar los factores
claves asociados al surgimiento y crecimiento acelerado de las empresas dinamicas en

contraste con las que no han logrado alcanzar este dinamismo.

Se considera que los hallazgos de este estudio son necesarios, en primer lugar, para

llenar los vacios existentes en materia de emprendimiento y, de manera particular, en el
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campo de las empresas de alto crecimiento, pretendiendo dejar un legado a la ciencia y
una base para futuras y nuevas investigaciones que continten la profundizacion sobre el
tema. La presente investigacion es util también para apoyar de mejor forma a los nuevos
emprendedores que requieren de orientacion o guia para generar mas emprendimientos
con mayor valor agregado y de alto impacto. Por otro lado, las empresas u
organizaciones actuales que no han logrado crecer a lo largo de su tiempo de vida
necesitan nutrirse de las buenas estrategias y practicas adoptadas por los fundadores
de empresas de alto crecimiento, las cuales podran convertirse en ejemplos a seguir o
servir de inspiracion para el disefio e implementacion de nuevas estrategias para apoyar

al crecimiento sostenido de negocios.

Finalmente, el estudio es también necesario para las universidades y otras instituciones
publicas y privadas que realizan actividades formativas y de entrenamiento en el campo
del emprendimiento, ya sea de manera directa o indirecta. Este estudio podra constituir
también un insumo para el desarrollo de programas de formacién de competencias
emprendedoras en la Educacion Superior que permita incrementar las posibilidades de
generacion de ideas de negocios innovadoras que puedan eventualmente convertirse a

futuro en emprendimientos dindmicos.

Enfoque, método y técnica de la investigacion

Para conocer a profundidad la historia de vida de cada emprendedor o equipo de
emprendedores respecto del proceso que siguié para iniciar su negocio y cémo se
identificé y aprovechd la oportunidad que dio vida a su empresa, fue necesario trabajar
sobre un enfoque cualitativo, pretendiendo, con base en lo que aseveran Denzin y
Lincoln (2005), poner énfasis en las cualidades de los fenbmenos, personajes, procesos
y significados y en como las experiencias fueron creadas a fin de darles sentido a través
de practicas interpretativas incluyendo principalmente conversaciones a través de
entrevistas grabadas. Se eligio el enfoque cualitativo por permitir éste registrar momentos

significativos del proceso de reconocimiento de oportunidades de los fundadores de las
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empresas ecuatorianas estudiadas esperando lograr un mayor entendimiento del tema
en cuestion y considerando que este tipo de enfoque busca indagar propiedades o
atributos no cuantificables que pueden describir, comprender y explicar mejor los
fendmenos y acontecimientos del ser humano o de los grupos sociales (Naupas, Mejia,
Novoa y Villagbmez, 2006). Se eligié, ademds, el enfoque cualitativo a fin de ofrecer
resultados y sugerencias que permitan instaurar cambios en el contexto emprendedor
antes que pretender realizar generalizaciones de las conclusiones obtenidas en la

investigacion, con base a lo expresado por Martinez (2015).

Para la presente investigacion fue preferido el método de estudio de casos puesto que,
segun lo expresado por Villarreal y Landeta (2010), éste permite analizar el objeto que
se investiga en su contexto real, utilizando diversas fuentes de evidencia, ademas de

poder ahondar en el conocimiento del fenbmeno que se propuso investigar.

La recoleccion de datos se realizé a través de entrevistas a profundidad, pues, como
indica Robles (2011), la intencionalidad de la entrevista a profundidad, es adentrarse en
la vida de las personas, penetrar y detallar en lo trascendente, descifrar y comprender
los gustos, los miedos, las satisfacciones, las angustias, las zozobras y las alegrias,
significativas y relevantes del entrevistado; en otras palabras, consiste en construir paso
a paso y minuciosamente la experiencia del otro a través de conversaciones cara a cara

entre el investigador y los informantes.

Haber hecho el estudio aplicando entrevista a profundidad con enfoque cualitativo
permiti6 obtener hallazgos muy sugerentes y valiosos para esclarecer el proceso
emprendedor en Ecuador y, de manera particular, los factores relevantes en la
identificacion y aprovechamiento de oportunidades asi como los aspectos que
influenciaron el crecimiento de las empresas estudiadas. Finalmente, es importante
resaltar que el haber realizado el estudio con un enfoque cualitativo contribuyo a
demostrar la pertinencia de dicho enfoque como una gran aportacion a los estudios sobre

emprendimiento.
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Coémo se organizo lainvestigacion

En la introduccidon presentada se inicio el presente trabajo mostrando una vision
panoramica respecto de la importancia de los emprendimientos en el crecimiento y
desarrollo de los pueblos, asi como las principales problematicas asociadas al fenémeno
emprendedor que experimenta América Latina y de manera particular Ecuador en
términos de predominio de empresas de bajo crecimiento, innovacion e impacto,
resaltando la importancia de realizar un aporte a estas problematicas planteadas a
través de la presente investigacion. A partir de ello, en el primer capitulo, se considerd
necesario iniciar con el abordaje, en forma detallada, del contexto en el cual fue realizada
la investigacion exponiendo algunos aspectos relevantes sobre el entorno emprendedor
ecuatoriano y la dinamica emprendedora en el pais a la fecha del estudio a fin de ahondar
o profundizar ain mas en la problemética especifica existente que inspir6 la presente

investigacion.

En los siguientes capitulos el lector podra encontrar el resultado de una exhaustiva
recopilacion y construccion del marco teorico sobre el cual se sustenté el estudio.
Particularmente, en el capitulo dos se presenta una revision detallada de la literatura
existente sobre el tema con una panoramica conceptual del proceso emprendedor y las
diversas definiciones sobre emprendimiento extraidas de dicha revision, ademas de una
breve presentacion epistemoldgica al respecto. Como complemento a ello, se presenta
un abordaje sobre la figura del emprendedor como elemento clave del proceso,
resaltando sus principales competencias, asi como sus fuentes de motivaciéon. Como
cierre de este capitulo se concluye con argumentos que evidencian por qué es necesario
promover el emprendimiento asi como el impacto que la globalizacion ha representado

para la actividad emprendedora.

El capitulo tres estd enfocado a la revision de todos los aspectos relacionados al

proceso de emprender, partiendo del reconocimiento de oportunidades como factor
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inicial y esencial del proceso emprendedor, abordando algunos elementos claves en
torno a la oportunidad de negocios. Se inicia con la conceptualizacion de dicho término
para posteriormente plantear los diferentes tipos de reconocimiento de oportunidades
extraidos de la revision de la literatura, asi como diversos factores que influyen en este
proceso. En este capitulo se presentan ademas algunos modelos propuestos por algunos
autores para explicar el proceso de reconocimiento de oportunidades llevado a cabo por
los emprendedores y se describe también, de forma detallada, el proceso para identificar

tales oportunidades.

En el capitulo cuatro se abordan los aspectos esenciales relacionados con las
empresas de alto crecimiento o dindmicas: su conceptualizacion, el método de calculo
para determinar cuando una empresa puede ser considerada de alto crecimiento el cual
se utilizé en la presente investigacion. Ademas se aborda el perfil de los emprendedores
dinamicos, los factores determinantes del crecimiento de las empresas y la forma en que
la presencia de equipos fundadores puede influir en el crecimiento de las mismas. Asi

mismo se presenta una panoramica de las empresas de alto crecimiento en Ecuador.

El capitulo cinco se ha enfocado en presentar todos los aspectos relacionados a la
investigacion realizada, retomando y detallando la presentacion del problema que motivo
la investigacion, conjuntamente con las preguntas que se plantearon responder a través
del estudio. Se incluyen, ademas, su proposito y justificacion, objetivos propuestos, la
aportacion esperada del estudio, asi como la descripcion del tipo de investigacion
realizada, especificando también las técnicas aplicadas y la modalidad de la
investigacion. En este segmento también se detalla la forma en que fueron seleccionados
los casos de estudio, como se organizé el proceso de entrevistas y se detalla también
toda la informacion respecto de las quince empresas elegidas para realizar el estudio,
clasificadas bajo la categoria de dinamicas, potencialmente dinamicas y no dindmicas.
Finalmente, en este capitulo se presenta de manera detallada la forma en que se
procesaron las entrevistas y como, a partir de las mismas, se efectuo el resumen y
analisis de los datos para que estos cobren sentido, a través de la codificacion y

categorizacion de los mismos.
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Una vez efectuado el resumen y andlisis de los datos obtenidos en el capitulo seis se
presentan los resultados obtenidos por cada empresa a partir del trabajo de campo
realizado, resaltando los principales hallazgos evidenciados en el proceso de
reconocimiento de oportunidades de las empresas de alto crecimiento o dinamicas, en

comparacién con las no dindmicas.

Cabe seinalar que los resultados presentados se muestran de manera detallada en
funcidn de las preguntas contempladas en las preguntas de investigacion formuladas las
cuales estan relacionadas, a su vez, con el guion de la entrevista a profundidad realizada
a los fundadores de las empresas estudiadas, permitiendo con ello conocer, entre otras
cosas, como se desarrolld el proceso del reconocimiento de la oportunidad que dio vida
a la empresa fundada, ademas de conocer procesos posteriores de reconocimiento de
oportunidades que fueron determinantes para el crecimientos de las empresas. En la
presentacion de estos resultados se han incluido también las narraciones de la propia
autora, combinadas con extractos, fieles y exactos, de las entrevistas efectuadas a los
emprendedores, asi como tablas y esquemas graficos para apoyar la comprension del
proceso de reconocimiento de oportunidades de negocio seguido por los fundadores de

empresas.

En el capitulo siete se presenta un andlisis comparativo de los resultados obtenidos en
la presente investigacion resaltando los factores vinculados al reconocimiento de
oportunidades asi como otros factores asociados a este proceso. Finalmente se
presentan algunas conclusiones sobre los hallazgos generados en relacion al
reconocimiento de oportunidades, al equipo emprendedor y a diversas estrategias que

inciden en el crecimiento de las empresas.

Finalmente se concluye el trabajo con diversas recomendaciones y propuestas, todo
ello con el objetivo de contribuir al fortalecimiento del emprendimiento en el pais, lo cual
fue uno de los principales objetivos del estudio realizado, esperando que dicho aporte se
convierta en un insumo relevante para potenciar, fundamentalmente, los
emprendimientos de alto crecimiento en el pais, con alto grado de innovacion vy

diferenciacion y con gran valor agregado. A través del abordaje de las tematicas
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planteadas en la presente investigacion se espera aportar con mayor claridad al estudio
de los emprendimientos de alto crecimiento, conociendo en detalle como fueron
identificadas las oportunidades que dieron vida a los emprendimientos analizados y los
factores asociados a este proceso que han incidido de manera favorable en el
nacimiento de las empresas que no sélo han perdurado en el tiempo, sino que han
logrado crecer de manera acelerada, no sélo en términos de ventas, capital e
infraestructura, sino sobre todo, en la generacion de nuevas plazas de trabajo, pues son
precisamente este tipo de emprendimientos los que hace falta promover en el pais para
mejorar sus indicadores de crecimiento econémico y desarrollo social. Ademas, incluir
en el estudio a empresas no dinamicas a efectos de realizar un analisis comparativo,
ayuda a esclarecer de mejor forma qué factores estan presente o distinguen a las

empresas de alto crecimiento de otras de bajo impacto.
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CAPITULO 1: CONTEXTO DE LA INVESTIGACION

1.1 Aspectos relevantes del entorno donde se realiz6 la investigacion

La presente investigacion fue realizada en Ecuador, conocido por muchos como un pais
con gran diversidad de atractivos turisticos. Ubicado en el centro del mundo y con tan
solo 283.561 kildbmetros cuadrados de extension esta considerado como uno de los 17
paises donde se concentra la mayor biodiversidad del planeta. Sus hermosos paisajes
andinos, costas paradisiacas, misteriosas y profundas selvas amazonicas y su tesoro
unico en el mundo natural llamado Galapagos, reconocido a escala mundial por su
variedad de especies, son parte de sus destacados atractivos. Quito (su capital),
ademas de Guayaquil y Cuenca, se cuentan entre sus principales ciudades y constituyen
precisamente los territorios donde se encuentran ubicadas las empresas que fueron

seleccionadas para la presente investigacion.

Si bien Ecuador es reconocido como el principal exportador de banano en el mundo y
uno de los principales paises exportadores de flores, atin, camarones y cacao, su mas
importante producto de exportacion es el Petréleo, el cual representa la principal fuente
de ingresos de divisas, con un peso aproximado del 50% de las exportaciones nominales
para el periodo 2004 - 2015 (Banco Central del Ecuador-BCE, 2016).
Desafortunadamente, la economia ecuatoriana se ha mantenido dependiente de la
produccion y exportacion petrolera por casi cuatro décadas, por lo cual el vaivén de los
precios del barril en el mercado mundial ha tenido gran impacto en su economia. Por
ejemplo, en promedio, cada barril de petroleo exportado se vendié por USD 96.93 en
2011, mientras que en 2015 apenas fue de USD 41.88 (BCE, 2016). Este hecho explica
el impacto en los indicadores macroecondmicos del pais conllevando a que se haya
venido reportando en los ultimos afios una desaceleracién e incluso decrecimiento,
pasando el Producto Interno Bruto (PIB) de 3.7% en el 2014 al 0.2% enel 2015y a -
1.5% en el 2016. Sin duda, estos cambios en el PIB coinciden con los cambios

evidenciados en el precio del petréleo.
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Tabla 1. Crecimiento real del PIB — Prondsticos de los paises de América Latina y El Caribe
Datos a Enero de 2018

Paises 2018 (p) 2019 (p)
América Latina y el Caribe -0.6 -1.5 0.9 2.0 2.6
Argentina 2.6 -2.2 2.7 3.0 3.0
Belice 2.9 -0.8 0.8 2.2 1.7
Bolivia 4.9 4.3 3.9 3.8 34
Brasil -35 -35 1.0 2.0 2.3
Chile 2.3 1.6 1.7 24 2.7
Colombia 3.1 2.0 1.8 29 34
Costa Rica 4.7 4.3 3.9 3.6 3.5
Rep. Dominicana 7.0 6.6 4.5 4.9 4.7
Ecuador 0.2 -1.5 1.4 0.8 0.9
El Salvador 2.3 2.4 2.1 1.8 1.8
Grenada 6.2 3.9 2.4 2.2 2.1
Guatemala 4.1 3.1 3.2 3.4 3.5
Guyana 3.1 34 29 3.8 3.7
Haiti 1.2 1.4 1.1 2.2 2.5
Honduras 3.6 3.6 4.1 3.6 3.5
Jamaica 0.9 14 14 1.8 2.0
México 3.3 2.9 1.9 2.1 2.6
Nicaragua 4.9 4.7 4.5 4.4 4.4
Panama 5.8 4.9 55 5.6 5.6
Paraguay 3.0 4.0 3.8 4.0 4.0
Perd 3.3 4.0 2.6 3.8 3.6
Santa Lucia 2.0 0.9 2.0 2.2 0.7
San Vicentey las
Granadinas 1.4 1.9 2.5 2.7 2.9
Suriname -2.7 5.1 0.0 2.2 1.2
Trinidad y Tobago -0.6 -5.4 -3.2 1.9 2.2
Uruguay 0.4 1.5 2.5 2.8 3.2
Venezuela, RB -8.2 -16.1 -11.9 -4.2 0.6
e:Valores estimados p: Prondstico

Fuente: Adaptado de “Global Economic Prospects: Broad-Based Upturn, but for How Long?”, International Bank for

Reconstruction and Development, January 2018, World Bank Group, p.110.

La tabla 1 muestra la evolucion de las cifras reales y estimadas de evolucion del Producto

Interno Bruto para los paises de América Latina y el Caribe donde puede visualizarse la
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posicion estimada de crecimiento para Ecuador frente a la region (Banco Mundial, 2018).
A pesar de que Ecuador ha mostrado una ligera recuperacion frente a la recesion
experimentada en los afios anteriores, su indice de crecimiento de 1.4% para el afio 2017
es bajo frente a otros paises de la regién, como Panama (5.5%) Republica Dominicana
(4.5%) Nicaragua Honduras (4.1%), (Bolivia (3.9%) Costa Rica (3.9%) Argentina (2.7%),
México (1.9%) y Chile (1.7%), ademas, le superan también sus paises vecinos pues
Colombia y Pert reportan crecimientos del orden del 1.8% y 2.6%, respectivamente.
Para el afio 2018 se estima que su crecimiento sea incluso menor, inferior al 1%, por lo
gue seréa igualmente superado por la mayoria de los paises de la region (Banco Mundial,
2018).

A pesar de los esfuerzos por diversificar las exportaciones, la matriz productiva de
Ecuador ha continuado sustentandose principalmente en la renta petrolera, razén por la
cual los precios elevados del petréleo han generado épocas de bonanza para el
Gobierno con un impacto positivo en el crecimiento del pais, asi también como épocas
de recesion como la que se perfila para los afios venideros. Este hecho revela la
necesidad de promover esfuerzos y acciones eficaces para fomentar emprendimientos
innovadores con potencial exportador que permitan la generacion de otras fuentes de
ingreso de divisas al pais y que coadyuven a generar un impacto positivo en los
indicadores macroecondémicos de la nacién. Si bien han existido diversos esfuerzos por
apoyar iniciativas emprendedoras por parte de actores publicos y/o privados, las
acciones promovidas por estos organismos han adolecido de algunas falencias, como la
escasa articulacion de éstas, conllevando a la existencia de actores trabajando de forma
dispersa, ademéas de la presencia de propuestas individuales aisladas y sin ningan
criterio de coordinacion interinstitucional (Araque, 2015). Hoy mas que nunca se hace
necesario impulsar emprendimientos fundamentalmente de caracter innovador que
puedan crecer vertiginosamente y convertirse en emprendimientos dinamicos y de alto

impacto, de tal suerte que logren apoyar significativamente el desarrollo del pais.

En relacion al contexto politico de Ecuador, resalta como caracteristica principal de este
contexto la presencia de un cambio de Gobierno liderado en el periodo anterior por
Rafael Correa y en el nuevo periodo por el presidente Lenin Moreno, quien ejercera
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funciones para el periodo 2017-2021. El nuevo presidente ha presentado un panorama
alentador para los emprendedores pues ha manifestado que uno de los retos de su
gestion sera desarrollar la fuerza productiva, aumentar las exportaciones ecuatorianas
en cantidad y calidad y trabajar en la agroindustria; esto ha sido planteado en el Plan
Nacional para el Buen Vivir del periodo 2017-2021, organizado en tres Ejes
Programaticos y nueve Objetivos Nacionales de Desarrollo, cuyo segundo eje se
concentra en lo que se ha llamado la “Economia al servicio de la sociedad”, donde se
plantea “consolidar el sistema econdmico social y solidario, ampliar la productividad y
competitividad, generar empleo digno, defender la dolarizacién, y redistribuir
equitativamente la riqueza; ademas busca garantizar la soberania alimentaria y el

desarrollo rural integral” (Senplades, 2017, p.11).

Si bien es cierto el nuevo gobierno arrancd su gestion con diagndsticos no muy
alentadores en términos del monto de la deuda externa, déficit fiscal, casos de
corrupcion, entre otros aspectos, la percepcion de la mayoria de la poblacién es que la
actitud de didlogo y apertura con diversos sectores del pais, ademas de la posicion
enérgica contra la corrupcion, genera un entorno favorable y motivador para apoyar el
desarrollo del pais, y, sobre todo, momento propicio para apoyar todo tipo de politicas y

acciones en favor del emprendimiento.

1.2 Ecuador: un pais de emprendedores

Durante muchos afios, Ecuador, ha sido considerado como un pais de emprendedores
destacando en el mundo por su elevada tasa de Actividad Emprendedora (TEA),
actividad medida a través del estudio Global Entrepreneurship Monitor-GEM realizado
en mas de 60 paises en el mundo, incluido Ecuador. ¢ Este estudio, busca identificar,
por un lado, las actividades, actitudes y aspiraciones relacionadas al emprendimiento en
cada pais, y por otro, conocer los factores que afectan o promueven un ecosistema

emprendedor a través de las opiniones de expertos. Para el afio 2016, especificamente,

¢ El Estudio GEM, capitulo Ecuador es realizado por un equipo de investigadores de la Escuela de Negocios de la
Universidad Politécnica del Litoral (ESPAE), entidad que participa anualmente en el desarrollo de este estudio.
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Ecuador se perfilaba como el pais con la TEA mas alta en la region, y el segundo entre
los 66 paises participantes del estudio GEM, resultados que se fundamentan en
encuestas aplicadas a cerca de dos mil adultos a nivel nacional y entrevistas a 36
expertos nacionales. Los resultados revelan para el 2016 una TEA del 31.8%; la cual,
si bien se redujo un poco frente al afio 2015 (33.5%), ésta continu6 siendo elevada en

relacion al resto de economias similares (Lasio y otros, 2016).

Gréfico 1. Paises con la TEA mas alta de la Region-afio 2016
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Fuente: Adaptado de “Global Entrepreneurship Monitor — Ecuador 2016”, Lasio, V. y otros, 2016. Guayaquil,
ESPAE Graduate School of Management, Escuela Superior Politécnica del Litoral, p.25.

El grafico 1 muestra los paises de la region que reportan las tasas mas altas de actividad
emprendedora, cuyo liderazgo lo tiene Ecuador seguido de Colombia y Perd, sus
vecinos mas cercanos; esta situacibn se explica por una cultura favorable al
emprendimiento lo cual guarda relacion con las actitudes de la sociedad hacia el
emprendimiento y las percepciones que se tiene sobre este. En este sentido, la
poblacion considera en buena medida que la accion de emprender es una buena opcién
de carrera (60%); ademas de que confiere cierto estatus (61%).

Por otro lado, el grafico 2 permite evidenciar la evolucion que ha experimentado la TEA

para el periodo 2010-2016, reportandose dentro de este periodo una tendencia
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creciente, siendo el pico mas alto en el afio 2013, con una tasa del 35.9%. Aunque la
TEA para los afios siguientes se redujo ligeramente, Ecuador continta siendo un pais
muy emprendedor en relacion a otros paises de la region. El problema existente es que
a pesar de este comportamiento, los emprendimientos no estan generando las plazas de
trabajo necesarias para contribuir a la disminucién del desempleo existente pues segun
el estudio GEM mas reciente la mayoria de los emprendimientos no generaron empleo
0 su contribucion fue muy baja en el 2016, empeorando incluso estos indicadores en

relacion al afio anterior (Lasio y otros, 2016).

Gréfico 2. Evoluciéon de la TEA en Ecuador
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Fuente: Adaptado de “Global Entrepreneurship Monitor — Ecuador 2016”, Lasio, V. y otros, 2016, Guayaquil,
ESPAE Graduate School of Management, Escuela Superior Politécnica del Litoral, p.27.

El informe GEM-Ecuador revela ademas que el 72.8% de los emprendimientos son
unipersonales y con bajas expectativas de generacion de nuevos empleos a futuro. Para
los préximos cinco afios casi un 31% de los negocios nacientes, 48% de los nuevos y
47% de los establecidos no esperan generar ninguna plaza de trabajo. Adicionalmente a

ello se observa un estancamiento en la internacionalizacion de los negocios, puesto que

33



el 92% de los emprendimientos no tienen clientes internacionales, cifra muy por encima
de paises como Colombia y Chile quienes muestran tasas de 67% y 52%,

respectivamente.

En relacion a la intencion de emprender, el 43% de los ecuatorianos manifesté que lo
haria en los proximos tres afios, sin embargo, no todo el potencial emprendedor se
concreta, sobre todo por el temor al fracaso, factor que se convierte en una barrera para
emprender. El miedo al fracaso se fundamenta en el temor a la quiebra como
consecuencia de las altas cargas financieras, en la amenaza de una crisis econémica,
en consecuencias o pleitos de tipo legal, ademas de la decepcion personal; todo ello se
refleja como el mayor obstaculo ante la creacién de una empresa por lo cual es necesario
desarrollar las habilidades que permitan afrontar el miedo al fracaso y superar las

barreras para emprender.

1.3 Composicion del tejido empresarial ecuatoriano

Ademas de que las empresas ecuatorianas son principalmente de tipo familiar, en
funciébn de su tamafio veremos que en Ecuador predominan principalmente las
microempresas. Conviene resaltar que los organismos oficiales en Ecuador han

establecido cinco categorias de clasificacion de empresas:

a) Microempresa.

b) Pequefia empresa.
c) Mediana empresa A.
d) Mediana empresa B.
e) Grande empresa.

Para clasificarlas se toma en cuenta tanto el numero de empleados como el nivel de
Ventas. En este sentido, se consideran microempresas a las que reportan de 1 a 9
empleados y cuentan con niveles de venta anuales menores a USD 100,000; pequefia
empresa a la que reporta entre 10 a 49 empleados y reporta ventas de USD 100,001 a

USD 1°000,000; mediana A con un monto de empleados de 50 a 99 y ventas entre USD
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1°000,001 a USD 2°000,000; mediana B la cual reporta entre 100 a 199 y ventas entre
USD 2°000,001 a USD 5°000,000 y grande empresa con un numero de empleados

superior a 200 y ventas de USD 5°000,001 en adelante.

Con base en la clasificacion descrita anteriormente, la tabla 2 muestra el nUmero de
empresas ecuatorianas existentes para el periodo 2012-2016 clasificadas segun su
tamafio, es decir, desde la microempresa hasta la empresa grande. Para el ultimo afio
del periodo de estudio se reportd en Ecuador un total de 843,745 negocios; es decir,

93,833 establecimientos mas en relacion al afio 2012, con un incremento porcentual del

orden de 12.5%.

Tabla 2. Nimero de empresas ecuatorianas distribuidas por tamafio

Tamano de

Empresa

2012

2013

2014

2015

2016

TOTAL

Microempresa 671,037 | 744,829 | 774,117 | 774,613 | 763,636
Pequefia Empresa 63,328 | 65,200 | 68,280 | 66,360 | 63,400
Mediana Empresa A 7,130 7,683 8,206 8,331 7,703
Mediana Empresa B 4,863 5,258 5,685 5,436 5,143
Grande Empresa 3,554 3,834 4,106 4,095 3,863
749,912 | 826,804 | 860,394 | 858,835 | 843,745

Fuente: Adaptado de “ Directorio de Empresas 2016, visualizador de Estadisticas productivas” Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos-INEC, (2016a),

http://produccion.ecuadorencifras.gob.ec/geoqlik/proxy/QvAJAXZfc/opendoc.htm?document=empresas_test.qvw&ho

st=QVS%40virtualqv&anonymous=true
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Grafico 3. Empresas de Ecuador distribuidas segln su tamafio -Afio 2016

Distribucion de empresas ecuatorianas afio 2016
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Fuente: Elaborado con base en “Directorio de Empresas 2016, visualizador de Estadisticas productivas” Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos-INEC, (2016a),
.http://produccion.ecuadorencifras.gob.ec/geoglik/proxy/QvAJAXZfc/opendoc.htm?document=empresas_test.qvw&ho
st=QVS%40virtualqv&anonymous=true

Dentro de las cifras oficiales expuestas destaca el gran protagonismo que tienen las
microempresas frente a las demas del grupo. Asi, como puede verse en el grafico 3,
para el afio 2016 la participacion porcentual de las microempresas bordea el 90%,
siguiéndole en protagonismo, pero muy distante, las pequefias empresas, con una

participacion porcentual del 8% frente al total.

Al revisar la evolucion de las empresas ecuatorianas en los Ultimos afos,
especificamente para el periodo 2012-2016, se observa el protagonismo creciente que
han venido experimentando las microempresas a lo largo del tiempo al pasar
especificamente del 89.5% al 90.5% de patrticipacion en el periodo sefialado, tal como

puede observarse en la tabla 3.
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Tabla 3.Composicion de empresas ecuatorianas segin tamafo-Participacién porcentual

Tamafno de Empresa 2012 2013 2014 AONRS) 2016
Microempresa 89.5% | 90.1% 90.0% 90.2% 90.5%
Pequefia Empresa 8.4% 7.9% 7.9% 7.7% 7.5%
Mediana Empresa A 1.0% 0.9% 1.0% 1.0% 0.9%
Mediana Empresa B 0.6% 0.6% 0.7% 0.6% 0.6%
Grande Empresa 0.5% 0.5% 0.5% 0.5% 0.5%
TOTAL 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0%

Fuente: Elaborado con base en “Directorio de Empresas 2016, visualizador de Estadisticas productivas” Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos-INEC, (2016a),
.http://produccion.ecuadorencifras.gob.ec/geoglik/proxy/QvAJAXZfc/opendoc.htm?document=empresas_test.qvw&ho

st=QVS%40virtualqv&anonymous=true

Gréafico 4. Numero total de empresas ecuatoriana- periodo 2012- 2016
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Fuente: Elaborado con base en “Directorio de Empresas 2016, visualizador de Estadisticas productivas” Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos-INEC, (2016a),
.http://produccion.ecuadorencifras.gob.ec/geoglik/proxy/QvAJAXZfc/opendoc.htm?document=empresas_test.qvw&ho

st=QVS%40virtualqv&anonymous=true
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Si bien entre el periodo de analisis 2012-2016 se ha incrementado de manera global el
ndamero de empresas en Ecuador, en los dos ultimos afios, esto es, en el 2015 y 2016 el
pais ha experimentado un descenso en el nimero de negocios, tal como puede
visualizarse en el grafico 4. La reduccién en el nUmero de empresas ha sido mayor en la
medianas y grandes empresas, las cuales reportaron un decrecimiento importante, sobre

todo en el 2016, tal como puede apreciarse en la Tabla 4.

Sin duda la caida de la economia en este afio generd un descenso de los ingresos de
las empresas y por tanto implicé también menos utilidades para el sector empresarial; lo
gue conllevo a que algunas de las compafias existentes fueran disueltas, lo cual explica
el descenso. Ello se corrobora al observar las estadisticas oficiales presentadas por el
gobierno que revelan que los ingresos por ventas de las empresas cayeron de 162.8 mil
millones de doélares en el 2014 a 151.4 millones de dolares en el afio 2015y a 139.9 mil
millones de ddlares en el 2016 (INEC, 2016).

Tabla 4. Crecimiento del nimero de empresas ecuatorianas segun tamafio
periodo 2015- 2016

Tamafo de Empresa

Microempresa 0.10% -1.40%
Pequeia Empresa -2.80% -4.50%
Mediana Empresa A 1.50% -7.50%
Mediana Empresa B -4.40% -5.40%
Grande Empresa -0.30% -5.70%
TOTAL -0.20% -1.80%

Fuente: Elaborado con base en “Directorio de Empresas 2016, visualizador de Estadisticas productivas” Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos-INEC, (2016a),
.http://produccion.ecuadorencifras.gob.ec/geoglik/proxy/QvAJAXZfc/opendoc.htm?document=empresas_test.qvwé&ho

st=QVS%40virtualqv&anonymous=true
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En relacién a la estructura de las empresas por sectores econdmicos, de acuerdo al
informe estadistico del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC, 2016) el 40.6%
corresponden a empresas enfocadas al area de servicios, en tanto que el 36.6% se
concentran en el area de servicios. De manera consolidada, ambos sectores (comercio
y servicios) representan aproximadamente el 77%. En contraste, el sector de industrias
manufactureras representa apenas el 8.6% frente al total. (Ver tabla 5). Es precisamente
esta baja representatividad de los productos industriales o procesados lo que ha llevado
a fijar como politica industrial, vigente hasta el afio 2025, el fomento a la industria
nacional donde se plantea una propuesta de potenciacion y fortalecimiento de la misma
(Ministerio de Industrias y Productividad y MCPEC, 2016).

Tabla 5. Distribucién de empresas ecuatorianas por sector econémico- afio 2016

Sector econdémico No. de empresas Porcentaje
Servicios 342,488 40.6%
Comercio 308,956 36.6%
Agricultura, ganaderia, silvicultura'y
pesca 87,926 10.4%
Industrias Manufactureras 72,735 8.6%
Construccion 28,678 3.4%
Explotacion de Minas y Canteras 2,962 0.4%
Total 843,745 100%

Fuente: Adaptado de ’Directorio de Empresas y Establecimientos- 2016” INEC (2016b).
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Estadisticas_Economicas/DirectorioEmpresas/Directorio_Empresas_2016/Principales_Resultados_DIEE_2016.
pdf p.21

Las estadisticas oficiales ponen en evidencia, ademas, una importante debilidad que
presenta el pais en términos de la poca diversificacion existente de productos,
concentrandose las industrias en pocas ramas de actividad. En este sentido, al
desglosar la estructura empresarial ecuatoriana en funcién de su actividad econ6mica
especifica se evidencia que las cinco principales actividades que realizan las empresas

estan enfocadas al area de:
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1. Comercio.

2. Agricultura y Ganaderia.

3. Transportacion y Almacenamiento.
4. Manufacturas.

5. Alojamiento y comidas.

Las actividades antes sefialadas concentran de forma conjunta el 73% (Grafico 5); es
por esta razon que la politica publica ha intentado gestionar diversas acciones para
apoyar el fortalecimiento de la industria nacional toda vez que “la evidencia empirica
sefala que los paises que han logrado niveles altos de desarrollo son aquellos que han
podido diversificar su estructura productiva y salir de un esquema agricola y de otros
productos tradicionales hacia actividades economicas modernas y de mayor valor
agregado” (Ministerio de Industrias y Productividad, MCPEC, 2016, p. 8).

Gréfico 5. Estructura de empresas ecuatorianas por actividad econdmica, afio 2016
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Fuente: Adaptado de "Directorio de Empresas y Establecimientos- 2016” INEC (2016b).
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Estadisticas_Economicas/DirectorioEmpresas/Directorio_Empresas_2016/Principales_Resultados_DIEE_2016.

pdf, p.22.
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Finalmente, desde el punto de vista geografico, las empresas en Ecuador se encuentran
concentradas principalmente en las provincias de Pichincha (23.8%), Guayas (19.1%),
Manabi (8.0%), Azuay (6.2%)y EI Oro (5.0%). Las cinco provincias aglutinan el 62.1%
de participacion. Cabe enfatizar que la presente investigacion se realizé precisamente
en tres de estas provincias, esto es, Guayas, Pichincha y Azuay.

En resumen, hemos visto que el sector empresarial ecuatoriano esta conformado
principalmente por microempresas que orientan sus actividades fundamentalmente al
area de comercio y servicios con poca diversificacion de las mismas, con poco grado de
innovacion y enfocadas primordialmente al area doméstica. Ademas, el sector
empresarial ha venido enfrentando en los dos ultimos afios una etapa de recesion
caracterizada por el descenso en el nUmero de empresas como consecuencia de la
reduccion en sus ventas. Lo dicho resalta aiun mas la necesidad de realizar el presente
estudio a fin de encontrar pautas orientadoras que permitan impulsar emprendimientos
innovadores con altas expectativas de crecimiento y potencial exportador que permitan
recuperar el tejido empresarial ecuatoriano y por ende su contribucién en los indicadores

de empleo y riqueza del pais.

A fin de lograr una mayor comprension del tema en estudio, en el siguiente capitulo se
presenta un breve panorama historico y conceptual sobre el emprendimiento resaltando,
sobre todo, el abordaje de este fendmeno desde la escuela de pensamiento econémico
con algunas importantes aportaciones realizadas por destacados representantes de esta
escuela, las cuales son la base de algunos estudios en el area de emprendimiento y
estan asociados, de algiin modo, con los descubrimientos y aportaciones generados en

la presente investigacion.
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CAPITULO 2: PANORAMA HISTORICO Y CONCEPTUAL DEL EMPRENDIMIENTO

Al inicio del presente trabajo se inici6 comentando sobre los beneficios del proceso de
emprender, resaltando que la creacion y crecimiento de empresas es una de las fuentes
mas importantes para la generacion de riqueza y empleo en la poblacion. La creacién
de nuevos puestos de trabajo se produce cuando empresas crecen o entran en el
mercado, mientras que la destruccién de éstos se produce cuando las empresas se
reducen o salen del mercado. En este sentido, Praag y Versloot (2008) encontraron que
las tasas de creacibn de empresas mas altas estdn asociadas con altos niveles
inmediatos de empleo; por ello, la actividad emprendedora se ha afianzado como uno de
los principales motores de desarrollo econdmico principalmente por su impacto positivo
en los indicadores macroeconémicos de un pais, ademas de la expansion de sectores
econdmicos y regiones emergentes. Los emprendedores creativos son motores
importantes para el desarrollo y juegan un papel crucial en la transformacion de las
sociedades de ingresos bajos caracterizadas por la productividad reducida y, a menudo,

por el autoempleo de subsistencia.

En sintesis, el interés que se le ha dado a los estudios, investigaciones y sobre todo el
impulso otorgado a las iniciativas emprendedoras ha tenido una evolucion creciente,
considerando que los nuevos emprendimientos o0 la expansion de los ya existentes
aportan positivamente en las economias de las naciones, elevando el nivel de empleo,
produciendo riqueza y dinamizando en general la economia; es por esta razén que para
Dolabela (2005), el nivel de desarrollo alcanzado en una comunidad se relaciona con el
grado de emprendimiento generado en ella. Montealegre (2013), ratifica y complementa
lo anteriormente sefalado, aseverando que la importancia de promover el
emprendimiento radica en el impacto que éste tiene sobre la prosperidad de las naciones;
especificamente, los emprendedores constituyen nuevas empresas, estas a su vez crean
nuevos puestos de trabajo lo cual aumenta la demanda en otros sectores con los que se

vinculan; el emprendimiento mejora, ademas, la productividad de las empresas
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promoviendo cambios tecnoldgicos e innovaciones y contribuyendo a elevar el nivel de

competitividad de los paises.

Reconociendo tal impacto positivo que el emprendedor y sus empresas generan en
diversos ambitos y a fin de entender de manera profunda lo que implican sus acciones,
es necesario remontarnos a los origenes del término emprendedor con base en la
revision de la literatura efectuada; presentar informacién sobre algunos autores que
hicieron aportaciones significativas y claves a la figura del emprendedor a lo largo del
tiempo, y abordar finalmente diversas definiciones existentes a fin de comprender de
mejor manera cuando o a quién debemos reconocer como emprendedor. Todo ello sera

expuesto en el presente capitulo.

2.1 Origen del concepto de emprendedor

El vocablo emprender se deriva del latin “imprehendere”, aparecido en el siglo XV, cuya
traduccion equivaldria al término hacer. Posteriormente, en el siglo XVI surge en Francia
el término “entrepreneur” relacionado a los que entonces eran considerados aventureros,
principalmente militares, término que posteriormente pasdé a tener connotaciones
comerciales. A partir de este vocablo se incorpora en la lengua inglesa el término
“entrepreneurship” el cual se construye a partir del vocablo francés mas el sufijo inglés
“ship” que indica posicion, grado, relacion, estado o cualidad (Barreto, 1998). En el
proceso de traduccion al espafiol, fueron surgiendo una serie de términos relacionados
tales como, emprendimiento, emprendedurismo, empresarismo, espiritu emprendedor y

espiritu empresarial, entre otros términos (Osorio, Galvez y Murillo, 2010).

El primer intento especifico por definir al emprendedor ocurre en el siglo XVIIl y se le
atribuye al banquero francés Richard Cantillon (1680-1734). Cantillon, representante de
la escuela fisi6crata de pensamiento econdémico clasico lo defini6 como una persona
dispuesta a comprar a cierto precio para vender a un precio incierto (Cantillon, 1931).
Boggio y Vecino (2010) lo reconocen vy afirman que este economista Irlandés introduce
por primera vez este término en su teoria econdémica, definiendo al emprendedor como

aquel que asume el riesgo de un negocio, esperando a cambio de ello una
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compensacion. Es a Cantillon a quien se le atribuye la particularidad de presentar de
forma clara y global la funcién del emprendedor (Filion, 1999). Cantillon, quien se
encontraba en la permanente busqueda de oportunidades de negocio, fue identificado
como un banquero preocupado por la administracion inteligente de negocios y la
obtencién adecuada del correspondiente retorno o ganancia en funcién del capital
invertido, concluyendo que los emprendedores eran todos aquellos individuos que
aprovechaban las oportunidades con la expectativa de obtener ganancias y asumiendo

los riesgos inherentes (Filion, 1999).

Otro representante del grupo de los economistas clasicos que se interesa por estudiar a
los emprendedores es el francés Jean Baptiste Say (1767-1832), el cual identifica a los
emprendedores como agentes de cambio y los relaciona con la innovacion. A decir de
Filion (1999), Say seria el pionero en determinar los principales aspectos o
caracteristicas del desempefio emprendedor, basandose, muy posiblemente en su
propia personalidad emprendedora la cual a su vez es influenciada por un entorno
familiar caracterizado también por este comportamiento. Para Hoselitz (1960), Jean
Baptiste Say es uno de los grandes colaboradores iniciales del emprendimiento quien
asumia que el emprendedor adoptaba el rol de catalizador para el desarrollo de
productos, definiéndolo como un “trabajador superior’. Consideraba, ademas, que el
valor de las cosas esta en la utilidad que los distintos bienes reportan a las personas, lo
cual puede variar en funcion de las personas, del tiempo, del lugar y el contexto del

emprendimiento.

Ya en el siglo XX, inician las aportaciones de los neoclasicos entre los cuales destaca
Alfred Marshall (1842-1924) quien forma las bases de la escuela neoclasica y quien
retoma el concepto de trabajador superior acufiado por primera vez por J. B. Say,
haciendo énfasis en las habilidades de liderazgo requeridas por un emprendedor.
Posteriormente, Max Weber (1864-1920) identifica dos tipos de empresarios: por un lado,
el tradicionalista, que surge en la época mercantilista en la que no se observan rasgos
de mentalidad empresarial, y por otro, el capitalista, que si desarrolla esta mentalidad

empresarial y una personalidad diferente que lo impulsa a la multiplicacion de su riqueza.
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Frank Knight (1885-1972) por su parte, introduce el concepto de incertidumbre dentro del
proceso emprendedor y habla sobre el papel del empresariado como el Unico factor
productivo, puesto que la tierra, el trabajo y el capital s6lo son medios de produccion.
Con este autor la palabra incertidumbre toma relevancia pues anteriormente no habia
representado ningun papel importante en el pensamiento econémico ya que los clasicos
suponian que el sujeto econdmico tenia un conocimiento perfecto del futuro, lo cual
podria admitirse solamente en una situacion de competencia perfecta y puramente
estatica. Knight establece una distincion entre riesgo e incertidumbre, indicando que la
primera implica aleatoriedad con probabilidades conocidas, en tanto que la segunda
representa aleatoriedad con probabilidades desconocidas. Por lo tanto, Knight introduce
la nocion de juicio para los negocios con el fin de interrelacionar los beneficios de la

empresa con la existencia de la incertidumbre (Tarapuez y Botero, 2007).

Sin duda, uno de los economistas mas representativos de este grupo que hizo
importantes aportes al campo del emprendimiento y sobre todo al tema de la innovacion
fue el austro-estadounidense Joseph Alois Schumpeter (1883- 1950), el cual asocia el
emprendimiento con la innovacion dentro de su teoria de la destruccion creativa. Segun
Valencia y Patlan (2011), Shumpeter hace importantes aportes a la literatura sobre el
emprendimiento, identificando, por un lado, a dos tipos de empresas: las pioneras y las
imitadoras o seguidoras donde el empresario busca por medio de la innovacién entrar en
los mercados existentes 0 en nuevos mercados, rompiendo el equilibrio existente y
creando un desequilibrio econémico. Por otro lado, Shumpeter, establece claramente la
diferencia entre innovacion e invencion. En este sentido, la innovacién la concibe como
la transformacién de un invento en algo susceptible de ser comercializado para satisfacer
necesidades existentes o creadas por el empresario, mientras que la invencion la asocia
solamente con una idea, argumentando que las invenciones carecen de importancia si
no se las pone en practica. Algunos aspectos que caracterizan a la teoria de la
destruccion creativa de Schumpeter, segun Valencia y Patlan (2011), pueden verse en
la tabla 6. Desde el punto de vista de esta teoria, una empresa puede innovar a traves
de la utilizacion de nuevos métodos de produccion o la utilizacion de los métodos ya

existentes pero usados de forma distinta.
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Tabla 6. Principales caracteristicas de la teoria de destruccién creativa de Schumpeter

Caracteristicas de la teoria de teoria de destruccion creativa

e  Utilizacién de nuevos métodos de produccién.

e  Utilizacién de métodos existentes de forma distinta para obtener una mayor ventaja competitiva.

. Utilizacion de medios de produccidn que ofrecen alguna ventaja a los existentes (ejemplo, ahorro
de costos en la materia prima).

. Introduccion de bienes sustitutos en el mercado.

° Creacién de una empresa para comercializar bienes existentes.

e Introduccion de mejoras en productos existentes.

Fuente: Elaborado con base en “El empresario innovador y su relaciéon con el desarrollo econémico”. Valencia, P.,
y Patlan, J. (2011).TEC Empresarial.p.22

Otras vias para la innovacion tienen que ver con el uso de nuevos medios de produccién
gue permitan ofrecer alguna ventaja en relacion a los existentes, la introduccion de
bienes sustitutos en el mercado o la mejora de productos existentes. Para este y otros
autores que apoyan sus aportaciones, el emprendimiento esta intrinsecamente ligado a
la innovacion, la cual representa un factor clave para el crecimiento econémico (Kaldor y
Mirrlees, 1962; Mankiw, Romer y Weil, 1992; Ruttan, 2001); asi, los primeros analisis de
Schumpeter (1911) sugieren que un aumento en el nimero de emprendedores conduce
a un aumento en el crecimiento economico. Para Wennekers y Thurik (1999), el
emprendimiento puede influir en el crecimiento econémico a través de la innovaciéon y a
través de la entrada y salida de nuevas empresas; mientras que Dejardin (2000), asevera
gue el impacto de una mayor actividad emprendedora en el crecimiento también puede
ser el resultado de una expresion de habilidades empresariales, y mas precisamente, de

la propension de los empresarios para innovar.
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Otro economista que realizé una importante contribucion a la teoria del emprendimiento
ha sido Kirzner (1930), perteneciente a la escuela Austriaca, quien introdujo el término
“alertness” referido al estado de alerta emprendedora que tienen algunas personas para
identificar oportunidades del entorno. Especificamente, este autor argumenta que el
proceso del descubrimiento emprendedor esta asociado con el marco de interpretacion
del actor o el acervo de conocimiento que se deriva de las experiencias de la vida
cotidiana; ello significa que el emprendedor interpreta la informacion entrante de una
manera diferente a las percepciones del publico en general; asi, la alerta emprendedora
lleva a los individuos a hacer descubrimientos que son valiosos para la satisfaccion de
los deseos humanos. El papel de los emprendedores radica en su atencién a las
oportunidades que hasta ese momento son inadvertidas; a través de su estado de alerta,
los emprendedores pueden descubrir y explotar situaciones en las que pueden comprar
a precios bajos y vender a precios altos. Este autor argumenta que la existencia de
situaciones de desequilibrio en el mercado implica oportunidades de ganancia. Los
emprendedores se esfuerzan por explotar estas oportunidades, eliminando asi los

errores, de modo que la economia se mueve hacia el equilibrio (Fu-Lai 2001).

Dentro de los pensadores mas contemporaneos que han realizados importantes aportes
al emprendimiento y en general a la administracion moderna se encuentra Peter
Drucker (1909- 2005) quien fue abogado y tratadista austriaco y ha sido considerado el
mayor filosofo de la administracion del siglo XX y padre del “management” como
disciplina. Este pensador siguio la definicion de emprendedor proporcionada por Say en
el siglo XIX, afiadiendo la idea de la oportunidad a la cual concibe como un elemento
central en la definicion del espiritu emprendedor, aseverando que el emprendedor es
definitivamente aquel que explota las oportunidades que generan cambios y que éste
siempre vera las oportunidades en lugar de los obstaculos asociados con tales cambios
(Dees y Haas, 1998).

Para Drucker (1985), los verdaderos emprendedores son los que innovan, definiendo a

la innovacion como el instrumento especifico de emprendimiento que dota a los recursos
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una nueva capacidad de crear riqueza; asi, estos recursos cobran sentido debido a que
el hombre encuentra un uso para algo en la naturaleza y por lo tanto le da valor
econdmico. Hasta entonces, cada planta es una hierba y cada mineral es solo otra roca.
Los emprendedores apuntan alto, no se contentan simplemente en mejorar lo que ya
existe, o modificarlo; intentan crear nuevas y diferentes valores y nuevas y diferentes
satisfacciones, para convertir un "material” en un "recurso”, o para combinar recursos
existentes en una nueva configuracion mas productiva. En este sentido, la innovacion
cobra especial importancia en su definicion de emprendimiento y constituye una
herramienta o medio especifico a través del cual los emprendedores explotan el cambio
como una oportunidad ya sea para un negocio diferente o para un diferente servicio, lo
cual es capaz de ser aprendido. Los emprendedores necesitan buscar a proposito las
fuentes de innovacion y los sintomas que revelan las oportunidades para lograr una
innovacion exitosa y sistematica, entendida como la busqueda decidida y organizada de
cambios y el analisis sistematico de las oportunidades que tales cambios pueden ofrecer.
Para este autor, aunque a menudo se concibe al emprendedor como alguien que
comienza su propio negocio, nuevo y pequeio, no todas las pequefias empresas nuevas
son emprendedoras o representan emprendimiento sobre todo cuando lo que hacen es
lo que se ha hecho muchas veces con anterioridad y el nuevo negocio no crea una nueva
satisfaccion para el consumidor; visto bajo esta perspectiva, éstos seguramente no son

emprendedores a pesar de que hayan conformado una nueva empresa.

Segun Drucker (1985), para tener la categoria de emprendedora, una empresa debe
tener caracteristicas especiales por encima de ser nueva y pequefia. Los emprendedores
son una minoria entre las nuevas empresas pues éstos crean algo nuevo, algo diferente,
cambian o transmutan valores. Por otro lado, una empresa tampoco necesita ser
pequefia y nueva para ser emprendedora pues el espiritu emprendedor es practicado
por grandes y a menudo viejas empresas. El emprendedor no es un empresario
capitalista, ni inversionista, aunque por supuesto necesita capital; tampoco es un
empleador, pero puede ser, y a menudo es, un empleado, o alguien que trabaja solo y
completamente por si mismo. El espiritu emprendedor es una caracteristica distintiva ya

sea de un individuo o de una institucion, no es un rasgo de personalidad, asi, todos los
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gue tienen que hacer frente a la toma de decisiones pueden aprender a ser
emprendedores y comportarse emprendedoramente, por lo tanto, desde la 6ptica de este
autor, el término emprendimiento esta asociado con el comportamiento en lugar de los

rasgos de personalidad de los individuos.

En general, como puede verse, en el analisis historico o epistemolégico del
emprendimiento juega un rol fundamental los aportes efectuados por los representantes
de la escuela de pensamiento econdmico. En particular, los economistas se centraron
fundamentalmente en mirar al emprendedor en su rol motor o dinamizador del sistema
econdmico; percibiendo a éste como un identificador o descubridor de oportunidades y
creador de empresas, tomando en cuenta y asumiendo los riesgos derivados de su
accion de emprender (Chiavenato, 2008). Desde su Optica, las nuevas empresas
vitalizan el desarrollo econémico y el crecimiento del empleo, por lo cual los
emprendedores desempefian un papel preponderante en el crecimiento, el desarrollo y
la prosperidad de la economia; ellos son una fuente importante de innovaciones
tecnoldgicas en los procesos de produccién. Los emprendedores forman nuevas
empresas y usan diferentes tipos de estrategias y métodos para administrar sus
negocios; estas empresas emplean recursos, utilizan mano de obra y comercializan
bienes (Schmitz, 1989; Spulber, 2008). Por otro lado, a medida que aumenta el numero

de emprendedores, el desarrollo también se incrementa (Herrick y Kindleberger 1983).

Alun cuando las aportaciones con vision economica han sido significativas, se debe
enfatizar que las principales teorias que abordan el espiritu empresarial no son sélo de
indole econdmico, las cuales estdn centradas principalmente en la percepcion y
aprovechamiento de las nuevas oportunidades en el ambito de los negocios y en la
creacion de nuevas formas de uso de los recursos, creando nuevas combinaciones;
también existen las teorias con enfoque psicolégico las cuales asocian el espiritu
empresarial con rasgos de la personalidad de un individuo y, en tercer lugar, las teorias
gue conceptualizan el emprendimiento desde una éptica comportamental que se centran

principalmente en el proceso emprendedor de la creacion de nuevas empresas. Estas
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no se opusieron a las teorias con vision econdémica, sino que permitieron ampliar las

caracteristicas de los emprendedores.

La premisa principal de las teorias enfocadas en los rasgos emprendedores y en la
personalidad de los mismos es que ciertas personas tienen un conjunto Unico de
caracteristicas de personalidad inherentes, estables y duraderas que los predisponen a
una actividad emprendedora (Greenberger y Sexton, 1988). La percepcion que tienen
estos enfoques es que estos rasgos son permanentes y se mantienen consistentes a
través del tiempo y el contexto, teorias que han recibido fuertes criticas y han cuestionado
la credibilidad de esta perspectiva basada en los rasgos (Cope, 2003; Gartner, 1988;
Shaver, 1995). Uno de los aspectos mas problematicos de muchas teorias dentro del
emprendimiento basadas en la perspectiva de la personalidad es que éstas representan
un enfoque estatico y por lo tanto representa la antitesis de una perspectiva de
aprendizaje dinamico de emprendimiento. La supuesta permanencia de los rasgos de
personalidad emprendedora impide la capacidad de los empresarios para aprender,

desarrollarse y cambiar a medida que administran sus negocios (Cope, 2003).

Las teorias basadas en la perspectiva del comportamiento tuvieron sus origenes en las
propuestas efectuadas por Gartner (1985), resaltando que la investigacion deberia
concentrarse en lo que hacen los empresarios en lugar de en quiénes son (Gartner,
1988); por lo tanto, desde una perspectiva de comportamiento, las caracteristicas de la
personalidad del empresario se consideran secundarias a los comportamientos. El
objetivo principal de esta perspectiva es discernir el proceso emprendedor, definido por
Bygrave y Hofer (1991) como las funciones, actividades y acciones asociadas con la

percepcion de oportunidades y la creacion de organizaciones para perseguirlas.

Como vemos, los aportes significativos al emprendimiento han sido realizados desde
varias aristas o areas del conocimiento; de hecho, desde el siglo XIX se han empleado
muchos enfoques diferentes para analizar y describir el término de emprendimiento.
Debido a su importancia e implicaciones en una gran variedad de areas, como la

Sociologia, Antropologia, Psicologia o Economia, el tema ha implicado el desarrollo de
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muchos estudios y articulos (Hebert y Link, 1989). En términos generales, las principales
conclusiones sobre el emprendimiento durante los afios se atribuyen a tres importantes
corrientes de investigacion: 1. Los impactos y resultados del emprendimiento, donde
este proceso ha sido analizado como un motor de progreso econdmico; 2. Las causas
del espiritu empresarial, donde los propios emprendedores han representado el centro
de la investigacion, observandose ademas el tema desde un punto de vista psicologico;
y, 3. El emprendimiento como proceso de gestion, donde el enfoque principal de la
investigacion han sido las organizaciones y como éstas pueden Innovar y mantenerse
continuamente para seguir siendo competitivas en el mercado (Austin, Stevensony Wei-
Skillern, 2006).

A partir del origen epistemoldgico del término emprendedor y las aportaciones que a lo
largo de la historia han realizado algunos importantes pensadores desde el siglo XVIII,
se derivan algunas de las definiciones del término emprendedor, las cuales se presentan

a continuacion.

2.2 Conceptualizaciones sobre emprendedor y emprendimiento

La definicion mas simple propuesta por la Real Academia Espafiola de la Lengua (RAE)
presenta al emprendedor como aquel que emprende con resolucion acciones o
empresas innovadoras; por otro lado, la accion de emprender es definida como el
comenzar una obra o0 un negocio especialmente si encierran dificultad o peligro. Esta
definiciébn deja entrever que emprendedor no debe ser considerado Unicamente la
persona que inicia o pone en marcha un negocio, sino que el concepto tiene una
connotacion mucho mas amplia. De alguna manera todos emprendemos, en mayor o
menor grado, desde cualquier ambito donde nos encontremos, pues, como dice
Husenman (1996) “todos emprendemos en la vida alguna cosa, lo que sucede es que lo
hacemos de manera distinta” (p.37). Alcaraz (2006) sostiene que ser emprendedor es

una forma de vida basada en una lucha permanente por transformar nuestros suefios en
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realidad; enfoque que también lo comparte Dolabela (2005) al referirse al emprendedor

como una persona capaz de desarrollar una vision.

Para entender en qué consiste el término emprendedor es importante advertir que no
hay una sola definicién sobre el tema sino que existen multiples y variadas definiciones
del mismo, lo cual se explica por cuanto la figura del emprendedor ha sido abordada
desde diversos campos del conocimiento y desde multiples perspectivas (Alonso y
Galve, 2008). Algunos investigadores consideran al emprendedor desde el punto de
vista econdmico, otros lo miran desde la Optica de otras disciplinas como la sociologia y
la psicologia, por lo cual, la figura del emprendedor es un concepto multidimensional
(Bula, 2012).

Desde un punto de vista econémico se considera que un emprendedor es alguien que
encuentra una oportunidad y la explota productivamente, con el fin de crear y desarrollar
un nuevo negocio. Autores como Palich, Petty, Moore, y Longenecker (2010) definen al
emprendedor como una persona que identifica necesidades de mercado e inicia nuevos
negocios 0 empresas para satisfacerlas, asumiendo riesgos y proveyendo el impetu para
el cambio, la innovacion y el progreso en la vida econémica. Para Asensio y Vasquez
(2009) el emprendedor es todo aquel que identifica una oportunidad, se anticipa y la hace
realidad asumiendo un riesgo. Chiavenato (2008) también resalta el riesgo inherente al
emprendimiento al definir al emprendedor como aquella persona que inicia u opera un
negocio para llevar adelante una idea o un proyecto personal asumiendo los riesgos y
responsabilidades inherentes y comprometiéndose con la innovacién continua. Asi
mismo, Hisrich y Peters (2002) lo identifican como una persona que combina recursos,
materiales, mano de obray otros activos para incrementar su valor, y lo definen, ademas,
desde el punto de vista de sus caracteristicas personales o punto de vista psicoldgico,
como una persona que es conducida por ciertas fuerzas para obtener o llevar a cabo
algo o para experimentar o escapar de la autoridad de otros. Por su parte, Wennekers y
Thurik (1999) resaltan la capacidad y la voluntad de los emprendedores, ya sea por
cuenta propia, 0 integrados en equipos, a percibir y crear nuevas oportunidades

econdmicas, e introducirlas en el mercado. Karlsson y Alabama (2004), afirman que la

52



actividad del emprendedor es esencialmente competitiva, siendo la competencia
inherente a la naturaleza del proceso emprendedor. Segun Pleter (2005), los
emprendedores son gente de negocios que construyen, desarrollan y administran un

negocio, arriesgando tiempo, esfuerzos y dinero para este proposito.

Las definiciones anteriores resaltan en el emprendedor su rol de identificador de
oportunidades del entorno dando respuestas a necesidades del mercado, ya sea
iniciando un nuevo negocio o creando nuevos productos 0 servicios en negocios ya
existentes. Ademas de ello, en la revision de la literatura puede identificarse la figura del
emprendedor como un sujeto innovador, desde las aportaciones de Schumpeter, el cual
define al emprendedor como un sujeto que implementa cambios en la economia
mediante la introduccion de nuevos bienes o métodos de produccién (Schumpeter,
1911), hasta autores mas contemporaneos. Para Schumpeter (1934) el emprendedor es
un agente que juega un papel protagénico en el cambio y desarrollo econémico mediante
la creacion de nuevas ideas e innovaciones y no se refiere a éste como la persona que
hace descubrimientos técnicos o inventa algo, sino quien lo utiliza y lo introduce en la
realidad econémica de la sociedad.; segun él, la cualidad de emprendedor sélo tiene
sentido cuando se llevan a cabo nuevas combinaciones y se pierde el caracter en cuanto

se ha puesto en marcha el negocio (Tarapuez y Botero, 2007).

Autores posteriores a Schumpeter, como Amit y Schoemaker (1993), refuerzan la visiéon
de éste, resaltando al emprendedor como un sujeto que innova, identifica y crea nuevas
oportunidades de negocios, reuniendo y coordinando nuevas combinaciones de recursos
para extraer los maximos beneficios de sus innovaciones en un entorno incierto. Baumol
(2002), por su parte, sostiene que los emprendedores han sido la fuente principal de las
ideas e innovaciones técnicas que sirven de base para el crecimiento sin precedentes de
las economias industriales del mundo. Otros autores, como Barringer (2003), por
ejemplo, diferencian al emprendedor con el inventor haciendo hincapié de que estos
ultimos crean solamente algo nuevo, en tanto que los emprendedores transforman una
invencion en un negocio viable, poniendo todos los recursos que necesitan para ello

(dinero, personas, estrategias, y demas) y asumiendo también un determinado riesgo.
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Los emprendedores generan acciones que dan como resultado emprendimientos
determinados. En este sentido, para complementar las definiciones antes presentadas
respecto de lo que representa un emprendedor y profundizar en el estudio de este
fendmeno, conviene revisar algunas definiciones que sobre emprendimiento han
aportados diversos autores. El emprendimiento como concepto se refiere a una habilidad
del individuo para poner en practica una idea que posee, algunas cualidades como
creatividad, innovacion, asuncion de riesgos, y la capacidad de planificar y administrar
las actividades a la vista de cumplir objetivos propuestos. Este proceso es influenciado
por ciertos elementos tales como educacion, cultura,medio ambiente, sistema legislativo
y politico (Piti, 2010).

Para Baggio y Baggio (2015) el espiritu emprendedor puede entenderse como el arte de
hacer que sucedan las cosas con creatividad y motivacién. Consiste en el placer de
realizar con sinergia e innovacion cualquier proyecto personal u organizacional, en
desafio permanente a las oportunidades y riesgos. Es asumir un comportamiento
proactivo ante cuestiones que necesitan ser resueltas; es el despertar del individuo para
el aprovechamiento integral de sus potencialidades racionales e intuitivas. Es la
busqueda del auto conocimiento en el proceso de aprendizaje permanente, en actitud de
apertura hacia nuevas experiencias y nuevos paradigmas. El emprendimiento resulta en
la destruccion de viejos conceptos, que por ser viejos no tienen mas la capacidad de
sorprender y encantar. La esencia del espiritu empresarial esta en el cambio, una de las
pocas certezas de la vida. Para Hisrich y Peters (1989) representa el proceso de crear
algo diferente, con valor, al asignar el tiempo necesario y esfuerzo, presuponiendo la
toma de riesgos financieros, sociales y fisicos, y obteniendo recompensas monetarias y
satisfaccion personal; en tanto que Kaish y Gilad (1991) se refieren a éste como un
proceso de descubrimiento y, en segundo lugar, como un proceso de actuar frente a una

oportunidad en una situacion de falta de equilibrio.

De acuerdo con Martin y Osberg (2007) el emprendimiento es el producto de una

combinacioén de tres elementos:
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a. El contexto en el cual la oportunidad surge o es creada.

b. El conjunto de habilidades personales necesarias para identificar esa oportunidad.

c. La capacidad de materializar la oportunidad, transformandola en resultados.

Tabla 7. Definiciones de emprendimiento por parte de diversos autores

Autor Definiciones de emprendimiento

Cole (1968)

Actividad dedicada a la iniciacién, el mantenimiento y el desarrollo de un

negocio orientado al beneficio.

Drucker (1985)

Acto de innovacién que presupone la dotacién de los recursos existentes

con la capacidad de producir riqueza.

Gartner (1985)

Creacién de nuevas organizaciones

Hisrich y Peters
(1989)

Proceso de crear algo diferente, con valor, al asignar el tiempo necesario y
esfuerzo, presuponiendo la toma de riesgos financieros, sociales y fisicos, y

obteniendo recompensas monetarias y satisfaccion personal.

Stevenson y otros
(1989)

Sigue una oportunidad independientemente de los recursos existentes.

Robinson (1993)

Kaish y Gilad Proceso de descubrimiento y, en segundo lugar, es el proceso de actuar
frente a una oportunidad en una situacion de falta de equilibrio

(1991)

Herron y Conjunto de comportamientos que inician y gestionan la reasignacion de

recursos econdémicos y cuyo propdsito es la creacién de valor a través de
estos medios

Barreto (1998)

Habilidad de crear y constituir algo a partir de muy poco o de casi nada

Fuente: Adaptado de “Resourcefulness: A Proximal Conceptualization of Entrepreneurial Behaviour” Misra y Kumar

(2000), J. Entrep., 9(2): 135- 154.

Para estos autores, ademas del simple reconocimiento de las oportunidades existentes,

a veces, los emprendedores pueden crear oportunidades puesto que sus acciones
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producen efectos generando oportunidades que no existian previamente; por lo tanto,
puede decirse que los empresarios crean oportunidades y no solo las identifican (Baron
y Henry, 2010). Otras definiciones sobre emprendimiento han sido recogidas en la tabla
1.

El reconocimiento y la evaluacion de oportunidades comerciales representa el comienzo
del proceso emprendedor o iniciativa empresarial (Baron y Henry, 2010), por lo cual el
individuo emprendedor es quien detecta o crea oportunidades de negocios que luego
explota, ya sea participando en la financiacion del capital o simplemente, vendiendo la
idea del proyecto empresarial (Cuervo y otros, 2010). Para efectos del presente estudio
se ha tomado como base la figura del emprendedor desde este punto de vista; es decir,
el emprendedor como el sujeto que identifica oportunidades y pone en marcha un

negocio o desarrollo productos y servicios dentro de un negocio ya establecido.

En sintesis, existen multiples y variadas definiciones del término emprendedor tanto
como autores e investigadores que sobre el tema existen; ello se explica por la variedad
de disciplinas de donde provienen tales autores (Filion, 1999). Aunque para muchos esta
diversidad de enfoques podria generar confusién, la versatilidad de criterios permite
abordar la figura del emprendedor de forma mas amplia y tener, por tanto, una vision
mas holistica sobre el tema. Como se ha logrado visualizar a través de la presentacion
de las definiciones previas, existe una diversidad de enfoques sobre la figura del
emprendedor, dada la amplitud del campo de investigacidn referente a este tema. La
existencia de distintos niveles de analisis, asi como la diversidad de factores de influencia
constituyen factores que explican una falta de consenso respecto de una teoria general
sobre el emprendimiento. Por otro lado, como podra notarse, en diversas definiciones
existentes sobre la figura del emprendedor el identificar o reconocer oportunidades ha
sido un elemento distintivo; no sélo en relacion a las que derivan en la creacion de nuevas
empresas sino también las que se detectan cuando el negocio ya existe y su

aprovechamiento coadyuva a la estabilidad y crecimiento de las empresas.
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2.3 Tipos de emprendimiento

No existe unanimidad entre los autores en cuanto a los tipos de emprendedores; sin
embargo, se pueden realizar algunos abordajes al respecto en funcion de diversas
aportaciones extraidas de la revision de la literatura. Acs y Amordés (2008), por ejempilo,
clasifican a los emprendimientos en funcidon de su naturaleza; existiendo, desde este
enfoque dos estilos: los motivados por la oportunidad de emprender y los que surgen por
la necesidad, clasificacion que utiliza el estudio GEM en sus informes anuales del
comportamiento emprendedor en los diferentes paises que participan. El
emprendimiento por necesidad implica la creacion de negocios por no haber otra
alternativa, en tanto que el emprendimiento por oportunidad implica el descubrimiento

de una oportunidad de negocio lucrativo (Leite y Oliveira ,2007).

Segun Amorés y Bosma (2014) los emprendimientos por oportunidad, a su vez, pueden
subdividirse en emprendimientos por estilo de vida y los emprendimientos dindmicos
(citado en Diaz de Le6n y Cancino, 2014). El emprendimiento por oportunidad en funcién
del estilo de vida, tiene como objetivo proporcionar un estilo aceptable de vida para sus
fundadores cuya motivacién esta dada no solo por el crecimiento del negocio sino por el
equilibrio entre el trabajo, circunstancias personales y calidad de vida (Balachandran y
Sakthivelan, 2013). Por otro lado, el emprendimiento por oportunidad dinamico guarda
relacion con los emprendimientos de alto crecimiento y se asocian principalmente con
los paises mas desarrollados (Reynolds, 2002). Como ya se ha visto, este tipo de
emprendimientos tiene un efecto positivo en el desarrollo y el crecimiento econémico de
los paises. En este caso, los emprendedores decidieron aprovechar una oportunidad en
el mercado y utilizar la innovacién como principal motor para iniciar su empresa (Amoros
y Poblete, 2013).

Por su parte, Pessoa (2005) define en tres los principales tipos de emprendedores:
1) El emprendedor corporativo, llamado también intra-emprendedor o emprendedor
interno.

2) El emprendedor “start-up”, referido a quien crea nuevos negocios 0 empresas.
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3) El emprendedor social, a quien crea emprendimientos con misién social.

El emprendedor corporativo se involucra en un proceso de identificacion, desarrollo,
captura e implementacion de nuevas oportunidades de negocio dentro de una empresa
existente. El emprendedor “start-up” tiene como objetivo dar origen a un nuevo negocio;
éste analiza el escenario y ante una oportunidad presenta un nuevo emprendimiento.
Sus desafios son claros: suplir una demanda existente que no se ha respondido con la
debida atencion, alcanzando la rentabilidad y la productividad necesarias para el
mantenimiento del emprendimiento. El proceso de emprendimiento social exige
principalmente el redisefio de relaciones entre comunidad, gobierno y sector privado,
sobre la base del modelo de alianzas. El emprendedor social subordina lo econémico a
lo humano, lo individual a lo colectivo y lleva consigo un gran suefio el cual implica la
transformacion de la realidad actual. El emprendimiento social difiere del emprendimiento
de tipo econdmico porque el primero no produce bienes y servicios para vender, sino que
surge para solucionar problemas sociales, tampoco se dirige hacia mercados, sino que
se enfoca en segmentos poblacionales en situaciones de riesgo social, sean éstos

problemas relacionados con exclusion social, pobreza, miseria, entre otros.

Para abordar el estudio de la actividad emprendedora el informe GEM-Ecuador (Lasioy
otros,2016), tomando como base el marco conceptual y metodologia general aplicada a
todos los estudios de este tipo en el mundo, clasifica a los emprendimientos desde tres
Opticas: En primer lugar, por etapa, donde se distinguen los negocios nacientes, nuevos,
establecidos y aquellos negocios que se encuentran en etapa de cierre. Los
emprendimientos nacientes corresponden a los negocios impulsados por personas entre
18 a 64 afos, activamente involucrados en crear un negocio del cual sera duefio o
copropietario, pero que aun no han pagado sueldos, o cualquier otra retribucion por mas
de tres meses; los negocios nuevos que se refieren a los negocios en marcha que han
pagado sueldos u otra retribucion por un periodo entre los 3 y los 42 meses; en tanto que
los negocios establecidos corresponden a empresas en marcha que ha pagado salarios

u otra retribucion por mas de 42 meses.
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En segundo lugar el referido informe clasifica también a los emprendimientos por
impacto, donde se distinguen los negocios de alto crecimiento, los cuales reportan tasas
de crecimiento por encima del promedio del sector o industria donde operan; los de
innovacion, caracterizados por negocios que ofrecen productos o servicios Unicos,
diferenciados y de alto valor para los clientes y los de internacionalizacion, caracterizados

por negocios que exportan y tienen presencia en diversos mercados internacionales.

En tercer lugar, el informe en referencia clasifica a los emprendimientos segun su tipo,
donde se encuentran los negocios TEA, EEA, y SEA. La Actividad Emprendedora
Temprana — TEA se refiere al porcentaje de la poblacion adulta (mayores a 18 afios)
gue esta en el proceso de iniciar un negocio (emprendedor naciente), o ya es duefio o
administrador de un negocio nuevo que ha estado en marcha durante menos de 42
meses; la Actividad Emprendedora de Empleados — EEA, conocidos también como los
intra-emprendedores, se refiere al porcentaje de la poblacién adulta (mayores a 18 afios)
gue siendo empleados, han estado involucrados en actividades de emprendimiento, tales
como desarrollar o lanzar nuevos productos o servicios, 0 poner en marcha una nueva
unidad de negocio, un nuevo local o unafilial; y la SEA corresponde al porcentaje de la
poblacién adulta (mayores a 18 afios) que se encuentra involucrada en la fase temprana

de un emprendimiento con algun objetivo social.

De acuerdo a las clasificaciones abordadas sobre emprendimiento, el presente estudio
se enfoca en los emprendimientos de tipo econémico que derivan en la conformacion de
empresas, los cuales son impulsados por emprendedores que identifican oportunidades
asumiendo un determinado riesgo. Ademas, se realiza una distincion entre los
emprendimientos dinamicos o de alto crecimiento que surgen por oportunidad, en
contraste con aquellos que surgen por subsistencia los cuales tienden a permanecer

estancados en el tiempo con altas posibilidades de extinguirse.
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2.4 El emprendedor como elemento clave del proceso emprendedor

Los emprendedores exitosos son individuos que transforman ideas en iniciativas
rentables. Esta transformacion requiere talentos especiales, como la capacidad de
innovar, explorar otros mercados e introducir nuevos productos, ademas de las
habilidades para dirigir a otras personas, priorizar las tareas para aumentar la eficiencia
productiva y darle a los recursos disponibles el mejor uso posible. Sin embargo, no basta
con estas aptitudes. Los emprendedores de éxito prosperan cuando el entorno
econdmico e institucional es favorable. En este sentido, el estudio GEM, en su marco
conceptual, parte del supuesto de que el crecimiento econdmico de un pais es el
resultado de las capacidades personales que tienen los individuos para identificar y
aprovechar oportunidades y, que, por otro lado, este proceso es afectado por factores
del entorno que influyen en la decision de los individuos para perseguir iniciativas

emprendedoras. Especificamente, segun el estudio GEM — 2016:

La actividad emprendedora es un resultado de la interaccidn entre la percepcion
qgue tiene un individuo sobre una oportunidad y las capacidades (motivacién y
habilidades) para aprovecharla, y las condiciones distintivas del entorno
respectivo que rodea al individuo. Ademas, mientras la actividad emprendedora
esta influenciada por las condiciones marco en el entorno en particular en que
ocurre, esta actividad a la vez beneficia a su entorno, a través de la creacion de

valor social y desarrollo econémico (Lasio y otros, 2016, p. 15).

Como vemos, si bien es cierto, todos los elementos favorables en el entorno donde se
desarrollan los emprendimientos, ya sean aspectos econdémicos, redes sociales,
asistencia de organismos publicos, entre otros, pueden jugar un papel importante en la
aparicion de nuevos proyectos empresariales, es en ultima instancia el emprendedor el
que identifica y da forma a una oportunidad de negocio y quien debe sostener la
motivacion a fin de persistir hasta lograr los propdsitos que se espera alcanzar (Shaver

y Scott, 1991). Por ello, es importante poner atencion a ciertos aspectos claves que
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caracterizan a los emprendedores pues el proceso de creacion y desarrollo de las
empresas esta intimamente ligado a las caracteristicas de los emprendedores que las

crean, sobre todo en los primeros afos de su ciclo de vida (Sanguinetti, 2013).

Aportes interesantes sobre el emprendedor se encuentran en los trabajos de Xiang
(2009) el cual se concentra en el estudio de los rasgos de la personalidad y motivaciones
de los individuos para diferenciar a los emprendedores de los no emprendedores asi
como a los emprendedores exitosos de aquellos que no lo son, encontrando en su
revision de literatura varios factores asociados con el desarrollo de las empresas,
clasificados por categorias. Un grupo de estos aspectos tiene que ver con las
caracteristicas demograficas, tales como el género (Changanti y Parasmaman, 1996), la
edad, (Begley y Boyd, 1985), la etnia (Cooper, Dunkelberg, y Woo, 1988) y los
antedecentes familiares (Cooper y Dunkelberg, 1987). Estas investigaciones han
intentado encontrar la relacion entre cada una de las caracteristicas descritas y el
desempeiio de la empresa, determinando si la presencia de estas hace mas o menos

exitosa a la firma.

Una segunda categoria guarda relacion con los factores de capital humano, tales como
nivel de educacion, experiencia de trabajo, experiencia en el inicio de empresas,
entrenamiento y habilidades técnicas (Dyke, Fischer y Rueber, 1992). Un tipo particular
de capital humano lo conforman las redes sociales o relaciones sociales de los
emprendedores (Aldrich y Zimmer, 1986), las cuales se ven afectadas por los
antecedentes del emprendedor, la afiliacion con diferentes asociaciones y también por
su personalidad. Estas relaciones pueden afectar la capacidad del emprendedor para

buscar recursos, apoyos y oportunidades de negocios.

Una tercera categoria tiene que ver con las caracteristicas personales y aspectos
motivacionales de los emprendedores (Begley y Boyd, 1987; Barkham, 1994; Kotey y
Meredith, 1997), factores que determinan que una persona se decida a emprender, lo
cual ha recibido mucha atencién en los ultimos afios por parte de diversos investigadores

tratando de identificar si estas caracteristicas son distintas entre aquellos que emprenden
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y los que no y cuales de estas caracteristicas estan asociadas con el tamafio y el éxito
de las empresas (Caliendo y Kritikos, 2012). Mientras que los enfoques pueden variar,
los estudios previos han resaltado la importancia de las caracteristicas individuales tales
como la necesidad de logro o la necesidad de motivacion, el locus interno de control, la
propension a la toma de riesgos, la tolerancia a la ambigiedad, la creatividad, la
innovacion, entre otras. Estos aspectos no solamente influyen en la decision de iniciar

un negocio sino también en el éxito continuo del mismo.

Segun Sanchez (2010), aunque el comportamiento emprendedor es producto de algunas
influencias, los determinantes importantes del comportamiento emprendedor guarda
relacion son las caracteristicas que presentan los individuos. Los emprendedores poseen
rasgos caracteristicos que los predisponen a actuar de manera emprendedora. En este
sentido, algunas revisiones al respecto concluyen que existe una relacion positiva entre
estas caracteristicas personales y el emprendimiento (Chell, Haworth, y Brearley, 1991;
Rauch y Frese, 2000), en tanto que otras revisiones concluyen que no existe tal relacion
(Brockhaus y Horwitz, 1986; Gartner, 1989; Low y MacMillan, 1988).

La figura 1 muestra lo que a criterio de Sanguinetti (2013) representa los rasgos o
caracteristicas de los emprendedores que han sido sefialados como relevantes a la hora

de determinar los atributos favorables al emprendimiento. Estos rasgos son:

Innovacion y creatividad.
Tolerancia al riesgo.
Habilidades gerenciales.
Orientacion al logro.

Locus interno de control.

-~ o a0 T p

Capacidad multitareas.

Autoeficacia.

= Q@

Autonomia.
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Figura 1. Caracteristicas personales relevantes de los emprendedores
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Fuente: Elaborado con base en “El emprendimiento como motor del desarrollo. Emprendimientos en América Latina:
Desde la subsistencia hacia la transformacion productiva. Reporte de Economia y Desarrollo” . Sanguinetti, P. (2013).
p.85.

A continuacion, una breve explicacion de éstos:

e Innovacion y creatividad
Siempre gque se requiere definir lo que representa la innovacién no puede dejar de
citarse las investigaciones realizadas por Schumpeter (1911, 1942) y su famosa
“destruccion creativa” donde este autor asocia al emprendimiento con el surgimiento
de empresas que crean nuevos productos o establecen nuevas formas de
produccion, desplazando a las empresas ya establecidas. Acs y Amoros (2008), la
definen como la gestion de un individuo (o grupo de individuos) para convertir nuevas
ideas o tecnologias en productos o servicios comercializables a través de la creacién
de una nueva firma. Los enfoques provenientes de la psicologia también realzan esta

caracteristica de la creatividad en el emprendedor exitoso. La capacidad de imaginar,
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de “perseguir suefios” y probar nuevas ideas ha sido identificada en numerosos

trabajos (por ejemplo, Kalkan y Kaygusuz, 2012; Kimbul-Guler, 2008).

Tolerancia al riesgo

La capacidad para tomar riesgos es concebida como una de las caracteristicas
fundamentales de los emprendedores (Knight, 1921). Los emprendedores deben
enfrentarse al escenario incierto que representa la variabilidad de los flujos de
ingresos por beneficios de la actividad empresarial en comparacion con los ingresos
recibidos en un empleo remunerado, y con ello, las situaciones de incertidumbre de
los recursos y operaciones propias del negocio (por ejemplo, cambios en la
disponibilidad y precios de los insumos y recursos). Por este motivo, el duefio de un
negocio debe tener la capacidad de tolerar el riesgo y evaluar las posibles

contingencias.

Existe una correlacion positiva entre la tolerancia al riesgo y la decisién de emprender
(Cramer y otros, 2002; Caliendo y otros, 2009); sin embargo, Caliendo y otros (2010)
muestra que hay una relacion no lineal entre la tolerancia al riesgo y el éxito
empresarial. En particular, estos encontraron que tanto los individuos con muy baja
aptitud para enfrentar situaciones de incertidumbre como aquellos con una alta
tolerancia al riesgo tienen menos probabilidad de que sus negocios sobrevivan

respecto de aquellos con una tolerancia media al riesgo.

Habilidades gerenciales

Todo emprendedor deber contar con habilidades gerenciales que le permita mantener
su negocio. Ademas de la capacidad de resolver problemas y trazarse objetivos
ambiciosos para ellos y sus organizaciones Sanguinetti, (2013) resume en cuatro los
aspectos de la personalidad que se asocian con estas caracteristicas: orientacion al

logro, locus de control interno, capacidad multitareas y autoeficacia.
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o Orientacion al logro

La orientacion al logro estd relacionada con la idea de que los
emprendedores exitosos buscan destacarse trazandose objetivos
ambiciosos. Uno de los principales autores que defiende esta caracteristica
de los emprendedores es McClelland (1961) quien aseveré que ésta puede
fomentarse o desarrollarse a través del entrenamiento y puede influir de
manera positiva en el volumen y la productividad de los negocios (Miron y
McClelland, 1979). Esta relacion ha sido también identificada en estudios
més recientes (Collins y otros, 2004). La orientacion al logro lleva a los
individuos a realizar tareas desafiantes, a tomar responsabilidad por las
acciones que emprenden, a recibir consejos y sugerencias de otros, y a
buscar nuevas y mejores formas de actuar para mejorar los resultados
(Rauch y Frese, 2000); ellos adoptan estrategias competitivas agresivas
gue tratan de ganar mercados y desplazar a firmas lideres (Boyd, 1984;
Lumpkin y Dess, 1996).

o Locus interno de control
Esta caracteristica se asocia con la creencia del individuo de que sus logros
y resultados dependen principalmente de sus acciones mas que de factores
externos. Como la actividad de emprender le ofrece al individuo tomar
decisiones discrecionales o tener un mayor control sobre lo que hace, es
de suponer que los individuos con esta caracteristica tienen una mayor

tendencia a establecer su propio negocio.

o Capacidad multitareas
Esta caracteristica, se asocia directamente con la habilidad de realizar
varias tareas a la vez (Bluedorn y otros, 1999). Asimismo, se relaciona con
la preferencia de tener un manejo aceptable de distintas capacidades en
comparacion con una fuerte especializacion en unas pocas. Cabe sefalar
gue el empresario exitoso es una persona que debe estar preparado en

varias actividades requeridas para los negocios; esto es, debe tener la
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capacidad de ejercer diversas actividades, para lo cual necesita tener una

formacion en varios campos del emprendimiento.

o Autoeficacia

Esta caracteristica esté relacionada con la creencia del individuo en su
propia habilidad para responder a los desafios de un determinado trabajo o
para alcanzar ciertos objetivos o resultados propuestos (Bandura, 1977).
De igual modo, esta caracteristica esta claramente relacionada con otros
atributos también destacados en los emprendedores exitosos, como la
confianza en si mismos o el optimismo (Bird, 1995; Kalkan y Kaygusuz,
2012).

La autoeficacia ha sido seflalada como un importante predictor de la
decision de emprender (Shane, Locke y Collins, 2003; Christensen y otros,
1998). Mas aun, en algunos trabajos esta cualidad también explica el
crecimiento (o no) de los negocios (Vecchio, 2003). Por otro lado, conviene
preguntarse si la percepcion sobre la autoeficacia puede ser influida por
distintos factores del medio ambiente en el que se desarrolla el individuo.
En este sentido, Oliveira, Garrido, y Sanchez, (2005) encuentran que los
individuos que han crecido en ambientes sociales favorables, es decir, que
han recibido, por ejemplo, el apoyo de la familia y amigos reportan una
mayor autoeficacia que aquellos que han estado en ambientes familiares

menos favorables.

El nivel de autoeficacia puede fomentarse también a través de modelos o
mentores. Al observar individuos similares que han tenido éxito en sus
proyectos mediante la realizacién de determinadas tareas, una persona con

poca experiencia puede aumentar su propia percepcion de autoeficacia.
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e Autonomia
Un aspecto muy atractivo de la actividad emprendedora es el hecho de ser “su propio
jefe”. Detras de esta preferencia por la autonomia, se encuentra el deseo por tener
mas control sobre los objetivos que el individuo se propone alcanzar. En este sentido,
la autonomia también implica tener plena libertad para tomar decisiones. Por lo tanto,
muchas historias de emprendedores exitosos se refieren a personas que dejan
trabajos seguros y bien remunerados en grandes organizaciones, por la posibilidad

de organizar sus propios negocios en ambientes de mayor flexibilidad.

En efecto, ante la posibilidad de que los individuos creativos que demandan mas
autonomia para desarrollar su trabajo puedan salirse de las organizaciones, muchas
empresas grandes han fomentado el “intraemprendimiento”, que consiste en
descentralizar las estructuras organizacionales con el objetivo de darle mas
autonomia a distintas unidades productivas y de desarrollo de productos para

fomentar la innovacion al interior de las empresas (Lumpkin y Dess, 1996).

Muchas de las caracteristicas emprendedoras se encuentran positivamente relacionadas
con el desarrollo de la empresa (Dyke y otros, 1992, Barkham, 1994), donde se destaca
la importancia, por ejemplo, de las habilidades administrativas o de gestion, asi como
antecedentes y factores ligados a la experiencia. Sin embargo, otros autores como
Begley y Boyd, (1985) han reportado relaciones insignificantes y diversas, por lo cual no
hay resultados concluyentes sobre cuales caracteristicas afectan el rendimiento de la
empresay como lo hacen (Xiang, 2009). A esta debilidad se suma un segundo problema
referido al gran nimero de rasgos de personalidad que se han identificado asociados
con empresarios exitosos. Como sostiene Gartner (1988), un alarmante numero de
rasgos y caracteristicas han sido atribuidas al emprendedor y un "perfil psicolégico” del
emprendedor ha sido armado a partir de estos estudios, lleno de rasgos y
contradicciones; en vista de esto, Gartner (1988) sugiere que la utilizacion de un enfoque
conductual es una perspectiva mas productiva en el estudio de las cuestiones
relacionadas con el espiritu empresarial, especialmente en la vinculacion del

comportamiento individual con el desempefio de la empresa.
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2.5 Principales competencias emprendedoras

Durante las Uultimas dos décadas se ha desarrollado un ndmero relevante de
investigaciones en relacién a los conocimientos, habilidades, destrezas, actitudes y en
general, a todos los aspectos propios de un individuo que hacen posible que éste se
desempefie de una manera sobresaliente en cualquier ambito donde  actle.
Particularmente, uno de los focos de atencion ha sido el identificar cuales son esas
caracteristicas que impulsan a determinados individuos a emprender y cuales a
desarrollar y generar crecimiento en sus empresas. El proceso emprendedor no ocurre
en el vacio, sino que es impulsado por un emprendedor o grupo de emprendedores que
poseen determinadas caracteristicas y competencias individuales; entre ellas, la actitud
frente al riesgo, la capacidad de relacionarse con otros, su orientacion al trabajo duro,

entre otros aspectos (Kantis, 2009).

El término competencia, entendida como una caracteristica relevante de una persona
de la cual resulta un efectivo o superior desarrollo en un trabajo toma gran impulso a
partir de los trabajos de Boyatzis (1982) quien propone un modelo que envuelve cinco

tipos de competencias:

Motivos que impulsan el comportamiento de una persona hacia cierto objetivo.
Rasgos de la personalidad.

Concepto de si mismo, ligado a las actitudes, valores y la imagen de si mismo.

Qo T p

Conocimiento, en términos de la informacion que una persona tiene sobre un area
especifica para para el desempefio de sus funciones.

e. Habilidades o destrezas para llevar a cabo eficazmente una tarea dada.

En afos recientes el enfoque por competencias ha cobrado una importancia creciente lo
gue ha conllevado a profundizar en el estudio de las competencias emprendedoras (por
ejemplo: Huck y McEwen, 1991; Sony e Iman, 2005) las cuales pueden ser definidas

como caracteristicas relevantes tales como conocimientos generales y especificos,

68



motivaciones, rasgos de personalidad, auto imagen, roles sociales y habilidades, y

resultan en el nacimiento, supervivencia y/o crecimiento de una empresa (Bird, 1995).

Como los emprendedores y gerentes comparten papeles y tareas similares en las
organizaciones, especialmente en las pequefias y medianas empresas (PYMES), los
investigadores en el campo del emprendimiento suelen "tomar prestado” el concepto y
la teoria relacionada con la literatura del area administrativa o gestion (Bird, 1995).
Como resultado, el enfoque de competencias se ha convertido en un area de estudio
cada vez més popular, abordando las caracteristicas empresariales (por ejemplo, Huck
y McEwen, 1991; Chandler y Jansen, 1992; Minet y Morris, 2000; Baum, Locke y Smith,
2001; Man y otros, 2002; Sony e Iman, 2005).

Segun Mole y otros (1993), las competencias se pueden estudiar a partir de sus insumos
(antecedentes de competencias), segun el proceso (tarea o conducta que conduce a las
competencias), o los resultados (alcanzando estandares de competencia en areas
funcionales). Minet y Morris (2000) sostienen que la adaptacién es el nucleo de las
competencias empresariales. Chandler y Jansen (1992), por su parte, sostienen que
para funcionar eficazmente en el rol de emprendedor, dos competencias son requeridas:
por un lado, la capacidad de reconocer y aprovechar las oportunidades; y por el otro,
tener el impulso para crear la empresa hasta llevarla a su realizacion, lo que requiere de

voluntad y capacidad para generar un intenso esfuerzo por largas y duras horas.

Baum y otros (2001) dividen a las competencias emprendedoras en genéricas y
especificas. Las primeras, relacionadas con capacidades de organizacion y las
habilidades de reconocimiento de oportunidades, en tanto que las competencias
especificas guardan relacién con las habilidades técnicas e industriales necesarias para
realizar un buen trabajo. Sony e Iman (2005), por su parte, descomponen las
competencias emprendedoras en cuatro dimensiones: capacidades administrativas,
capacidades industriales, capacidades para identificar oportunidades y capacidades

técnicas.
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Ademas de definir competencias en términos de posesion de rasgos, habilidades y
conocimiento, los investigadores han intentado organizar estas caracteristicas por areas
de competencia claves. Man y otros (2002) definieron las competencias emprendedoras
como caracteristicas de personalidad, habilidades y conocimientos, que pueden ser
vistas como la capacidad total del empresario para realizar un trabajo con éxito. La tabla

8 muestra las seis principales competencias emprendedoras que fueron identificadas por

ellos:

Fuente: Elaborado con base en “The competitiveness of small and medium enterprises: A conceptualization with

focus on

1
2
3
4.
5
6

Oportunidad.
Relaciones.

Organizacion.
Estrategia.
Compromiso.

Tabla 8.

AREA DE
COMPETENCIA

Oportunidad

Competencias conceptuales.

Seis Areas de Competencias Emprendedoras
DESCRIPCION

Relativa al reconocimiento y desarrollo de las oportunidades del mercado

Relacionamiento

Referida a la interaccion con otras personas, construida dentro de un contexto
de cooperacion y confianza, usando contactos y conexiones, con habilidades de

persuasion, comunicacién y destrezas interpersonales

Conceptual

Relativa a diferentes habilidades conceptuales las cuales son reflejadas en el
comportamiento de los emprendedores; por ejemplo, capacidad para tomar
decisiones, entender informacion compleja, la toma de riesgos y la capacidad de

innovar.

Organizacion

Relativas a la organizacion de aspectos humanos, financieros, tecnolégicos,

incluyendo trabajo en equipo, entrenamiento y control.

Estratégicas

Relacionada a la implementacion y evaluacion de la estrategia de la firma

Compromiso

Competencias que conducen al emprendedor a seguir adelante con el hegocio

entrepreneurial competencies”, Man, T. W. Y, Lau, T. and Chan, K. F. (2002), Journal of Business

Venturing, Vol. 17, No. 2. p.132
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El primer tipo de competencia esta relacionado al reconocimiento y desarrollo de las
oportunidades del mercado; las competencias de relacionamiento estan referidas a la
interaccidn con otras personas, aprovechando los contactos y conexiones existentes, asi
como las habilidades de persuasion, comunicacion y destrezas interpersonales; las
competencias conceptuales se refieren a las habilidades para tomar decisiones,
entender informacion compleja, tomar riesgos e innovar. Las competencias de
organizaciéon se enfocan en la organizacion de aspectos humanos, financieros,
tecnoldgicos, incluyendo trabajo en equipo; las estratégicas se relacionan con la
implementacion y evaluacion de la estrategia de la empresa; y, finalmente las
competencias de compromiso necesarias para que el emprendedor lleve adelante el

negocio.

2.6 La educacion emprendedora como medio para desarrollar competencias

Durante muchos afios ha sido tema de debate y discusion determinar si los
emprendedores nacen o se hacen. Definitivamente la pregunta no tiene una respuesta
simple (Kantis, 2004). Algunos son partidarios del primer criterio, es decir, de que se nace
con ciertas cualidades o caracteristicas emprendedoras, se lo considera como algo
innato; otros autores o investigadores consideran que la actitud emprendedora se puede
desarrollar a base de educacion y entrenamiento, por lo consiguiente, toda persona,
indistintamente de su predisposicion genética tiene la posibilidad de convertirse en
emprendedora si recibe un entrenamiento constante y adecuado. Se podria identificar,
también, a un tercer grupo que asume las dos posturas; es decir, parten del hecho de
gue el emprendedor nace y también se hace. En este sentido, este tercer grupo establece
una diferencia entre aquellos que tienen la predisposicion y actitud innata, de los que no,
sefialando que el entrenamiento y capacitacion tendiente a desarrollar o potenciar sus
habilidades emprendedoras debe ser diferente para cada caso, por lo tanto, no deben
incluirse en el mismo grupo o darles el mismo tratamiento a ambos casos. Para Asencio

y Vazquez (2009), algunos individuos nacen con ciertas capacidades pero existen otras
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gue pueden potenciarse. Para Barringer (2003), existe un consenso con base en miles
de estudios de psicologia y sociologia que determinan que los emprendedores no son
genéticamente diferentes del resto de personas; consecuentemente, segun estos
estudios, nadie nace emprendedor; por lo tanto, si una persona es 0 no emprendedora
ello sera en funcion de la influencia de su medio ambiente, sus experiencias de vida, sus
opciones personales, en lugar de algun tipo de predisposicion genética. Particularmente
esta investigacion apoya la tesis de que las capacidades emprendedoras pueden ser

desarrolladas a través de programas de formacioén adecuados.

La educacion emprendedora comprende el desarrollo de actitudes, comportamientos y
capacidades que se puede aplicar durante la carrera de un individuo como empresario y
va mas alla de la preparacion del mismo para iniciar un negocio. Jamieson (1984), por

ejemplo, propone tres objetivos para la educaciéon empresarial:

1) Sobre el area en general, donde el objetivo es proporcionar a los estudiantes una
comprension de la naturaleza de la iniciativa empresarial.

2) Sobre el proceso emprendedor, a fin de preparar a los estudiantes para iniciar su
propio negocio.

3) La educacién en la empresa, orientada a la capacitacion practica para los empresarios

en su propio negocio.

En el campo de la educaciéon emprendedora se han explorado y recomendado multiples
opciones. Zahra y Welter (2008) sostienen que las capacidades empresariales se
aprenden en una variedad de formas y métodos. Hindle (2007) propone que es Util usar
meétodos para estimular la creatividad, la imaginacion y latoma de riesgos, privilegiando
el trabajo en equipo o participativo, ademas del uso de escenarios realistas. El “aprender
haciendo” y colocar al estudiante en el centro del proceso ha sido una recomendacion
generalizada por muchos investigadores en el area. En esta misma linea se enfocan las
recomendaciones de Jones e Iredale (2010), quienes proponen que la educacion en el

espiritu empresarial requiere estilos de aprendizaje experiencial, resolucién creativa de
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problemas y aprender haciendo para involucrar a los estudiantes. En esta investigacion,
se apoya la propuesta de Hindle (2007) en cuanto a la importancia de usar métodos para

estimular la creatividad y el promover el trabajo en equipo y participativo.

Izquierdo (2008) complementd los hallazgos anteriores encontrando que la ensefianza
orientada a la accion con base en el enfoque constructivista tiene un impacto positivo en
el desarrollo de competencias emprendedoras de los estudiantes universitarios de
pregrado, estudio que demostrd, ademas, que luego de un programa de entrenamiento
es posible aumentar la autoeficacia de los estudiantes. Para investigadores como
Izquierdo (2008), la efectividad puede ser medida en términos de competencias
desarrolladas por estudiantes durante un programa educativo orientado a este objetivo.
Ello requiere que los investigadores evallen las competencias del grupo objetivo antes
y después de la intervencion. En sus investigaciones lzquierdo (2008) concluye que el
emprendimiento puede ser ensefiado a través de enfoques instruccionales que permitan
incrementar y desarrollar los conocimientosy capacidades de los estudiantes, asi como
mejorar sus actitudes. Para este autor se pueden lograr mejores resultados en el
aprendizaje cuando los estudiantes se encuentran involucrados en la construccion de
su conocimiento, lo cual esta alineado con el enfoque de ensefianza-aprendizaje de tipo
constructivista, caracterizado por un enfoque de aprendizaje mas practico que tedérico
donde el estudiante “aprende haciendo”. Izquierdo (2008) sostiene que la efectividad de
los programas de educacion emprendedora puede ser medida en términos de
competencias desarrolladas por los estudiantes, ello significa que se evallen las

competencias esperadas antes y después de la intervencion.

Para Gonzalez (2008) el papel de la Universidad con respecto al fomento de la iniciativa
empresarial no recibe un tratamiento transversal ni interdisciplinario, sélo se recoge en
aqguellas titulaciones directamente relacionadas con contenidos, ademas se evidencian
carencias en la formacion el profesorado universitario al respecto. EI Caracter
multidisciplinar y transversal en la formacion del emprendedor lo comparte también
Morris (1998, citado en Toca, 2010) quien reconoce el emprendimiento no como

disciplina formal sino como actividad transdisciplinaria. A decir de Gonzalez (2008) es
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importante también poner atencion al tipo de conocimientos y razonamientos que se
prioricen. Segun Filion y otros (2011) en las instituciones educativas se suele dar mayor
importancia al pensamiento racional y l6gico, a las matematicas a la abstraccion, asi
como a los procesos hipotéticos-deductivos, relacionadas con el hemisferio izquierdo del
cerebro, restando importancia al desarrollo de la imaginacion, creatividad, la expresion
artistica, el pensamiento global y sistémico, asociados al lado derecho del cerebro. Este
hecho conlleva a que las universidades estén formando mas administradores que

emprendedores e innovadores.

2.7 Fuentes de Motivacion de los emprendedores

La motivacion hace referencia a las cosas o situaciones que hacen que la gente actle
0 se comporte de una manera determinada; corresponde a una serie de impulsos o
deseos, los cuales fomentan cierto comportamiento (Flores, 1996). Alonso y Galve
(2008) manifiestan que a lo largo del tiempo, numerosas investigaciones se han
planteado identificar qué es lo que predispone a las personas a ser emprendedoras y a
constituir su propia empresa concluyendo que no existe un conjunto Unico y universal
de razones aplicable a cualquier persona, sino que cada sujeto tiene sus propios motivos,
los cuales pueden cambiar a lo largo de su vida. Para Palich y otros (2010) algunas de
las razones que llevan a las personas a convertirse en emprendedoras estan
relacionadas con el deseo de cumplir sus suefios o ideas y ganar dinero. Los
emprendedores hablan con frecuencia de la satisfaccion que experimentan en sus
negocios, les atraen los retos y disfrutan de los logros obtenidos, disfrutan lo que hacen
y mas que ver su emprendimiento como un trabajo lo visualizan como algo entretenido
gue les genera grandes satisfacciones. El dinero como fuente de motivacion se explica
por cuanto los emprendedores saben que la decision de emprender puede incluso
generarle al emprendedor mas ingresos como autoempleado que bajo la figura de

relacion de dependencia dentro de alguna empresa.
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El deseo de autonomia es otra fuente de motivacién de los emprendedores. A éstos les
atrae la opcion de tener libertad para trabajar de manera independiente, ser su propio
jefe, poder fijar sus horarios de trabajo, tomar decisiones propias y hacer las cosas a su
propio estilo aunque ello represente correr riesgos. Esta necesidad de tener libertad
también puede deberse al deseo de optar por el emprendimiento como una puerta de
escape para liberarse de alguna situacion indeseable o tal vez para dejar una situacion
de trabajo incObmoda, mientras que otros pudieran optar por ser independientes obligados
por la necesidad, como en el caso de aquellas personas que son despedidas de sus
trabajos y ven esta situacion como la oportunidad para emprender por cuenta propia

poniendo en practica sus conocimientos, habilidades y experiencia.

El contribuir a la sociedad constituye otra fuente de motivacioén para emprender. Algunas
personas se convierten en emprendedores por su deseo de hacer el bien, de contribuir
de alguna manera con su comunidad mostrdndose sensible ante ella ya sea por los
valores y principios que rigen su vida o por un sentido de gratitud por el éxito obtenido
en sus emprendimientos lo cual los motiva a devolverle a la vida y a la sociedad las

bendiciones recibidas.

Una importante teoria relacionada con las fuentes de motivacion de los emprendedores
es la teoria de necesidades de David Mc. Clelland donde se asevera que existen tres
motivaciones en las personas, las cuales son las necesidades de logro, afiliacion y poder.

En este sentido, se puede definir cada una de las necesidades de la siguiente manera:

Las personas con una alta necesidad de logro, buscan distinguirse por hacer bien
las cosas y disfrutan de situaciones en las que pueden tomar responsabilidades.
Asimismo, las personas que tienen una alta necesidad de poder, buscan controlar
a los demas y que se haga lo que ellas desean. Por su parte, las personas con
una alta necesidad de afiliacion tienden a interesarse y a pensar con frecuencia

acerca de la calidad de sus relaciones personales (Araya y Pedreros, 2013, p.48).

Segun lo expresado por Cardozo (2010), McClelland y sus colegas argumentaron que

las personas con alta necesidad de logro eran mas propensas a empezar actividades
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enérgicas e innovadoras que requieren planificacion para el futuro y que desarrollan una
responsabilidad individual para tareas y obligaciones, lo cual destacaria de las personas
con baja necesidad de logro. Ademas, una persona con alta necesidad de logro también
preferiria tareas que requieran esfuerzo y compromiso, provea retroalimentacion de
desempefio clara, y sea de un grado moderado de riesgo. En sintesis, los estudios
realizados por Mc. Clelland, se enfocan en resaltar que los emprendedores tienen muy
elevada la motivacion de logro, lo que seria una de las importantes fuentes de motivacion
que los impulsaria a llevar adelante sus negocios. En la presente investigacion,
precisamente, uno de los aspectos que se buscé identificar guarda relacion con las
fuentes de motivacién que influenciaron el proceso de reconocimiento y desarrollo de
oportunidades seguido por los emprendedores estudiados, oportunidades que

aprovecharon para iniciar y expandir su negocio.

2.8 El impacto del emprendimiento: ¢Por qué es importante promoverlo?

La creacién y crecimiento de empresas es una de las fuentes mas importantes para la
generacion de riqueza y empleo en la poblaciébn a través de la identificacion y
explotacion de oportunidades; en otras palabras, la actividad emprendedora ha sido
concebida como una herramienta de gran potencial para reducir la pobreza y elevar los
ingresos de una nacién. En los ultimos afios, tanto en los ambitos politicos como en los
econdémicos, se ha notado una creciente atencién hacia la figura del emprendedor como
guia del cambio y del crecimiento econdmico; para Easterly (2005) es importante
comprender el papel que desempefia el emprendimiento en el crecimiento econémico,
ya que gobiernos de todo el mundo estan invirtiendo enormes sumas de capital en la
busqueda de politicas que puedan tener un efecto en las condiciones macroeconémicas

de un pais.

La mayoria de los autores coinciden en el enorme aporte que los emprendedores y sus
consecuentes emprendimientos representan para el desarrollo de las naciones, lo cual

puede ser comprobado a través de la generacion y disponibilidad cada vez mayor de

76



estadisticas comparativas entre paises que permiten evidenciar la relacion positiva entre
la tasa de actividad emprendedora y el crecimiento del PIB (Kantis y Federico, 2007).
Corduras y otros (2010) aseveran que el espiritu emprendedor conduce al nacimiento
de nuevas empresas y al crecimiento y renovacion de organizaciones ya consolidadas,

ademas de ser considerado la principal fuente de innovacion en casi todas las industrias.

Ademés de lo indicado, gran parte de la literatura que aborda los beneficios del
emprendimiento se enfoca en la relacion existente entre el emprendimiento y su impacto
en los indicadores macroeconomicos, entre ellos, la creacién de nuevos empleos. La
creacion de nuevos puestos de trabajo se produce cuando empresas crecen o entran en
el mercado, mientras que la destruccidén de éstos se produce cuando las empresas se
reducen o salen del mercado. En este sentido, Praag y Versloot (2008) encontraron que
las tasas de creacidbn de empresas mas altas estan asociadas con altos niveles
inmediatos de empleo; sin embargo, evidenciaron también que después de algunos afios
la relacién entre emprendimiento y crecimiento del empleo pudiera ser negativo debido
a la presion de la competencia. A mas largo plazo, el efecto neto tiende a ser positivo
debido al aumento de la competitividad. Para Fritsch (2008), el efecto global de la
creacion de nuevas empresas sobre el empleo no puede ser idéntico en todas las
regiones pues es probable que sea positivo en las regiones de alta calidad y
productividad, ricas en recursos y con un buen funcionamiento del sistema de innovacion.
El efecto seria probablemente mas pequefio o incluso puede ser negativo en regiones
con baja productividad, baja calidad, con escasez de recursos y un ineficiente sistema

de innovacion.

Por otro lado, los andlisis tradicionales realizados en torno al crecimiento econémico
suelen centrarse en las grandes empresas y dejan de lado el papel que desempeian las
pequefias empresas y las empresas de nueva creacion. No obstante, la literatura reciente
ha mostrado que las pequefias empresas y las empresas de nueva creacion generan
una significativa cantidad de innovaciones, rellenan nichos de mercado y aumentan la

competencia, promoviendo de tal modo la eficiencia econémica.
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Otro indicador asociado con el desarrollo econdmico de los paises es el crecimiento de
la productividad, la cual implica que el capital fisico y el capital humano de las economias
rindan mas en términos de la cantidad de bienes y servicios que producen. Entre los
factores influyentes en la productividad de las economias destacan el progreso
tecnoldgico, lo cual crea nuevos bienes o nuevos métodos productivos, el acceso a
nuevos mercados nacionales e internacionales, y las mejoras en los procesos de
gerencia y administracion de las empresas (Sanguinetti, 2013). El surgimiento de nuevos
emprendimientos aumenta la productividad de las economias no solo por el efecto directo
de la apariciéon de nuevos productos y servicios de mas calidad y a menores costos, sino
también por su impacto positivo en el resto de la economia ya que, al generarse mas
empleo ello permite la reasignacion de factores, trabajo y capital, desde otras empresas
y sectores mas rezagados. Este cambio estructural es un factor fundamental en el
aumento de la productividad agregada (Hsieh y Klenow, 2009; Rodrik, 2011). Por otro
lado, el nacimiento de empresas con nuevos productos y servicios impulsa la

productividad de otras actividades e industrias que utilizan estos bienes como insumos.

Como puede constatarse, si bien muchos de los estudios e investigaciones han resaltado
los efectos positivos del emprendimiento en el crecimiento y desarrollo de los paises, la
evidencia empirica en relacién con el efecto de éste en el crecimiento econémico ha
producido resultados contradictorios (Blanchflower, 2000; Carree y otros, 2002;
Audretsch y Keilbach, 2004; Van Stel, Carree, y Thurik, 2005; Braunerhjelm y otros,
2010). La evidencia mixta se debe en parte a la falta de consenso sobre la definicién del
emprendimiento y a las diferentes representaciones existentes para medirlo; por ejemplo,
la tasa de auto empleo, la tasa de creacién de negocios propios, la asuncién de riesgos,
desde la perspectiva de Knight (1921), o el emprendimiento desde la 6ptica innovadora
de Schumpeter (1934, 1942). En este sentido, algunos estudios encuentran que el
emprendimiento tiene un efecto positivo sobre el crecimiento econdémico de las naciones
(Salgado- Banda, 2007; Braunerhjelm y otros, 2010). Otros estudios, sin embargo,
encuentran que la iniciativa empresarial tiene un efecto negativo en el crecimiento
econdémico (Blanchflower, 2000; Salgado- Banda, 2007). En otras palabras, la evidencia

empirica respecto del impacto del emprendimiento en el crecimiento econémico es mixta,
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lo cual se explica en parte por las diferentes formas de medir el emprendimiento y a la
heterogeneidad en los tipos de emprendimiento. Por ejemplo, Acs (2006) argumento que
los emprendedores por oportunidad, quienes inician un nuevo negocio para explotar una
oportunidad identificada, son los que apoyarian el desarrollo econémico; sin embargo,
con los emprendedores por necesidad, quienes no encuentran otras opciones para
trabajar que el auto empleo, ocurriria lo contrario. Ello justifica ain mas la necesidad de
promover los emprendimientos que surgen como resultado del detectar una oportunidad
del entono o mercado y no por una situacion de supervivencia, pues son los primeros los
que tienen mayor impacto el desarrollo de las propias empresas de las economias de los

paises.

2.9 El Impacto de la Globalizacion en el emprendimiento

Sin duda el fendmeno de la globalizacion ha cambiado o afectado de alguna manera a
los emprendedores y al surgimiento, supervivencia y desarrollo de las empresas nacidas
en este contexto. La globalizacion ha sido concebida como un proceso a escala mundial
gue ha implicado la creciente comunicacién, intercambio e interdependencia entre los
distintos paises del mundo uniendo sus mercados, sociedades y culturas. Esta se ha
caracterizado por la integracion de las economias locales a una economia de
mercado mundial donde ha venido cobrando mayor protagonismo las empresas
multinacionales y la libre circulacién de capitales junto con la implantaciéon definitiva de

la sociedad de consumo.

Para Audretsch y Sanders (2007) la globalizacién ha llevado a un cambio en los paises
desarrollados de un modelo de produccion industrial a un modelo emprendedor
caracterizado por cambios significativos en el suministro de mano de obra no calificada
a la economia mundial, una disminucién en el nivel de riesgo politico asociado con la
inversion extranjera directa externa y la difusion generalizada de una tecnologia de uso
general. En relacion a la mano de obra, se ha evidenciado, por un lado, la intensificacion
de la movilidad de la fuerza laboral que vive en un pais diferente de aquel en el que
nacio; y por otro, las decisiones de las empresas a pensar de manera mas global en

términos de donde les resulte mas barata la mano de obra para reducir costos de
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produccién. Para Ramirez (2012) la globalizacion es un proceso dinamico de creciente
libertad e integracion mundial de los mercados de trabajo, bienes, servicios, tecnologia
y capitales y ha implicado que los factores alejados e insignificantes afecten de manera
directa el desarrollo del planeta, pues, hace unos siglos el intercambiar informacion entre
dos personas ubicadas a unos metros era practicamente imposible, hoy en dia, las
sefales satelitales, la internet y las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion(TIC"s)

permiten la comunicacion en tiempo real de un lado a otro del planeta.

La globalizacion ha jugado un papel importante al romper las barreras que constituyeron
cuellos de botella para la integracion y libre flujo de bienes y recursos; al principio, se
limito sélo a grandes corporaciones, sin embargo esto ha cambiado en los Gltimos afios
puesto que hoy se visualiza a la globalizacion en todas las formas y tamafios por lo cual
no son solo las grandes corporaciones las que tienen un enfoque global sino que
también, las empresas mas pequefias se estan volviendo cada vez més globales (Akpor-
Robaro y Masoje-Oghenerobaro, 2012). La globalizacibn ha generado la apertura
comercial y de inversion extranjera, asi como la firma de tratados con otros paises lo cual
ha promovido la creciente integracion de los mercados mundiales y la expansion de los
intercambios comerciales como fruto de la liberalizacion del comercio, aunado ello a la
disminucion de los costos de transporte. En el ambito de la tecnologia, la globalizacion
ha dado paso a desarrollos e innovaciones tecnoldgicas, especialmente las tecnologias
de la informacion y comunicacion (TIC's) y la presencia de amplia variedad de teléfonos
moviles, y sobre todo la presencia de internet con todas sus aplicaciones. La contribucion
de las TIC’s al proceso de globalizacién es enormemente relevante, entre otras razones
porque ha supuesto profundos cambios y mejoras en los sistemas de produccion y ha
impulsado de forma significativa los intercambios de bienes y servicios y los flujos de
capital.

Pese a todas las mejoras que presupone la globalizacion, para McMillan y Rodrik, (2011)
son los paises en desarrollo, casi sin excepcion, los que se han integrado mas la
economia mundial desde principios de los noventa pues los flujos de inversién directa
extranjera han alcanzado altos niveles ademas de haberse facilitado la transferencia de

tecnologia lo cual ha contribuido a mejorar la produccion; sin embargo, en muchos otros
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casos — como en América Latina -la globalizacion no parece haber fomentado el tipo
deseable de cambio estructural. El trabajo se ha movido en la direccion equivocada, de

mas productiva a actividades menos productivas, incluyendo, sobre todo, la informalidad.

En términos generales, en torno al fendbmeno de la globalizacion ha existido, en
consecuencia, controversia fundamentalmente porque algunos encuentran que éste ha
generado un impacto positivo mientras que otros opinan que la globalizacion ha
ocasionado un desenlace negativo, concluyendo en que estos efectos han sido
superiores a los beneficios aportados por la globalizacion. Quienes ven a la globalizacion
con un enfoque positivo consideran que ésta es una fuerza para el crecimiento y
desarrollo econémico, la libertad emprendedora, y la prosperidad. Por el contrario, los
tedricos que defienden el impacto negativo de la globalizacion ven a ésta como una
fuerza supresora de la creatividad emprendedora que fomenta la dictadura, la
dependencia, y la explotacién economica de los paises menos privilegiados, del mundo
en desarrollo. Sea cual sea el punto de vista, una cosa esta clara, cada pais se ve
afectado de una manera u otra por la globalizacion, pero la experiencia de cada pais
difiere segun su nivel de desarrollo industrial y las politicas nacionales.

Segun lo expone el Swiss Economic Institute (2017), un pais globalizado es un pais
abierto y altamente interconectado con el resto del mundo, lo que facilita su desarrollo.
De acuerdo a este organismo existe una relacion directa entre el desarrollo de un pais,
su apertura comercial y su nivel de globalizacion. Esta entidad elabora el “KOF
Globalization Index” , indice que mide las dimensiones econdmicas, sociales y politicas
de las globalizacion. El ranking elaborado desde hace muchos afios calcula cuéan
globalizado es un pais a partir de una combinacion de datos estadisticos dentro de los
ambitos econOmico, social y politico. En este sentido, con base en el reporte del 2017,
Holanda, Irlanda, Bélgica, Austria, Suiza, Dinamarca, Suecia, Reino Unido y Hungria se

consideran los 10 paises mas globalizados del mundo.

El ranking del KOF Globalization Index para el 2017 ubic6 a Ecuador, en el puesto 103

de 207 paises globalizados de todo el mundo y en el lugar 17 de entre 24 paises en la
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region, donde Chile, Uruguay, Republica Dominicana y Peru lideran los cuatro primeros
puestos. Paises menos globalizados que Ecuador, y que estan debajo en el indice, son:
Nicaragua, Venezuela, Antigua y Barbuda, Guyana, Belice, Cubay Surinam. En el campo
econodmico el indice coloca al pais en el puesto 154 a nivel global, pero en el nivel 21 de
24 paises de América Latina. La calificacion mejora, sin embargo, en lo social, ubicando
a Ecuador en el puesto 107, justo después de Brasil. En lo politico, por otro lado, fue

ubicado en el lugar 56, entre Algeria y Nueva Zelanda.

Si se analiza las incidencias de la globalizacion para Ecuador en los aspectos
econdmicos y politicos se puede observar el porqué de la ubicacién del pais en el ranking
determinado. Ello se explicaria por cuanto el gobierno anterior no fue muy partidario en
principio de firmar tratados de libre comercio, sobre todo con los Estados Unidos de
Norteamérica por la preocupacion de muchos sectores y empresas respecto de la gran
disparidad existente entre ambas economias y los riesgos que podria representar el libre
ingreso de productos estadounidenses al pais poniendo a los productores locales en
condiciones dificiles de competir. A pesar de que no se decidio la firma de un tratado de
Libre Comercio con Estados Unidos, queda claro que para Ecuador, el
mercado americano es muy importante pues representa aproximadamente el 26% de
las exportaciones no petroleras que van a Estados Unidos y alrededor de USD 2,800
millones. Al respecto, el ministro de Comercio Exterior del Gobierno anterior, Juan Carlos
Casinelli, precis6 que con Estados Unidos si bien no se habla de tratados de libre
comercio lo que si se considera necesario es afianzar las relaciones comerciales
bilaterales; como contraparte, algunos sectores han criticado el hecho de que no se
realizaran las gestiones pertinentes para la renovacion del ATPDEA’ el cual
proporcionaba una compensacion al sector exportador ecuatoriano, por medio de
certificados de bono tributario. La Ley de Preferencias Arancelarias Andinas y

Erradicacion de la Droga, permitia ingresar productos sin arancel al mercado americano,

! El Atpdea en inglés significa "Andean Trade Promotion and Drug Eradication Act". o Ley de Preferencias Arancelarias Andinas y
Erradicacién de la Droga, fue un sistema de preferencias comerciales por los cuales Estados Unidos otorgaba acceso libre de
aranceles a una amplia gama de las exportaciones de cuatro paises andinos: Bolivia, Colombia, Ecuador y Perd, como una
compensacidon econdmica por la lucha contra el trafico de drogas.

82



ley que finalizd en 2013. Segun criterio de expertos, cada afo, el pais, por concepto de
aranceles, perdio aproximadamente USD 40 millones, lo que significa que entre 2013 y
2016 perdi6 alrededor de USD 120 millones por salirse del ATPDEA. Para algunos
analistas este acuerdo es prioritario porque es el socio comercial estratégico de Ecuador
y el Gnico pais que no tiene un acuerdo comercial con Estados Unidos es Ecuador
(Legarda, 2017). Lo que silogro firmarse en los ultimos tiempos es un acuerdo comercial
entre Ecuador y la Union Europea (UE), con el objetivo de ahorrar a los exportadores
ecuatorianos millones de dolares en aranceles, el cual entr6 en vigencia en Enero de
2017. Este acuerdo comercial busca generar un impacto en la economia abriendo las
puertas a un mercado de 513 millones de personas en 28 paises, por lo cual los
funcionarios de gobierno esperan un crecimiento en la actividad econémica del pais,
motivado por un incremento en las exportaciones. El acuerdo se firm6 el 11 de noviembre
de 2016 en Bruselas y se trata de un acuerdo comercial multipartes con el bloque
europeo, que incluye también a sus vecinos Colombia y Pert desde 2013. Este acuerdo,
a decir de los especialistas, evita una gran desventaja porque si el pais no lo hubiera
firmado tendria aranceles muy altos para vender a Europa, por lo cual el acuerdo da una
ventaja a los exportadores para planificar a largo plazo porque saben que de ahora en
adelante los aranceles van a ser nulos para entrar al mercado europeo. Con este acuerdo
los exportadores ecuatorianos se ahorrarian unos 250 millones de euros (USD 266
millones) anuales en aranceles, y unos 106 millones de euros para los europeos. Tras la
aprobacion del acuerdo, productos ecuatorianos como flores, camarén, banano y atin
mantendrian o mejorarian el acceso preferencial que tenian hasta ahora en Europa, y
otros muchos entraran sin restricciones; en tanto que la UE incrementara inversiones y
exportaciones en los sectores de la maquinaria, el automovil y las bebidas alcohdlicas
(El telégrafo, 2017).

En sintesis, si bien la globalizacion ha permitido integrar al Ecuador a la “Aldea Global”
y hacerle participe de importantes beneficios sobre todo en el campo de las tecnologias
de la informacion y comunicacion; aun queda mucho por hace en términos de usufructo
de convenios de comercio bilaterales que faciliten la entrada de productos ecuatorianos

en otros paises y permita a los emprendedores ampliar su mercado a través de las
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exportaciones, toda vez que es evidente que este factor de internacionalizacion influye
en el proceso de crecimiento de las empresas. Esta situacion la tiene muy clara el
Ministro de Comercio Exterior del nuevo gobierno de Lenin Moreno quien ha
manifestado, dentro de los objetivos planteados como parte de la agenda de politica
exterior 2017-2021: el lograr el acceso a mercados, la renegociacion de tratados
bilaterales de inversion y la transferencia de tecnologia e innovacion con los principales
socios comerciales del pais, ademas de retomar conversaciones con Estados Unidos
para reactivar la renegociacion del Sistema de Preferencias Arancelarias y para
concretar un posible acuerdo comercial con el mayor socio comercial que tiene Ecuador.
Ademas, el Ministro de Comercio exterior, Pablo Campana (en funciones a la fecha en
gue se concluye la presente investigacion), ha resaltado que se buscan opciones para
ampliar la relacion comercial con Rusia y Japoén, con la premisa de mejorar las
condiciones de acceso de productos y servicios ecuatorianos en sus principales destinos.
Ademas se anuncio que se estaria trabajando para que en el corto y mediano plazo se
inicien negociaciones comerciales con Canada, India, Republica Dominicana y Costa
Rica. Ello conllevaria grandes oportunidades para los actuales y futuros emprendedores

(Ministerio de Comercio Exterior, 2017).
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CAPITULO 3: COMPONENTES DEL PROCESO EMPRENDEDOR

3.1 El proceso emprendedor: Del reconocimiento de la oportunidad a la puesta en
marcha del negocio

El capitulo anterior se enfoco en el papel protagénico que juega el emprendedor como
elemento clave del proceso de creacion de empresas resaltando algunos rasgos
relevantes de su personalidad asi como algunas competencias que se consideran
necesarias para emprender; por lo tanto, el proceso para generar empresas no ocurre
en el vacio, sino que es impulsado por un emprendedor o grupo de emprendedores que
poseen determinadas caracteristicas y competencias individuales; entre ellas, la actitud
frente al riesgo, la capacidad de relacionarse con otros, su orientacion al trabajo duro,

entre otros aspectos (Kantis, 2009).

Gartner (1985) también resalta la figura del emprendedor dentro del proceso,
distinguiendo cuatro perspectivas de analisis o enfoques que inciden en la creacién de
empresas:

a. Los individuos implicados (empresarios).

b. Las actividades emprendidas por estos individuos durante el proceso de creacion.

c. El entorno que rodea a la nueva empresa

d. La estructura organizativa y la estrategia de la nueva empresa.

Un modelo interesante y ampliamente usado para entender el proceso emprendedor
corresponde al desarrollado por Timmons y Spinelli (2008) cuyos elementos pueden
observarse en la figura 2. Para este autor dicho proceso no inicia con el dinero, la
estrategia, las redes de contacto, el equipo o el plan de negocios; para este autor, el
proceso de emprender inicia con la oportunidad y las mas genuinas oportunidades son
mucho mas grandes que el talento y capacidad del equipo o los recursos iniciales

disponibles para el equipo.
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Figura 2. El modelo del proceso emprendedor de Timmons y Spinelli

Comunicacion

\ 4

Oportunidad ~ [-----------------mmommmmoen3

Plan de Negocios

Ajustes y vacios

Ambiguedad / X
/ Fuerzas Exdgenas

u v
Creatividad - - Liderazgo

Incertidumbre Contexto del mercado de capitales

Fundador

Sostenibilidad: para el ambiente, comunidad y sociedad

Fuente: Recuperado de: “New venture creation: Entrepreneurship for the 21st century”, Timmons, J. A., y Spinelli, S.
(2008). Boston: McGraw-Hill/lrwin.p.110.

Para Timmons y Spinelli (2008) es tan importante la oportunidad que la define como el
corazén del proceso emprendedor resaltando que los emprendedores exitosos y los
inversionistas conocen que una buena idea no necesariamente es una buena
oportunidad. Con base en sus estudios realizados subraya que por cada 100 ideas
presentadas a los inversionistas en forma de plan de negocios o propuesta, muy pocas
son aceptadas; por ejemplo, en con base en uno de sus estudios realizados encontré
gue mas del 80% de los rechazos de las ideas ocurren en las primeras horas; entre el
10% y el 15% son rechazadas luego que los inversionistas han leido el plan de negocios
detenidamente y poco menos del 10% atrapa suficiente interés para merecer algo mas

de revisiébn. Una importante habilidad de un emprendedor o inversionista es estar
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habilitado para evaluar rdpidamente si existe un potencial serio y decidir cuanto tiempo

y esfuerzo invierte.

Timmons y Spinelli (2008) consideran que entre las caracteristicas mas importantes de
las buenas oportunidades se encuentran la demanda de mercado asi como la estructura
y tamafio de éste. Por otro lado, consideran importante también el andlisis de los
margenes de utilidad. Para estos autores, el tamafio del mercado deberia ser de un 20%
0 superior con potencial de crecimiento y los margenes deberian ser robustos con un
porcentaje del 40% o mas. La preparacion del mercado debe enfocarse en la
identificacion de las tendencias de los consumidores y sus comportamientos en la
busqueda de nuevos productos o servicios. Una vez que estos patrones emergentes son
identificados el emprendedor aspirante desarrolla un concepto de servicio o producto y

finalmente concibe el sistema de entrega de dicho servicio o producto.

En el proceso emprendedor, la forma, el tamafio y la profundidad de la oportunidad
establece la forma, tamafio y profundidad requerida de los recursos y del equipo. El rol
del emprendedor lider y su equipo es “hacer malabares” con todos estos elementos

claves en un entorno cambiante, por lo cual el proceso emprendedor es dinamico.

El segundo componente dentro del modelo de Timmons y Spinelli (2008) tiene que ver
con los recursos. Para este autor, una de las ideas equivocadas mas comunes entre
los emprendedores novatos es que éstos consideran que primero necesitan tener todos
los recursos disponibles, especialmente el dinero, para tener éxito con una empresa,
cuando pensar primero en dinero es un gran error. El dinero sigue a las oportunidades
con alto potencial, concebidas y apoyadas por un fuerte equipo. Para muchos
inversionistas existe una escasez de emprendedores y oportunidades de calidad, no de
dinero. Los emprendedores exitosos idean ingeniosamente creativas y austeras
estrategias para ganar control de los recursos. Por extraiio que parezca, inversionistas
y emprendedores exitosos frecuentemente dicen que uno de las peores cosas que

pueden pasarle a un emprendedor es tener mucho dinero, muy temprano.
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Un tercer elemento dentro del modelo de Timmons y Spinelli (2008), guarda relacién con
el equipo emprendedor. Una nueva empresa requiere emprendedores lideres que
tengan algunas caracteristicas personales, como capacidad para aprender, ensefar
rapido y de la mejor forma, ser resiliente, exhibir integridad, entre otras cualidades; pero
también se requieren habilidades interpersonales para fomentar las comunicaciones y
por lo tanto la construccion del equipo. El equipo debe esta conformado y apoyado por
un emprendedor lider que exhiba algunas cualidades que el equipo debe poseer. El
emprendedor lider es la persona que da la pauta y crea la cultura a seguir; se centra en
el equipo como un jugador y un coach, a la vez. La habilidad y destreza para atraer a
otros miembros gestores claves y luego construir el equipo es uno de las capacidades
mas valoradas que los inversionistas buscan. El lider adopta una filosofia que
recompensa éxitos y tolera fracasos de manera honesta, comparte la riqueza con
guienes le ayudan a crearla y coloca altos estandares de desarrollo y conducta. En
definitiva, el equipo emprendedor con la presencia de un lider al frente es un ingrediente

critico para el éxito del negocio.

Latabla 9 muestra las caracteristicas que el modelo de Timmons y Spinelli sugiere tanto
para el emprendedor lider como para un equipo que se considere de calidad. Dentro de
las cualidades del lider emprendedor se destaca la capacidad para aprender y ensefar
de la mejor forma y de manera rapida; la capacidad para poder interactuar con los
adversarios y sobreponerse rapidamente a las situaciones dificiles y salir fortalecido. El
lider emprendedor debe, ademas, generar confianza y proyectar honestidad. En relacion
a los miembros del equipo emprendedor, éstos deben tener experiencia, motivacion para
salir adelante, compromiso con el grupo y la empresa, persistencia, tolerancia al riesgo,
a la ambigiedad e incertidumbre. Ademas, deben poseer habilidades para comunicarse,

adaptarse, tener liderazgo y ser creativos.
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Tabla 9. Caracteristicas que deben tener el lider y el equipo emprendedor segin Timmons y Spinelli

Caracteristicas del lider emprendedor

Aprende y ensefia, rapido y mejor

Exhibe

honestidad

integridad, confianza,

Comparte con los adversarios, es
resiliente

Construye cultura emprendedora y

organizacién

Cualidades del equipo

Experiencia relevante

Creatividad

Motivacion para sobresalir

Locus interno de control

Compromiso, determinacion y

persistencia

Adaptabilidad

Tolerancia al riesgo, ambigtiedad e

incertidumbre

Creer firmemente en las

oportunidades

Comunicacioén

Liderazgo y coraje

Fuente: Adaptado de: “New venture creation: Entrepreneurship for the 21st century”, Timmons, J. A., y Spinelli, S.
(2008). Boston: McGraw-Hill/lrwin.p.113

Otro estudio importante que marca la pauta en el proceso de emprender es el Global
Entrepreneurship Monitor-GEM (2015), el cual mide la actividad emprendedora en mas
de 60 paises. Este estudio clasifica el proceso emprendedor en etapas que van desde la
intencidn de emprender hasta la consolidacion de las empresas ya existentes. Tal como
lo muestra la Figura 3 el GEM concibe el proceso de emprender desde una primera
etapa que corresponde a la generacién de una idea de negocio, etapa donde se concibe

al emprendedor potencial que ha expresado su intencién de emprender en los préximos
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afios. En la segunda etapa ya se visualiza a un emprendedor naciente y a negocios que
se encuentran en la fase de despegue los cuales no cuentan con mas de 3 meses de
operaciones. La tercera etapa se refiere a iniciativas empresariales que se hallan
operando entre 3y 42 meses. La Ultima etapa corresponde a una fase de consolidacion
correspondiente a las empresas que llevan mas de 42 meses operando en el mercado,
las cuales pueden entrar finalmente a una etapa de abandono, ya sea cerrando el

negocio definitivamente o realizando un traspaso de éste.

Figura 3. Etapas del proceso emprendedor segun el proyecto GEM

ABANDONOS
CIERRES Y TRASPASOS
TEA (total Entrepreneurial Activity)

EMPRENDIMIENTO EMPRENDIMIENTO EMIPRENDIMIENTO ENIPRESAS
POTENCAL NACIENTE NUEVO CONSOLIDADAS
Pablacion de 18- 64 Iniciativas que se hallan Iiciativas que selhallle!n Empresas gue fan
aflos que ha expresado en fase dedespegue: en fase de Consolidacion: superado las fases

<uintencidn de 1o mas de 3 meses entre 3y 42 meses de anteriores y llevan mas de

emprender en los
préximos 3 afigs.

sobre la pohlacion de
18-64 aftos de edad,

actividad econdmica,
sobre la poblacion de
18-64 afios de edad

42 meses operanda en el
mercado, sobre [a
poblacidn de 18- 64 afios
de edad

Fuente: recuperado de:”Global Entrepreneurship Monitor- Informe Ejecutivo Espafia 2005”, GEM-Espafia (2015), p.29.

3.2 Definiciones sobre oportunidad

En el modelo anterior de Timmons y Spinelli (2008) se observdé que uno de los
componentes del proceso emprendedor corresponde a la oportunidad, la cual fue
definida por este autor como el corazén del proceso; asi mismo, en diversos momentos
de este estudio se ha hecho referencia al rol de los emprendedores como reconocedores
o identificadores de oportunidades. Para entender de mejor manera a qué nos referimos

cuando hablamos de reconocimiento de oportunidades, es necesario entender primero
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lo que es una oportunidad. La real Academia Espafiola de la Lengua define oportunidad
COmMOo un momento o circunstancia oportunos o0 convenientes para algo; por otro lado, el
diccionario Webster define una oportunidad como una combinacion de circunstancias
favorables para la ejecucion de un propésito. Especificamente, la oportunidades de
negocios han sido definidas por diversos autores; por ejemplo, Hulbert, Brown y Adams
(1997) definen la oportunidad de negocio como la posibilidad de satisfacer una necesidad
insatisfecha de una manera rentable; Shane y Venkataraman (2000) se refiere a
situaciones en las que los nuevos bienes, servicios, materias primas y procesos de una
organizacion pueden ser introducidos y vendidos a un costo mayor que su costo de
produccion. Shane (2012) expresa que las oportunidades son situaciones en las que es
posible recombinar los recursos de una manera que genera un lucro. Por otro lado,
Ardichvili, Cardozo y Ray (2003) enfatizaron la presencia de un valor superior a través
de una combinacion creativa de recursos para satisfacer un Interés o necesidad. Drucker
(1985) sefala que los empresarios buscan cambios en las necesidades del cliente,
reconocen el cambio y los convierten en una oportunidad en el proceso de innovaciones
empresariales. Como vemos, un elemento clave que esta presente en la mayoria de las
definiciones de la oportunidad econémica es la identificacion de necesidades o intereses

de las personas.

La identificacién de oportunidades, tema principal de esta investigacion, esta referida al
reconocimiento y desarrollo de las oportunidades del mercado, una de las competencias
mas importantes que todo emprendedor debe desarrollar pues da paso a laidea y modelo
de negocio empresarial. El término competencia, se ha definido como una caracteristica
relevante de una persona de la cual resulta el desarrollo de un trabajo de forma efectiva
0 superior, término que toma gran impulso a partir de los trabajos de (Boyatzis, 1982). A
partir de sus investigaciones, Xiang (2009) concluye que la identificacion de
oportunidades se encuentra entre las seis principales competencias emprendedoras,
ademas de las competencias de organizacion, estrategia, relaciones y contactos,
compromiso y competencias conceptuales. Ademas, algunas investigaciones han

demostrado que la identificacion de oportunidades puede ser potenciada y que la
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educacion emprendedora es un medio apropiado para realizarlo (DeTienne y Chandler,
2004).

La Oportunidad, en términos generales, puede ser entendida como la accién de conocer
y dar respuesta a la necesidad (interés o deseo) de un mercado a través de una
combinacion creativa de los recursos para entregar un valor superior (Schumpeter, 1934;
Kirzner, 1973; Casson, 1982). Visto desde la perspectiva de los clientes potenciales, las
oportunidades representan el valor buscado. Hills y Singh (2004) definen el
reconocimiento de oportunidades como la capacidad de percibir una posibilidad de nuevo
potencial de beneficio, ya sea, al formar una nueva empresa, o mediante el desarrollo
significativo de una empresa existente. Por su parte, Shane y Venkataraman (2000)
distinguen las oportunidades empresariales de otro tipo de oportunidades (como las
orientadas a mejorar los bienes o servicios existentes, o los métodos de organizacion),

en el sentido de que las primeras implican el descubrimiento de nuevos medios y fines.

En las revisiones de literatura realizadas por Ardichvilli y otros (2003) éstos encontraron
gue frecuentemente se confunden los conceptos de reconocimiento, desarrollo y
evaluacion de oportunidad. Estos conceptos corresponden a las principales actividades
gue toman lugar antes de que un negocio sea formado o reestructurado. Mientras que la
divisién en estos tres procesos puede facilitar la explicacion y el andlisis, en la préactica
estos tres procesos frecuentemente se superponen e interactian entre si. Por ejemplo,
algunas actividades de desarrollo pueden ocurrir antes de que la oportunidad sea
percibida o reconocida por otras personas no involucradas en el desarrollo inicial, aun
cuando se espera de manera logica que el reconocimiento preceda al desarrollo. Por otro
lado, es importante tener en cuenta que las oportunidades pueden también ser

evaluadas varias veces durante el proceso de desarrollo.

Para Ardichvilli y otros (2003), en términos generales, una oportunidad puede ser el
chance para encontrar necesidades de mercado (o intereses o deseos) a través de una

combinacion creativa de recursos para desarrollar un valor superior (Schumpeter, 1934;
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Kizner, 1973, Casson, 1982), pero las oportunidades describen un rango de un
fendmeno que empieza sin forma y se convierte en algo mas desarrollado a través del
tiempo. Las buenas oportunidades deben ser tanto deseables como alcanzables por los
miembros del equipo usando los recursos que estan disponibles (Timmons, 1994). Las
investigaciones en emprendimiento examinan como los emprendedores persiguen y
llevan adelante la introduccion de nuevos productos, servicios y otras ofertas de mercado
(Murphy, 2011). Aunque la existencia de una empresa organizada es la evidencia mas
comun para entender el emprendimiento y generar valor a partir de una oportunidad,
ésta no requiere necesariamente la creacion de una nueva empresa ni la participacion

de los mismos individuos en el tiempo (Eckhardt y Shane, 2003).

Explicar la formacion de oportunidades es vital para la investigacion emprendedora
(Alvarez y Barney, 2007; Baron, 2008; Venkataraman, 1997); sin embargo, hay
ambigledad sobre el estado ontolégico de las oportunidades en la teoria del
emprendimiento y el debate sobre su papel en el proceso emprendedor (Alvarez y
Barney, 2008; Ardichvili y otros, 2003; Corbett, 2007; Davidsson, 2003; De Koning, 2003;
Eckhardt y Shane, 2003; Ireland, Reutzel, y Webb, 2005; Klein, 2008; McMullan y
Shepherd, 2006). A pesar de un supuesto entre la mayoria de los estudios de que para
tener espiritu empresarial, primero debe existir oportunidades (Shane y Venkataraman,
2000), no existe un fundamento conceptual distinto que incorpore efectivamente este
unico supuesto en el cuerpo diverso de investigacion que constituye el area de

emprendimiento.

En conclusién, todo emprendimiento implica el proceso de descubrir y actuar sobre una
oportunidad de desequilibrio (Kais y Gilad, 1991) y como un intento de crear valor a través
del reconocimiento de la oportunidad de negocio (Hulbert, Brown, y Adams, 1997).La
mayoria de los empresarios de éxito estdn enfocados en las oportunidades (Craig y
Lindsay, 2001) y la mayoria de ellos creen que tienen una sensibilidad especial o estado
de alerta hacia las oportunidades (Hills y Shrader, 1998); de alli la importancia de
estudiar a profundidad qué se entiende por oportunidad y cdmo ocurre el proceso de
reconocimiento de oportunidades que da como resultante la creacién de empresas que

logran posteriormente un desempefio determinado.
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3.3 Formas para reconocer oportunidades

La revision de literatura evidencia que la busqueda deliberada o el encuentro fortuito
(serendipia) son los modos de descubrimiento empresarial dominante (Alvarez y Barney,
2007; Gaglio y Katz, 2001). Fiet (2007) argumenté que no todos los emprendedores
buscan las oportunidades sistematicamente, pero los que lo hacen descubren mas
oportunidades. Murphy (2011) supone en gran medida que los emprendedores
descubren oportunidades de forma casual y sin necesidad de buscarlas
deliberadamente. Otras investigaciones describen la busqueda deliberada y el
descubrimiento fortuito en combinacién. Long y McMullan (1984) explicaron que los
emprendedores identifican oportunidades en términos de ambos modos, los cuales estan
influenciados por una mezcla de factores no controlados (por ejemplo, factores
culturales, sociales) y controlados (por ejemplo, preparacion, experiencia, estilo de vida).
Se descubre una oportunidad con una inicial casualidad (Serendipia), o cual es seguido
por la busqueda deliberada de mas informacion. Christensen y otros (1994) también
describieron el descubrimiento basado en la busqueda y en el descubrimiento basado en
la casualidad (serendipia) entre una confluencia de factores en un proceso de

reconocimiento de oportunidades.

Kaish y Gilad (1991) demostraron que los emprendedores buscan oportunidades mas
gue los administradores y por lo tanto encuentran mas oportunidades explorando
deliberadamente mas ideas potenciales. Del mismo modo, Stiglitz (1979) ofrecidé una
I6gica de busqueda basada en los costos por lo cual los emprendedores contindian
buscando oportunidades siempre y cuando los resultados deseados sobrepasen los
costos asociados con su busqueda. Por su parte, Shaver y Scott (1991) postularon que
los emprendedores descubren oportunidades basados en tacticas de busqueda,
procesamiento de informacion e identificacion de opciones efectivas entre las

oportunidades detectadas.

Otra linea de investigacion postula que los empresarios hacen descubrimientos por
casualidad y se sorprenden por las oportunidades resultantes (Shane, 2000). El enfoque

sostiene que los emprendedores tienden a reconocer oportunidades en un sistema de
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mercado basado en conocimiento poseido, lo cual desafia las posturas basadas en las
caracteristicas centradas en la persona como los elementos principales del

descubrimiento empresarial (Dimov, 2004).

Mientras que mucha de la busqueda basada en la investigacion se apoya o se extrae de
la psicologia (Gaglio, 1997) algunos autores se alinean més al punto de vista econémico
Austriaco de que las oportunidades emergen del proceso de mercados y una distribucion
estocastica del conocimiento (Hayek, 1945). Poseer conocimientos Unicos permite al
emprendedor ver oportunidades que otros no pueden ver, incluso si los otros estan
activamente buscando. Asi, las diferencias de conocimiento llevan a diferentes
emprendedores a descubrir diferentes oportunidades, y pocos emprendedores
descubriran una oportunidad particular porque el conocimiento requerido es episodico
(Murphy y Marvel, 2007), el cual implica que éste sea surja y exista irregularmente, y se
empiricamente discontinuo. Usar el conocimiento de esta manera hace que el estado de
alerta sea importante para descubrir oportunidades cuando emergen (Kirzner, 1973). Por
estos motivos, Kirzner (1997) explicé que las oportunidades no pueden ser buscadas de

manera significativa.
DeTienne y Chandler (2004) proponen cuatro maneras para reconocer oportunidades:

Busqueda activa
Busqueda pasiva

Descubrimiento fortuito

Qo T p

Creacion de oportunidades (ver figura 4)

Las tres primeras opciones adoptan la perspectiva de que las oportunidades existen
fueray que el trabajo de los emprendedores es descubrirlas; en tanto que la perspectiva
de la creacion de oportunidades defiende el hecho de que las oportunidades son un

producto de la mente.

En el caso de la busqueda activa su fundamento tedrico esta basado en la visién
neoclasica de los economistas quienes miran al mercado como una operacion en

equilibrio y que los emprendedores son agentes econdmicos que ven temporalmente
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esos cambios fuera de ese equilibrio y toman ventaja de ello. La busqueda activa parte
del hecho de que una oportunidad objetiva esta presente en el ambiente o entorno y que
el emprendedor debe iniciar una busqueda sistémica. La mayor parte de la literatura
existente en emprendimiento est4 basada en modelos consistentes con esta postura
donde el andlisis del entorno, el planteamiento de objetivos, el analisis competitivo y la

planificacion estratégica juegan un rol importante.

Figura 4. Formas de identificar oportunidades

Creacion de
Iaoportunidad

Descubrimientd
fortuito

Oportunidad

Busquedaactiva

BUsqueda
pasiva

Fuente: Elaborado con base en “Opportunity Identification and Its Role in the Entrepreneurial Classroom: A
Pedagogical Approach and Empirical Test.” De Tienne, D y Chandler, Gaylen. (2004). Academy of Management
Learning and Education. 3. 242-257, p.244.

En la busqueda pasiva los individuos y las organizaciones no inician los procesos de
busqueda porque la oportunidad buscada no puede ser claramente descrita con

anterioridad, sino que mantienen sus 0jos abiertos para las oportunidades que aun no
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estan definidas. La basqueda implica operar en un estado consciente elevado de
sensibilidad al medio ambiente, capacidad que puede ser aprendida (DeTienne y
Chandler, 2004) .

El descubrimiento fortuito, por su parte hace referencia a una estado de alerta inherente
gue permite hacer descubrimientos cuando no existe una busqueda explicita sino que
surge de manera fortuita y sorpresiva. En la blsqueda pasiva la oportunidad a ser

descubierta se alinea con el conocimiento y aspiraciones personales.

La creacion de la oportunidad implica que a través de la imaginacion, un individuo, puede
crear una oportunidad casi de la nada. Por lo tanto, la oportunidad reside s6lo en la mente
del individuo y emerge a través de la accién. Uno de los defensores mas importantes de
la creatividad en el emprendimiento fue Schumpeter quien creia que las oportunidades
podian crearse a través de una nueva combinacion de recursos resultando en nuevos
productos o servicios 0 sustancialmente superiores, por lo tanto el emprendedor no
solamente introduce el nuevo producto o servicio sino que también cambia las

condiciones del mercado dentro del cual el producto o servicio es vendido.

Del mismo modo, Lumpkin, Hills y Shrader (2004) desarrollaron un modelo de
reconocimiento de oportunidades en el que el conocimiento y la experiencia conducen a
descubrimientos a través de etapas de preparacion, Incubacion, discernimiento,
evaluacion y elaboracion, siguiendo las recomendaciones del proceso creativo de
Csikszentmihalyi (1996). Como en otros modelos, el proceso comienza con una
busqueda deliberada o descubrimiento fortuito.

3.4 Factores que influyen en el reconocimiento y desarrollo de oportunidades

Identificar y seleccionar las oportunidades correctas para los nuevos negocios estan
entre las mas importantes habilidades de un emprendedor exitoso (Stevenson y otros,
1985). Los emprendedores identifican oportunidades de negocios para crear y entregar
valor a los grupos de interés en empresas futuras. Mientras los elementos de las
oportunidades pueden ser reconocidos, las oportunidades son hechas, no encontradas.

(Ardichvilli y otros, 2003). El desarrollo de la oportunidad también envuelve un trabajo

97


file:///C:/Users/Econ.%20Raquel%20Donoso/Documents/citas.docx

creativo; por lo tanto, el foco de atencién deberia estar en el “desarrollo de la
oportunidad”, en lugar del “reconocimiento de oportunidad”. Las necesidades o recursos
reconocidos o percibidos no pueden convertirse en un negocio viable sin este desarrollo
(Ardichvilli y otros, 2003).

De acuerdo a Ardichvilli y otros, (2003) los principales factores que influencian el nacleo
del proceso de reconocimiento de oportunidad y desarrollo que apoya la formacion de
negocios incluye cinco elementos: 1. La conciencia o alerta emprendedora; 2. La
asimetria de la informacién y conocimientos previos: 3. Las redes sociales; 4. Los rasgos
de la personalidad incluyendo optimismo, eficacia y creatividad; y, 5. El Tipo de

oportunidad.
Figura 5. Factores que influencian el reconocimiento y desarrollo de oportunidades

Alerta
emprendedora

A\

Informacién
Tipo de asimétrica y
oportunidad . | conocimientos

' previos
/' Reconocimie
[ nto de
o Q’t"nidad -
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personalidad
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Fuente: Elaborado con base en: “A theory of entrepreneurial opportunity identification and development”, Ardichuvili
A., Cardozo R., Ray S., (2003), Journal of Business Venturing 18 (2003) 105-123, p.106.
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La figura 5 muestra los factores que influencian el nicleo del proceso de reconocimiento
y desarrollo de oportunidades para apoyar la formacion de un negocio. El proceso de
desarrollo comienza cuando el estado de alerta empresarial excede un nivel umbral. Es
probable que la vigilancia se acentle cuando hay una coincidencia de varios factores:
ciertos rasgos de personalidad (creatividad y optimismo); conocimientos previos
pertinentes y experiencia; y redes sociales. Las actividades particulares del proceso
también se ven afectadas por el grado de especificidad del conocimiento sobre las
necesidades del mercado y recursos. Esta estructura tedrica permite plantear numerosos
proposiciones sobre el proceso de reconocimiento y desarrollo de oportunidades. Estas
proposiciones proporcionan una base para promover la investigacion y la comprension

del proceso.

Ray y Cardozo (1996) argumentan que cualquier reconocimiento de oportunidades es
precedido por un estado de alerta muy alto hacia la informacion. La alerta emprendedora
o “Alertness”, término introducido por primera vez por Kirzner (1973), es definida como
la propension a notar y ser sensible a la informacidn sobre objetos, incidentes y patrones
de comportamiento en el ambiente, con especial sensibilidad para hacer y usar
problemas necesidades e intereses y nuevas combinaciones de recursos. Un alto nivel
de conciencia emprendedora incrementa la posibilidad de que la oportunidad sea

reconocida.

La Informacién asimétrica y conocimientos previos tiene que ver con el hecho de que la
gente tiende a notar informacion que esta relacionada con la informacion que ellos ya
conocen, por lo tanto los emprendedores descubriran oportunidades debido a que el
conocimiento previo desencadena el reconocimiento del valor de la nueva informacion;
en otras palabras, cualquier emprendedor descubrira solamente aquellas oportunidades
relacionadas a sus conocimientos previos. Por otro lado, Las redes sociales de los
emprendedores son importantes para el reconocimiento de la oportunidad gracias a la

interaccidn con otros individuos para pulir o refinar la idea de negocio.

En relacion a la redes, estos autores comparten las ideas de Hills y otros (1997) en el

sentido de que es importante para los emprendedores contar con redes para el
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reconocimiento de oportunidades generandose lazos que tienden “puentes” a fuentes de
informacion. Lo curioso de estas redes es que pareceria que a veces el conocido casual
es mas probable que proporcione informacion Unica que los amigos cercanos. Por otro
lado, Hillsy otros (1997) asevero también que la calidad de los contactos de la red puede
afectar a otras caracteristicas, como la alerta emprendedora y creatividad. De Koning
(1999) propuso un marco sociocognitivo de reconocimiento de oportunidades
estableciendo que los emprendedores desarrollan oportunidades con base en tres
elementos:1) recoleccion de informacion, 2) pensamiento a través del habla y 3)
evaluacion de los recursos) a través, todo ello mediante la interaccion activa con una

extensa red de personas.

Los rasgos de personalidad se cuentan como otro elemento importante dentro del
proceso de reconocimiento de oportunidades. De hecho, algunos estudios cognitivos se
han centrado en los rasgos de los emprendedores Yy su contribucién al éxito de los
emprendimientos. Sin embargo, Shaver y Scott (1991) en su resumen de estos intentos
de investigacion sefalan que las pruebas psicométricas que buscan rasgos distintivos
"empresariales” no han podido encontrar diferencias en la mayoria de los rasgos de
personalidad entre emprendedores y publico general. A pesar de ello, se ha demostrado
gue dos rasgos de personalidad estan relacionados con el reconocimiento exitoso de la
oportunidad En primer lugar, la conexién entre optimismo y mayor reconocimiento de
oportunidades ha sido observado por un nimero de investigadores, Por ejemplo, Los
estudios de Krueger y Dickson (1994) y Krueger y Brazeal (1994) muestran que el
optimismo empresarial esta relacionado con la autoeficacia y las creencias de los
emprendedores. El segundo rasgo de la personalidad es el de la creatividad. Schumpeter
(1934) fue el primero en introducir la nocién de que los empresarios exitosos descubrir
oportunidades que otros no pueden ver. Winslow y Solomon (1993) parecen dar por
sentado que la creatividad y el emprendimiento son similares, sino iguales. Kay (1986)
concluyo que los factores creativos juegan papel en latoma de decisiones empresariales.
Hills y otros (1997) han encontrado que el 90% de los encuestados por ellos piensan

gue la creatividad es muy importante para la identificacién de oportunidades.
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Para Ardichvilli y otros (2003), el proceso de desarrollo de oportunidades puede diferir
entre cuatro tipos de oportunidades donde se distingue entre "oportunidades" basadas
en su origen y grado de desarrollo. Las necesidades del mercado o el valor buscado
pueden ser identificados (conocidos) o no identificados (desconocido). La capacidad de
creacion de valor puede estar definida o no definida. Definir la capacidad de creacion de
valor incluye especificaciones generales de derechos humanos, financieros y /o recursos
fisicos (por ejemplo, especificaciones generales para un producto / servicio). En este
valor de la matriz pueden representar problemas y la capacidad de creacién de valor
puede representar soluciones. En este contexto se pueden dar cuatro escenarios:

Donde los problemas y las soluciones son desconocidos.
Donde los problemas son conocidos pero las soluciones no lo son.

Donde los problemas son desconocidos pero hay soluciones disponibles.

a0 T p

Donde problemas y soluciones son conocidos.

3.5 Modelos sobre reconocimiento de oportunidades

Numerosos modelos de reconocimiento de oportunidades han sido desarrollados en los
ultimos afos; sin embargo, estos modelos aun cuando han contribuido al entendimiento
de la identificacién de oportunidades, ellos permiten una corta comprensiéon del tema,
basicamente por dos razones: primero, cada una de estas perspectivas se concentra
principalmente en uno de los aspectos particulares del proceso. Por ejemplo Sigrist
(1999) mira el proceso cognitivo envuelto en el reconocimiento de la oportunidad; De
Koning (1999) y Hills y otros (1997) se enfocan en el contexto de las redes sociales;
mientras que Shane (2000) se enfoca en los conocimientos previos y la experiencia
necesaria para el reconocimiento exitoso. Sin embargo, este enfoque en factores
especificos implica un estudio profundo de factores individuales a expensas de otros
igualmente importantes en el mismo estudio. Tampoco existe acuerdo entre los
investigadores en conceptos utilizados para definir y operacionalizar los procesos en

cuestién. En resumen, a criterio de Ardichvilli y otros (2003), todavia estamos lejos de
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desarrollar una teoria comprensiva de identificacion y desarrollo de oportunidades. Tal

teoria es critica si se quiere unir con éxito la investigacion y la practica.

Figura 6. Modelo de Reconocimiento de Oportunidades de Ardichvilli, Cardozo y Ray

Rasgos de personalidad

+ Creatividad Nicleo del proceso

+ Optimismo
l + Negocio
* Percepcion subsecuente A
Redes sociales Alerta * Descubrimiento
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Conocimiento de problemas de clientes
Conocimiento de maneras de servir a los
clientes

Tipo de oportunidad

Fuente: Elaborado con base en: “A theory of entrepreneurial opportunity identification and development”, Ardichvili
A., Cardozo R., Ray S., (2003), Journal of Business Venturing 18 (2003) 105-123, p.106.

La figura 6 muestra el modelo para la identificacion y desarrollo de oportunidades
propuesto por Ardichvilli y otros (2008). Para estos investigadores, la creacion de un
negocio con éxito resulta de un exitoso proceso de desarrollo de oportunidades, que
incluye el reconocimiento de una oportunidad, su evaluacion, y el desarrollo per se. El
proceso de desarrollo es ciclico e iterativo, por lo cual es probable que el emprendedor

realice evaluaciones varias veces en diferentes etapas de desarrollo. Estas evaluaciones

102



podrian conducir al reconocimiento de oportunidades adicionales o al ajuste de la vision
inicial. De acuerdo a estos autores, el proceso basico de reconocimiento de
oportunidades comienza cuando el emprendedor tiene al limite superior su alerta
emprendedora. El nivel de alerta empresarial es probable que se acentle cuando hay
una coincidencia de varios factores; entre estos, ciertos rasgos de personalidad,
conocimientos previos y experiencia, e interaccion de redes sociales. Los rasgos de la
personalidad, como la creatividad y el optimismo, son determinantes criticos de este
estado de alerta. En este sentido, algunos estudios cognitivos han enfatizado los rasgos
de la personalidad de los emprendedores y sus contribuciones al éxito de los
emprendimientos impulsados por éstos. Sin embargo, en sus investigaciones Shaver y
Scott (1991) sefialan que las pruebas psicométricas que buscan rasgos distintivos
"empresariales" no han podido encontrar diferencias en los rasgos de personalidad de la

mayoria emprendedores y otros grupos, como administradores o publico en general.

Se ha demostrado que los rasgos de personalidad que estan relacionados con el
reconocimiento de la oportunidad exitosa son, en primer término, la conexion entre
optimismo y mayor reconocimiento de oportunidades, lo cual ha sido observado por un
importante nimero de investigadores. Los estudios de Krueger y Dickson (1994) y
Krueger y Brazeal (1994) muestran que el optimismo empresarial esté relacionado con
la creencia en la autoeficacia. Es importante sefialar que el optimismo (autoeficacia)
relacionado a la capacidad de cada uno para alcanzar objetivos especificos o metas
dificiles no estad relacionado con tomar riesgos mas altos. Guth y otros (1991)
encontraron que el optimismo de los emprendedores era una "vision interior" del
potencial de éxito de la empresa, basado en gran medida en la evaluacion de sus
capacidades y conocimientos. Cuando se vieron obligados a adoptar una vision exterior,
los emprendedores eran mucho mas realistas juzgando los resultados probables. La
investigacion en contextos organizacionales también muestra que la autoeficacia
percibida conduce al optimismo y a una mayor propension a ver oportunidades mas que

amenazas en cualquier situacion dada (Neck y Manz, 1992, 1996).

El segundo rasgo de la personalidad es el de la creatividad. Schumpeter (1934) fue el

primero en introducir la nocion de que los empresarios exitosos descubren oportunidades
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gue otros no ven. Winslow y Solomon (1993) parecen dar por sentado que la creatividad
y el emprendimiento son similares. Kay (1986) concluyé que los factores creativos
juegan un papel importante en la toma de decisiones empresariales. Hills y otros (1997)
encontraron en sus estudios que el 90% de los encuestados por ellos encuentran a la

creatividad muy importante para la identificacion de oportunidades.

Por otro lado, es importante también la presencia de conocimientos previos, ya sea de
intereses especiales (dominio 1), como el conocimiento de la industria (dominio 2).
Adicionalmente es fundamental contar con conocimientos del mercado vy las
necesidades y problemas de los clientes, asi como su manera de servirlos. La naturaleza
de las redes sociales (incluyendo lazos débiles, conjunto de acciones, asociaciones, y
circulo intimo también determina el nivel de esta alerta empresarial. Por altimo, el tipo de

oportunidad desempefia un papel importante en la configuracidén de este proceso basico.

Los procesos de desarrollo pueden diferir entre individuos, equipos empresariales e
Instituciones (en el caso de empresas corporativas). Algunos individuos sobresalen en la
invencion; otros, en la creacion de modelos de negocio. Unos pocos y raros casos
pueden sobresalir en ambos. Dentro de cada grupo, las practicas de trabajo y los estilos
difieren. Individuos y equipos tienen personalidades distintivas; no hay dos instituciones
gue sigan exactamente los mismos procedimientos de desarrollo de Investigacion y

desarrollo ni procedimientos iguales para el desarrollo de empresas.

El proceso de desarrollo de oportunidades es conceptualmente distinto del
reconocimiento o identificacién de oportunidades. Como se observa en la Figura 7, lo
que en la revision de la literatura comunmente se identifica como “reconocimiento de

oportunidad”, parece incluir tres procesos distintos:

a. Detectar o percibir las necesidades del mercado y / o los recursos subempleados.

b. Reconocer o descubrir un "ajuste” entre las necesidades particulares del mercado
y los recursos especificados

c. Crear un nuevo "ajuste” entre las necesidades separadas y los recursos, hasta

ese momento en forma de un concepto de negocio. (Hills, 1995, De Koning, 1999).
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Estos procesos representan, respectivamente, la percepcion, el descubrimiento y la
creacion, no simplemente " el reconocimiento” (Christensen y otros, 1989, Conway y
McGuinness, 1986; Singh y otros, 1999).

Figura 7. Elementos del proceso de reconocimiento de oportunidades

¢ Detectar necesidades del .
q | Percepcion
Y * Descubrir ajuste Descubrimiento
J
* | » Crear nuevo ajuste entre ) .,
3 necesidades y recursos ) Creacion

Fuente: Elaborado con base en: “A theory of entrepreneurial opportunity identification and development”, Ardichvili A.,
Cardozo R., Ray S., (2003), Journal of Business Venturing 18 (2003) 105-123, p.110.

Cualquier tipo de oportunidad, ya sea necesidades del mercado o la deteccion de
recursos subempleados, pueden ser identificadas o reconocidas por algunos individuos
y no por otros. Ardichvilli y otros (2008) creen que estas diferencias se deben a la
heterogeneidad en la sensibilidad de los individuos para identificar oportunidades
creando y entregando nuevo valor. Las personas que desarrollan nuevas capacidades
para crear y entregar valor pueden diferir en las maneras en que piensan acerca de estas
nuevas capacidades y sus aplicaciones potenciales. Estas diferencias individuales
pueden provenir de variaciones en la composicidn genética, los antecedentes y la
experiencia, y / o en la cantidad y tipo de informacion que ellos poseen sobre una
oportunidad particular. Algunas personas son tan sensibles a las necesidades del
mercado o0 a los problemas que perciben sobre las posibilidades de nuevos productos (o

soluciones) continuamente en cualquier entorno en el cual ellos mismos las encuentren.
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(Endsley, 1995). Ellos Pueden identificar las posibilidades simplemente observando
tales fenomenos, de la misma forma como los padres que intentan hacer la cena mientras
manejan a niflos pequefios. Esta sensibilidad a los problemas o posibilidades no
necesariamente se extienden a la generacion de ideas para encontrar soluciones a los
problemas; no todo el mundo que es bueno en hacer preguntas es igualmente capaz de

crear respuestas.

Otras personas pueden ser particularmente sensibles a la identificacion de recursos que
no estan empleados o estan subempleados, tales como tierras no utilizadas,
instalaciones de produccion inactivas, tecnologia e Invenciones no usadas, activos
financieros de bajo rendimiento y similares. Sin embargo, habiendo identificado dichos
recursos estos individuos pueden no ser capaces de definir usos o usuarios particulares
para los cuales los recursos podrian crear valor. Inventores, cientificos o individuos
pueden generar ideas para nuevos productos y servicios sin tener en cuenta la
aceptacion en el mercado o la viabilidad de las invenciones o nuevas tecnologias. Por
otro lado, los clientes también pueden diferir en sus capacidades de articular o reconocer

necesidades desatendidas o no satisfechas.

Las oportunidades mas desarrolladas que demuestren creacion de valor o valor buscado
son las que posiblemente se vuelvan perceptibles a una gama mas amplia de individuos.
Asi mismo, cuanto mas precisa y completa sea la descripcion de la oportunidad, mas
facilmente se identifican las incertidumbres (riesgos) asociados con la oportunidad (Ray
y Cardozo, 1996).

La percepciéon de un encaje o ajuste entre necesidades existentes de mercado y
recursos podria derivar en la exploracién de un area geografica particular o de un
espacio de mercado de productos. Uno de los mas comprensivos y completos tratados
sobre el descubrimiento de oportunidades y su relacibn con el comportamiento
emprendedor se encuentra en las investigaciones de Kirzner (1973, 1979). El punto de
partida de la teoria de Kirzner es la perspectiva de utilizacion de recursos. Segun esta
perspectiva, los empresarios deciden iniciar un nuevo negocio o expandirse en un nuevo

mercado de productos cuando piensan que existe una oportunidad para redistribuir los
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recursos de forma distinta de las configuraciones actuales para alcanzar las mas
prometedoras oportunidades (McGrath y Venkataraman, 1994). Kirzner (1973) sostiene
gue en cualquier tiempo dado los participantes en el mercado estdn comprometidos con
un conjunto de actividades que probablemente conlleve a la presencia de un
desequilibrio. En la conceptualizacion de Kirzner, el desajuste ocurre cuando un conjunto
de los recursos disponibles para un emprendedor se utiliza para producir unidades de un
producto “A” cuando los mismos recursos podrian ser utilizados para producir unidades
de producto “B”, que obtendria un precio mas alto porque ofrece mayor valor a los
clientes; por lo tanto, los recursos disponibles estan subutilizados. Debido a la
informacion imperfecta, los emprendedores siguen vendiendo sus recursos a los
clientes a precios inferiores a los que podrian vender si ellos cambiaran a la elaboracién
de B. Kirzner sugiere que los empresarios estan vendiendo no sdélo productos, sino mas
bien, su conocimiento, la capacidad de reunir recursos y los recursos ya disponibles a
ellos. Esta perspectiva permite a los emprendedores alejarse de la légica del analisis
sobre lo “que esta en discusion” para enfocarse en lo “que es posible” y abre una
oportunidad para el descubrimiento empresarial; sin embargo, la eleccion no es sélo
entre los productos Ay B, o Ay C, también es una opcion entre diferentes niveles de

calidad y caracteristicas del producto.

En la decisiéon sobre qué producto fabricar y con qué especificaciones producir no se
trata de economizar con recursos dados, sino mas bien reconocer los tipos de productos
gue los clientes estarian dispuestos a comprar, ademas de los tipos de bienes, tecnologia
y recursos disponibles con los que pueden producir. La identificacion exitosa de objetivos
y medios pertinentes (mas que la utilizacion eficiente de los medios para lograr fines) es

la decision correcta para determinar la calidad del producto (Kirzner, 1973).

La creacién de un concepto de negocio donde coincidan las necesidades del mercado
con los recursos debe l6gicamente seguir tanto la percepcién de las necesidades como
de los recursos; sin embargo, la creacion del concepto de negocio es mas que la
percepcion y el descubrimiento. La creacion de un concepto implica redirigir o recombinar
recursos para crear y entregar valor superior al actualmente disponible. El concepto de

la creacién puede ir mucho mas alla del ajuste de las coincidencias actuales de recursos
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e incluso llevan a una reestructuracién dramatica de un negocio existente o "innovacién

radical”.

Las oportunidades comienzan como simples conceptos que se convierten en algo mas
elaborado a medida que los emprendedores las desarrollan. Este proceso implica
esfuerzos proactivos como el desarrollo de nuevos productos, pero el proceso de
desarrollo en el cual se enfoca esta investigacion esta referido al nacimiento de una
empresa en su conjunto y no solo a un producto. A diferencia de Kirzner (1973) que
considera al reconocimiento de oportunidades como un proceso de descubrimiento de
algo ya formado, Ardichvilli y otros (2008) visualizan al desarrollo de las oportunidades

CcOmo un proceso continuo, proactivo y esencial para la formacién de un negocio.

Las oportunidades se evallan en cada etapa de su desarrollo, aunque la evaluacion
puede ser informal o incluso no articulada (Timmons, Muzyka, Stevenson y Bygrave,
1987). Las personas pueden llevar a cabo investigaciones informales sobre presuntas
necesidades o recursos del mercado (incluidas las invenciones). Esta "evaluaciéon" no
podra ser comunicada a otros hasta que se solicite Investigacion adicional y esta
investigacion concluya. Una vez que los recursos han sido comprometidos con el proceso
de desarrollo la evaluacién se vuelve mas formal. Por ejemplo, en el caso de las
invenciones, se puede evaluar las prospectivas de nuevos productos o servicios. La
primera evaluacion formal puede incluir un analisis de viabilidad, para determinar si la
combinacién de recursos propuesta puede, de hecho, entregar valor especificado. Un
analisis de factibilidad probablemente también evaluara el valor que aportard una
combinacion de recursos que puede traducirse en éxito econdmico. Un procedimiento
popular de evaluacion que puede adaptarse a una amplia gama de circunstancias es el
procedimiento de "fase de entrada”, que exige explicitamente una evaluacion en cada
uno de los niveles de desarrollo. El que una oportunidad pase a través de cada una de
las "puertas" depende, en gran medida, de una serie de limitaciones que comunmente
experimentan los emprendedores, tales como sus objetivos de retorno, preferencias de
riesgo, recursos financieros, responsabilidades y objetivos personales. Mientras que un
emprendedor puede descartar una oportunidad dada basada en estos criterios, ésta

puede tener acogida en otro individuo o equipo de emprendedores.
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Figura 8. Desde necesidades del mercado a empresas exitosas

Necesidades del mercado, recursos desempleados o subempleados

Conceptos de negocio
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Fuente: Recuperado de“A theory of entrepreneurial opportunity identification and development”, Ardichvili A.,
Cardozo R., Ray S., (2003), Journal of Business Venturing 18 (2003) 105-123, p.112.

Una "oportunidad" que no pasa con éxito por una "puerta” a la etapa posterior del
desarrollo 0 a su aplicacion puede ser revisada o incluso abortada. Al mismo tiempo, los
procedimientos de la evaluacion tienen el efecto de abortar muchas oportunidades en
cada una de las etapas de desarrollo. EI numero de necesidades del mercado y los
recursos no empleados o subempleados percibidos supera ampliamente el nimero de
empresas exitosas creadas, tal como lo muestra la figura No. 8 donde se evidencia el
filtro que Ardichvilli y otros, (2008) argumentan que ocurre, desde la identificacion de las
necesidades del mercado detectadas y los recursos poco usados o subutilizados, hasta
la conformacién de la empresa y el éxito de la misma, pasando previamente por el

desarrollo del concepto del negocio y el plan de negocio.
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El término "evaluacién" comunica tipicamente un juicio, que determina si una oportunidad
desarrollada recibira los recursos para continuar y madurar en su proxima etapa. En el
programa esto se llama evaluacion "sumativa”; sin embargo, existe un segundo tipo de
evaluacion, la evaluacion "formativa" (Phillips, 1991), que ayuda a reorientar el proceso
de desarrollo, de modo que promete una mayor probabilidad de éxito. Esto es similar a
un proceso de evaluacion y ajuste en tiempo real, denominado por Mintzberg (1998)

como "estrategia emergente”.

La discusion anterior sugiere que los empresarios desarrollan oportunidades de negocio
para crear y aportar valor a las partes interesadas en emprendimientos prospectivos.
Aungue los elementos de las oportunidades pueden ser "reconocidos”, las oportunidades
se hacen, no se encuentran. Una cuidadosa investigacion de sensibilidad a las
necesidades del mercado y recursos poco o mal utilizados pueden ayudar a un
emprendedor a desarrollar una oportunidad (que puede o no dar lugar a la formacion de
un negocio), pero el desarrollo de oportunidades también implica aportes creativos por
parte del emprendedor. Por lo tanto, "desarrollo de oportunidades” es quizas un término
mas preciso para el proceso que "reconocimiento de oportunidad”. Las necesidades o

recursos reconocidos no pueden convertirse en un negocio viable sin este desarrollo.

Bhave (1994) incorpor6 la busqueda deliberada y el descubrimiento fortuito en un modelo
del desarrollo de oportunidades estimulado externamente versus estimulado
internamente. El primer modo comienza con la decision de iniciar un emprendimiento
antes de descubrir una oportunidad, por lo tanto ello implica actividades deliberadas de
adquisicion, filtrado y elaboracién de Informacioén externa antes de un descubrimiento
casual. Por el contrario, el desarrollo de las oportunidades internamente estimuladas
ocurre cuando un descubrimiento fortuito precede a la decisibn de comenzar una
empresa. En este caso, el sentido comun sigue al descubrimiento fortuito (serendipia)
e implica encontrar maneras de desarrollar la oportunidad en una empresa. El modelo
ilustra que las oportunidades pueden derivar de dos modos diferentes que comienzan

con una busqueda deliberada o un descubrimiento fortuito.
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Alvarez y Barney (2007) explicaron que la formacion de oportunidades ya sea por
creacion o descubrimiento, son dos modos internamente consistentes pero
complementarios. Su enfoque describe las oportunidades que se forman en un contexto
teleologico donde los comportamientos que sirven a los propositos de un emprendedor
es mas probable que ocurran que los comportamientos que no lo hacen. EI modo
creacion supone que una oportunidad es subjetiva y construida socialmente, a través de
una accion deliberada en medio de la incertidumbre, y no existe independientemente del
emprendedor. Por el contrario, el modo de descubrimiento supone que las oportunidades
son elementos objetivos que surgen de cambios en el medio ambiente y estan "ahi fuera"
si multiples emprendedores las descubren o no. EI modelo describe asi dos modos que
reflejan tanto la creacion deliberada o el descubrimiento fortuito. Sin embargo, la
diferencia entre los dos modos es ambiguo porque cualquier modo puede describir
cualquier instancia de descubrimiento empresarial (Alvarez y Barney, 2007). Reducir esta
ambigiiedad requiere una reconceptualizacion de estas dos perspectivas tedricas sobre

las oportunidades que se ocupen de la disparidad entre ellas (Davidsson, 2003).

Douglas (2013) se enfoca por su parte en las “intenciones emprendedoras” siguiendo los
trabajos efectuados por Shane y Venkataraman (2000), y propone un modelo conceptual
del proceso donde sostiene que las intenciones empresariales son formadas. En el
modelo presentado en la figura No. 9 se indica que la orientacion de la nueva empresa
estd determinado por la interaccién de las caracteristicas de la oportunidad y las

caracteristicas del individuo emprendedor.

La orientacion de la nueva empresa puede ser hacia el crecimiento o hacia la
independencia. De acuerdo al modelo, el individuo compararé la oportunidad focal con
otras oportunidades accesibles y seleccionara la que ofrezca la mayor utilidad esperada
(Douglas y Shepherd, 2000; Douglas, 2013). Si la nueva oportunidad elegida ofrece mas
utilidad que la mejor oportunidad de empleo disponible, el Individuo se mostrara
interesado y estara motivado para establecer el nuevo negocio, convirtiéendose en un

emprendedor naciente, y procedera al lanzamiento y operacion de la nueva empresa.
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Figura 9. Modelo conceptual de formacién de intencién emprendedora de Douglas

LA OPORTUNIDAD EL INDIVIDUO
Evaluacion de los resultados o Actitudes para obtener resultados
Ingreso NEXO ¢ Medios disponibles:
Autonomia o Capital humano

Exposicion al riesgo o Capital social
Intensidad de trabajo o Capital financiero
Placer de trabajo o Capital técnico

ORIENTACION DE LA NUEVA EMPRESA COMPARACION CON OTRAS
o Crecimiento OPORUNIDADES DE TRABAJO

¢ Independencia: >| o ¢Qué oportunidad ofrece la mayor utilidad
o Sueldo-sustituto esperada (bienestar) al individuo?
o Estilo de vida
o Subsistencia

DETENER NO ¢MOTIVACION PARA EXPLOTAR sl CREAR NUEVOS LANZAR Y OPERAR LA
< ESTA OPORTUNIDAD DE |[—— NEGOCIOS —| NUEVA EMPRESA
NEGOCIO EN PARTICULAR?

El Individuo => El emprendedor naciente Los empresarios

Intenciones empresariales Accion empresarial

Fuente: Recuperado de: “Reconstructing entrepreneurial intentions to identify predisposition for growth”, Journal of

Business Venturing, Volume 28, Issue 5, September 2013, Pages 633-651.

Para aclarar mas el nexo entre oportunidad e individuo emprendedor y como ello influye
en la intencion emprendedora, ya sea para formar una intencion de crecimiento o una de
independencia, dentro de la intencion de empezar un nuevo negocio, Douglas (2013) se
basé en los trabajos de Ajzen y Fishbein, (1980) y Ajzen, (1991) y de manera particular
siguiendo su enfoque de expectativa-valor, llegando a la conclusion de que cada
oportunidad se evalua en términos de los resultados destacados que parece ofrecer al

individuo (es decir, las expectativas), los cuales son ponderados por las actitudes del
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individuo, en cada uno de estos resultados sobresalientes (es decir, las valencias). Esto
autor enfatiza en el hecho de que se espera que todos los emprendedores pretenden
obtener utilidad de sus ingresos, autonomia, riesgo prevenido, y disfrute del trabajo. La
heterogeneidad de los individuos significa que tendran diferentes actitudes es decir que
éstos apreciardn mas o menos cada resultado saliente, proporcionado por cualquier
oportunidad especifica. De forma similar, la heterogeneidad de oportunidades significa
gue diferentes oportunidades proveeran diferentes niveles de resultados destacados. La
eleccién de la oportunidad a explotar por parte del individuo y la creacién de la nueva
empresa en particular estard determinada por la interaccion de los resultados
proporcionados por la oportunidad y las actitudes del individuo respecto de cada uno de
estos resultados destacados y la oportunidad elegida es la que se espera que entregue
la mayor utilidad total esperada para el individuo (en lugar de la utilidad de cualquier

resultado Unico saliente).

3.6 Proceso para identificar oportunidades

Una oportunidad puede ser reconocida o identificada, ademés de evaluada y explotada
(Eckhardt y Shane, 2003; Shane y Venkataraman,2000). A su vez, la habilidad de un
potencial emprendedor para reconocer la oportunidad puede ser afectada por diversos
factores, tanto controlables, como no controlables (Long y McMullan, 1984) Entre los
factores controlables se encuentran los estudios, la conciencia emprendedora
(alertness), el estilo de vida, entre otros; en tanto que entre los factores no controlables

se encuentran principalmente los aspectos culturales, sociales y econémicos.

Una de las grandes interrogantes en torno al tema y que ha generado un amplio nimero
de investigaciones guarda relacion con el descubrir si el reconocimiento de
oportunidades es la resultante de un momento Unico 0 €s un proceso que se construye
con el transcurrir del tiempo. Por ejemplo, Hills (1996) comparé las respuestas de un
grupo de emprendedores altamente exitosos con una muestra representativa de
emprendedores en una variedad de items de reconocimiento de oportunidades,
encontrando que mas del 85% de ambos grupos indicaron que la identificacion de

oportunidades fue producto de varios pasos de aprendizaje a lo largo del tiempo, en lugar
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de la ocurrencia en un solo momento. Adicionalmente, mas del 80% de ambos grupos
reportd que la identificacion de una oportunidad apoyaba a otras oportunidades. Esto
usualmente podria indicar que el reconocimiento de oportunidades es un proceso con
pasos intermedios en lugar de un proceso de un solo tiempo o momento. Otras
investigaciones han intentado dilucidar si el reconocimiento de oportunidades lleva
asociada siempre una busqueda sistematica y una estrategia cuidadosamente
planificada. Vesper (1996) y Timmons (1994) concuerdan con ello; sin embargo, Hills
(1996) encontro que las encuestas formales de los consumidores y los estudios o andlisis
de mercado no fueron considerados tan importantes como una “buena corazonada” de
los emprendedores cuando se trataba de evaluar oportunidades, por lo tanto, la
busqueda formal de ideas no es el método de eleccion de todos los emprendedores. Este
hallazgo fue confirmado por los estudios de Teach, Schwartz y Tarpley (1989) quienes
encontraron diferentes estilos de reconocimiento de oportunidades entre los

emprendedores estudiados.

Otro grupo de investigadores se han centrado en determinar la relaciéon existente entre
preparacién previa y reconocimiento y desarrollo de oportunidades. Por ejemplo, Long y
McMullan (1984) encontraron que para que una oportunidad sea realizable es requerida
una significativa cantidad de preparacion y que esta preparacion es la que personaliza la
oportunidad haciéndola inaccesible a la mayoria de las demas personas. Shane (2003)
explica que hay dos razones por las cuales las personas descubren oportunidades: un
mejor acceso a la informacién y las capacidades cognitivas superiores. Las personas
tienen acceso a una mejor informacién a través de experiencias de la vida, las redes
sociales y los procesos de busqueda. Las experiencias de vida y del trabajo desempefian
un papel importante, ya que ha sido empiricamente probado que cierto tipo de puestos
de trabajo proporcionan mas informacién, lo cual influye en la probabilidad de que el

individuo tenga mas éxito en el reconocimiento de la oportunidad.

Algunos estudios cognitivos se han concentrado en los rasgos de la personalidad del
emprendedor y su contribucion al éxito de las empresas. La conexion entre optimismo y

altos niveles de reconocimiento de oportunidades han sido observados por numerosos
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investigadores, entre ellos Krueger y Brazeal (1994), quienes muestran que el optimismo
emprendedor esta relacionado a la creencia de la autoeficacia. EI segundo rasgo de la
personalidad tiene que ver con la creatividad. Schumpeter (1964) fue el primero en
introducir la nocion de que los emprendedores exitosos descubren oportunidades que

otros no pueden ver.

Para Baron y Ensley (2006) el reconocimiento de patrones es un componente clave del
reconocimiento de oportunidades. El reconocimiento de nuevas oportunidades de
negocio a menudo implica un proceso cognitivo a través del cual los individuos identifican
patrones significativos en complejos ordenamientos de eventos o tendencias. Estos
procesos se refieren especificamente a marcos cognitivos que involucran el
reconocimiento de patrones adquiridos a través de la experiencia. Estos marcos
proporcionan a los individuos una base observando las conexiones entre eventos o
tendencias aparentemente independientes (por ejemplo, avances en tecnologia,
mercados, cambios en las politicas gubernamentales, etc.), detectando patrones
significativos en estas conexiones. Por lo tanto, las ideas para nuevos productos o
servicios a menudo surgen de la percepcion de tales patrones. Nuevas oportunidades
empresariales se identifican cuando los emprendedores utilizan marcos cognitivos
relevantes, “conectando los Puntos" entre eventos o tendencias aparentemente no
relacionados y detectando luego patrones en estas conexiones sugestivas de nuevos
productos o servicios. En sus estudios se comparé a los emprendedores principiantes
(primera vez) y emprendedores experimentados en el proceso de reconocimiento de
oportunidades, concluyendo que los prototipos de los empresarios experimentados
fueron mas claros, mas ricos en contenido, ademas de que estos emprendedores se
mostraron mas preocupado por los factores y condiciones relacionados con la direcciéon
de la nueva empresa (por ejemplo, la generacién de flujo de efectivo positivo), en relacion
a los emprendedores novatos. En general, estas diferencias entre los emprendedores
experimentados y los novatos sugieren que, como era de esperar, los empresarios
experimentados se preocupan mucho mMAs por cuestiones y procesos que son
importantes para los principales grupos de interés (stakeholders) en sus nuevos

emprendimientos. En otras palabras, ellos piensan sobre oportunidades mas sofisticadas
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y pragmaticas desde el punto de vista del modelo de negocio, que los empresarios
novatos. De esta manera, su experiencia en el inicio de nuevos emprendimientos parece
altamente beneficiosa para ellos. En los hallazgos reportados por estos investigadores,
los emprendedores principiantes enfatizaron la novedad, la noveleria, y la intuicién en el
rechazo de ideas para nuevos productos, servicios, entre otros aspectos; en contraste
con los empresarios experimentados quienes tendieron a centrarse en los factores
relacionados con el éxito financiero, rechazando ideas para nuevos productos o servicios
gue no parece ofrecer un riesgo manejable, que no revela capacidad para generar un

flujo de caja positivo.

La investigacion reveld, ademas, que cuando los emprendedores novatos experimentan
fuertes emociones o sentimientos, su capacidad para pensar sisteméticamente y evaluar
cuidadosamente la informacién es afectada (por ejemplo, Ruder y Bless 2003). Parece
posible que los empresarios principiantes tiendan a "enamorarse de sus propias ideas",
y asi experimentar niveles extremadamente altos de entusiasmo, optimismo, Y afecto
positivo. Mientras que estos estados afectivos intensos pueden a veces contribuir a la
creatividad (Estrada y otros, 1997), también se han encontrado, en muchos estudios,
gue ello puede Interferir con la capacidad de participar en actividades que requieren
pensamiento sistematico (Forgas 2004). En este punto, debe enfatizarse, una vez mas
gue los emprendedores experimentados adquieren estos procesos cognitivos a través
de procesos de aprendizaje que se producen a medida que adquieren experiencia en las
complejidades de iniciar nuevos emprendimientos. Desde este punto de vista, la forma
de pensar de un empresario experimentado podria ser por ejemplo, la siguiente:
"Cuando miro muchas situaciones, pienso que tiene que haber una manera mejor y
entonces me baso en mi experiencia para averiguar lo que podria ser". En otras palabras,
la experiencia de este emprendedor le ayuda a "conectar los puntos" y reconocer

oportunidades.

En resumen, los marcos cognitivos desarrollados por emprendedores experimentados
les ayudan a reconocer las oportunidades que otros pasan por alto y en la seleccion de

las oportunidades donde hay mas probabilidad de resultados financieros positivos. En

116



este punto, es interesante observar que en varios aspectos los empresarios
experimentados pueden ser similares a expertos en cualquier campo. La investigacion
sobre la experiencia sugiere que los individuos adquieren experiencia en un dominio,
aprenden a concentrar la atencion principalmente en las dimensiones claves mas
relevantes para la actividad que estan realizando (Choo y Trotman 1991). Del mismo
modo, también ganan cada vez mas refinados y bien desarrollados marcos mentales
Utiles para realizar muchas tareas ( Gobbo y Chi 1986). Ademas, los hallazgos recientes
sugieren que mediante la participacion en una practica deliberada prolongada, los
expertos realmente mejoran sus sistemas cognitivos basicos (Ericsson 2006). Por
ejemplo, pueden adquirir vinculos mas cercanos entre memoria de corto plazo y memoria
a largo plazo y, como resultado, ser capaces de aprovechar la informacion previamente
adquirida al tomar decisiones o juicios actuales. Parece razonable sugerir que pueden
existir procesos similares entre los emprendedores que, en cierto sentido, se convierten
en expertos en el reconocimiento de oportunidades y en el inicio de nuevos

emprendimientos.

3.7 Orientacion emprendedora: las diversas posturas que toman las empresas

Diversos autores sostienen que las empresas adoptan una orientacion en particular o
una determinada postura lo cual les otorga cierta identidad y las identifica en el mercado.
Uno de los principales investigadores en este campo, Covin y Slevin (1991), aseveran
que el espiritu emprendedor esta relacionado con una postura estratégica especifica
representada por tres elementos caracteristicos:

a. La predisposicion a tomar riesgos.
b. La proactividad y postura frente a la competencia.

c. Lainnovacién presente en los productos.

En este sentido, las empresas con posturas emprendedoras adecuadas son las que
toman riesgos, las que innovan y las que son proactivas; ellas estan dispuestas a

emprender proyectos con alto grado de riesgo a fin de obtener muy altos réditos
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o beneficios. Desde la Optica de estos autores, este tipo de organizaciones
frecuentemente inician acciones que generan posteriormente respuesta de sus
competidores y suelen ser frecuentemente las primeras en el mercado con los nuevos

productos o servicios que ofrecen.

El modelo conceptual propuesto por Covin y Slevin (1991), expuesto en la figura 10
refleja los tres tipos de niveles de comportamiento que pueden adoptar las

organizaciones:

a. La toma de riesgos de la alta gerencia con retornos a la inversion y acciones
estratégicas dentro de un marco de incertidumbre.

b. La frecuente innovacion de productos.

c. La naturaleza pionera de las empresas como consecuencia de la propension de

las firmas hacia la agresividad y proactividad frente a las industrias rivales.

Figura 10. Factores determinantes de la Orientacion o Postura emprendedora de las firmas

Innovacion

Orientaciono
Toma de

Proactividad postura riesgos
j Emprendedoraj -

Fuente: Elaborado con base en: “A conceptual Model of Entrepreneurship as Firm Behavior” COVIN, J. G., Slevin, D.

P. (1991). Entrepreneurship Theory and Practice Vol 16, Issue 1, pp. 7 - 26
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El modelo propuesto por Covin y Slevin (1991) muestra los antecedentes y
consecuencias de una postura emprendedora, tanto como las variables que moderan la
relacion entre postura la emprendedora y el desarrollo de la empresa. Las nueve

variables que constituyen el modelo y sus interrelaciones se explican a continuacion:

Figura 11. Modelo Conceptual de Orientacion Emprendedora de Covin y Slevin

UN MODELO CONCEPTUAL DE LA INICIATIVA EMPRESARIAL EN
FUNCION DEL COMPORTAMIENTO DE LAS EMPRESAS

POSTURA DESARROLLO DE LA
EMPRENDEDORA FIRMA (EMPRESA)
VARIABLES EXTERNAS VARIABLES INTERNAS

AMBIENTE EXTERNO )
-VALORES Y FILOSOFIA DE LA

- SOSTIFICACION ALTA GERENCIA
TECNOLOGICA VARIABLES ESTRATEGICAS

-RECURSOS Y
- DINAMISMO -MISION ESTRATEGICA COMPETENCIAS

ORGANIZACIONALES
-PRACTICA DE NEGOCIOS Y

- HOSTILIDAD TACTICAS COMPETITIVAS -CULTURA ORGANIZACIONAL
-ESTRUCTURA

- ESTADO CICLO DE VIDA DE ORGANIZACIONAL

LA INDUSTRIA

Fuente: Recuperado de: “A conceptual Model of Entrepreneurship as Firm Behavior” COVIN, J. G., Slevin, D. P.
(1991). Entrepreneurship Theory and Practice Vol 16, Issue 1, pp. 7 — 26, p.10.

e Variables externas

Las variables externas en el modelo propuesto estan relacionadas a las
dimensiones béasicas del entorno o ambiente externo de las empresas; estas
dimensiones incluyen el grado de sofisticacion del ambiente tecnoldgico, el
dinamismo del ambiente, la hostilidad del ambiente y el ciclo de vida de la

industria. El ambiente externo comprende aquellas fuerzas o elementos externos
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a los limites de la organizacion que afectan y son afectados por las acciones de
la organizacion en lo relativo a los aspectos econdmicos, socioculturales, politico-
legales y tecnoldgicos, fuerzas que proveen el contexto amplio para las

operaciones de la empresa.

Algunos investigadores han desarrollado teorias y conducido investigaciones que
demuestran la inseparabilidad del ambiente externo del proceso emprendedor. Las
firmas emprendedoras se encuentran frecuentemente en entornos dinamicos u
hostiles debido a que sus audaces administradores prefieren crecer rapidamente
tratando de ser los pioneros, lo cual puede implicar altos riesgos pero también altas
recompensas. Estas firmas pueden eventualmente ser parcialmente responsables de
hacer el ambiente dinamico y contribuir al desafio de generar productos innovadores
(Peterson y Berger, 1971). Algunos estudios indican que la relacién entre postura
emprendedora y desarrollo de la firma es moderada por las condiciones del ambiente
0 entorno. En este sentido, en entornos altamente competitivos, implacables e
incluso hostiles, las posturas emprendedoras parecen promover altos niveles de
desarrollo de la firma (Covin y Slevin, 1989). Ademas, la relacién entre la postura
emprendedora y el desarrollo de la empresa puede ser mucho menos positiva 0
incluso negativa en ambientes no hostiles o benignos (Miller y Friesen, 1983). En otra
Optica, el estado del ciclo de vida de la industria parece tener un efecto moderado en
la relacion postura emprendedora-desarrollo de la firma; en este sentido, las nuevas
empresas en las industrias emergentes han tendido a beneficiarse mas desde la
adopcién de una postura emprendedora que las nuevas empresas en estados de
ciclos de vida de la industria mas avanzados (Covin, Prescott y Slevin, 1990).

Variables estratégicas

Las variables estratégicas propuestas en el modelo incluyen la mision estratégica
y las practicas de negocios de las empresas y las tacticas competitivas. La mision
estratégica guarda relacion con la filosofia estratégica u orientacion respecto de
las posibles compensaciones entre el crecimiento en la participacion de mercado

y los beneficios a corto plazo; en este marco, las estrategias “de construcciéon”
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son usadas para incrementar la participacion de mercado; las estrategias “de
sostenimiento”, son orientadas para habilitar a la empresa a mantener su
participacion de mercado y realizar un moderado y razonable retorno a la
inversion; y las estrategias “de cosecha” son usadas cuando las empresas estan
dispuestas a sacrificar participacion de mercado para lograr rentabilidad en corto
tiempo y lograr la maximizacién del flujo de caja; vy, finalmente, las estrategias “de
abandono” son usadas cuando una firma intenta vender o liquidar alguna porcion
0 el todo de sus operaciones (Abell y Hammond, 1979; Gupta y Govindarajan,
1984).

Las practicas de negocios y las tacticas competitivas, por su parte, se refieren a
las decisiones relativas a alternativas financieras, practicas de personal,
estrategias de manufacturas u operaciones, politica de precios y sistemas de
servicios a los clientes, entre otros aspectos. Las practicas de negocios y las
tacticas competitivas son los mecanismos que permiten que las firmas

emprendedoras alcancen sus mercados.

e Variables internas

Cuatro variables internas son incluidas en el modelo propuesto de emprendimiento
gue toma en cuenta el comportamiento de la empresa: los valores y filosofia de la
alta gerencia, recursos organizacionales y competencias, cultura organizacional y
estructura organizacional. Los valores y filosofias de la alta gerencia generalmente
reconocen que las decisiones estratégicas estan influencias por las creencias,
valores estructurales y la filosofia gerencial de los estrategas. Andrews (1980)
argumenta que los valores y filosofias de la alta gerencia son los que determinan
principalmente las opciones de estrategias competitivas. En cuanto a los recursos
de la organizacion debe considerarse que la habilidad de una empresa para
desarrollar un comportamiento emprendedor dependera, en parte de sus recursos

y competencias.
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Algunos estudios realizados en torno a la Orientacion Emprendedora (OE)
proponen variables moderadoras, como por ejemplo la estructura empresarial
(Green, Covin y Slevin, 2008), la autoeficacia (Zhao, Seibert y Hills, 2005), la
utilizacion de informacion (Keh, Nguyen y Ng, 2007) o la orientaciéon de
aprendizaje (Wang, 2008). La innovacion parece depender de la capacidad de la
compafia de aprender (Alegre y Chiva, 2008). De hecho, existen autores que
afirman que si la empresa es innovadora, la gerencia debe disefar las

caracteristicas organizativas que enmarcan una clara orientacion de aprendizaje.

La importancia de la innovacion para el resultado a largo plazo de las compairiias
ha sido ampliamente defendida en la literatura; esta se ha convertido en un factor
crucial del desempenfio general de la compafiia debido a la evolucion del entorno
competitivo (Newey y Zahra, 2009; Baker y Sinkula, 2009), pudiendo ser
considerada como la variable dependiente mas precisa de la OE (Ireland, Hitt y
Sirmon, 2003). De hecho, existen estudios que afirman que lo que distingue a una
empresa emprendedora de una empresa no emprendedora es la préactica de la
innovacion (Schuler, 1986). Un aspecto que guarda relacién con el desempefio
innovador es, precisamente, el Enfoque Basado en Recursos (RBV) el cual ofrece
un marco teérico para ayudar al analisis de la orientacibn emprendedora. Este
enfoque establece que para poder conseguir mayores resultados organizativos, la
empresa debe poseer recursos y capacidades valiosos, e inimitables que puedan
ser fuente de ventajas competitivas sostenibles (Wernerfelt, 1984; Barney, 1986),
lo cual, a través de un proceso de renovacion constante de tales recursos y
capacidades se logra prevenir la imitacién, consiguiendo ventajas competitivas
mediante la mejora continua (Teece, Pisano y Shuen, 1997; Eisenhardt y
Martin,2000).

La orientacion emprendedora tiene, en conclusion, tres dimensiones claves (Covin y

Slevin, 1989; Lumpkin y Dess, 1996): 1) la incorporacion de innovacion frecuente o

radical, 2) la orientacidbn competitiva agresiva o proactiva y 3) la toma de decisiones que

implican alto riesgo. La capacidad de innovacion (conocida como “innovativeness” en
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terminologia inglesa) se entiende como la tendencia de una organizacion de apoyar y
llevar a cabo nuevas ideas, asi como la novedad, la experimentacion y los procesos
creativos que pueden resultar en nuevos productos, servicios o procesos tecnoldgicos.
Por otro lado, la proactividad, es considerada como la anticipacion y actuacion sobre las
necesidades futuras de la sociedad, mediante la basqueda de nuevas oportunidades,
gue puedan implicar nuevos desarrollos de productos, servicios 0 mercados; por ultimo,
la toma de riesgos es concebida como la predisposicion a comprometer recursos

significativos a las oportunidades que tienen posibilidades aceptables de fracaso.

En el presente capitulo se planteé como objetivo abordar los elementos esenciales del
proceso emprendedor tomando como base principal el modelo de Timmons y Spinelli
(2008) en cual sintetiza en tres componentes el proceso de emprender: Por un lado la
oportunidad y por otro el equipo emprendedor, cerrando la trilogia el dltimo término
correspondiente a los recursos. Haciendo una sintesis de las principales aportaciones
derivadas de la literatura expuesta en el presente capitulo se recupera un conjunto de
enunciados que se considera necesario resaltar por considerar que éstos podrian
constituir insumos claves para relacionarlos con los hallazgos de la presente

investigacion que seran expuestos mas adelante:

e La oportunidad representa el corazén del proceso emprendedor. Una buena idea
no necesariamente es una buena oportunidad. Una de las caracteristicas de las
buenas oportunidades son las demandas del mercado (Timmons y Spinelli, 2008).

e El equipo emprendedor debe contar con algunas caracteristicas personales para
logar el éxito del negocio, entre ellas: creatividad, motivacion, tolerancia al riesgo
y compromiso (Timmons y Spinelli, 2008).

e Los emprendedores buscan cambios en las necesidades de los clientes,
reconocen el cambio y los convierten en oportunidades (Drucker, 1985).

e El reconocer oportunidades es la capacidad de percibir una posibilidad de nuevo
potencia de beneficio ya sea para formar una nueva empresa o mediante el

desarrollo significativo de una empresa existente (Hills y Singh, 2004).
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Las oportunidades empiezan sin forma y se convierten en algo mas desarrollado
a través del tiempo. El desarrollo de la oportunidad envuelve un trabajo creativo
por lo que el foco de atencion deberia estar en el desarrollo en lugar del
reconocimiento de oportunidades. El reconocimiento de oportunidades parece
incluir tres procesos distintos: Detectar necesidades del mercado, Reconocer un
ajuste y Crear tal ajuste (Ardichvili y otros, 2003).

Existen dos formas principales de reconocer oportunidades: A través de la
busqueda deliberada o el encuentro fortuito (Alvarez y Barney, 2007).

Existen algunos factores controlados y no controlados que influencian el
reconocimiento de oportunidades (Long y McMullan, 1984).

Las oportunidades no sélo pueden ser descubiertas sino también creadas
(DeTienne y Chandler, 2004).

Los conocimientos previos y rasgos de la personalidad se cuentan como
elementos importantes del reconocimiento de oportunidades (Ray vy
Cardoso,1996).
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CAPITULO 4: LAS EMPRESAS DINAMICAS O DE ALTO CRECIMIENTO

Las empresas de alto crecimiento llamadas también dinamicas se han convertido en los
ultimos afios en tema de diversas investigaciones tratando de entender y explicar no sélo
el impacto y beneficios que ellas generan sino, sobre todo, cuales son los elementos que
favorecen el crecimiento de las mismas para poner mas atencién a éstos y disefar
politicas y programas a nivel de instituciones publicas y privadas que permitan impulsar
este tipo de emprendimientos. Es necesario, por tanto, iniciar con el abordaje de las
diversas definiciones extraidas de la revision de literatura efectuada a fin de entender un
poco méas a que nos referimos cuando hablamos de empresas de alto crecimiento o

dinamicas.
4.1 Definiciones sobre empresas de alto crecimiento o dinamicas

Hidalgo, Kamiya y Reyes (2014) definen a los emprendimientos dindmicos como
iniciativas empresariales promovidas por equipos emprendedores que identifican una
oportunidad de negocio con alto potencial de crecimiento, a escala regional o global. Se

distinguen por:
Alcanzar el primer afio ventas de al menos US$100,000.
Exhibir tasas anuales de crecimiento de al menos un 35%.

a
b

c. Poseer clara voluntad de acumulacion.

d. Tener el potencial de convertirse al menos en una mediana empresa.
e

Presentar un alto grado de diferenciacién e innovacion.

Para el Fondo Multilateral de Inversiones-FOMIN, del Banco Interamericano de
Desarrollo, las empresas de alto impacto, o dinamicas, se distinguen por reportar tasas
mayores de crecimiento que sus paresy por tanto son consideradas como la poblacion
empresarial mas dinamica de la economia. Este organismo define un emprendimiento
dinAmico como un nuevo o reciente proyecto empresarial (0-4 afios de facturacién) que
tiene un potencial realizable de crecimiento como para al menos convertirse en una
mediana empresa en un periodo de aproximadamente de 5 afios. Genera utilidades muy

por encima de los niveles de subsistencia del propietario las cuales son reinvertidas en
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el desarrollo del emprendimiento, operando bajo una légica de crecimiento sostenido,
por encima de la media de su sector. ES una empresa creada para aprovechar una
oportunidad de mercado y no por la necesidad de crear un empleo para el propietario,

empieza pequefia, pero con una vision de crecer hasta ser una mediana o gran empresa.

Para Fischer y Reuber (2003), las empresas dinamicas son aquellas empresas que
muestran una tasa de crecimiento en ventas de por lo menos un 20% anual por cinco
afios consecutivos. Por su parte Autio (2007), toma en cuenta el empleo generado, y
establece que un emprendimiento dinAmico contrata como minimo a 20 trabajadores en
los primeros cinco afios desde la fundacion. Cunneen y Meredith (2007), se refiere a los
emprendimientos dinamicos como una nueva empresa creada que factura mas de
US$100,000 al primer afio y tiene tasas de crecimiento superior al 40%. Asimismo,
Kantis y Diaz (2008), en sus estudios para empresas latinoamericanas, plantean que los
emprendimientos dinamicos nacen como microempresa pero crecen rapidamente para

convertirse en Pyme.

Parece existir un consenso en tomar como elemento principal para distinguir a las
empresas dinamicas de las que no lo son el indice de crecimiento en ventas y de empleo
(Por ejemplo, Delmar, 1997; Weinzimmer, Nystrom, y Freeman, 1998). El primer
indicador esta relacionado con el grado de aceptacion de los clientes respecto de los
bienes y servicios que oferta la empresa, en tanto que el indicador de empleo esta
asociado con el aumento en el niumero de empleados o recursos humanos que la
empresa dispone adicionalmente para ir alcanzando mas facilmente sus objetivos e ir
agregando valor a lo que la empresa produce y vende, manteniendo a sus actuales

clientes e incrementando nuevos paulatinamente.

Un organismo relevante a nivel internacional que ha realizado una definicion sobre las
empresas dinamicas es la Oficina Europea de Estadisticas- Eurostat, entidad
especializada en producir datos sobre la Unién Europea. Esta entidad busca proveer
datos y métodos que permitan la comparacion entre paises y regiones con base en

estadisticas objetivas y confiables.
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La Eurostat, en asociaciéon con la Organizacion para la Cooperacion y Desarrollo
Econdmicos-OECD que busca estimular el progreso econémico y el comercio mundial,
han desarrollado un manual metodolégico titulado “Eurostat — OECD Manual on
Business Demography Statistics” (2007), con el propdsito de proporcionar una guia
practica y teorica para aquellos involucrados en la generacion y uso de datos
demograficos sobre negocios dentro de la Unidn Europea y la OECD. En este manual
se establecen los criterios utilizados para clasificar a las empresas de alto crecimiento
en términos de poder establecer comparaciones entre paises y regiones, criterios que
han sido elegidos para la clasificacion de las empresas de alto crecimiento en la presente

investigacion.

De acuerdo a lo estipulado en este manual, las empresas de alto crecimiento pueden
definirse tanto en términos de empleo (numero de empleados) como de volumen de
negocios (expresado en ingresos 0 ventas). Especificamente, estas organizaciones

definen a las empresas de alto crecimiento como:

Todas las empresas con un crecimiento anualizado promedio superior al 20% anual, en
un periodo de tres afos. El crecimiento puede medirse tanto por el nimero de
empleados o por el volumen de ventas (Eurostat y OECD, 2007, p.61).

Desde el punto de vista de estas dos organizaciones, si bien existe una variedad de
enfoques como la base para definir las empresas de alto crecimiento el tipo mas simple
de indicador y que tiene una interpretacién mas clara, es el que define a las empresas
de alto crecimiento como aquellas que satisfacen un umbral o limite minimo
predeterminado lo cual las distingue de las que no son empresas de alto crecimiento. En
otras palabras, las empresas tienen que estar por encima de un cierto tamafio, para
mitigar cualquier sesgo de crecimiento de las pequefias empresas. Por ello, se
recomienda establecer un tamafio del umbral de tamafio significativo para evitar que el
crecimiento de las pequefias empresas distorsione el panorama. Por ejemplo, Si no se

estableciera este limite minimo, una empresa que crece de uno a dos empleados seria
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automaticamente una empresa de alto crecimiento, utilizando el criterio de medicion
anteriormente expuesto, aunque este crecimiento ocurra a muy bajo nivel y tenga un
insignificante impacto economico. Por otra parte, el umbral minimo debe ser lo
suficientemente bajo para evitar la exclusibn de muchas empresas. La Eurostat y la
OECD (2007, p.61) han sugerido como umbral o limite minimo de tamafio provisional 10
empleados al comienzo del periodo de crecimiento, es decir, al comienzo del periodo de
tres afos, recalcando que este umbral no es rigido y puede variar en el futuro en funcion

de las pruebas y resultados que se realicen con diferentes umbrales.

La recomendacion efectuada por estos organismos es que el umbral minimo de 10
empleados debe tomarse como base independientemente de si se utiliza en la medicion
el criterio del niumero de empleados o la medicion en términos del volumen del negocio
(ventas). Este umbral minimo permite contar con poblaciones iniciales iguales,
independientemente de si el crecimiento se mida en términos de empleo o facturacion
en ventas. Ademas, seria dificil aplicar un umbral uniforme en funcion del volumen de
negocios para establecer comparaciones entre diferentes paises o regiones. Si ese
fuera el caso, para poder comparar compafiias de alto crecimiento de aproximadamente
el mismo tamafio, seria necesario identificar el umbral o limite minimo del volumen del
negocio (ventas) lo cual es mas complejo pues seria necesario identificar un umbral de

volumen de negocios que corresponda a un determinado tamafio de empleo.

4.2 Método de calculo para determinar las empresas de alto crecimiento

La Eurostat y la OECD (2007) establecen ademas el procedimiento para evaluar e
identificar las empresas de alto crecimiento, enfatizando que no es necesario comprobar
el cambio en el numero de empleados o la facturacion de un afio a otro, dentro del
periodo de tres afios; basta con considerar solo la poblacion de empresas activas que
alcanzan el umbral de empleados establecido para el afio de inicio del analisis y medir
el nimero de empleados en el afio tercero y final de la evaluacién. En la practica, el

crecimiento anualizado promedio del 20% en tres afios seria igual al crecimiento del
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72.8% de crecimiento a partir del afio de inicio del analisis hasta el afio tercero donde
termina el analisis. Asi, La forma mas facil de averiguar cuales compafias pueden
considerarse como empresas de alto crecimiento en el afio inicial de evaluacion es
comprobar que las empresas de la poblacién se encuentren todavia activas y luego
comprobar si el nimero de empleados, o el volumen de negocios, respectivamente, en
el afio tercero es por lo menos 1.728 veces mayor que en el afio inicial. De esta manera,
si en cualquier momento, sea en el primer afio del periodo de evaluacion o el afio
segundo, el numero de empleados cae, la empresa puede seguir siendo considerada
como una empresa de alto crecimiento, mientras que entre el afo inicial y el afio final

del periodo el crecimiento total sea de 72.8% o0 mas.

La Eurostat y la OECD (2007) recomiendan, ademas que al identificar la poblacién de
empresas de alto crecimiento para un afio determinado, las empresas que nacieron en
el primer afio de evaluacion deben ser excluidas de la poblacion. Esto se debe a que la
poblacion de empresas recién nacidas surgieron en diferentes momentos del afio inicial
de evaluacion, por lo que su facturacibn media en el afio de nacimiento es
significativamente menor que en los afios siguientes, simplemente debido al periodo mas
corto de actividad en el afio del nacimiento. Un crecimiento aparente del volumen de
negocios desde el aiflo de nacimiento a los siguientes afios puede deberse solamente al
hecho de que el periodo de operacion en el afio de nacimiento fue s6lo de unos pocos
meses. Por lo tanto, los datos sobre las empresas de alto crecimiento deberian
"limpiarse" eliminando las unidades que nacieron en el afio de inicio de evaluacion del
crecimiento, de lo contrario, seria necesario anualizar el volumen de negocios en el afio
de nacimiento, lo que introduciria imprecisiones e implicaria la necesidad de identificar
la fecha en que la empresa generd por primera vez sus ventas. El mismo problema no
se produciria si s6lo se midiera el empleo, ya que este se mide como un promedio anual
durante el periodo de operacion y no se acumula a lo largo del afio. No obstante, para
garantizar que las empresas de alto crecimiento siempre se identifiquen a partir de la
misma base de poblacién, y por tanto trabajen en condiciones homogéneas, se

recomienda también no considerar los datos del primer afio de analisis.
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Si el crecimiento del nimero de empleados o el volumen de negocios se debe a fusiones
o adquisiciones, la empresa en cuestion no deberia considerarse como una empresa de
alto crecimiento. En la practica, el problema del crecimiento por fusion no debe ocurrir si

se asigna un nuevo numero de identificacion a la nueva empresa resultante de la fusion.

Para el presente estudio se ha elegido el criterio sefialado en el manual de Eurostat-
OECD (2007) como base para la identificaciébn y seleccion de empresas de alto
crecimiento por dos principales razones. En primer lugar, por evidenciarse que esta base
de clasificacién ha sido y continda siendo ampliamente usada por investigadores en el
area de emprendimientos de alto crecimiento y, por otro lado, por cuanto esta

metodologia facilita las comparaciones entre paises y regiones.

4.3 Empresas Gacelas

La Eurostat y la OECD (2007) definen a las empresas Gacelas como un subconjunto de
las empresas de alto crecimiento que tienen hasta cinco afios. La definicion propuesta
es que todas las empresas de hasta cinco afios con un crecimiento anualizado superior
al 20% anual, en un periodo de tres afios, deben considerarse como gacelas. La
diferencia principal en este caso es que se considera poblaciones de empresas recién
nacidas en lugar de poblaciones enteras de empresas activas. Se hace hincapié en que
el periodo de alto crecimiento de tres afos, referido a una poblacion de empresas puede
ocurrir en diferentes etapas en el quinquenio; es decir, las gacelas pueden estar en las
diferentes cohortes de las empresas recién nacidas; sin embargo, hay que tomar en
cuenta que el primer afio de nacimiento de una empresa se considera como afo cero y
por tanto para ser coherente con las exclusiones sugeridas anteriormente para las
empresas en general, sélo deberia considerarse las supervivencia de la poblacion de
empresas que tiene cuatro y cinco afios, pero no de la poblacién que apenas tiene tres
afos. En resumen, las empresas potencialmente de alto crecimiento en un afo de

referencia determinado deben tener mas de tres y hasta cinco afios.
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4.4 Perfil de los Emprendedores Dinamicos

A la hora de caracterizar al emprendedor dinamico se concluye que éste es un
profesional universitario que cuenta con menos de 40 afios al fundar la empresa (Leiva
y Alegre, 2012; Barringer, Jones, y Neubaum, 2005; Sapienza y Grimm, 1997;Kaikkonen,
2006; Sims y O"Regan, 2006). Incluso algunos autores han encontrado evidencia de que
la formacion que han recibido los emprendedores dinAmicos guarda relacion directa con
el tipo de emprendimiento desarrollado, concluyendo que los estudios universitarios
direccionan de alguna manera la clase de negocio que se crea (Cancino y otros, 2012).

La motivacion del emprendedor juega también un rol importante ya sea para iniciar o
crear una empresa o para desarrollarla y generan su crecimiento; en este sentido algunos
autores han encontrado una relacion positiva entre motivacion y acelerado crecimiento
de la empresa (Cooper y Artz, 1995; Kolvereid, 1992; Littunen y Tohmo,2003). Esta
motivacion esta presente tanto en la fase inicial de creacion del negocio como en su
etapa de crecimiento (Leiva y Alegre, 2012; Cooper y Artz, 1995; Kolvereid, 1992);
Littunen y Tohmo, 2003; Arteaga y Lasio, (2009) encontraron que la principal motivacion
gue impulsa a los emprendedores dinAmicos esta relacionada con el logro y realizacién

personal y en segundo término su deseo de contribuir con la sociedad.

4.5 Factores determinantes del crecimiento de Empresas Dinamicas

Como ya se ha visto hasta ahora, los estudios referidos al crecimiento empresarial se
han centrado en explicar las diferencias en los cambios o aumentos de tamafio de las
empresas, tal como fue expresado, por ejemplo, por Hidalgo, Kamiya y Reyes (2014) o
Kantis y Diaz (2008). Dichos aumentos pueden reflejarse en variables tales como las
ventas, el empleo, la cuota de mercado, el beneficio, la rentabilidad y las inversiones. En
el caso de las nuevas empresas, los indicadores de crecimiento mas relevantes parecen
ser las ventas y el empleo (Delmar 1997; Weinzimmer y otros, 1998; Davidsson,
Achtenhagen, y Naldi, 2005; Gilbert y otros, 2006), pues, por una parte, el crecimiento
en las ventas indica hasta qué punto los clientes aceptan los bienes o servicios que la

empresa ofrece. Otros indicadores como los beneficios o la rentabilidad, si bien son
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habituales en el caso de las empresas grandes y establecidas, no parecen ser
directamente aplicables cuando se analiza el crecimiento de las nuevas y pequefas
empresas. Como contraparte, existen pocos estudios centrados en profundizar sobre los

determinantes del crecimiento de las empresas.

Diversos estudios relacionados con los emprendimientos dinamicos, han puesto de
manifiesto algunos factores determinantes del crecimiento de las pequefias y medianas
empresas. Uno de estos aspectos tiene que ver con el capital humano, es decir, la
formacion y experiencia empresarial del fundador o los fundadores de la empresa. Se
tiene evidencia que las nuevas empresas innovadoras han sido fundadas, por lo general,
por equipos de hombres jovenes que han ocupado cargos directivos de alto nivel, por lo
cual, han acumulado una experiencia laboral relevante en otras empresas antes de crear
la suya y se han inspirado en modelos de rol basados en empresarios innovadores
(Kantis, 2009). Las nuevas empresas innovadoras dinAmicas se caracterizan por ser
fundadas por equipos de emprendedores con elevados niveles de educacion, una mayor
orientacion hacia el crecimiento y una evaluacion mas racional del riesgo. También se
distinguen por introducir cambios organizacionales, asi como la revision y ajuste de su
modelo de negocios. De igual modo, estas empresas se destacan por su capacidad para
desarrollar redes colaborativas con clientes y/o proveedores y universidades (Kantis,
2009).

Si bien las actitudes y motivaciones del emprendedor son relevantes, su comportamiento
y en particular sus habilidades aun parecen serlo mas. En este sentido, el perfil y nivel
de capital humano del fundador (o fundadores) constituye uno de los principales factores
determinantes de dicho crecimiento (Colombo y Grilli 2005). El hecho de que la empresa
sea creada por un equipo de empresarios también puede influir sobre el crecimiento.
Puesto que la funcion directiva requiere de un amplio abanico de habilidades y
conocimientos, las empresas fundadas por mas de un individuo suelen tener mejores
perspectivas de crecimiento en la medida en que consigan componer un equipo armonico

y complementario entre si y con el proyecto empresarial.

132



Otro aspecto determinante en el crecimiento de las empresas, guarda relacién con su
nivel educativo. Estos resultados podrian indicar que los empresarios mas educados
tienen las habilidades, la disciplina, la motivacion, la informacion y la confianza en si
Mismos necesarias para que sus negocios logren tasas de crecimiento mas elevadas y,
por lo tanto, tengan una mayor probabilidad de percibir y explotar las nuevas
oportunidades de negocio (Cooper, Gimeno, y Woo, 1994; Ucbasaran, Westhead, y
Wright, 2008).

En sintesis, entre las caracteristicas de los emprendedores y su efecto sobre el
crecimiento de las empresas, se incluye la presencia de equipos emprendedores. Los
equipos emprendedores son la suma de los recursos y las capacidades de sus miembros
(Westhead y Cowling 1995). En este sentido, podrian considerarse como la plataforma
ampliada de capital humano de la empresa. Asi, equipos mas numerosos podrian incluir
un conjunto mas rico de experiencias, saberes y conocimientos, lo cual repercutiria
positivamente sobre el crecimiento de la empresa. Asimismo, se han encontrado
evidencias que sugieren que aquellas empresas lideradas por equipos emprendedores
tienen una mayor credibilidad (Cooper, Gimeno y Woo, 1991). Surge entonces de lo
anterior que aquellas empresas fundadas por equipos emprendedores y, sobre todo,
aquellas con mayor numero de socios tendrian una mayor probabilidad de éxito.

4.6 Lapresenciade equipos en las empresas dinamicas

Fundar una nueva organizacion es dificil y demanda mucho trabajo. Algunas personas
empiezan completamente solas sus propios negocios aunque ellas pueden pedir a otras
ayudas en varios aspectos durante el proceso de fundar las empresas; sin embargo,
otras empiezan con un equipo de fundadores haciendo del emprendimiento un esfuerzo

colectivo desde el principio.

El equipo emprendedor es definido como dos o mas individuos, quienes de manera

conjunta establecen un negocio en el cual ellos tienen un interés financiero comun y
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equitativo. Estos individuos, por lo general, estan presentes durante la etapa previa de la
empresa; por lo tanto si una persona esta involucrada desde el principio y tiene una
participacion equitativa en la empresa es considerada miembro del equipo. Sin embargo,
investigaciones posteriores han afiadido elementos a esta definicion tales como incluir
fundadores quienes se unieron al equipo dentro de los primeros dos afios del inicio de la

empresa.

En la revision de la literatura se pueden encontrar algunos beneficios evidentes en la
integracion de equipos emprendedores; uno de estos beneficios, ademas de compartir
la inversion y el riesgo, tiene que ver con aspectos de tipo psicoldgico y social. Mucha de
la literatura en torno al tema revela que la conformacion de estos equipos representa una
opcion deliberada, siendo que, en la mayoria de los casos, estos son normalmente
planeados en lugar de que surjan de manera emergente o espontanea; de hecho,
algunos autores reconocen que la fuente de la formacion de estos equipos obedece a la

existencia de relaciones previas entre sus fundadores.

Para Kirschenhofer y Lerner (2012) los equipos de emprendedores, ademas de la
experiencia empresarial, parecen desempefiar un papel clave en la explicacion de las
diferencias en el rendimiento de las empresas. Estos autores argumentaron, ademas,
gue la diversidad del equipo tendré efectos positivos en el rendimiento de la empresa,
ligando la experiencia empresarial al desarrollo de mejores equipos. Segun Cooper y
Daily (2000), los equipos de emprendedores son el corazon de cualquier nueva empresa.
Las empresas fundadas por equipos tienden a tener mas éxito que las empresas
fundadas por un Unico empresario (Lechler, 2001); sin embargo, ya que los equipos
tienen ventajas y desventajas, el éxito de las nuevas empresas se ve influenciado por el
equipo que un emprendedor ha sido capaz de crear con el fin de explotar una oportunidad
(Cooper y Bruno, 1977). En este sentido, la investigacion ha demostrado que en general

los empresarios exitosos construyen equipos exitosos (Deakins y Freel, 1998).

Dubini y Aldrich, (1991), distinguen entre el equipo estricto que pone en marcha la
empresa, es decir, los fundadores de la nueva organizacion, y el equipo ampliado, es

decir, los socios cercanos necesarios para complementar a los fundadores, tales como
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abogados, contadores, consultores e inversionistas. Los equipos son la inicial base de
recursos de la empresa (Lechner y Dowling, 2003); sin embargo, su conformacion a
través de la adicibn de miembros al equipo es idealmente necesario con el fin de

complementar los recursos y competencias del fundador (Sandberg, 1992).

En sus estudios, Kantis, Angelelli, y Moori, (2004) descubrieron que los emprendedores
dindmicos recurren a la interaccién con otras personas para la identificacion de la
oportunidad y que esta interaccidon grupal permite la generacion de ideas innovadoras lo
cual resulta beneficioso para el desarrollo de su propuesta de negocio. Sabbagh y
Mackinlay (2011), por ejemplo, consideran que el formar equipos innovadores con
capacidad productiva es uno de los elementos que promueve la creatividad e innovacion.
Cancino y otros, (2012) encontraron que los emprendedores dinamicos tienen un alto
compromiso por ofrecer productos o servicios con un alto enfoque orientado a satisfacer
las necesidades de sus clientes lo que genera para éstos un alto valor, ademas de
evidenciar un alto compromiso con la calidad, innovacion y diferenciacion, atributos
logrados por las actividades de investigacion y desarrollo que se implementan en las
empresas. Por otro lado, Kim y Mauborgne (1997) argumentaron que la entrega de
productos y servicios que generan un valor Unico para los clientes hace la diferencia para
crecer, especialmente si esta propuesta de valor es dificil de imitar. En este sentido, Los
equipos de fundadores con diferente formacién profesional, conocimientos, habilidades
y experiencias permitirian generar propuestas de valor para los clientes, mas amplias,
completas, complejas y aun mas dificiles de imitar. Al respecto, Vesper (1990) enfatizé
gue los equipos pueden proveer un rico set de habilidades y otros recursos en mayor
medida que los emprendedores individuales. Por otro lado, Gartner (1990) argumenté
gue las industrias de alta tecnologia pueden requerir mas destrezas o habilidades que
un emprendedor individual, ademas de que, al combinar de forma adecuada sus
habilidades los diferentes miembros del equipo, ello puede derivar en una organizacién
exitosa. Por otro lado, Lechler (2001) realizé estudios empiricos sobre formacion de
equipos y su funcionamiento y compardé el éxito de equipos de fundadores versus los

fundadores simples encontrando que, en la mayoria de los casos, independientemente
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de los ingresos o resultados obtenidos, el desempeiio de las actividades de los equipos

emprendedores fue superior al de los emprendedores individuales.

En sintesis, con base en las revelaciones extraidas de la revisién de la literatura, la
presencia de equipos detras de empresas de alto crecimiento o dindmicas pareceria ser
un elemento influyente en la identificacion exitosa de oportunidades del entorno y en la
explotacion de las mismas a traves del desarrollo de un modelo de negocio innovador,
ademas de favorecer el proceso de crecimiento de estas empresas lo cual precisamente
es uno de los aspectos que se planted descubrir en la presente investigacion y que se

abordara en la seccion de resultados, dentro del capitulo 7.

4.7 Las empresas de alto crecimiento en Ecuador

El crecimiento de las empresas ha constituido en los Gltimos afios un tema de gran interés
para académicos e investigadores en el mundo, y, de manera particular en la region.
Estos estudios han tratado de entender el contexto en que se desenvuelven las
empresas que crecen significativamente, qué elementos influyen en este crecimiento y
guiénes estan detras e impulsan el dinamismo en las empresas. Kantis y otros (2004)
analizaron la existencia de empresas dinamicas en la region, especificamente en los
paises de Argentina, Brasil, México, Chile, Peru, Costa Rica y El Salvador, encontrando,
por ejemplo, que las empresas de alto crecimiento ofrecen productos o servicios
diferenciados, principalmente a empresas. En relacion a sus fundadores, estos
investigadores concluyen que el emprendedor que impulsa estas empresas tiene un
elevado nivel de educacion y experiencia laboral relacionada con la actividad que
desarrolla su empresa; que entre sus motivaciones estd el deseo de alcanzar su
realizacion personal y contribuir a la sociedad, ademas de utilizar sus redes de contactos
efectivamente para la obtencion de recursos. Esta investigacion fue la base para que
Arteaga y Lasio (2009) replicaran el mismo estudio en Ecuador con el objetivo de
identificar el grado de existencia de empresas de alto crecimiento en el pais, determinar
cudles son sus factores de éxito y qué competencias distinguen a sus fundadores; para

ello, entrevistaron a 150 emprendedores ecuatorianos seleccionados en todo el pais
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cuyas empresas tuvieran un tiempo de existencia de entre tres y diez afos |,
pertenecientes a los sectores de industria, servicios a empresas y conocimiento. Los
resultados de la investigacion revelaron que el 79% de las empresas dinamicas estaban
localizadas en el &rea metropolitana (Guayaquil y Quito) y aproximadamente el 63%

eran de servicios.

El estudio encontrd, ademas, que el emprendedor ecuatoriano que funda empresas de
alto crecimiento es principalmente hombre (80%), posee educacién universitaria y tiene
una edad promedio de 41 afios. El 32% de ellos ya habian fundado por lo menos una
empresa anteriormente. La mayor parte de los fundadores entrevistados poseen estudios
universitarios formales, destacando el hecho que sus estudios se vinculan con las
mismas areas en que se desempefian sus empresas. Segun estas autoras, los estudios
universitarios direccionan de alguna manera el tipo de negocio que deciden iniciar los

emprendedores.

Otra investigacion mas reciente realizada en Ecuador a las empresas formales que se
encuentran registradas en la Superintendencia de Compafiias y que mas crecieron en el
periodo 2013-2015 reveld que las ciudades donde se concentra el mayor crecimiento es
en Guayaquil y Quito (70%). La investigacion se enfoc6 en las 100 empresas privadas
con mayor indice de crecimiento, con un promedio equivalente al 145%. Este estudio
reveld importantes estrategias implementadas por los fundadores y Administradores de
las empresas exitosas, como una adecuada identificacion y respuesta de las demandas
insatisfechas; una identificacion correcta del nicho de mercado al cual atender; el
establecimiento de alianzas estratégicas; contar con empleados altamente capacitados
y bien remunerados para favorecer su retencion; entre otras estrategias, las cuales

pueden ser visualizadas en la tabla 10.
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Tabla 10. Estrategias implementadas por Empresas de alto crecimiento en Ecuador- Periodo 2013-2015

Estrategias de empresas de alto crecimiento en Ecuador

. Identificar nuevas demandas insatisfechas y lanzarse a dar una respuesta a ellas
apostando por la generacién de nuevas inversiones en la empresa;

. Establecer alianzas estratégicas con empresas, principalmente internacionales, que
aporten significativamente en areas débiles de la empresa;

q Contar con empleados altamente capacitados y con sueldos superiores a los de la
industria a fin de retener a los talentos y evitar la rotacién de personal;

4 La identificacién adecuada del nicho de mercado al cual atender;

5 La Diversificacion de productos y servicios o incorporacion de nuevos negocios;

6 Desarrollar productos y servicios de calidad percibidos por los clientes;

7 Contar con una red de distribucién sélida;

8 Diversificacién de canales de distribucion y contacto directo con cada uno de ellos;

9 Expandir, ampliar y diversificar mercados a través de la exportacion;

10 Implementacion de tecnologias de vanguardia;

1 Amplia y diversa cadena de abastecimiento de materia prima y relacién cercana con los
proveedores;

12 Priorizar la expansion del portafolio de productos en lugar de aplicar estrategias de
reduccién de costos para mejorar los margenes.

Fuente: Elaborado con base en: “100 empresas que mas crecieron en ingresos entre 2013 y 2015” Cavagnaro, J.y
otros ( 2016),. Revista Viztazo, Noviembre 2016, pp 85-123
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Ademas de las estrategias implementadas, el informe de Cavagnaro y otros (2016) revel6
gue entre los sectores o0 areas donde se desenvuelven las empresas que mas crecieron

se encuentran:

1. Transporte aéreo.

2. Bienes raices.

3. Ensambladora de autos.

4. Distribucién de productos de consumo masivo.
5. Comercializadora de productos agricolas.
6.Productora de lacteos.

7. Otras.

Estas empresas, a mas de registrar crecimientos importantes en sus ingresos lograron
generar empleos a la par de la expansion de sus negocios y expandieron sus mercados

hacia fronteras fuera de Ecuador.

Aun cuando se han realizado investigaciones y publicaciones en relacion a las empresas
de alto crecimiento, aun queda mucho por explorar, sobre todo en el Ecuador. Por
ejemplo, se conoce muy poco sobre los elementos que inciden en el proceso del
reconocimiento de oportunidades, la naturaleza de los fundadores de este tipo de
empresas, los factores motivacionales que estan detrds de este tipo de
emprendimientos, las estrategias exitosas implementadas, asi como las competencias
emprendedoras que destacan en las personas que llevan adelante las empresas de alto
crecimiento a fin de poder tomarlas en cuentas dentro de los procesos de formacion

orientados a promover el emprendimiento con un enfoque mas eficaz.

Para Lasio y Arteaga (2011), en Ecuador la educaciéon emprendedora ofrecida por las
universidades se ha concentrado principalmente en concienciar lo que es el
emprendimiento, facilitar la comprension del proceso de creacién de una empresa,

promover la habilidad para la identificacion y evaluacion de oportunidades de negocio, y
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preparar a las personas en el uso del plan de negocio, enfocandose tal capacitacion a
fortalecer mas al perfil de un administrador de un negocio en marcha que a un
emprendedor, por lo cual se evidencia que las Universidades tienen aun mucho trabajo
por realizar para contribuir en el desarrollo de competencias emprendedoras de sus
respectivos estudiantes. Segun tales autoras, los emprendedores que impulsan
empresas de alto crecimiento reconocen en poco grado el aporte de las universidades
donde se formaron respecto del desarrollo de sus competencias, a diferencia de otros
paises como Argentina, México, Chile, Pert y Costa Rica, donde sus emprendedores
destacan notablemente el apoyo de la universidad en el aprendizaje de competencias

tales como: conocimiento técnico, solucion de problemas, planificacion y administracion.
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CAPITULO 5: EL DESARROLLO DE LA INVESTIGACION

5.1 Problematica e interrogantes que propiciaron la investigacion

En la introduccion y en el primer capitulo del estudio se presentd una vision panoramica
sobre las problematicas de América Latina y de manera particular las problematicas de
Ecuador respecto de algunos aspectos que caracterizan a los emprendimientos
existentes. Por un lado se enfatiz6 en que si bien es cierto se generan muchos
emprendimientos, éstos se caracterizan por ser de baja innovaciéon, de poco valor
agregado y de poco impacto, aportando muy poco en indicadores de desarrollo y
bienestar de la poblacion, evidenciandose el debilitamiento que el tejido empresarial ha
experimentado en los ultimos afios como consecuencia de la reduccién del nimero de
empresas existentes en el pais, las cuales han debido cerrar principalmente por la
reduccion en sus ventas. Por otro lado, se identificO una alta concentracion de los
emprendimientos en el area de comercio y servicios y, sobre todo, el bajo impacto que
tales emprendimientos estan generando en términos de creacion de empleos; para
muestra de ello, el estudio GEM para Ecuador (2016) enfatiz6 que ningun negocio
naciente generé empleo; un 74% de los negocios nuevos y un 65% de los establecidos
tampoco generaron ningln empleo, empeorando incluso estas cifras en relacion al afio

anterior.

Se resalté también que en los dltimos tiempos han venido cobrando mas interés y
protagonismo las empresas que reportan indices de crecimiento elevados, razén por la
cual se han generado diversos estudios en torno a este fendomeno como los realizados
por Birch (1981), Kantis y Diaz(2008) y Stam (2009), entre otros, incluso se mostraron
evidencias del impacto de las empresas de alto crecimiento en los indicadores
macroeconomicos de los paises, como el estudio realizado por Ayyagari, Kunt y
Maksimovi (2014) en el cual se analizo la contribucion de las PYMES al empleo en 99

paises durante el periodo 2006-2010 encontrandose que en todos los paises,
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independientemente de su nivel de ingresos o region, la participacion de las pequefas y
medianas empresas en el empleo era muy elevada, con una mediana de participacion

en el empleo del orden del 67%.

Frente a las problematicas expuestas y la necesidad por tanto de realizar un aporte para
los actuales y futuros emprendimientos en el pais de tal suerte que pueda, no solo
reducirse el indice de extincion de éstos, sino que logren crecer de manera dinamica, la
presente investigacion se enfocd en indagar a un grupo de 15 empresas ecuatorianas,
tanto dinamicas como no dinamicas para conocer de manera profunda y detallada como
se originaron estas empresas y de manera puntual como fueron reconocidas las
oportunidades que les permitié existir y crecer. Para ello, se tom6 como base el modelo
de Timmons y Spinelli (2008), quienes resumen en tres componentes el proceso de
emprender: La oportunidad, el equipo emprendedor y los recursos, centrandose la
presente investigacion en los dos primeros. Como se traté profundamente en el marco
tedrico, todo emprendimiento parte de reconocer o identificar una oportunidad, entendido
ello como la capacidad para descubrir necesidades insatisfechas en los consumidores y
crear soluciones para esas necesidades (Wennekers, 2006), ademas, el reconocimiento
o identificacion de la oportunidad se concibe como el principio del proceso emprendedor

(Christensen, Madsen y Peterson, 1994).

Conocer y entender todas las variables que participan, intervienen e inciden en el
proceso de emprender y de manera particular en el proceso de reconocimiento de
oportunidades representa un importante espacio que aun no ha sido explorado de
manera suficiente y profunda, un espacio donde aun existen vacios y contradicciones
gue requieren nuevos hallazgos y aportes para agregar claridad a los descubrimientos y

aportes realizados hasta el momento en la literatura existente sobre el tema.

Frente a la panoramica anteriormente descrita surgieron algunas interrogantes que
motivaron la presente investigacién en relacién a todos los aspectos que envuelve el
proceso de reconocimiento de oportunidades de las empresas que registran indices de
crecimiento alto, en contraste con las que no se comportan de esta manera.

Especificamente esta investigacion fue motivada por el interés de conocer como fue
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desarrollado el proceso de reconocimiento de la oportunidad que dio vida a estas
empresas asi como otras oportunidades que pudieron haberse reconocido durante el
desarrollo de las mismas, identificando los factores distintivos de este proceso y los
cambios que se hubieren realizado en el modelo de negocio original de las empresas,
desde su fundacion hasta la fecha del estudio, tanto para las empresas dindmicas como
las no dindmicas, con base en las experiencias vividas y contadas directamente por sus

propios fundadores.

En segundo lugar, el estudio se enfoco en identificar como estuvieron conformados los
equipos emprendedores de las empresas ecuatorianas dinamicas y no dindmicas
estudiadas, qué caracteristicas reportaron los fundadores de estas empresas, cuales
fueron las principales fuentes de motivacion que impulsaron sus emprendimientos y de
gqué manera estos fundadores consideraron que la presencia de equipos de
emprendedores influyé en la predisposicion al riesgo y en la generacion de propuestas

innovadoras.

El trasfondo de las interrogantes anteriormente expuestas denota el interés de la autora
del presente estudio por conocer de manera detallada y minuciosa el hecho descrito,
pues, si bien existen mdltiples investigaciones realizadas hasta el momento sobre
empresas de alto crecimiento y reconocimiento de oportunidades (parte de las cuales
fueron presentadas en el marco tedrico), poco se ha profundizado en el estudio de ambos
elementos en conjunto y, sobre todo, poco se ha investigado aun sobre las
caracteristicas cualitativas que encierra el proceso. Por ejemplo, muy poca literatura ha
profundizado sobre la naturaleza de los equipos de fundadores, los conocimientos y
habilidades que posee cada uno de los fundadores de las empresas dinamicas, ya sea
por su formacién profesional o su experiencia, asi como el beneficio de emprender en
equipo, por ejemplo, en términos de confianza. ¢ Sera esta confianza propiciada entre si
por los equipos de fundadores factor de influencia para asumir un mayor nivel de riesgo
y atreverse a generar modelos de negocios altamente innovadores y con alto grado de
diferenciacion?. De hecho, Cancino y otros (2012) aseveraron que otro beneficio que

aportan los equipos emprendedores es el hecho de compartir la inversion y el riesgo lo
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cual les genera mayor confianza'y beneficios de tipo psicolégico, ademas de tipo social,
por ello se busc6 también indagar complementariamente si este hecho seria un factor
influyente para que los emprendedores dindmicos asuman riesgos mas elevados que los
emprendedores no dinamicos, lo cual les animaria a generar propuestas mas

ambicionas.

En sintesis, resulta de gran utilidad contar con informacién mas amplia sobre el proceso
seguido por los emprendedores dinamicos a la hora de identificar su oportunidad de
negocio, comparandolo con los emprendedores no dinamicos, a fin de establecer
diferencias que puedan enriquecer los hallazgos reportados hasta el momento en el area
de emprendimiento. Ademas, poco se ha investigado sobre la naturaleza de los equipos
de emprendedores y, de manera particular, si éstos son de caracter multidisciplinar y de
ser asi, si ello explica el hecho de que las ideas y modelos de negocios innovadores
asociados a emprendimientos dinamicos surjan de esta interaccion grupal y
multidisciplinar. La literatura existente sobre el tema deja aun espacios no explorados
o investigados y por tanto ain queda mucho por descubrir y conocer, de tal suerte que
se pueda contar con guias o lineamientos que permitan recrear escenarios similares para

favorecer la generacion de nuevos emprendimientos de alto crecimiento e impacto.

A partir de las interrogantes surgidas, previo al inicio del estudio se plantearon en
consecuencia, las siguientes preguntas de investigacion que se han intentado

responder:

e ;CoOmo se realiza el proceso de reconocimiento de oportunidades de negocio por
parte los emprendedores de empresas dinAmicas y de las empresas no dindmicas y
gué factores distinguen estos procesos?

e ;Cbomo estan conformados los equipos emprendedores de las empresas dindmicas
y no dindmicas?

e ;De qué manera la presencia de equipos de emprendedores influye en la

predisposicién al riesgo y en la generacion de propuestas innovadoras?
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e Ao largo del tiempo de vida de la empresa ¢,Qué ocurre con el modelo de negocio
original en las empresas dinamicas y no dinamicas?
e ¢ Cudles son las principales fuentes de motivacién que impulsan los emprendimientos

dindmicos y no dinamicos?

5.2 Propdsito y justificacion de la investigacion realizada

El estudio propuesto tuvo como propésito determinar las diferencias relevantes sobre el
proceso de identificacion de oportunidades de los emprendedores ecuatorianos
fundadores de empresas de alto crecimiento o dinamicas en comparacion con el proceso
seguido por aquellos fundadores de empresas que no lo son. El estudio se propuso
conocer a profundidad los aspectos que han envuelto este proceso, tanto en lo que
respecta a la oportunidad inicial que dio origen al negocio como aquellas oportunidades
gue se presentaron de manera futura, que fueron aprovechadas y que permitié impulsar

el crecimiento de las empresas dinamicas.

Con base en la investigacion realizada se ha buscado generar informacién util para
futuros emprendedores, y sobre todo para universidades y otras instituciones publicas y
privadas que realizan actividades formativas y de entrenamiento en el campo del
emprendimiento, ya sea de manera directa o indirecta. Este estudio pretende constituir
un insumo para el desarrollo de programas de formacibn de competencias
emprendedoras en la educacion superior que permita incrementar las posibilidades de
generacion de ideas de negocios innovadoras que puedan eventualmente convertirse a

futuro en emprendimientos dindmicos.

Se considera, ademas, que los hallazgos de este estudio serdn de mucha utilidad para
las empresas u organizaciones actuales pues las buenas estrategias y practicas
adoptadas por los emprendedores de empresas de alto crecimiento podran convertirse
en ejemplos a seguir o servir de inspiracion para el disefio e implementacion de nuevas

estrategias para apoyar al crecimiento sostenido de las mismas.
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5.3 Objetivos de la investigacion

De manera especifica, se plantearon los siguientes objetivos, previo a la realizacién de

la investigacion:

Objetivo General

Determinar de qué manera los emprendedores de empresas dinamicas realizan
el proceso de reconocimiento de oportunidades de negocio en comparacioén con
aquellas que no lo son, identificando cuales son los factores claves que influyen

en este proceso.

Objetivos especificos

Identificar el proceso seguido por los emprendedores de empresas dinamicas y
no dinamicas para el reconocimiento de sus oportunidades de negocio,
evidenciando los factores claves de influencia.

Comparar los procesos seguidos por las empresas que se comportan de forma
dinadmicas en contraste con las no dinamicas.

Determinar como estan conformados los equipos de emprendedores de las
empresas dindmicas y no dinamicas.

Identificar de qué manera la presencia de equipos de emprendedores influye en
la predisposicion al riesgo y en la generacion de propuestas innovadoras.
Determinar qué ocurre con el modelo de negocio original en las empresas
dindmicas y no dindmicas, en un lapso de por lo menos cinco afios de vida de la
empresa.

Identificar cuéles son las principales fuentes de motivacién que impulsan los

emprendimientos dinamicos y no dinamicos.
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5.4 Importancia de la investigacion

Los emprendimientos realizados en Ecuador son en su mayoria de poco valor agregado;
la mayoria concentrados en el area de comercio y servicios y, consecuentemente, con
bajo de nivel de innovacion. Lo anteriormente sefialado, remarca la necesidad de que
desde los diversos sectores y, de manera particular desde la Academia, se puedan
generar espacios, actividades y dinamicas que permitan el desarrollo de la capacidad de
identificar oportunidades en el entorno que puedan convertirse en futuros
emprendimientos dinamicos, con base a las afirmaciones realizadas por algunos
investigadores que aseveran que desde la academia es posible desarrollar algunas
competencias emprendedoras que pueden influir positivamente en la generacién de

empresas con alto crecimiento (Galloway, y Brown (2002).

5.5Aportaciéon del estudio

Considerando que existen diferencias establecidas entre los emprendimientos dindmicos
y aquellos que no lo son y que detras de la identificacion de oportunidades existe un
proceso seguido por el emprendedor que derivo en la concepciéon de un determinado
modelo de negocio, es pertinente establecer las diferencias existentes en el proceso que
siguio el emprendedor de la empresa dinamica en comparacion con el proceso que siguio
emprendedor de una empresa no dinamica en la identificacion de la oportunidad que dio
paso al negocio que fue constituido. La presente investigacion, por tanto, se centra en
estudiar las diferencias existentes entre el proceso de reconocimiento de oportunidades
seguido por el emprendedor no dinamico en comparacion con el dinamico a fin de
establecer elementos distintivos y conclusiones significativas que permitan llenar los
vacios existentes en la literatura sobre el tema y con ello realizar un importante aporte a

las Ciencias de la Administracion.

Por otro lado, se espera que los resultados de la investigacion sirvan de insumo para el
redisefio de los pensum académicos en las Universidades que contribuya al

fortalecimiento de la capacidad para identificar oportunidades por parte de sus
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estudiantes. Considerando que las empresas dindmicas, llevadas adelante en muchos
casos por grupos de emprendedores, se distinguen por desarrollar propuestas
innovadoras y diferenciadoras, se podria pensar que los programas de educacion
emprendedora impulsados desde la educacion superior deberian estar orientados a
desarrollar competencias claves identificadas en estos emprendedores dinamicos. El
reconocimiento de oportunidades y como complemento de ello, la creatividad, por
ejemplo, constituyen competencias relevantes que deben ser potenciadas en los
estudiantes a fin de fortalecer e incrementar su capacidad de generar propuestas de
productos o servicios innovadores, mejor aun si en estos programas formativos participan
grupos multidisciplinarios que privilegien la integracion de diversos campos del
conocimiento y que permita generar propuestas de negocio mas completas, complejas,
integrales y creativas y consecuentemente mas atractivas y rentables que propicien un

alto crecimiento de los mismos.

Los resultados del estudio haran un aporte a la escasa literatura existente en el campo
de los emprendimientos dinamicos. Los resultados de la investigacion serviran para
orientar a investigadores, universidades y en general a los miembros de las comunidades
académica en el desarrollo de sus programas educativos tendientes a incrementar y
mejorar la competencia de identificacion de oportunidades en estudiantes universitarios,
gue les permita generar ideas de negocios creativas e innovadoras que puedan

convertirse a futuro en emprendimientos dinamicos.

El estudio pretende convertirse en un recurso para los organismos gubernamentales
ecuatorianos reguladores de la educacion superior en la construcciéon de politicas de
fomento al emprendimiento y otras regulaciones que eventualmente se disefien, orienten
el quehacer universitario ecuatoriano en su rol de promotor de emprendimientos de alto

impacto.

5.6 Tipo de investigacién realizada

Como es conocido ampliamente en el campo de la investigacion los dos enfoques

principales a través de los cuales se pueden desarrollar procesos de indagacion o
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investigacion corresponden a los enfoques cuantitativo y cualitativo, cada uno de los
cuales tienen sus respectivas caracteristicas y usos en funcion de lo que se intenta
investigar y descubrir. El enfoque cuantitativo se caracteriza por utilizar métodos y
técnicas donde prevalece el muestreo, la medicién de variables e instrumentos de

investigacion y el uso de herramientas estadisticas.

Cerda (1991) define el enfoque cuantitativo de la siguiente manera:

Usualmente lo "cuantitativo" es asociado “con la medicidn, o sea, con el acto de
asignar numero; de acuerdo con reglas, objetos, sucesos o fendmenos. Toda
propiedad que es capaz de aumentar o disminuir, se le vincula con el concepto
"cantidad"... Lo cuantitativo en una investigacién tradicional se reduce a medir

variables en funcién de una magnitud... (pg.46).

En la otra cara de la moneda se encuentra el enfoque cualitativo, el cual segun Denzin'y
Lincoln (2005) consiste en una serie de practicas interpretativas y materiales que hacen
al mundo visible. Este enfoque comprende un acercamiento interpretativo y naturalista
del mundo lo que implica que los investigadores cualitativos estudian los objetos en sus
escenarios naturales, intentando dar sentido a las cosas o interpretar los fenémenos en
términos de los significados que las personas les dan. El enfoque cualitativo busca
indagar propiedades o atributos no cuantificables que pueden describir, comprender y
explicar mejor los fendmenos y acontecimientos del ser humano o de los grupos sociales

(Naupas, Mejia, Novoa y Villagémez, 2006).

Segun Martinez (2015), la investigacion cualitativa:

Trata de identificar, basicamente, la naturaleza profunda de las realidades, su
estructura dinamica, aquella que da razon plena de su comportamiento y
manifestaciones. De aqui que lo cualitativo (que es el todo integrado) no se opone
de ninguna forma a lo cuantitativo(que es solamente un aspecto), sino que lo

implica, e integra especialmente donde sea importante (p.66).
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En el enfoque cualitativo los métodos de recoleccion de datos no estdn completamente
predeterminados ni estandarizados como ocurre con el enfoque cuantitativo. No se
efectla una medicion numérica, por lo tanto el analisis no es estadistico. La recoleccion
de los datos implica obtener las perspectivas y puntos de vista de los participantes; es
decir, sus emociones, experiencias, significados y otros aspectos subjetivos. El
investigador pregunta aspectos abiertos, recaba datos expresados a través del lenguaje
escrito, verbal y no verbal, asi como visual, los cuales describe y analiza (Todd, 2005).
Debido a ello, la preocupacion directa del investigador se concentra en las vivencias de
los participantes tal como ocurrieron y fueron sentidas y experimentadas (Sherman y
Webb, 1988).

Para profundizar ain mas en las caracteristicas del estudio cualitativo conviene hacer
un proceso comparativo con el enfoque cuantitativo a fin de esclarecer sus diferencias.
Acorde con ello, la Tabla 11 presenta algunas de estas diferencias entre ambos
enfoques. Algunos aspectos relevantes que distinguen la investigacion cualitativa de la
cuantitativa, por ejemplo, es el hecho de que la primera no tiene como fin generary
probar teorias, sino describir, comprender e interpretar los fenémenos, a través de las
percepciones Yy significados producidos por las experiencias de los participantes. En el
enfoque cualitativo la teoria se construye basicamente a partir de los datos empiricos
obtenidos y analizados y se compara con los resultados de estudios anteriores. Por otro
lado, en este enfoque, la literatura desempefia un papel menos importante al inicio,

aunque si es relevante en el desarrollo del proceso.
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Tabla 11. Diferencias entre Enfoque Cuantitativo y Cualitativo

DIMENSIONES

Naturaleza de la

ENFOQUE CUANTITATIVO

La realidad no cambia por las

ENFOQUE CUALITATIVO

La realidad si cambia por las observaciones y

realidad observaciones y mediciones realizadas. la recoleccion de datos
Objetividad Busca ser objetivo. Admite subjetividad.
Generar y probar teorias. Describir,
comprender e interpretar los fendmenos, a
Metas de la Describir, explicar, comprobar y predecir

investigacion

los fenémenos (causalidad).

través de las percepciones y significados
producidos por las experiencias de los

participantes.

Logica

Se aplica la légica deductiva. De lo

general a lo particular (de las leyes y

teoria a los datos).

Se aplica la légica inductiva. De lo particular
a lo general (de los datos a las
generalizaciones —no estadisticas— y la

teoria).

Posicion personal del

investigador

Neutral. El investigador “hace a un lado”

sus propios valores y creencias. La

posicion del investigador es

‘imparcial”,

intenta asegurar procedimientos rigurosos

y “objetivos” de

Explicita. El investigador reconoce sus
propios valores y creencias, incluso son

fuentes de datos parte del estudio.

Papel de los
fenédmenos

estudiados

Los papeles son més bien pasivos.

Los papeles son més bien activos (incluso los
objetos pueden poseer diferentes

“significados”).

Relacién basica entre
el investigador y el

fenémeno estudiado

De independencia y neutralidad, no se

afectan. Se separan.

De interdependencia, se influyen. No se

Separan.

Uso de la teoria

La teoria se utiliza para ajustar sus

postulados al “mundo empirico”.

La teoria es un marco de referencia.

Generacion de la

teoria

La teoria se genera a partir de comparar

la investigacion previa con los resultados

del estudio. De hecho,éstos son una

extension de las investigaciones

antecedentes.

La teoria se construye basicamente a partir
de los datos empiricos obtenidos y
analizados y, desde luego, se compara con

los resultados de estudios anteriores.

Papel de la revision

de la literatura

La literatura representa un papel crucial,

guia a la investigacion. Es fundamental

para el planteamiento,la definicion de la

teoria, las hipotesis, el disefio y demas

etapas del proceso.

La literatura desempefia un papel menos
importante al inicio, aunque si es relevante
en el desarrollo del proceso. En ocasiones,
provee de direccion, pero lo que
principalmente sefiala el rumbo es la

evolucion de eventos durante el estudio y el
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aprendizaje que se obtiene de los
participantes.

El investigador hace una revision de la
literatura principalmente para buscar
variables significativas que puedan ser

medidas.

El investigador, mas que fundamentarse en la
revisién de la literatura para seleccionar y
definir las variables o conceptos clave del
estudio, confia en el proceso mismo de
investigacion para identificarlos y descubrir

coémo se relacionan.

Se prueban hipotesis. Estas se establecen

para aceptarlas o rechazarlas

Se generan hipotesis durante el estudio o al

Hipétesis ) .
dependiendo del grado de certeza final de éste.
(probabilidad).
Disefio de la Estructurado, predeterminado (precede a | Abierto, flexible, construido durante el trabajo

investigacion

la recoleccion de los datos)

de campo o realizacion del estudio.

Regularmente no se pretende generalizar los
resultados obtenidos en la muestra a una
poblacion

Poblacién-muestra

El objetivo es generalizar los datos de una
muestra a una poblacién (de un grupo

pequefio a uno mayor).

Se involucran a unos cuantos casos porque
no se pretende necesariamente generalizar
los resultados del estudio, sino analizarlos

intensivamente.

Se involucran a muchos casos en la
investigacion porque se pretende
generalizar los resultados del estudio

Casos individuales, representativos no desde
el punto de vista estadistico, sino por sus
“cualidades”.

Casos que en conjunto son

estadisticamente representativos.

Naturaleza de los

datos

La naturaleza de los datos es cuantitativa.

(datos numéricos).

La naturaleza de los datos es cualitativa

(textos, narraciones, significados, etcétera).

Datos confiables y duros. En inglés: hard

Datos profundos y enriquecedores. En inglés:

soft.

Recoleccién de los

datos

La recoleccidn se basa en instrumentos
estandarizados. Es uniforme para todos
los casos. Los datos se obtienen por
observacion, medicién y documentacion.
Se utilizan instrumentos que han
demostrado ser validos y confiables en
estudios previos 0 se generan nuevos

basados en la revision de la literatura y se

La recoleccién de los datos esta orientada a
proveer de un mayor entendimiento de los
significados y experiencias de las personas.
El investigador es el instrumento de
recoleccion de los datos, se auxilia de
diversas técnicas que se desarrollan durante
el estudio. Es decir, no se inicia la
recoleccion de los datos con instrumentos

preestablecidos, sino que el investigador
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prueban y ajustan. Las preguntas, items 0 | comienza a aprender por observacién y
indicadores utilizados son especificos. descripciones de los participantes y concibe
formas para registrar los datos que se van

refinando conforme avanza la investigacién

Fuente: Adaptado de: “Metodologia de la investigacion “, Hernandez Sampieri R., Fernandez Collado C. y Baptista
Lucio P., (2014.), México, D.F., McGraw-Hill Education, 2014, pp.11-14.

En ocasiones, el estudio cualitativo provee de direccion, pero lo que principalmente
sefala el rumbo es la evolucidén de eventos durante el estudio y el aprendizaje que se
obtiene de los participantes. Otra diferencia relevante es que en la investigacion
cualitativa el investigador, mas que fundamentarse en la revision de la literatura para
seleccionar y definir las variables o conceptos clave del estudio, confia en el proceso
mismo de investigacion para identificar estos aspectos claves y descubrir como se
relacionan éstos. En relacion a las hipotesis, éstas no se generan al inicio como ocurre
con el enfoque cuantitativo, sino que se generan hipétesis durante el estudio o al final
de éste; por lo tanto, no se prueban hipétesis, éstas se generan durante el proceso y van

refinandose conforme se recaban mas datos o se generan como resultado del estudio.

En cuanto al disefio de la investigacion en el enfoque cualitativo éste es abierto y flexible,
construido durante el trabajo de campo o realizaciéon del estudio. Un aspecto relevante
gue distingue a los dos enfoques es que en las investigaciones cualitativas normalmente
no se pretende generalizar los resultados obtenidos en la muestra a una poblacion. En
el estudio cualitativo se involucran unos cuantos casos porque se pretende analizarlos

intensivamente y no necesariamente generalizar los resultados de tal estudio.

Teniendo bien claro en alcance de cada enfoque existente, para el caso del presente
estudio se decidié optar por el enfoque cualitativo por cuanto se consideré que se
adaptaba de mejor forma a los objetivos de la investigacion; esto es, el interés de tener
una vision amplia y una mayor compresion y conocimiento detallado sobre el proceso

del reconocimiento de oportunidades de las empresas de alto crecimiento, a partir de la
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participacion de emprendedores con experiencias diversas, cuyas vivencias fueran
contadas directamente por ellos. Se eligié el enfoque cualitativo para identificar en
detalle qué factores estuvieron presentes en el proceso del reconocimiento de la
oportunidad que dio paso a la creacion de su negocio, asi como el reconocimiento de
oportunidades futuras que propiciaron su crecimiento, ademas de conocer las

motivaciones profundas detras de estas personas.
5.7 Etapas de la investigacion cualitativa

Herndndez, Fernandez y Baptista (2014) sugieren nueve fases para realizar la
investigacion cualitativa que van desde la generacion de la idea hasta la presentacion
de los resultados finales, las cuales se muestran en la figura 12. Estas etapas son de
caracter dinamico e interactivo lo que implica que puede regresarse a etapas previas
para ir realizando ajustes. En este sentido, si bien en la investigacion cualitativa existe
una revisién inicial de la literatura, estos autores manifiestas que ésta puede
complementarse en cualquier etapa del estudio y servir de apoyo desde el

planteamiento del problema hasta la elaboracion del reporte de resultados.

Figura 12. Etapas de lainvestigacion cualitativa

& 7. Andlisis

Recoleccién

de los datos de los datos

8.
Interpretaci
6n de los
resultados

muestra
inicial del
estudio y
acceso a

Planteamie
nto del
problema

3.
Inmersién
inicial en el
campo

4.
Concepcién
del disefio
del estudio

9. Elaboracién

del reporte de
Resultados

Fuente: Recuperado de: “Metodologia de la investigacion “, Herndndez Sampieri R., Fernandez Collado C. y Baptista
Lucio P., (2014.), México, D.F., McGraw-Hill Education, 2014, p.8.

154



A decir de los autores anteriormente descritos, en el planteamiento del problema bajo el
enfoque cualitativo, el investigador no sigue un proceso claramente definido; es decir, en
lugar de iniciar con una teoria particular y luego confirmar si ésta es apoyada por los
hechos, el investigador comienza examinando el mundo social y en este proceso

desarrolla una teoria coherente con los datos.

En el proceso cualitativo, el investigador analiza los datos que obtuvo a partir de los
cuales genera algunas conclusiones; posteriormente, con los nuevos datos que se
sumen a través de entrevistas, por ejemplo, analiza esta nueva informacion y revisa sus
resultados y conclusiones; del mismo modo, efectia y analiza mas entrevistas para
comprender lo que busca. Es decir, procede caso por caso, dato por dato, con el fin de

llegar a una perspectiva mas general.

5.8 Técnicas aplicadas en la investigacion

La investigacion cualitativa involucra el uso de una variedad de técnicas, sean éstas:
observacion no estructurada, entrevistas a profundidad, revision de documentos,
discusién en grupo, evaluacion de experiencias personales, registro de historias de vida,
e interaccion e introspeccién con grupos o comunidades. Para el desarrollo de la
presente investigacion se utilizé principalmente la técnica de la entrevista a profundidad,

ademas de la observacion no estructurada y la revision de documentos.

Para Robles (2011), la intencionalidad de la entrevista a profundidad, es adentrarse en
la vida de las personas, penetrar y detallar en lo trascendente, descifrar y comprender
los gustos, los miedos, las satisfacciones, las angustias, las zozobras y las alegrias,
significativas y relevantes del entrevistado; en otras palabras, consiste en construir paso
a paso y minuciosamente la experiencia del otro a través de conversaciones cara a cara

entre el investigador y los informantes.

155



A diferencia de la entrevista estructurada, las entrevistas a profundidad son flexibles y
dindmicas; siguen el modelo de una conversacion entre iguales, y no de un intercambio
formal de preguntas y respuestas, el propio investigador es el instrumento de la
investigacion, y no lo es un protocolo o formulario de entrevista. En este caso, el rol
implica no sélo obtener respuestas, sino también aprender qué preguntas hacer y cémo
hacerlas (Taylor y Bogdan, 1987). Para estos autores, uno de los tipos de entrevistas en
profundidad corresponde a la historia de vida o autobiografia sociologica donde el
investigador trata de aprehender las experiencias destacadas de la vida de una persona
y las definiciones que esa persona aplica a tales experiencias.

Para el caso particular de la presente investigacion realizada se intentd precisamente
conocer la historia particular en un momento de la vida de los emprendedores respecto
de su rol como identificador y desarrollador de oportunidades, identificando qué
elementos estuvieron presente o influyeron en la identificacién de la oportunidad del
mercado o0 entorno que propicié la generacion de su negocio, asi como el proceso de
reconocimiento de oportunidades futuras que se fueron presentando a lo largo de la vida

de la empresa y que sirvieron de plataforma para lograr su crecimiento.

5.9 Modalidades de la investigacion cualitativa

Segun Naupas y otros (2006) existen diversos tipos 0 modalidades de la investigacion

cualitativa; entre ellas:

a) El disefio etnogréfico.

b) El estudio biogréfico.

c) El estudio de caso.

d) La investigacion- accion.

Cabe resaltar que para la presente investigacion se utilizé la modalidad de estudio de

casos.
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El estudio de caso es una modalidad de investigacion empirica que se utiliza para
estudiar problemas practicos o0 situaciones especificas; se emplea para realizar un
estudio profundo de un caso en concreto, ya sea de una persona, una organizacion o
acontecimiento una familia. A su vez, los estudios de casos pueden ser de dos tipos:
estudio de caso Unico y estudio de casos multiples. Los estudios de casos multiples se
caracterizan por sus posibilidades para la construccion y desarrollo de teorias pudiendo
considerarse apropiado tomar como punto de partida la guia de un marco conceptual y
tedrico. A partir de diferentes instancias de comparacién se pueden extender los
resultados empiricos hacia fenébmenos de similares condiciones y niveles mas generales,
ademas, los disefios de casos se basan en la réplica y la comparaciéon de sus hallazgos
y resultados. (Vasilachis, 2006). Por otro lado, los estudios de casos pueden ser utiles
para aplicar una teoria establecida o poner ésta a prueba, ademas de crear conceptos y
profundizar en el desarrollo de una teoria (Eisenhardt,1989; Dooley, 2002).

Para la presente investigacion fue preferido el método de estudio de casos puesto que,
segun lo expresado por Villareal y Landeta (2010), éste permite analizar el objeto que
se investiga en su contexto real, utilizando multiples fuentes de evidencia, ademas de
poder ahondar en el conocimiento del fendmeno que se propuso investigar. Por otro lado,
el estudio de casos, como metodologia aplicada, es cada vez mas aceptado como
instrumento de investigacion cientifica en el area de la direccion de empresas, al
comprobarse que la comprension de los procesos de toma de decisiones, entre otros
aspectos, requiere de un tipo de andlisis no realizable con la suficiente profundidad a

través del estudio de un namero elevado de observaciones (Rialp, 1998).

De acuerdo a lo expuesto por Yin (2009), uno de los grandes referentes en la literatura
sobre el tema, los estudios de casos son partes del conjunto de estrategias que un
investigador tiene a su alcance, ademas de los experimentos, las encuestas y los analisis
de archivos, entre otras estrategias disponibles. La eleccion de este método esté ligada
a las preguntas de investigacion que se intenta responder. Especificamente, para
responder a las preguntas de “‘como® y “por qué” el método del estudio de casos es el
recomendable, de acuerdo a lo que se observa en la tabla 12. En este aspecto, el

157



investigador tiene poco control sobre los eventos, y la investigacion se enfoca sobre un

hecho contemporaneo dentro de un contexto de la vida real.

Tabla 12. Cuando usar el Método del Estudio de Casos

Formade é¢Requiere control ¢Se enfocasobre
Método preguntade sobre eventos de eventos
investigacion comportamiento ? contemporaneo?
EXPERIMENTO Como, por qué sl sl
Quién, que,
ENCUESTA ddnde, cudntos, NO Sl
cuanto
Quién, que,
ANALISIS DE ddnde, cudntos, NO SI/NO
ARCHIVOS cuanto
HISTORIA Como, por qué NO NO
ESTUDIO DE Coémo, por qué NO Sl
CASOS

Fuente: Recuperado de: “Case study research: Design and methods (4th Ed.)”, Yin, R. K. (2009). Thousand Oaks,
CA: Sage, p.8.

Particularmente, el presente estudio se enfoca en estudiar “cémo” fue el proceso que
siguieron los emprendedores que fundaron empresas dindmicas o de alto crecimiento
para el reconocimiento de la oportunidad que dio origen a su negocio, en comparacion

con el proceso seguido por los emprendedores de las empresas no dinamicas.

5.10 Disefio de la Investigacion

Para la presente investigacion se tomd como base las caracteristicas relacionadas a la
investigacion de tipo cualitativa y el disefio de la investigacion propuesto por Yin (2009),

por ser este autor uno de los principales referentes en el campo del estudio de casos
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como método de investigacion cientifica. Su estructura comprende cinco componentes
sugeridos como son:

a. Las preguntas de investigacion.

b. Las proposiciones, si las hubieren.

c. Launidad de analisis.

d. Lavinculacién de datos a proposiciones.

e

Los criterios para interpretar los hallazgos.
a. Criterio para el desarrollo de las preguntas de investigacién

Para Yin (2009), la forma de la pregunta provee una importante pista acerca del mas
relevante método a ser usado. El método de estudio de casos es mas apropiado para
preguntas relacionadas al “como” y al “por qué”, por lo tanto, su inicial tarea ha sido
clarificar de manera precisa la naturaleza de las preguntas de investigacion sobre
este tema. Siguiendo esta linea, se realizd el planteamiento de las preguntas de

investigacion presentadas anteriormente.
b. Proposiciones

Cada proposicion dirige la atencion a algo que deberia ser examinado dentro del
campo de estudio. Algunas veces las preguntas del “como” y el “por qué” capturan
lo que realmente se esta realmente interesado en responder; sin embargo, las
preguntas del “como” y “por qué” no puntualizan siempre o necesariamente lo que
se deberia estudiar; Solamente si se establece alguna proposicion el investigador se
puede mover en la direccion correcta. Al mismo tiempo, algunos estudios pueden
tener una legitima razén para no tener ninguna proposicion. Sin embargo, Yin (2009)

manifiesta que cada exploracion debe tener algun propdsito.

Con base en lo antes expuesto, se presentan a continuacion algunas proposiciones

gue se plantearon inicialmente como guia para la presente investigacion, sin que ello
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sea confundido con hipétesis, sino como simples propuestas guia durante el proceso

de investigacion realizado:

e EI proceso del reconocimiento de oportunidades de las empresas
dindmicas es distinto del proceso de reconocimiento de las empresas

no dindmicas.

e Los fundadores de empresas dindmicas realizan mas cambios al

concepto original del negocio que los emprendedores no dindmicos

e Los fundadores de empresas dinamicas se encuentran mas
comprometidos con la calidad del producto o servicio que ofrecen y
estan mas atentos a lograr el maximo nivel de satisfaccion de sus

clientes que los fundadores de empresas no dinamicas.

c. Unidad de analisis

El estudio se concentr6 fundamentalmente en los emprendedores ecuatorianos,
fundadores de empresas existentes a la fecha del estudio. Especificamente esta
investigacion se centrd en estudiar, en una primera parte, a los emprendedores,
fundadores de empresas ecuatorianas de alto crecimiento o dindmicas; y por otra, a
los emprendedores fundadores de empresas ecuatorianas potencialmente dindmica
asi como a los fundadores de empresas no dinamicas, a fin de establecer
comparaciones y diferencias, respecto del proceso que siguieron para el
reconocimiento y desarrollo de la oportunidad que dio paso a la creacion del negocio
gue impulsaron. Mas adelante se explica la metodologia usada para distinguir a estos

tres tipos de empresas.

El estudio se realizé en Ecuador, especificamente a través de entrevistas realizadas
a empresas ecuatorianas ubicadas entre las ciudades mas importantes de Ecuador;

esto es, las ciudades de Guayaquil, Quito y Cuenca.
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d. Vinculacion l6gica de datos a las proposiciones

De acuerdo a Yin (2009), en los estudio de casos es necesario definir o preconfigurar
los pasos para el analisis de datos. El disefio de la investigacion debe considerar las
diversas técnicas analiticas para vincular los datos a las proposiciones. En este
sentido, se presentan a continuacion los pasos que fueron tomados en cuenta para

el procesamiento y andlisis de datos:

1. Escuchar, al menos dos veces, del material grabado de cada entrevista a
profundidad grabada con los emprendedores entrevistados;

2. Elaboracion de un documento con la transcripcién de cada entrevista realizada
tomando como base la guia de la entrevista con las preguntas respectivas, que se
us6 como base para las entrevistas;

3. Envio a través de correo electronico del documento de transcripcion de entrevista
a los respectivos emprendedores para su revision y aprobacion de la informacion
contenida en el documento:

4. Revision y andlisis de las respuestas proporcionadas por los emprendedores para
cada una de las preguntas planteadas, asi como informacion adicional
proporcionada de manera espontanea durante la entrevista; por cada grupo de
empresas entrevistadas: dindmicas y no dinamicas.

5. ldentificacion de patrones de comportamiento similares, tanto para las empresas
dindmicas como no dindmicas.

6. Comparacion de las respuestas obtenidas con los hallazgos obtenidos a través de
la revisibn de la literatura y modelos existentes de reconocimiento de
oportunidades;

7. Comparacion de las respuestas obtenidas con las proposiciones previamente
establecidas;

8. Presentacion de informe de resultados encontrados;
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e. Criterios para interpretar los hallazgos.

Los criterios para interpretar los hallazgos de la investigacion a través del estudio de

casos no se basaron analisis estadisticos para ofrecer criterios explicitos para tales

interpretaciones, sino mas bien identificar y abordar explicaciones para sus hallazgos.

Por lo tanto, en primer término, con base en las recomendaciones de Yin (2009), en

la etapa de disefio del trabajo de investigacion, el desafio fue anticipar y enumerar

las ideas contrapuestas importantes, con base en la revision de literatura efectuada

y que pudieron encontrarse posteriormente en el proceso de coleccién de datos. Una

vez obtenidos éstos, y con base en las respuestas obtenidas se establecid un

esquema de cbdigos para posteriormente agruparlos por categorias; ademas, las

categorias fueron agrupadas en bloques.

5.11 Validez del disefio de la investigacion

Lincoln y Guba (1985), presentan como criterios de calidad para la investigacion

cualitativa los siguientes:

a.

b
C.
d.
e

Credibilidad.

Compromiso con el trabajo de campo.
Obtencion de datos ricos.
Triangulacion.

Control de los miembros.

Los criterios antes mencionados reemplazan a los usados principalmente para las

investigaciones cuantitativas, tal como puede verse en la siguiente tabla:
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Tabla 13. Criterios de Calidad para la investigacién cualitativa

CRITERIOS DE CALIDAD ‘ TRADICIONAL REFORMULACION
Validez interna Validez interna Credibilidad-Autenticidad
Validez externa Generalidad estadistica Transferibilidad
Confiabilidad Confiabilidad-fiabilidad Seguridad-Auditabilidad
Objetividad Objetividad Confirmabilidad

Fuente: Adaptado de: “ Naturalistic Inquiry”, Lincoln, YS. Y Guba, EG. (1985). Newbury Park, CA: Sage Publications,
p.290.

Para generar credibilidad estos autores sugieren:

Obtener datos ricos tedricamente.
Triangular.

Efectuar una revision por parte de entrevistados.

a o T p

Generar una revision por parte de investigadores pares y ajenos a la investigacion.

Para asegurar un verdadero compromiso con la investigacion, los autores revisados
sugieren, por ejemplo: “registrar las diversas miradas de los participantes que permitiran
respaldar las conclusiones”; “redactar notas exactas, completas y precisas” “diferenciar
entre los datos originales y las propias interpretaciones”. Para el caso de las
descripciones se sugiere tomar en cuenta que los testimonios hayan sido captados vy
transcritos con precision y en forma completa. En el caso de la realizacion de

interpretaciones, respetar la perspectiva de los entrevistados, sin alterar su testimonio.

La obtencion de datos ricos se refiere a obtener informacion detallada, densa y completa
para poder tener una mayor comprension del tema estudiado que permita poder formar

categorias conceptuales.
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La triangulacién se enfoca a aumentar la confianza tomando en cuenta las limitaciones
gue implica una sola fuente de datos o una sola mirada o método para comprender un

tema social. Esta triangulacién puede generarse de la siguiente manera:

a. A través del analisis de los datos obtenidos en diferente tiempo y espacio y de
personas o grupos variados.

b. Por el aporte interdisciplinario de un equipo de investigadores.
Desde diferentes perspectivas tedricas.

d. Por la implementacion de diversos métodos y técnicas.

A traves de la triangulacion se aumenta la confianza del investigador en sus datos. En
sintesis, la Triangulacién se refiere a mas de un método de investigacion a usar y mas

de un tipo de informacién a recolectar.

En cuanto alcontrol de los miembros, esta es Illamada también validez
comunicativa, implica dejar constancia de que se solicitara a los entrevistados una
lectura critica de los diversos documentos de la investigacion para que evallen la calidad
de las descripciones. El relevamiento de todas las perspectivas y la captacién de su

significado.

En relacién a los auditores externos e internos al equipo de investigacién, se hace
referencia a que el estudio debe ser evaluado por pares y no pares antes de ser

publicado.

En relacion al criterio de transferibilidad se hace énfasis a que la validez externa o
generalidad estadistica no es posible ni es objetivo de las investigaciones cualitativas,
pero si se ha planteado la posibilidad de transferir los resultados de un estudio de un
contexto determinado a otro contexto similar para comprenderlo. Se resalta que en un

estudio de casos no se propone inferir a partir de ellos las caracteristicas de la totalidad

164



de las unidades no estudiadas. Los casos no son unidades de analisis de una muestra,

son solo casos elegidos por su relevancia.

La seguridad se refiere al hecho de que se sigan procedimientos de algin modo
pautados para obtener datos de tal modo que se demuestre que estos no son
caprichosos. Se garantizara seguridad de los procedimientos por la utilizacion de

estandares de trabajo.

El criterio de objetividad del investigador es redefinido como confirmabilidad de los
datos. De tal modo se plantea la posibilidad de que otro investigador confirme si los
hallazgos se adecuan o surgieron de los datos como asi también que se consulte a los

entrevistados.

La presente investigacion tomé como base las recomendaciones de los autores antes
mencionados en el sentido de usar diversas fuentes de evidencia, pues, ademas de la
entrevista a profundidad la cual se encuentra debidamente respaldada en grabaciones
realizadas, se cuenta con informacién recabada de investigaciones realizadas en fuentes
secundarias como informacién publicada en la pagina web de la empresa, publicaciones
en medios de comunicacion e informacion del servicio de rentas internas. Otra tactica
seguida es la revision del borrador del documento generado en cada caso como producto
de la transcripcion de las grabaciones, por parte de los propios fundadores de empresas

entrevistados.
Ademéas de lo indicado, se realiz6 un proceso de triangulacion de los datos

contrastandolos con diversas teorias y en general hallazgos obtenidos en la revision de

la literatura.
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5.12 Como se seleccionaron los casos de estudio

Para la seleccidbn de los casos en el presente estudio se tomé como base la
recomendacion efectuada por Yin (2009), quien manifiesta que para la seleccionar los
mismos es fundamental que exista suficiente acceso al potencial de datos, ya sea que
se entreviste a personas, se revisen documentos o0 grabaciones 0 se hagan
observaciones de campo. Partiendo de contar con tal acceso la segunda recomendacion
efectuada por este autor es que se deberia escoger el caso o los casos que serian mas

propensos a esclarecer las preguntas de investigacion planteadas.

Con base a lo anteriormente expuesto, se eligieron 15 casos de empresas ecuatorianas,
ubicadas en las ciudades de Guayaquil, Quito y Cuenca, por ser las ciudades mas
importantes del pais. La premisa para la seleccion de los mismos fue, por un lado, el
asegurar el libre acceso a los datos requeridos; y por otro, que los casos permitan
responder a las interrogantes planteadas en la presente investigacién. Se plante6
estudiar a profundidad de manera particular a los emprendedores fundadores de
empresas tanto dinAmicas como no dinamicas, a efectos de establecer procesos
comparativos e identificar patrones de comportamiento entre los casos estudiados. Cabe
recalcar que el estudio se realiza principalmente a los emprendedores fundadores de
empresas y no a los administradores de las mismas, a menos que estos hayan fundado

el negocio.

La busqueda de los casos a ser estudiados se realiz6 cumpliendo con el siguiente

procedimiento:

a. Contacto con Organizaciones vinculadas al fomento del emprendimiento

Para ello, se contd con el apoyo de las incubadoras y aceleradoras ecuatorianas de
negocios Conquito y Kruger Labs, entidades que apoyan la creacién de nuevos negocios
y potencian el crecimiento de las existentes. Ademas se solicitd apoyo a las camaras de

comercio y de industrias de Guayaquil, para lograr contactar con un grupo de
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emprendedores afiliados a las mismas. Conquito y Kruger Labs fueron las instituciones
de las que se tuvo mayor apoyo, las cuales sugirieron nombres de empresas reconocidas
en el pais que ademas tendrian predisposicion para proporcionar informacion. Cabe
destacar que en Ecuador existen muy pocas incubadoras y aceleradoras de negocios,
algunas de las cuales han nacido dentro de instituciones de Educacién Superior para
apoyar principalmente emprendimientos de sus estudiantes. Particularmente Conquito
es una de las pocas organizaciones en el pais que busca apoyar la generacion de
emprendimientos, el desarrollo empresarial y vinculacion a negocios inclusivos y
cadenas productivas de la zona donde opera, a través de sus programas, proyectos y
servicios; Conquito apoya la innovacion y el emprendimiento brindando servicios de
talleres, asesoria, acompafiamiento y vinculacion con el ecosistema de emprendimiento,
ademas de la generacion de programas de apoyo y fortalecimiento a emprendedores y
empresarios; es considerada una Agencia de Promocion Econdémica que impulsa el
crecimiento y desarrollo productivo y socioecondmico, principalmente de la ciudad de

Quito (capital de Ecuador) y su area de influencia.

Kruger Labs, por su parte, surgio en el 2013 para apoyar al ecosistema de innovacion y
emprendimiento del pais, como en la primera incubadora privada de tecnologia en el
Ecuador que ofrece a los emprendedores un programa de acompafiamiento para
desarrollar sus ideas, obtener contactos y buscar oportunidades mas soélidas de
crecimiento, convirtiéndose posteriormente en aceleradora de startups. Su razon de ser
es brindar apoyo, seguimiento de objetivos, mentorias en diferentes tematicas y guiar a
los emprendedores en areas en los que éstos no tienen experticia, convirtiéndose en
algunos casos en inversionista angel de muchas startups, con un porcentaje de
participacion accionaria de la startup. Esta incubadora-aceleradora se convirti6 ademas
en el 2016 en miembro de la Alianza para el Emprendimiento y la Innovaciéon-AEl , red
de actores publicos, privados y académicos que busca fomentar el emprendimiento y la
innovacion a nivel nacional como base del desarrollo productivo del Ecuador, tratando
precisamente de articular esfuerzos entre sus aliados, de tal manera que se generen

sinergias para apoyar a los emprendedores e innovadores para que tengan:
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a) Acceso a Informacion.
b) Financiamiento de capital de riesgo.
c) Educacion emprendedora.

d) Otros beneficios.

Cabe resaltar que, ademas del prestigio que tienen en el pais Conquito y Kruger Labs
(razdén por la cual se contacté con ellas), los directivos de ambas organizaciones se
mostraron muy predispuestos a colaborar con la presente investigacion, por un lado, por
los nexos profesionales existentes dado que la autora de la presente investigacion
particip6 en actividades de consultoria a beneficio del Ministerio de Industrias y
Productividad y Ministerio Coordinador de Empleo y competitividad-MCPEC, del
Ecuador, siendo el economista Aldo Villagran Melo, uno de los principales expertos en el
area de emprendimiento a nivel de pais; quien facilité los acercamientos con ambas
incubadoras y realiz6 ademas valiosas recomendaciones y sugerencias para la

investigacion.

b. Contacto directo con empresas y sus fundadores

Ademas del apoyo brindado por Conquito y Kruger Labs, se realizaron gestiones para
contactar directamente a los fundadores de las empresas. Se analizaron, ademas,
diversas fuentes de informacion tales como: paginas de internet que contemplan datos
referentes a empresas fundadas en Ecuador, analizando sus informes econémicos, sus
porcentajes de crecimiento, numero de empleados, entre otros aspectos.
Adicionalmente se revisaron las guias telefénicas empresariales, asi como periddicos y
revistas especializadas en el campo empresarial, como la revista “Vistazo” y perioédico

de emprendimiento “Lideres”, medios que proveen informacion direccionada al tema.

La primera seleccion de las empresas se enfoco, en primera instancia en el estudio de
empresas con caracteristicas dinamicas poniendo atencion a las recomendaciones de
las incubadoras y aceleradoras de negocio Conquito y kruger Labs. Especificamente se
contacto via telefénica y por correo electronico al personal directivo de las incubadoras

y aceleradoras mencionadas obteniendo informacién preliminar sobre los
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emprendimientos innovadores que ellos habian apoyado. La seleccion de las empresas
se realizé, ademas, considerando la evolucién del impuesto a la renta pagado por las
mismas ante el Servicio de Rentas Internas como un indicador revelador de su

crecimiento.

Con base en los parametros antes descritos, se generé un listado de empresas
potenciales para entrevistar a quienes se contactd y se agenda citas con sus fundadores
para entrevistarlos tomando en cuenta también la predisposicién y aceptacion de los
referidos fundadores para acceder a las mismas. Se indic6 que el motivo de la entrevista
era netamente académico y seria parte de una investigacién dentro de un programa

doctoral con la Universidad Nacional Autbnoma de México.

Muy importante en el analisis de la informacién fue escoger emprendimientos que
hubiesen sido llevados a cabo por ecuatorianos y que esos emprendimientos se hayan
desarrollado en nuestro pais en las diversas regiones del mismo. Entre las
caracteristicas notables que se buscaron para escoger a los emprendedores también
estuvo el hecho de que hubieran tenido algun tipo de reconocimiento o premios recibidos
por su modelo de negocio innovador y diferenciado, o haber sido dados a conocer como
ejemplo de emprendimientos a través de algin medio como por ejemplo: revistas
econdémico-financieras, programas de radio, television o internet o que hubieran sido
invitados a conceder charlas motivacionales y/o exposiciones tanto en su zona de

influencia como fuera de la misma.

Cabe sefalar también que al revisar datos fiscales en la pagina web www.sri.gob.ec se
podia inferir por los valores declarados como Impuesto a la Renta si el negocio habia
reportado ganancias y si éstas demostraban crecimiento o no en los ultimos afios, factor

importante para escoger a los emprendedores a entrevistar.

En sintesis, con toda la informacién previa obtenida a través de las diferentes fuentes de
informacion se realiz0 una preclasificacion de las empresas a entrevistar, esto es
dinamicas y no dinamicas lo cual fue contrastado con la informacion obtenida luego de
las entrevistas. Al realizar ello se logré confirmar la clasificacién previamente obtenida,

pero también se cred una clasificacion de “potencialmente dinamicas” para aquellas
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empresas que tienen poco tiempo de creacion y no reportaban a la fecha de la entrevista
evidencias de crecimiento pero, sin embargo, evidencian un modelo de negocio

innovador con una proyeccion de crecimiento interesante.

5.13 COmo se organizo el proceso de entrevistas

Para agendar las entrevistas se contd, por un lado, con el apoyo de la incubadora de
empresas Conquito y de manera particular con la colaboracion de funcionarios de esta
organizacion, quienes facilitaron la informacion referente a emprendimientos de
innovadores y de alto crecimiento a fin de poder contactar a sus fundadores y coordinar
las entrevistas. Se coordiné fecha, lugar, ubicacion, hora y persona a quien se realizaria
cada una de las entrevistas respectivas. Conquito facilité la informacion solicitada asi
como una sala de sus instalaciones para los encuentros con los emprendedores, las
cuales se realizaron en la ciudad de Quito, en dos grupos y fechas: Junio 17 de 2016 y
Agosto 26 de 2016, respectivamente.

El tercer grupo de entrevistas se realiz6 en la ciudad de Cuenca el 23 de septiembre de
2016. Para la seleccion de las mismas se analizaron fuentes de informacion tales como
paginas de internet, ademas de revistas y articulos periodisticos que refieran datos sobre
emprendimientos realizados en la ciudad de Cuenca, identificando sus fundadores,
numero de empleados, si realizaba exportaciones o no y su declaracion de Impuesto a
la Renta en los ultimos afios. Se leyd y analizé detalladamente la informacién contenida
en las paginas asi como la o las paginas institucionales a fin de conocer si cumplian o
no los requisitos que la investigacion requeria. El resto de entrevistas se realizaron
posteriormente entre los meses de Octubre, Noviembre y Diciembre de 2016 y Enero de
2017.

Se procedi6 a contactar via telefonica y correo electronico a asistentes y directivos de
Empresas a fin de solicitar las entrevistas a fundadores de las mismas. Se apel6 al
espiritu emprendedor y solidario de los fundadores de las empresas asegurando que la

informacion proporcionada beneficiaria los estudiantes universitarios de nuestro pais.
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Las entrevistas personales duraron entre 60 y 120 minutos y fueron grabadas en audio

con autorizacion del entrevistado.

5.14 Temas de la entrevista

Tomando en cuenta el propésito principal planteado en el presente estudio asi como las
preguntas de investigacion que se intentaron responder, se identificaron, en primera
instancia las tematicas sobre las cuales debian ser enfocadas las entrevistas a
profundidad realizadas a los emprendedores ecuatorianos, derivando de tales temas el
guién con las preguntas a partir de las cuales se realizaron las entrevistas. Para el
desarrollo de este guidbn se tomaron en cuenta las aportaciones de algunos autores
extraidas de la revision de la literatura, a partir de lo cual surgieron ideas de como realizar
el guion en referencia, un guion lo suficientemente amplio para conocer por parte de los
emprendedores ecuatorianos como se llevo a cabo el proceso de reconocimiento de
oportunidades. Algunos de estos autores corresponden, por ejemplo, a Ardichvilli y otros
(2003); Alvarez y Barney (2007), Shane y Venkatararam (2000) y Hills (1996), realizando
este Ultimo investigaciones sobre reconocimiento de oportunidades, pero desde un
enfoque cuantitativo y utilizando para ello cuestionarios rigurosos con preguntas
cerradas. Considerando que el presente estudio se bas6 en otro enfoque; es decir, un
enfoque de orden cualitativo fue necesario plantear de manera amplia, abierta y flexible,
los temas y preguntas enfocados a los emprendedores entrevistados lo cual permitid
generar narrativas interesantes sobre los procesos de reconocimiento de oportunidades
en las empresas estudiadas, cuyos resultados se analizaran mas adelante. Como
expresa Martinez (2015), la entrevista bajo el enfoque cualitativo no debe ser
estructurada ni estandarizada por lo cual debe ser libre y dindmica, donde el
entrevistador, mas que formular preguntas “tratara de hacer hablar libremente al

entrevistado y facilitarle que se exprese en el marco de su experiencia vivencial” (p.94).
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A continuacién se presentan los temas sobre los cuales fueron desarrolladas las
preguntas de la entrevista, abordadas siempre éstas desde una mirada o légica muy

amplia:

Sobre laidentidad de la empresa

e Datos de la empresa

e Funcion o actividad

e Fecha de inicio de actividades
e Numero de empleados

e Volumen de ventas

Sobre el reconocimiento de oportunidades

Como surgio la idea de negocio

Qué oportunidad estuvo asociada al inicio del negocio

¢ Fue primero la identificacién de la oportunidad o la decision de emprender?

Numero de ideas de negocio consideradas antes de elegir la idea implementada

Cambios efectuados al concepto original

Oportunidades posteriores reconocidas

Sobre el equipo fundador

Numero y caracteristicas de los socios fundaron la empresa, incluyendo la

relacion existente entre éstos.

¢ Influencia de contar con un equipo de fundadores en términos de innovacion de
los productos o servicios ofrecidos por la empresa

¢ Influencia de contar con un equipo de fundadores en términos de mayor

confianza y predisposicion al riesgo

e Motivaciones que impulsaron su emprendimiento
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5.15 Empresas Entrevistadas

Se realizaron 15 entrevistas a profundidad a emprendedores fundadores de empresas

ecuatorianas. Las empresas entrevistadas corresponden a diversos sectores e incluyen

tanto empresas industriales como compafiias comerciales y de servicios.

Tabla 14. Listado de empresas entrevistadas, ciudad de origen y actividad

EMPRESAS CIUDAD DE
No. ACTIVIDAD
ENTREVISTADAS ORIGEN
1 A Guayaquil Servicios de Alimentos-Cafeteria y dulceria
2 B Quito Produccion de Aditivos para combustibles
3 C Guayaquil Tecnologias- digitalizacién y gestion documental
4 D Cuenca Fabricacion de Productos de cuero
5 E Quito Videos de entretenimiento
6 F Quito Servicios y productos para lavado de vehiculos
7 G Guayaquil Comercio de Productos y servicios de belleza
8 H Quito Tecnologias-Plataforma de seguridad informatica
) Produccion y comercializacion de juguetes
9 I Quito )
educativos
Produccion y comercializacion de productos
10 J Cuenca
elaborados a base de Cacao
) Produccion y comercializacion de juguetes
11 K Quito .
ecoldgicos
12 L Cuenca Servicios de marketing deportivo
13 M Quito Fabricacion de Panela granulada
14 N Guayaquil Asesora de Seguros
15 @) Guayaquil Servicios de transportacién aérea de pasajeros

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas
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La tabla 14 muestra el listado de las empresas entrevistadas con su correspondiente
actividad comercial. Cabe sefialar que, si bien se conté con la aprobacion de los
fundadores de las empresas para publicar los nombres de las empresas, se consider6
pertinente no revelarlos, por lo tanto, éstas fueron representadas por literales que van
desde la A hasta la O. De este grupo, seis empresas estan enfocadas principalmente al
area de servicios; dos al area tecnologica, una al sector comercio y seis al sector

industrial.

Una vez obtenida la informacion numérica sobre la evolucion de las ventas de la empresa
y sobre todo la evolucion del nimero de empleados de las empresas entrevistadas, se
procedi6 a utilizar la metodologia Eurostat-OECD (2007, p.61) para realizar la

clasificacion, como se detalla a continuacion.

5.16 Clasificacibn de empresas dinamicas, potencialmente dindmicas y no
dinamicas

Para identificar dentro del grupo de empresas seleccionadas cuéles de éstas
correspondian a empresas de alto crecimiento o dinamicas se aplicé la metodologia de
la Eurostat, en asociacion con la Organizacion para la Cooperacion y Desarrollo
Econ6mico-OECD (2007, p.61) contemplada en su manual metodologico titulado
“‘Eurostat - OECD Manual on Business Demography Statistics”, con el propésito de
proporcionar una guia practica y teérica para aquellos involucrados en la generacion y
uso de datos demograficos sobre negocios dentro de la Unién Europeay la OECD. En
este manual se establecen los criterios utilizados para clasificar a las empresas de alto
crecimiento en términos de poder establecer comparaciones entre paises y regiones, lo

cual fue explicado detalladamente en el capitulo 5, apartados 5.1y 5.2.

De acuerdo a lo estipulado en dicho manual, las empresas de alto crecimiento pueden
definirse tanto en términos de empleo (nUmero de empleados) como de volumen de
negocios (expresado en ingresos o0 ventas). Especificamente, estas organizaciones

definen a las empresas de alto crecimiento como:

Todas las empresas con un crecimiento anualizado promedio superior al 20% anual, en
un periodo de tres afios. El crecimiento puede medirse tanto por el nimero de empleados
o por el volumen de ventas Eurostat- OECD (2007, p.61).




Acorde con lo expuesto en la metodologia indicada, a partir de la nébmina de las empresas
elegidas para la investigacion se las evalto y clasifico considerando los siguientes

criterios:

a. Que hayan reportado crecimiento de al menos 20% durante tres afios
consecutivos;

b. que el numero minimo de empleados en el afio 1 dentro del periodo de 3 afios de
evaluacion haya sido de diez.

Como se indicé anteriormente, el Manual Eurostat-OECD (2007) plantea como criterios
para medir el crecimiento tanto el nUmero de empleados como el volumen del negocio
expresado en ventas. Para el presente estudio se tomé como referencia el nUmero de
empleados como criterio para medir el crecimiento, principalmente por la mayor facilidad
para obtener datos sobre el nimero de empleados en las empresas en contraste con

sus volimenes de ventas.

Del total de empresas estudiadas, 7 fueron identificadas como dindmicas o de alto
crecimiento conforme el método de célculo determinado en el Manual Eurostat-OECD
(2007). Para el efecto se tomd en cuenta el nimero de empleados involucrados en las
empresas durante cuatro afios consecutivos a fin de establecer los tres periodos
seguidos de crecimiento. Las empresas que cumplieron con las caracteristicas de
reportar durante tres afios seguidos un crecimiento de al menos un 20% partiendo de
un minimo de diez empleados son las que corresponden al primer grupo de siete

empresas mostradas en la tabla 14, desde la A hasta la G.

En el caso de la Empresa F, ésta fue seleccionada también como empresa dinamica
pues, si bien en el periodo de inicio no partié del umbral de 10 empleados, si reporto en
el ultimo afio un crecimiento especial muy significativo como consecuencia de los nuevos
servicios que incorpord la compafiia. Sobre la base de estas siete empresas se

presentan los resultados de la investigacion realizada. Cabe sefialar también que,
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respecto a su tiempo de vida o antigiedad , las empresas de alto crecimiento o

dindmicas cuentan con mas de 6 afos y hasta 30 afios.

Ademas de identificar las empresas dinamicas o de alto crecimiento, se considero util
poder considerar a otro grupo de empresas que si bien no calificaban como dinamicas,
con base en la metodologia empleada para su clasificacion, se perfilaban como
potencialmente dinamicas por cuanto cumplian con otras caracteristicas asociadas a los

emprendimientos de alto crecimiento o dinamicos; esto es:

Modelo de negocio innovador.
b. El haber tenido premios o reconocimientos especiales por su grado de innovacion y
compromiso con la calidad.
La presencia de equipos de fundadores y no emprendedores solos.
Las recomendaciones efectuadas por las propias incubadoras o potenciadoras de

empresas que apoyaron el proceso de seleccion.

En este sentido, las empresas categorizadas como potencialmente dinamicas
constituyen el segundo grupo de negocios, representados desde la H hasta la K en la
tabla 14. Cabe indicar que las empresas clasificadas como potencialmente dinamicas

reportan como antigliedad 3 afios 0 menos.

Asi mismo, se clasific6 como empresas no dinamicas aquellas que durante el periodo
de evaluacion no cumplieron con el crecimiento minimo establecido por la metodologia
empleada, correspondiendo al tercer grupo de empresas, identificadas en la tabla 14 con
los literales desde la L hasta la O. Para el caso de estas empresas, como se vera mas
adelante en la seccion de resultados, éstas no lograron despegar sino mas bien
mantenerse estables a lo largo del tiempo e incluso estancarse. En términos de edad,
estas empresas cuentan con tiempos de vida superiores a 15 afos, a excepcion de una

de ellas que a la fecha del estudio reportaba 5 afios de vida.
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5.17 Detalle de empresas dinamicas, potencialmente dinamicas y no dinamicas
entrevistadas

Se presenta a continuacién informacion de las empresas que fueron clasificadas como

dinamicas.
e Empresas dindmicas o de alto crecimiento

Empresa A

La primera empresa que lidera el grupo y que reporta las tasas de crecimiento mas altas
corresponde a la empresa A, empresa enfocada al area de servicios de alimentos. La
idea de negocio empezé en el afio 1997 cuando la pareja de esposos emprendedores
gue constituyeron la empresa adn eran novios. Los dulces que ella le preparaba con
carifio sirvieron de inspiracién para crear un concepto especializado tanto en cafés como
en postres. Al casarse, hicieron realidad su proyecto abriendo el primer local en un
reconocido Centro Comercial de la ciudad de Guayaquil-Ecuador. Después de 3 afios
de haberse iniciado el negocio empezaron a crecer, llevando la empresa cada vez mas

cerca de sus clientes e inaugurando varios locales en diversos sectores en Ecuador.

La empresa A ha experimentado un crecimiento vertiginoso pues empezaron con 8
empleados y al afio 2016, fecha de la entrevista, registraron 1050 empleados. En
términos de ventas, en los primeros afios el crecimiento era del 40%, para el afio 2016
el crecimiento se ubico6 en el orden del 15% al 20% en relacion al afio anterior, lo cual
sigue siendo alto en relacion al tamafio de la empresa. En término de locales han abierto

el 50% de los locales en los ultimos 5 o0 6 afios.
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Tabla 15. Datos informativos de empresa A

Sector Servicios-Alimentos
Tipo de empresa Compafiia anénima
NUmero de socios 2
Nombre de socios fundadores Richard Peet
Soledad Hanna
Relacidn de socios Esposos
Afio de inicio de la empresa 1997
Categorizacion de la empresa Dinamica
Evidencias de crecimiento | Numero de locales a la fecha:
acelerado 76
Numero de empleados:
Al Inicio de la empresa: 8
A la Fecha de la entrevista: 1050
Fecha de la Entrevista Octubre 21 de 2016

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas

La tabla 15 muestra la ficha técnica de la empresa A construida a partir de la entrevista
realizada a sus fundadores. La indicada empresa opera como una compafiia anénima y

sus instalaciones principales se encuentran en la ciudad de Guayaquil.

La empresa A inicié sus operaciones en el afio 1997. En la mitad de vida del negocio se
reporta la etapa de mayor nivel de crecimiento. Su crecimiento ha sido importante ya que
cuentan a la fecha con 76 locales alrededor del pais, mostrando un crecimiento
importante también en el nUmero de sus empleados pasando de 8 personas contratadas

en 1997 a 1050 empleados a la fecha de la entrevista.

Se selecciond el cuatrienio 2009-2012 como la etapa de mayor crecimiento,

obteniéndose un importante crecimiento en el nimero de empleados del 118%, muy
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superior al limite minimo establecido por el manual Eurostat-OECD, correspondiente al

72,8%, lo cual se muestra en la tabla No. 16, que se expone a continuacion:

Tabla 16. . Calculo de latasa de crecimiento de la empresa A

PERIODO REPORTADO DE ALTO CRECIMIENTO

XX=3(inicial)  XX-2 XX-1 XX(final) CRECIMIENTO VALORACION
ANO 1=2009 ANO 2=2010 ANO 3=2011 ANO 4=2012 ANO FINAL VS. ANO INICIAL

No. de Muy Alto
empleados 438 613 796 956 118,26% Crecimiento

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas

Empresa B

Esta empresa brinda soluciones con tecnologia integral a los aspectos productivos y
ambientales que demandan los sectores automotriz e industrial, mediante el uso de
ingenieria y tecnologias innovadoras mas limpias, a través de sus lineas de
comercializaciébn de aditivos para combustibles, insumos para taller y productos
automotrices, mantenimiento industrial, asistencia técnica en combustion, monitoreo

ambiental y asesoria ambiental.

La tabla 17 muestra la ficha técnica de la empresa B construida a partir de la entrevista
realizada a uno de sus fundadores. La indicada empresa opera como una compafia
anénima en la ciudad de Quito. Inicid sus actividades en el 2001, como una empresa
mexicana, la cual es cedida o traspasada a los nuevos socios ecuatorianos, quienes eran

sus empleados, en el 2004.
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Tabla 17. Datos informativos de la empresa B

Sector Industria-aditivos para combustibles

Tipo de empresa Compaiiia andnima

Numero de socios 2

Nombre de socios fundadores Pablo Cardenas
Juan Diego Espinoza

Relacion de socios Compaferos antiguos de trabajo

Afio de inicio de la empresa La empresa original Mexicana llegd en el afio
2001, pero es cedida a los nuevos socios en el
2004

Categorizacion de la empresa Dinamica

Evidencias de crecimiento acelerado | En el 2010 hubo un pico importante
sobrepasando el millon de ddlares en ventas
al afio

Fecha de la Entrevista 26 de Agosto de 2016

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas

Se seleccioné el cuatrienio 2008-2011 como la etapa de mayor desempenio,
obteniéndose un importante crecimiento en el nimero de empleados del 117%, muy
superior al limite minimo establecido por el manual Eurostat-OECD, correspondiente al
72,8% (Ver Tabla 18). En el afio 2010 especificamente, la empresa logra su mayor

crecimiento reportdndose ventas por mas de un millén de délares.

Tabla 18. Célculo de la tasa de crecimiento de la empresa B

PERIODO REPORTADO DE ALTO CRECIMIENTO

XX=3(inicial)  XX-2 XX-1 XX(final) CRECIMIENTO VALORACION
ANO 1-2008 ANO 2=2009 ANO 3=2010 ANO 4=2011 ANO FINAL VS. ANO INICIAL
No. de Muy Alto
empleados 35 50 70 76 117,14% Crecimiento

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas
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Empresa C

La empresa C provee servicios de digitalizacion de archivos, gestion documental, servicio
de almacenamiento y custodia de archivos fisicos, gestion documental en la nube, de

forma directa o a través de asociados estratégicos.

El servicio que ofrecen no es solo digitalizacion sino también administracion de los
documentos o archivos o gestién documental, que es un concepto integral, de tal manera

gue se permita el acceso rapido a la documentacion de las empresas.

La tabla 19 muestra la ficha técnica de la empresa construida a partir de la entrevista
realizada a sus fundadores, equipo integrado por cinco miembros los cuales son
hermanos. La indicada empresa opera como una compafiia anénima e inicio
informalmente en 1981 y formalmente en Abril del 1987. Se inici6 con los servicios de
microfilmacién. Cuentan con oficinas en Guayaquil y Quito, aunque sus operaciones
principales se realizan en Guayaquil. La compafiia ha reportado una evolucion
importante evidenciada a través de la diversificacion de sus productos y servicios lo que
propicié su crecimiento, tanto en términos de ingresos como en relacién al numero de

empleados.

181



Tabla 19. Datos informativos de la empresa C

Sector Tecnologias-servicios
Tipo de empresa Anodnima
Numero de socios 5

Nombre de socios

Fernando Morla
Jackeline|Morla

Ovidio Morla

Felipe Morla

Julio Morla
Relacion de socios Hermanos
Afio de inicio de la empresa 1987
Categorizacion de la empresa Dinamica

Evidencias de
acelerado

crecimiento

Evolucién en ventas
25 a 30%anual
Nimero de empleados:

02450 en 2012
450 a 50 en 2016

Fecha de la Entrevista

14 de Octubre de 2016

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas

La empresa C inici6 sin empleados, los cuales se fueron incorporando progresivamente.
En el 2004 contaban con un promedio de 30 a 40 empleados fijos. En el 2006, al
incorporarse la prestacion de servicios, se fue incrementando y llegaron a tener un
promedio de 80 empleados de planta. En el 2012 llegaron a tener 450 empleados. En el
2013 tuvieron un promedio de 120 a 150 empleados. En el 2015, un promedio de 140;
En Enero de 2016, 80 empleados y a la fecha de la entrevista, 50 empleados.

Tuvieron una época creciente importante en dos épocas: la etapa de microfilm, que fue
la inicial y la etapa de la digitalizacion. Lograron imponer una marca predominante en el
mercado y desplazar a otra (Kodak-Cannon) invirtiéndose el protagonismo, a tal punto
gue pasaron de realizar gestiones de promocion de los equipos a recibir pedidos

especificos de personas o empresas que pedian los equipos Cannon, sin necesidad de

ofrecerlos o promocionarlos.
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La etapa de microfilm llegé hasta 1996. El primer negocio que tuvieron fue en el tribunal
supremo electoral del Ecuador, ofreciendo la primera solucién todo en uno, haciendo un
proceso de validacion donde se eliminaba bastante la posibilidad de los fraudes. Fue el
primer sistema que les hizo acreedores de un reconocimiento por parte de Cannon como
los mejores vendedores de ese afio de ese tipo de tecnologia en Latinoamérica. Fue un
despegue importante. Manifiestan que este fue el negocio mas significativo después de

la etapa de microfilm.

Respecto de su crecimiento de ventas en la etapa de microfilm, se estima que crecieron
entre el 25 a 30% anual. Luego, la segunda etapa de crecimiento importante fue la etapa
de digitalizacion, la cual ha presentado mas altibajos.

Se selecciond el cuatrienio 2011-2014 como la etapa de mayor crecimiento,
obteniéndose un importante incremento en el nimero de empleados del 177%, muy
superior al limite minimo establecido por el manual Eurostat-OECD, correspondiente al
72,8% (Ver tabla 20).

Tabla 20. Célculo de la tasa de crecimiento de la empresa C

PERIODO REPORTADO DE ALTO CRECIMIENTO

XX=3(inicial)  XX-2 XX-1  XX(final) CRECIMIENTO VALORACION
ANO 1=2011 ANO 2-2012 ANO 3-2013 ANO 4=2014 ANO FINALVS. ANO INICIAL
No. de Muy Alto
empleados 189 433 525 523 176,72% Crecimiento

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas
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Empresa D

La empresa D se dedica la confeccion de diversas prendas elaboradas a base de cuero.
Su principal fundador, Juan Ignacio Malo se integro al cuero mientras se encontraba
estudiando en la universidad, recibiendo la propuesta de uno de sus profesores para
involucrarse en una empresa dedicada a la fabricacion de productos a base de cuero; a
partir de alli se relacion6 con este insumo que lo apasiond, conociendo a partir del afio
2000 los beneficios de empezar a asociarse, tanto asi que formo el primer cluster del
cuero, luego apoyo a otros cluster: madera, paja toquilla, lo cual pudo ser realizado con
el apoyo de entidades internacionales como BID, CAF y USAID, apoyo que les abrié
puertas.

La tabla 21 muestra la ficha técnica de la empresa construida a partir de la entrevista
realizada a su fundador. La indicada empresa opera como una compafiia anénima en la

ciudad de Cuenca. Inici6é informalmente en 1985 y formalmente en Abril del 1996.

Tabla 21. Datos informativos de la empresa D

Sector Articulos de cuero

Tipo de empresa Compafiia Andnima

Numero de socios 1

Nombre de socios fundadores Juan Ignacio Malo

Afio de inicio de la empresa 1985 como negocio personal. En
1996 pasa a ser compafiia

Categorizacion de la empresa Dinamica

Evidencias de crecimiento En término de Ventas, en el afio 1995

lograron aproximadamente 25.000 ddlares
anuales; en 1998, 1.200.000 anuales; En el
2000, 3 millones de ventas anuales hasta el

2010.
Pagina Web de la empresa http://www.giwacueros.com/
Fecha de la Entrevista 17 de Junio de 2016

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas
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El proyecto més reciente de esta empresa es expandirse a través de la figura de la
franquicia a nivel nacional e internacional con su marca. La agencia USAID los esta
apoyando. Su fundador revela que esta organizacion los ha apoyado con fondos no
reembolsables y con la capacitacién de expertos mexicanos, destacandose los obreros
de la ciudad de Cuenca, donde se encuentra la empresa, por sus habilidades manuales.
Como avances de este proyecto cuentan ya con un almacén prototipo y estan

gestionando relaciones internacionales primero con Brasil.

Se selecciond el cuatrienio 1998-2001 como la etapa de mayor crecimiento,
obteniéndose un importante crecimiento en el nimero de empleados del 75%, superior
al limite minimo establecido por el manual Eurostat-OECD, correspondiente al 72,8%
(Ver tabla 22).

Tabla 22. Célculo de la tasa de crecimiento de la empresa D

PERIODO REPORTADO DE ALTO CRECIMIENTO

XX=3(inicial)  XX-2 XX-1  XX(final) CRECIMIENTO VALORACION
ANO 1=1998 ANO 21999 ANO 3=2000 ANO 4=2001 ANO FINALVS. ANO INICIAL
No. de Alto
empleados 60 79 100 105 75,00% Crecimiento

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas

Empresa E

La empresa E esta conformada por 4 socios de los cuales 3 son cofundadores dentro
de la sociedad, los cuales son: Martin Dominguez, Christian Moya, y Jorge Ulloa, el

cuarto socio es Andrés Centeno, quien es el productor ejecutivo de la empresa.

La empresa inicio en el 2011 y se ha consolidado como uno de los canales de YouTube
mas influyentes de América Latina. Nace con la necesidad de los integrantes del equipo

de hacer contenido audiovisual de entretenimiento en espafiol, pues consideraban que
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lo que existia en ese momento no era bueno, enfocandose a un mercado de jovenes
comprendidos entre 17 afios entre 24 afios. Su meta era alcanzar 20.000 suscriptores

logrando, hasta la fecha de la entrevista, aproximadamente 13’000.000.

La empresa factura alrededor de $1°000.000 al afio, y su crecimiento en ventas, en

término de porcentaje, bordea el 50%.

Tabla 23. Datos informativos de la empresa E

Sector Entretenimiento

Tipo de empresa Anonima

Numero de socios 5

Nombre de socios fundadores Martin Dominguez, Christian Moya,
Jorge Ulloa, y Andrés Centeno.

Relacidn de socios Amigos

Afo de inicio de la empresa 2011

Categorizacion de la empresa Dinamica

Evidencias de crecimiento | Incremento en ventas en promedio

acelerado del 50%

Fecha de la Entrevista 19 de Diciembre de 2016

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas

El cuatrienio 2013-2016 reporta el alto crecimiento obtenido por la empresa E al pasar
de 10 empleados en el primer afio de analisis a 20 empleados, reportandose un
importante incremento en el nUmero de empleados del 100%, superior al limite minimo

establecido por el manual Eurostat-OECD, correspondiente al 72,8% (Ver tabla 24).
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Tabla 24. Célculo de latasa de crecimiento de la empresa E

PERIODO REPORTADO DE ALTO CRECIMIENTO

XX=3(inicial) ~ XX-2 XX-1  XX(final) CRECIMIENTO VALORACION
ANO 1=2013 ANO 2=2014 ANO 3=2015 ANO 4=2016 ANO FINALVS. ANO INICIAL
No. de Muy Alto
empleados 10 15 20 20 100,00% Crecimiento

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas

Empresa F

La empresa F se dedica proporcionar el servicio de lavado de vehiculo en seco y venta
de productos para limpieza de vehiculos. La empresa posee tres lineas de negocios:
brindar el servicio de lavado de carros en seco, venta de productos y venta de licencia
de uso de marca o franquicias. Esta son las tres lineas de negocios que tienen y las tres
lineas tienen la misma fuerza. En cuanto a los productos, actualmente tienen los
siguientes seis productos: Limpia y encera carroceria; Renovador de neuméticos; Limpia

motocicletas y Limpia bicicletas.

En el 2009, fecha en la que iniciaron el negocio, no tenian empleados, solo los dos
fundadores de la empresa. Crecieron significativamente en el 2016, reportando a Junio
de 2016 un total de 28 empleados y existe alrededor de 40 personas a nivel nacional

involucradas directa o indirectamente en el negocio.

En Ventas, en el afio 2009 se vendio US $ 3000 ddlares aproximadamente; en el 2015
US$ 65.000 y en el 2016 esperan superar los $100.000.

La tabla 25 muestra la ficha técnica de la empresa construida a partir de la entrevista
realizada a sus fundadores. La indicada empresa opera como una compafiia andnima
en la ciudad de Quito. Inicié sus actividades en el 2009, y ha obtenido un crecimiento

importante en los Ultimos afios, gracias a la incorporacion de nuevas lineas de negocios.
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Esta empresa cuenta ademas con importantes galardones y reconocimientos que la

hicieron acreedora de capital semilla con fondos no reembolsables para potenciar su

emprendimiento.

Tabla 25. Datos informativos de la empresa F

Sector Productos y servicios para limpieza
de vehiculos

Tipo de empresa Anonima

Mamero de socios 3

Mombre de socios fundadores Daniel Tamayo Y Mercedes
Cafizares

Relacion de socios

Dos Esposos ¥y una empreasa

Afio de inicio de la empresa

2005

Categorizacion de la empresa

Dinamica

Evidencias de crecimiento
acelerado

Crecimiento en ventas

Reportan mas del 30% de promedio
en crecimiento en ventas. Entre el
2015 ¥ 2016 crecieron
significativamente, esperando una
tasa de crecimiento superior al
50%.

Namero de empleados

Pasaron de tener 0 empleados en el
2009 a 28 empleados a Junio de
2016

Ganaron concurso de “Emprende
Ecuador” haciendose acreedores de
capital semilla.

Pagina Web de la empresa

http://easydry.com.ec/

Fecha de la Entrevista

17de Junio de 2016

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas

Se selecciond el cuatrienio 2013-2016 como la etapa de mayor

obteniéndose un importante incremento en el nimero de empleados. Si bien en este

caso no se cumple con el numero minimo de 10 empleados en el afio de inicio, se
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consideré esta empresa como dindmica por el importante repunte que evidencia en los

ultimos afos.

Tabla 26. Datos informativos de la empresa F

PERIODO REPORTADO DE ALTO CRECIMIENTO

XX=3(inicial)  XX-2 XX-1  XX(final) CRECIMIENTO VALORACION
ANO 1=2013 ANO 12014 ANO 2-2015 ANO 3-2016 ANO FINALVS. ANO INICIAL
No. de Muy Alto
empleados 4 4 6 39 875,00% Crecimiento

Fuente: Elaboracién propia a partir de las entrevistas efectuadas

Empresa G

Empresa dedicada a la venta de articulos y servicios relacionados con la belleza. Entre
sus actividades se encuentran: venta de productos de belleza, cursos de belleza, salén

de eventos, gimnasio, spa.

Tabla 27. Datos informativos de la empresa G

Sector Comercio-articulos de belleza

Tipo de empresa Compania unipersonal (persona
natural)

Numero de socios 1

Nombre de socios fundadores Gloria Saltos

Ao de inicio de la empresa 1987

Categorizacion de la empresa Dinamica

Evidencias de crecimiento

acelerado Nuimero de empleados:
Alinicio : 6
A la fecha de entrevista:400

Pagina Web de la empresa http://www.gloriasaltos.com/

Fecha de la Entrevista 29 de Octubre de 2016

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas
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La tabla 27 muestra la ficha técnica de la empresa construida a partir de la informacion
proporcionada por su fundadora. La empresa es unipersonal, creada sin personeria
juridica desde 1987 y ubicada en la ciudad de Guayaquil. Empezaron con 6 empleados

y a la fecha de la entrevista cuentan con 400.

Se seleccion6é el cuatrienio 1996-1999 como la etapa de mayor crecimiento,
obteniéndose un importante aumento en el nimero de empleados del orden del 74%,
superior al limite minimo establecido por el manual Eurostat-OECD, correspondiente al
72,8% (Ver tabla 28).

Tabla 28. Célculo de la tasa de crecimiento de la empresa G

PERIODO REPORTADO DE ALTO CRECIMIENTO

XX=3(inicial)  XX-2 XX-1  XX(final) CRECIMIENTO VALORACION
ANO 1=1996 ANO 2=1997 ANO 3=1998 ANO4=1999 ANO FINALVS. ANO INICIAL
No. de Alto
empleados 2 2 135 160 73,91% Crecimiento

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas

Empresas Potencialmente dinamicas

Dentro del grupo de empresas entrevistadas se encontrd que algunas empresas tenian
poco tiempo de vida y que no contaban con el tiempo de desempefio requerido para
evaluarlas y clasificarlas como dinamicas o no dinamicas; sin embargo, por su propuesta
innovadora, premios recibidos y potencial exportador se decidid clasificarlas como
“potencialmente dinamicas”. Esta clasificacion como potencialmente dinamicas obedece

al hecho de que estas empresas no reportan al menos cuatro afios de operacion o

190



funcionamiento para poder determinar su crecimiento sostenido durante un periodo de
tres aflos consecutivos, de acuerdo a la metodologia de evaluacion Eurostat-OCDE
(2007), usada en la presente investigacion para la evaluacion del crecimiento de las

empresas y su determinacion como dindmicas.

En este grupo se encuentran las empresas que van desde la H hasta la K, cuyos detalles

pueden verse en la tabla No. 14.

Empresa H

Plataforma tecnoldgica disefiada para que las empresas tengan control completo sobre
su informacién. Consiste en una multiplataforma que se integra con cualquier correo
electrénico con ciertos atributos de control. Permite que los duefios de correos conozcan
y controlen las rutas de destino pudiendo incluso eliminar el correo en cualquier
momento. Permite colocar a éstos fecha de expiracion por lo cual se eliminan
automaticamente. Se puede ademas negar el reenvio de correo electronico a otros
usuarios y programar el envio de correo electrénico a una fecha y hora sefialada, entre

otros atributos.

Sus clientes son empresas, no personas. Segun Christian Torres, “les venden a las
empresas porque son las que mas necesitan este producto pues tienen mas riesgo de

hackeo, fuga de informacién, y cuentan con bajos niveles de seguridad”.

Fueron el primer emprendimiento ecuatoriano en ser lanzado en la plataforma mas
grande de crowfounding (plataforma donde las personas ponen sus proyectos y varios
interesados los pueden pre comprar), denominado kit starting. Han sido entrevistados
en varias revistas bajo el concepto de una propuesta innovadora, por lo cual se han

hecho conocer a nivel nacional e internacional.
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Tabla 29. Datos informativos de la empresa H

Sector

Tecnologias

Tipo de empresa

Es una corporacion constituida en los
Estados Unidos.

Numero de socios

a4

Nombre de socios fundadores

Christian Torres
Alfonso Villalba
Ernesto Kruger
Gonzalo Martinez

Relacion de socios

En el grupo existen dos primos. Los

otros socios se conocieron por
relaciones laborales anteriores.

Afo de inicio de la empresa 2016

Categorizacidn de la empresa Dindmica

Evidencias de crecimiento

acelerado Ventas:

Preventas por USS 70.000
Numero de empleados:

Al Inicio de la empresa: 5
personas que estan en desarrollo y una
persona en disefio.

El nimero de empleados se mantiene en
el mismo afio.

https://yambuu.com/
Octubre 21 de 2016

Pagina Web de la empresa
Fecha de la Entrevista

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas

Empresa |

La empresa naci6 en el 2015, en la ciudad de Quito-Ecuador como empresa unipersonal.
Es un emprendimiento dedicado a la fabricacion y comercializacion de Juegos de mesa
para la familia. Los juegos aportan a desarrollar la atencion, concentracion, lenguaje,
motricidad y memoria de los nifios. La marca sobre la cual se comercializan los
productos proviene de una palabra quichua que significa “encuentro de juegos o reunion
de personas”. El Juego contribuye a fortalecer la identidad nacional, pues el primer juego

tiene guarda relacion con las 24 provincias del pais, el cual se “pareku”.

Este emprendimiento ha sido premiado en varias oportunidades. Especificamente,
participaron en un concurso organizado por la Agencia Conquito y la Asociacion

Ecuatoriana para la Innovacién (AEIl), por lo cual les hicieron un reconocimiento; de
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hecho, de 250 proyectos participantes ellos quedaron entre los 10 ganadores.
Adicionalmente participaron en un concurso organizado por la Fundacion Junior

Achievement, donde, de 280 ideas presentaron 5y las 5 quedaron finalistas, obteniendo

también un reconocimiento.

Tabla 30. Datos informativos de la empresa |

Sector

Juguetes educativos

Tipo de empresa

Unipersonal. No es una empresa
formal aun. Trabajan con el RUC del
duefio.

NUmero de socios 2

Nombre de socios José Vasquez y Silvia Espinoza
Relacion de socios Esposos

Afo de inicio de la empresa Fines de 2015

Categorizacion de la empresa

Potencialmente dindmica

Evidencias de posible crecimiento

Premios y reconocimientos

acelerado recibidos por ser un juguete
innovador

Pagina web: http://tinkujuegos.com/

Fecha de la Entrevista 17 de Junio de 2016

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas

Empresa J

Esta empresa se dedica a elaborar productos derivados de cacao organicos. Su nombre

significa poesia en quichua. Se inici6 como marca y empez0 hace tres afios como

empresa formal, aproximadamente en Julio de 2013.
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Estan exportando a Suiza y Canada, hace més de un afio. Este contacto lo consiguieron

gracias a los cursos que le dieron en Pro Ecuador. Ha recibido mucha capacitacion y

orientacion por parte de ellos.

Tabla 31. Datos informativos de la empresa J

Sector

Alimentos-Productos derivados de
cacao

Tipo de empresa

Compafiia anénima

NUmero de socios

Nombre de socios fundadores

Carlos Davila

Afo de inicio de la empresa

2013

Categorizacion de la empresa

Potencialmente Dindmica

Evidencias de crecimiento

acelerado

Han comenzado a exportar a
Canada, EE.UU. y la Union
Europea

Fecha de la Entrevista

Octubre 21 de 2016

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas

Empresa K

Si bien la empresa como tal existe desde el afio 2009, esta se mantenia con un bajo
perfil y nivel de crecimiento, es recién en el 2015 a través de un proyecto innovador que
se realiza el despegue de la compafiia, impulsado por los nuevos emprendedores que
se integran. Este hecho guarda relacion con las afirmaciones realizadas a partir de los
estudios Kantis y Federico (2014), en el sentido de que el crecimiento empresarial es un

fendmeno Inestable, es decir, que las empresas de rapido crecimiento de hoy no

necesariamente son las del mafiana y viceversa.
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Esta empresa tiene como principal producto un kit agro didactico que contiene todos los
componentes para que nifios y sus padres puedan iniciar con la experiencia de cultivar

su propio huerto urbano o jardin en casa, de una manera simple, facil, segura y divertida.

Desarrollado para que los nifios de 4 a 10 afios puedan cultivar y apreciar el proceso de
desarrollo y crecimiento de diferentes especies vegetales, asegurando asi una educacion
ambiental a temprana edad, al mismo tiempo que estimula héabitos alimenticios
saludables. Con este juguete los nifios desarrollan valores educativos, ambientales,

sensoriales, psicomotrices, cognitivos y emocionales.

El proyecto que permitio el crecimiento de la compafiia se cre6 dentro de una empresa
familiar ya existente, la cual es una compaiiia limitada desde el 2009. La tabla No. 32
muestra la ficha técnica de la empresa en referencia donde se evidencia la relacion

familiar que esta detras de este emprendimiento, entre otros aspectos.

Tabla 32. Datos informativos de la empresa K

Sector Kit agro didactico

Tipo de empresa Responsabilidad Limitada

Numero de socios 2 con apoyo de tres integrantes de
familia de novia

Nombre de socios fundadores Creador del Kit: Ignacio Jaramillo y
Judith Romero

Relacion de socios Dos novios y tres integrantes de
familia de novia

Aio de inicio de la empresa Microfarming desde 2009, Proyecto
mi primer huerto desde 2015.

Categorizacion de la empresa Potencialmente dindmica

Evidencias de crecimiento | Han tenido premios y

acelerado reconocimientos por su concepto
innovador.
En un afio han crecido en ventas

Fecha de la Entrevista 17 de Junio de 2016

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas
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Empresas No dinamicas

En este grupo, integrado por las empresas L a O (ver tabla 14), se muestran las
empresas que no han reportado alto crecimiento durante un periodo igual o superior a
tres afios consecutivos; por lo tanto, son catalogadas como empresas no dindmicas. En
el caso de La empresa L, si bien esta ha reportado crecimiento sostenido desde su
fundacion, su ritmo de crecimiento no entra dentro del umbral minimo establecido en el
manual Eurostat-OECD (2007), base para la evaluacion y clasificacion de las empresas
en la presente investigacion. En el caso de la empresa O ésta se ha mantenido sin mayor

crecimiento desde su fundacion y mas bien se encuentra en una etapa de estancamiento.

A continuacion una revision de cada una de las empresas sefialadas.

Empresa L

Es una empresa ecuatoriana con proyeccion internacional que se constituyd en Cuenca-
Ecuador en el mes de abril del 2003, cuyo giro de negocio inicial es el deporte, con un
enfoque directo en Generacion y Organizacion de Eventos Deportivos y Consultoria en
Gestion Deportiva. La empresa esta involucrada de manera directa con todos los
acontecimientos que se generan alrededor del deporte para promover oportunidades a
sus clientes, pretendiendo ser un enlace entre las empresas y el mundo deportivo. La
tabla No. 33 muestra la ficha de datos de la empresa donde se evidencia que esta firma
corresponde a una compaiiia de responsabilidad limitada. Al inicio de la empresa esta

contaba con 2 empleados y a la fecha de la entrevista con 12.
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Tabla 33. Datos informativos de la empresa L

Sector Servicios deportivos

Tipo de empresa Compania de  Responsabilidad
limitada

Numero de socios 4

MNombre de socio principal lefferson Pérez

Relacion de socios Un hermano, un amigo de la

Universidad, otra persona que
conocio en su vida.

Afio de inicio de la empresa 2003

Categorizacion de la empresa Dinamica

Evidencias de crecimiento | Evolucidon en ventas

acelerado Han tenido un crecimiento promedio anual

en wventas del 35% En el afio 2016 estiman
gue ese crecimiento se va a desacelerar un
poco. La época de mayor crecimiento fue en
el afio 2015.

MNumero de empleados:
Al Inicio de la empresa: 2

A la fecha de la entrevista: cuenta con
12 empleados directos y 150 Indirectos

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas

La Empresa L es una empresa que si bien no califica como empresa de alto crecimiento
o dinamica; sin embargo, dentro del grupo de las empresas no dinamicas ha reportado
crecimiento gracias a su equipo de fundadores y a las diversas estrategias adoptadas
por la empresa que son interesantes y Utiles como lecciones para otros emprendedores,
sobre todo las lecciones de vida y experiencias vividas por su principal fundador:

Jefferson Pérez.

La tabla 34 muestra la evolucién del nimero de empleados de la empresa L, desde el
afio 2011 hasta el afio 2014. La empresa recién alcanza el valor minimo de 10
empleados en el aflo 2013, fecha a partir de la cual podria iniciarse la evaluacion; sin
embargo, el numero de empleados llega a alcanzar un nivel maximo de 12, a la fecha de

la entrevista, (2016) por lo cual no podria ser clasificada como empresa dinamica.
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Tabla 34. Calculo de la tasa de crecimiento de la empresa L

PERIODO REPORTADO DE CRECIMIENTO

XX=3(inicial)  XX-2 XX-1  XX(final) CRECIMIENTO VALORACION
ANO 1=2011 ANO 2=2012 ANO 3=2013 ANO 4=2014 ANO FINALVS. ANO INICIAL
No. de Mediano
empleados 5 7 10 9 80,00% Crecimiento

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas

Empresa M

Dos hermanos y un cufiado iniciaron un negocio con el propdsito de brindar un producto
sano y natural al mercado. El primer producto que surgioé en este negocio es la panela
granulada. Esta empresa lanz6 en enero del 2014 su primera marca, para ofertarla en el
mercado nacional y también internacional. Este emprendimiento, como lo describe uno
de sus fundadores, es un negocio social y ecolégico ya que reutilizan la materia prima

en los procesos (Ver tabla 35).
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Tabla 35. Datos informativos de la empresa M

Sector Alimentos

Tipo de empresa Empresa Unipersonal

Nimero de socios 3

Nombre de socios fundadores José de los Reyes, Verodnica
Quizanga y Galo Quizanga

Relacion de socios Una pareja de esposos y hermano
de Esposa

Afo de inicio de la empresa 2012

Categorizacion de la empresa Estable, El dltimo afio ha reportado

un decrecimiento (No Dinamica)

Evidencias de crecimiento

En el 2015 se vio un decrecimiento en
las wventas, pues estiman que
vendieron unos 35.000 dolares. En el
2016 se han mantenido las ventas del

2015.
Pagina Web de la empresa No tiene
Fecha de |la Entrevista 17 de Junio de 2016

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas

La empresa vende Panela granulada natural y panela granulada con sabores de limon,
maracuya y frutos rojos. Fue fundada formalmente en el afio 2012, y las ventas
comenzaron en el 2014 a través de la razén social Bioalimentos, bajo la figura de una
empresa unipersonal. Pensaron en panela granulada porque era mas facil de conservar,

usar, de transportar, mas facil consumo en relacion a la panela en bloque o panela

natural.
Tabla 36. Célculo de la tasa de crecimiento de la empresa M
PERIODO REPORTADO DE CRECIMIENTO
XX=3(inicial)  XX-2 XX-1 XX(final) CRECIMIENTO VALORACION
ANO1-2013 ANO1-2014 AN02-2015  ANO3=2016 ANO FINALVS. ANO INICIAL
No. de No reporta crecimiento de
empleados 3 3 3 3 0,00% empleados

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas
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Durante todo el periodo de vida de la empresa no ha reportado crecimiento en el nUmero
de empleados, razén por la cual ha sido clasificada como no dindmica. Uno de sus
fundadores manifiesta que tuvieron crisis en ventas en el 2015 para el 2016 esperan

mantener las mismas. (ver tabla 36).

Empresa N

La empresa se dedica a las actividades de asesoria de Seguros.

La idea de negocio nacié por cuanto César Hidalgo, fundador principal de la empresa
laboro por alrededor de 12 afios en el sistema asegurador, trabajando en dos compafias
dedicadas a la actividad de seguros. Por la experiencia que adquirié vio la opcion de
hacer una empresa que se dedique a la provision de servicios de seguros, para ello debia
hacer un curso para que le entreguen las credenciales requeridas que lo habilitaban para

ejercer la actividad.

Tabla 37.Datos informativos de la empresa O

Sector Compaiiia asesora de Seguros
Tipo de empresa Compaiiia Limitada
Numero de socios 3
Nombre de socios fundadores César Hidalgo
Javier Hidalgo
Blanca Vera
Relacion de socios Hermanos y mama
Ano de inicio de la empresa 1992
Categorizacion de la empresa Estable (No dinamica)
Evidencias de crecimiento la empresa se ha mantenido
estable
Fecha de la Entrevista 29 de Octubre de 2016

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas
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Durante todo el periodo de vida de la empresa no ha reportado crecimiento en el nUmero
de empleados, razon por la cual ha sido clasificada como no dinamica. La empresa se
mantuvo por algunos afios con un solo empleado y actualmente ninguno puesto que su
fundador realiza él mismo actividades de asesoria en el ramo, sin el apoyo de ningun
colaborador (Ver tabla 38).

Tabla 38. Célculo de la tasa de crecimiento de la empresa N

PERIODO REPORTADO DE CRECIMIENTO

XX=3(inicial)  XX-2 XX-1 XX(final) CRECIMIENTO VALORACION
ANO1-2012 ANO1=2013 AN02-2014  AfNO3=2015 ARNO FINALVS. ANO INICIAL
No. de No reporta crecimiento de
empleados 1 1 0 0 0,00% empleados

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas efectuadas

Empresa O

La empresa O se dedica la transportacion aérea desde hace 43 afios, constituyendo la
agencia mas antigua de la ciudad de Guayaquil. Es una Compafiia Limitada. La
empresa fue fundada por el padre y sus cuatro hijas mujeres de las cuales dos trabajaron
hace mucho tiempo y en la actualidad sélo trabajan dos de ellas, por lo tanto es una

empresa familiar.

Con el paso del tiempo y la globalizacién la empresa ha sido golpeada o afectada poco
a poco, sobre todo porque el internet y los medios cibernéticos les estan afectando muy

duro, porque ahora las personas pueden conseguir todo desde su casa.

5.18 Coémo se procesaron las entrevistas

a. Escucha v transcripcion de entrevistas

Se realizé en primer término la escucha de cada una de las entrevistas efectuadas,

realizando, el resumen y analisis de los datos de forma directa y manual.
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Posteriormente, considerando que para el tratamiento y analisis de los datos generados
de las investigaciones cualitativas es necesario contar con toda la informacién completa,
exacta, textual, tal y como se expresaron en las entrevistas, se procedid, en un segundo
momento, a realizar las transcripciones completas de cada una de las entrevistas

realizadas en el procesador de Textos Word.

b. Creacion de codigos, categorias y bloques

Una vez obtenido el documento completo, distinguiendo las preguntas elaboradas de las
respuestas dadas por los emprendedores, se procedié a iniciar el resumen de los datos
a través de un proceso de codificacion. Para ello se disefié una lista de codigos en
funcién de las respuestas obtenidas a fin de reducir las grandes cantidades de datos
obtenidas a un menor nimeros de unidades analiticas o familias mas faciles de manejar
(Martinez, 2015).

Vasilachis (2006) manifiesta que, una vez obtenidos los datos la primera operacion que
debe ser desarrollada es la comparacion de la informacion obtenida otorgando un
denominador comun a un conjunto de datos que comparten una misma idea, leyendo
varias veces los mismos y tratando de encontrar relaciones. Segun esta autora, los
cédigos pueden provenir tanto de las lecturas y de la formacién teérica del investigador
o del lenguaje y las expresiones usadas por los actores, lo que se conoce como cAdigos
in vivo. En este sentido, para la creacion de los cédigos, si bien fue de referencia inicial
la informacion extraida de la literatura existente, se tomd como base principalmente las
respuestas dadas por los entrevistados, pues, segun Martinez (2015), las verdaderas
categorias que permitiran conceptualizar la realidad deben emergen del estudio de la
informacion que se recoja puesto que las categorias preestablecidas pueden mutilar la
creatividad del investigador e impedir que éste descubra lo nuevo y diferente que hay en

el campo en el cual se enfoca la investigacion.

Con base en lo antes expuesto se crearon 68 codigos tomando como base,

principalmente, las respuestas extraidas de las entrevistas realizadas a los
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emprendedores. Con el fin de generar un proceso de resumen de los datos, los codigos
establecidos se agruparon en 6 categorias y a su vez estas categorias se agruparon en
dos grandes bloques: 1) el entorno y 2) el equipo emprendedor, elementos claves que

estan presente en el proceso del reconocimiento de oportunidades.

En latabla 39 se muestran las categorias, subcategorias y cédigos creados en relacion
al Blogue Entorno, para el procesamiento de los datos dentro de los cuales se encuentran
situaciones especiales que impulsan o promueven la accién de emprender, las
necesidades del mercado que son el insumo para la identificacion de oportunidades
dignas de ser aprovechadas por los emprendedores, las tendencias del entorno, tanto
nacionales como internacionales, los valores o creencias de la sociedad que evidencian
las cosas o situaciones a las cuales las personas dan valor, asi como la influencia de
agentes externos como mentores o los modelos emprendedores que influyen de manera

importante en el proceso de emprender.

Tabla 39. Codigos y categorias- BLOQUE ENTORNO

No. CODIGOS SUB CATEGORIAS CATEGORIAS SUB BLOQUES | BLOQUES
Propulsor externo del
L emprendimiento Motivador del emprendimiento
2 Necesidades del mercado
3 Tendencias locales
Valores y Tendencias FACTORES DE
4 Tendencias internacionales INFLUENCIA DEL ENTORNO

ENTORNO
5 Valores culturales

6) Mentores

Apoyo e influencia de agentes externos
7 Modelos emprendedores

Apoyo de institucion que fomentan
8 el emprendimiento

Fuente: Elaboracion propia a partir de revision de literatura y datos obtenidos
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Para entender de mejor manera a qué se refieren cada uno de los codigos presentados,

se muestra a continuacion la descripcion de los mismos:

Tabla 40. Descripcién de Cédigos y categorias- BLOQUE ENTORNO

CODIGOS

DESCRIPCION CODIGOS

Propulsor externo del
emprendimiento

Personas, entidades o situaciones que motivan el inicio del emprendimiento

Necesidades del mercado

Problemas, insatisfacciones, quejas o Necesidades de clientes que motivan el
emprendimiento

Tendencias locales

Identificacion de tendencias locales por parte de los emprendedores que
influyen en el emprendimiento

Tendencias internacionales

Hace referencia ala observancia de las tendencias internacionales existentes
en el momento de evaluar las opciones de emprendimiento, como insumo
paralatoma de la decision de emprender

Valores culturales

A qué dan valor alos clientes, predisposicion de clientes hacia nuevas
opciones

Mentores

Influencia de mentores que pasaron alguna vez en lavida del emprendedor e
influyeron en él para avivar el deseo de emprender

Modelos emprendedores

Influencia de personas emprendedoras cuya vida sirve de ejemplo o modelo

Apoyo de institucion que fomentan
el emprendimiento

Apoyo de organizaciones publicas o privadas que promueven el
emprendimiento a través de capacitacidn, asesoria, capital semilla, contactos

y redes, etc

Fuente: Elaboracion propia a partir de revision de literatura y datos obtenidos

La tabla 41 por su parte, muestra especificamente los cédigos y categorias creados
para el Bloque Emprendedor, en lo que corresponde a: Habilidades, experiencia y
formacion. En este aspecto se incluyen la formacion académica obtenida, la experiencia

laboral previa que gener6 el desarrollo de competencias que se involucraron
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posteriormente en el negocio, asi como habilidades evidenciadas desde tiempo atras.

También se cuenta la experiencia emprendedora previa propia asi como la de tipo

familiar que se convirtio en ejemplo y ejercio influencia.

Tabla 41. Codigos y categorias- BLOQUE EQUIPO EMPRENDEDOR: HABILIDADES, EXPERIENCIA Y

FORMACION
No. (0DIGOS SUB CATEGORIAS CATEGORIAS | SUBBLOQUES |  BLOQUES
g Experiencia Laboral Bxperiencia
10{ Habilidades y fortalezas involucradas Habilidades y fortalezas
11| Experiencia Emprended i EQUIPO
eI mpence e Antecedentes emprendedores EXPERIENCIAY
o . EMPRENDEDOR
Experiencia emprendedora de la FORMACION
1 familia
Bl Formacion académica .
Formacion
u Aprendizaje propio

Fuente: Elaboracion propia a partir de revision de literatura y datos obtenidos

Igualmente, para entender de mejor manera a qué se refieren cada uno de los cédigos

presentados anteriormente, se muestra a continuacion, en la tabla 42, la descripcién de

los mismos:
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Tabla 42. Descripcion de codigos y categorias- BLOQUE EQUIPO EMPRENDEDOR: HABILIDADES,
EXPERIENCIA Y FORMACION

CODIGOS DESCRIPCION CODIGOS

Experiencia laboral previa del equipo emprendedor que generé el desarrollo
Experiencia Laboral de competencias que se involucran en el negocio

Habilidades personales y fortalezas del equipo emprendedor involucradas en

Habilidades y fortalezas involucradas el negocio
Experiencia Emprendedora Antedecentes de creacidn de otros emprendimientos por parte de los socios
Experiencia emprendedora de la Experiencia que pudieron haber tenidos los padres de los emprendedores
familia cuyo ejemplo pudo ser de influencia
Formacién académica Estudios Universitarios desarrollados por el equipo emprendedor

Estudios e investigacion realizados por el equipo emprendedor, por cuenta
Aprendizaje propio propia

Fuente: Elaboracion propia a partir de revision de literatura y datos obtenidos

La tabla 43 muestra, por su parte, los cédigos relacionados al Blogue Emprendedor en
lo que corresponde a las fuentes de motivaciones, dentro de las que se cuentan el gusto
o pasion que el o los fundadores revelaron que han tenido por la actividad o area en la
gue se involucré su emprendimiento; la Pasion por crear donde el emprendedor
pone de manifiesto su deseo por "crear cosas", lo cual les genera deleite; el deseo de
los emprendedores por dejar un legado a sus descendientes; la motivacion de éstos por
buscar la expansion internacional; iniciar un proyecto de vida junto a su pareja; y el apego
por lo sentimental, referido al carifio especial que se siente por el proyecto creado como
motivacion e impulso para dedicarle tiempo y cuidado, entre otras fuentes de motivacion.
Se incluyo, ademas, un codigo etiquetado como “Evolucion de las motivaciones” dado

gue se evidenci6é que las motivaciones para emprender y continuar en el negocio no son
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siempre las mismas, van evolucionando con el tiempo conforme evolucionan los socios

en edad e intereses.

Tabla 43. Codigos y categorias- BLOQUE EQUIPO EMPRENDEDOR: FUENTE DE MOTIVACIONES

No. CODIGOS SUB CATEGORIAS CATEGORIAS | SUBBLOQUES | BLOQUES
15 Pasion por la actividad Pasién
16) Pasidn por crear
Afectos
17 Apego por lo sentimental
18] Deseo de Expansion

Necesidad de Logro
Desarrollo personal, profesional,

19 logro
20| Iniciar proyecto de vida con pareja Familia
21 Dejar Legado Familiar

' N . MOTIVACIONES
22| Necesidades econémicas propias Necesidades Econdmicas FUENTEY -

CARACTERISTICAS DE EMPRENDEDOR
MOTIVACIONES
23| Apoyo econdmico alafamilia
24| Necesidad de Independencia Deseo de Autonomia
25| Dar respuesta a un problema social
26| Vision altruista, ayudar a otros
Compromiso Social y convicciones
religiosas
Necesidad de trascender
27 Necesidad espiritual
CARACTERISTICA DE LAS
MOTIVACIONES

28]  Evolucidn de las motivaciones

Fuente: Elaboracion propia a partir de revisién de literatura y datos obtenidos
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Asi mismo, para entender de mejor manera a qué se refieren cada uno de los cédigos

presentados anteriormente, se muestra a continuacion, en la tabla No. 44, la descripcion

de los mismos:

Tabla 44. Descripcion de Cédigos y categorias- BLOQUE EQUIPO EMPRENDEDOR: FUENTE DE

MOTIVACIONES

CODIGOS

DESCRIPCION CODIGOS

Pasién por la actividad

gusto o pasion que el o los fundadores revelan que han tenido por la actividad
o area en la que se involucrd su emprendimiento

Pasién por crear

Deseo de los emprendedores por "crear cosas", lo cual les genera deleite.

Apego por lo sentimental

Carifio especial que se siente por el proyecto creado que genera motivacién e
impulso para dedicarle tiempo y cuidado

Deseo de Expansion

motivacidn de los emprendedores por buscar la expansidn internacional

Desarrollo personal, profesional,
logro

motivacion de los emprendedores por cumplir sus suefios, metas
profesionales y personales y sentirse realizado

Iniciar proyecto de vida con pareja

EL deseo de emprender un proyecto de vida junto a su pareja, como fuente de
motivacion para iniciar el negocio

Dejar Legado Familiar

Deseo de los emprendedores por dejar un legado a sus descendientes

Necesidades econdmicas propias

Interés de los emprendedores de iniciar un emprendimiento para ganar
dinero y satisfacer sus necesidades econémicas

Apoyo econdmico a la familia

Deseo de los emprendedores de iniciar un negocio para apoyar
econdmicamente a sus familias

Necesidad de Independencia

Deseo de los emprendedores de tener autonomia laboral, frente a
lasrestricciones que perciben al trabajar en relacion de dependencia

Dar respuesta a un problema social

Interés de los emprendedores por contribuir a un problema social existente
en su entorno

Visidn altruista, ayudar a otros

Deseo de los emprendedores por apoyar a sus colaboradores y otras personas
en su desarrollo ofreciéndoles una mejor condicién de vida

Necesidad de trascender

Deseo de que lo que crearon transcienda fronteras y perdure en el tiempo

Necesidad espiritual

Motivacion religiosa, creencia de los emprendedores de que tienen una
mision que cumplir en la vida retribuyendo a otros las bendiciones recibidas

Evolucién de las motivaciones

Manifestacion expresa de los socios de que las motivaciones para emprender
y continuar en el negocio no son siempre las mismas, van evolucionando con
el tiempo conforme evolucionan los socios en edad e intereses.

Fuente: Elaboracion propia a partir de revisién de literatura y datos obtenidos

208



La tabla 45 muestra, por su lado, las caracteristicas personales que se identificaron en
los emprendedores, entre las cuales se encuentran: la capacidad para identificar
oportunidades, la actitud proactiva, la autoconfianza y actitud positiva, el compromiso y
la entrega con el proyecto, la perseverancia y disciplina, la capacidad para tomar
decisiones y asumir riesgos, la habilidad para ser visionario y pensar de forma estratégica

y por ultimo, sin dejar de ser muy importante, la capacidad creativa.

Tabla 45. Cédigos y categorias- BLOQUE EQUIPO EMPRENDEDOR: CARACTERISTICAS PERSONALES

No. CODIGOS SUB CATEGORIAS CATEGORIAS | SUB BLOQUES BLOQUES
29 Identificador de oportunidades
Iniciativa, Actitud proactivay
30 emprendedora
31 Autoconfianza
32 Compromiso, entrega
33 Perseverancia
34 Disciplina
% toma de decis CARACTERISTICAS EQUIPO
oma g€ deciiones PERSONALES EMPRENDEDOR
36 Capacidad visionaria
37 Pensamiento Estratégico
38 Actitud positiva
39 Creativo, innovador
40, Asume riesgos

Fuente: Elaboracion propia a partir de revision de literatura y datos obtenidos
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Tabla 46. Codigos y categorias- BLOQUE EQUIPO EMPRENDEDOR: ESTRATEGIAS

No. CODIGOS SUB CATEGORIAS CATEGORIAS | SUB BLOQUES BLOQUES
4 Diferenciacion
En relacion al mercado
Identificar debilidades de
Y] competencia
43 Realizacion de pilotajes
44{ Crear un concepto y no un producto
Desarrollar Modelo tnico, pionero, Del Modelo de Negocio
innovador
45 Intensa exposicidn de marca
46 Estudio del Mercado
En relacion a estudios técnicos
47 Estudios Financieros
48 Formar con el ejemplo
49 Control adecuado
50 Ejercer Liderazgo
De administracion del negocio
51 Culturay valores organizacionales
52 Fijacion de metas
53 Alianzas estratégicas
EQUIPO
o . ESTRATEGIAS
54| Participacion en ferias y concursos EMPRENDEDOR
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55 Compromiso con la calidad

56(  Compromiso con los detalles

Estandarizacion de productos y

57 servicios
58 Investigacion y desarrollo
Dlversn‘|caC|on.dle productos y de Calidad
59 Servicios
Diversificacion de canales de
60 distribucion

61|Diversificacion de nichos de mercado
Responder a Retroalimentacion de

62 Clientes
Responder a Retroalimentacion de
63 Canales de distribucion

64| Cuidado con referencias de clientes

65| Seleccion cuidadosa del personal

De colaboradores

66 Capacitacion del personal

67 Capitalizacion Financieras

68 Estructura por procesos Estructurales

Fuente: Elaboracion propia a partir de revision de literatura y datos obtenidos

La tabla 46 presenta, finalmente, los cddigos y categorias relacionadas a las estrategias
gue se descubrié que implementan los emprendedores de empresas dinamicas o de alto

crecimiento, clasificadas en los siguientes grupos:

1) En relaciéon al mercado.
2) Del modelo de negocio.
3) En relacion a los estudios técnicos.

4) De la administracion del negocio.
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5) En relacion a la calidad.

6) Con relacion a los colaboradores de la empresa.

7) Financieras.

8) Estructurales.

Asi mismo, para entender de mejor manera a qué se refieren cada uno de los codigos

presentados anteriormente, se muestra a continuacion, en la tabla 47, la descripcion de

los mismos:

Tabla 47. Descripcion de Cdédigos y categorias- BLOQUE EQUIPO EMPRENDEDOR: ESTRATEGIAS

CODIGOS

DESCRIPCION CODIGOS

Diferenciacién

Interés de los emprendedores por generar propuestas que se diferencien
notablemente de otras opciones

Identificar debilidades de
competencia

Identificacidon de las debilidades y carencias del mercado para establecer
nichos de oportunidad

Realizacién de pilotajes

Pruebas iniciales de mercado de producto nuevo para evaluar respuesta de
consumidores

Crear un concepto y no un producto

Decisién de los emprendedores a pensar en crear un concepto y no solo
enfocarse en un producto o servicio

Desarrollar Modelo Unico, pionero,
innovador

Decisién del equipo emprendedor de emprender un modelo de negocio
innovador

Intensa exposicion de marca

Condiciones favorables del espacio o entorno donde inicié el negocio que lo
hizo muy visible al publico

Estudio del Mercado

Actividad realizada por los emprendedores para evaluar competencia actual
identificacién de intereses, necesidades de clientes, etc.

Estudios Financieros

Actividad realizada por los emprendedores para evaluar indicadores
financieros del negocio a fin de establecer su viabilidad y situacién financiera

Formar con el ejemplo

Predisposicidon de los fundadores del negocio por preocuparse de generar
buenos ejemplos para apoyar la formacion de sus colaboradores y el
fortalecimiento de una cultura institucional

Control adecuado

Preocupacion de los socios por monitorear el cumplimiento de los objetivos
trazados y toda la operacion del negocio

Ejercer Liderazgo

Preocupacion de los socios por coordinar todos los departamentos de forma
armonica

Cultura y valores organizacionales

Hace referencia a los valores y la filosofia de la empresa sobre la cual se
espera que sean tratados los clientes

Fijacion de metas

Predisposicion de emprendedores a fijarse logros en un periodo determinado

Alianzas estratégicas

Tendencia de emprendedores a buscar personas o empresas aliadas para
incorporar fuerzas y benficiarse de ello

Participacion en ferias y concursos

Exposicidn de la marca en ferias nacionales e internacionales, ademds de la
participacién en concursos de emprendimiento
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Compromiso con la calidad

Apuesta de los socios por cuidar los detalles y la calidad de los productos,
aplicando la mejora continua y buscando la maxima satisfaccidn de sus clientes

Compromiso con los detalles

Predisposicion de los emprendedores por el estudio y la investigacion para
entender mejor el negocio

Estandarizacidn de productos y
servicios

Decisidn de laempresa de adoptar un sistema para centralizar la fabricacién
de los productos para que estos tengan caracteristicas identicas en todo
momento

Investigacion y desarrollo

Enfoque de la empresa hacia la investigacion constante del mercado,
tendencias, necesidades para el posterior desarrollo de nuevos productos

Diversificacion de productos y

Apuesta de los socios por la generacidn permanente de nuevos productos o

servicios servicios con el fin de dar respuesta a requerimientos de clientes
Diversificacion de canales de Predisposicion de los socios por la busqueday eleccién de nuevos canales de
distribucion distribucion con el fin de ampliar su llegada a clientes

Diversificacidon de nichos de mercado

Apuesta de los socios por incrementar de manera continua el nimero de
productos ofrecidos a sus clientes

Respondera Retroalimentacion de
Clientes

Predisposicion para atender retroalimentacidn de canales de distribucién y
dar respuestas

Responder a Retroalimentacion de
Canales de distribucion

Predisposicion para atender retroalimentacidn de clientes y dar respuestas

Cuidado con referencias de clientes

Preocupacion de emprendedores por cuidar la plena satisfaccion de sus
clientes y por tanto la buena publicidad "boca a boca"

Seleccion cuidadosa del personal

Decision de los fundadores de concentrar sus esfuerzos en la cuidadosa
seleccion de su personal, donde mas que la experiencia, loimportante es que
tenga perfil para servir

Capacitacion del personal

Apuesta que realizan los socios al entrenamiento permanente y progresivo
de los colaboradores para mantener el altos niveles el servicio.Decision de los
fundadores de concentrar sus esfuerzos en la capacitacion de su personal
como fuente de ventaja competitiva.

Capitalizacion

Decision de la empresa a capitalizar las ganancias como forma de ir
financiando su crecimiento

Estructura por procesos

Desicidn de los emprendedores por crecer con base en laimplementacidn de
una estructura solida por procesos

Fuente: Elaboracion propia a partir de revision de literatura y datos obtenidos

c. Asignacion de codigos a textos o citas

Con base en los cédigos creados, presentados anteriormente, se fue analizando cada

documento linea por linea, parrafo por parrafo, asignando a cada trozo de texto o citas
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el cédigo correspondiente, tal como lo muestra la Figura 13. Para la realizacion de este
proceso se utilizé la opcion de revision de documento e insercidbn de comentario que

tiene el programa Word.

Figura 13. Ejemplo de asignaciéon de cédigos a documento de entrevistas

ki
Personas entrevistadas: Richard Peet
Soledod Hanna
Fecha de lo Entrevista Octubre 21 de 2016

4 Quiero que me cuentes, como se dio los detalles del proceso de
5 reconocimiento de la oportunidad,

6 Nosotros trabajabamos en una entidad financiera, en la misma entidad
7 financiera, allf nos conocimos. No estabamos cosados an, éramos
8 enamorados. Cuando planificamos Sweet & Coffee ya estabamos
9 comprometidos, ya nos ibamos o casar en un afto. Por parte mig, o pesar
10 de que estudié Finanzas, p mi siempre me habia qustado el negocio de
11 sewiﬁfos y todas mis ideas y proyectos, cuando estaba en el Banco, eran
12 siempre enfocados al negocio de sewicios}_ Esto fue mds o menos cuando .- fg,’;;;;hﬁﬂ [m}:esingar
13 tenio 24025 0os. [fodas los icleas terminabanen un negocio de servicios,
14 entonces yo me di cuento definitivamente que lo que me apasionaba eran
s os sevids; e, o tve neqocs artes Ce Sueet & Cofe que | Cmtand v
16 fueron discotecas, bares; inclusive, ol mismo tiempo que se abrio Sweet &
1 Cofe s b ke Porktodos o neqocvs reloconados oo .| S

15 es0 era loque me apasionaba} W
actividad

Fuente: Elaboracion propia
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d. Andlisis de los datos

La revision linea por linea, parrafo por parrafo de los documentos, hizo mas facil el
andlisis, y sirvi6 de mucho para poder ir identificando los comentarios claves que
aportaron los fundadores de las empresas entrevistadas a fin de poder incluir este
material relevante exactamente en la tesis, combinandolos con los hallazgos de la

literatura, sumado a ello los comentarios y reflexiones personales de la investigadora.

Para realizar este andlisis ha sido importante la comparacion o contrastacion entre todos
los casos investigados a fin de encontrar patrones de comportamiento. Acorde con ello
Stake (1995), ha aseverado que a veces podemos encontrar una interpretacion
significativa a partir de una Unica instancia, pero generalmente los significados relevantes
aparecen con la recurrencia; en ese sentido, segun este autor la interpretacién directa
depende en gran medida de la busqueda de tales patrones de comportamiento. Algunos
de estos comportamientos, relacionados a las preguntas de investigacion, fueron
conocidos por adelantado, con base en la informacion extraida de la revision de la
literatura, pero otros surgieron principalmente a partir del analisis de las entrevistas.
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CAPITULO 6: RESULTADOS POR EMPRESA

De las 15 entrevistas a profundidad realizadas a los fundadores de las empresas
ecuatorianas seleccionadas, siete fueron identificadas como dinamicas, cuatro como

potencialmente dindmicas y cuatro como empresas no dinamicas.

Con base en las entrevistas efectuadas para conocer en detalle cémo se realizo el
proceso del reconocimiento de la oportunidad, se presenta a continuacion las principales

etapas por las que tuvieron que pasar estos emprendimientos:

6.1Proceso de reconocimiento de oportunidades de las empresas dinamicas y
potencialmente dinamicas

Los resultados a partir de la transcripcibn de las entrevistas efectuadas a los
emprendedores de empresas dinamicas y potencialmente dinAmicas que se presentan
a continuacién, incluyen, en primer término un resumen de la historia respecto de como
fue identificada y desarrollada la oportunidad que dio paso al negocio y como
posteriormente se fueron identificando y desarrollando otras oportunidades que se
detectaron en el camino; contada directamente por uno o varios de sus fundadores,
historia que posteriormente ha sido resumida en pasos o etapas y luego esquematizada
en un grafico a fin de facilitar la comparacién con los procesos seguidos por las otras

empresas.

Empezaremos entonces por describir el proceso que siguieron las empresas dinamicas

y posteriormente las potencialmente dinamicas:
Empresa A

La oportunidad de negocio de la empresa se dio paralelamente al boom de los centros
comerciales, en combinacién con la habilidad de Soledad Hanna, una de sus socias, en

la preparaciéon de dulces. Especificamente, recibieron la propuesta de un amigo quien

216



era gerente de uno de los centros comerciales mas exitosos de la ciudad de Guayaquil,
denominado “Mall del Sol” para acceder a un local en el patio de comidas, concepto
novedoso y poco usual en ese entonces en la ciudad. “No existian patios de comidas,
llenar un patio de comidas con 15 o 20 locales no era facil”, manifiesta el emprendedor.
Es asi que la pareja de novios inici6 su primer local en el centro comercial antes
mencionado. Idearon una alternativa de algo nuevo, por lo cual pensaron en 2 o 3 ideas
enfocadas en el area de comidas después del almuerzo. Al principio pensaron en una
dulceria, querian diferenciarse de lo que habia, de las dulcerias de esa época.
Consideraron ofrecer una variedad mas amplia de dulces y dulces distintos; ademas de
servir porciones ya que en esa época la mayoria de los locales se enfocaban en tortas
para llevar, no en porciones de pastel. Era lo que se veia en el mercado. Especificamente

el emprendedor A manifesto lo siguiente:

Al principio se pens6 en un tema de dulcerias. Me acuerdo qué pensamos en
como diferenciarnos de las dulcerias actuales: tener una variedad mas grande, o
tener diez dulces distintos a los que actualmente existen, o tener conceptos donde
te sirvan porciones. Normalmente en las dulcerias en el Ecuador existian mas
tortas para llevar o lo que te podias comer eras orejas o cosas muy tradicionales,
0 cosas gue no eran porciones de pastel sino que eran unidades (fundador de

empresa A).

Ademas de los dulces, comenzaron a ver qué le hacia falta al negocio, es asi que

analizaron el tema de café, pues, segin comento6 el emprendedor A:

Quizas es muy débil tener una dulceria solamente, tenemos que complementarlo
con algo mas. Pensamos en qué le hacia falta al pais. Yo venia de Estados
Unidos, yo me habia graduado en Estados Unidos dos o tres afios antes
(fundador de empresa A).
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Richard habia hecho carrera de Finanzas en Estados Unidos. El concepto de cafeterias
estaba naciendo en este pais cuando él estudiaba alla. Richard vio la tendencia. Alli
decidieron que iban a ser especialistas en café y dulces. Fue una decision que tomaron

sin pensar en lo que iba a pasar mas adelante. Al respecto expreso lo siguiente:

El concepto de cafeterias recién estaba naciendo en Estados Unidos, cuando yo
estudiaba alla, era un concepto relativamente nuevo. Cuando estabamos viendo
el concepto recuerdo que en Estados Unidos se veia venir el tema de cafeterias
independiente, solamente vender café, los especialistas en café estaban teniendo
éxito... Y asi fue que llegamos a decir: “Esto es lo que vamos a ofrecer
puntualmente”. Dijimos: “Vamos a ser especialistas no solamente en dulces”. En
realidad el tema de escoger dos productos: café y dulces, fue un tema no
pensando en lo que ibamos a lograr mas adelante. Yo no he encontrado aun un
lugar que ofrezcan café y que le den la misma importancia a los dulces o productos
de vitrina o viceversa, o es lo uno o es lo otro. Dijimos: Yo creo que puede ser un

buen complemento cafés con dulces... (fundador de empresa A).

En resumen, y a través de la tabla 48 se puede visualizar el proceso de reconocimiento

de la oportunidad de negocio de la empresa A, de la siguiente manera:
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Tabla 48. Etapas del Proceso de reconocimiento de la oportunidad de la empresa A

No. EMPRESA A
PASOS SERVICIOS DE ALIMENTACION
1 Propuesta de Administrador de centro comercial para ocupar local en patio de comidas
2 Los socios parten del hecho de quererinvolucrar lass habilidades de la socia en la realizacion de postres.

Los emprendedores realizan estudios del mercado identificando en la competencia lo que se ofreciay lo que noen

3
ese momento.
4 Los novios emprendedores identifican que la competencia no ofrecia dulces en porciones, por lo que deciden en
primera instancia que venderian aquello
; Uno de los socios que habia estudiado en un pais extranjero identificé la tendencia naciente en ese pais respecto
del consumo de café
6 Se decide agregar a los postres, la venta de café
7 El primer local tiene éxito y deciden iniciar Ia apertura progresiva de nuevos locales
g El crecimiento de la empresa se consolida con la diversificacion e incorporacion de nuevos productos, pasando en

20afios, de 6 a 60 productos.

Fuente: Elaboracion propia

Con base en los resultados obtenidos de la empresa A y la identificacion de las 8 etapas
por las cuales los fundadores de la empresa debieron atravesar dentro del proceso del
reconocimiento de la oportunidad que dio paso a su negocio, La figura 14 muestra el
esquema grafico del proceso en referencia y dentro de ellos los elementos principales

intervinientes.

219



Figura 14. Esquema del proceso de reconocimiento de oportunidad de la Empresa dinamica A

EQUIPO EMPRENDEDOR ENTORNO
* Conocimientos y * Invitacién a participar en
habilidades + patio de comidas
. Experiencias previas . Boom de Centros
* Motivaciones (iniciar Comerciales
proyecto de vida * Tendencia pro café
juntos) * Idea Pionera (nadie ofrecia lo
mismo)

‘ Activacion de intenciéon de emprender

Concepto general inicial:
| Comida después de almuerzo
Investigacion, evaluacion y \
desarrollo l

Busqueda de
informacion,
estudios de

mercado, Modelo previo de negocio:
Retroalimentacion Postres en porciones individuales
delicliente

|

Modelo final de negocio:
Postres y café

Fuente: Elaboracion propia

En este primer esquema se visualiza, en primera instancia, por el lado izquierdo la
presencia del equipo emprendedor con sus conocimientos y habilidades; sus
experiencias previas, ademas de sus motivaciones, que para el caso particular de la
empresa A, esta motivacion estuvo dada por el deseo de realizar un proyecto de vida

como pareja, sobre lo cual expresaron:

Nosotros trabajabamos en una entidad financiera, alli nos conocimos. No

estdbamos casados aun, éramos enamorados. Cuando planificamos Sweet &
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Coffee ya estdbamos comprometidos, ya nos ibamos a casar en un afio... Eramos

socios en los negocios y socios en el amor (fundador de empresa A)..

Por el otro lado se encuentra el entorno, como el ambiente externo que ofrece situaciones
atractivas que se convierten en oportunidades de interés para aprovechar. En el caso de
la empresa A, se observan algunos elementos del ambiente externo que juegan a favor
de la pareja como el haber recibido una invitacién para abrir un local de comidas en un
momento donde se iniciaba el boom de los centros comerciales en la localidad. Con base
en ello y las investigaciones del mercado que realizaron identificando los alimentos que
se vendian y los que no, se propone la primera versién del modelo de negocio: “comida
después del almuerzo”. A partir de ello, el equipo desarrolla la oportunidad y la refina,
tomando en cuenta las habilidades del equipo emprendedor y sobre todo de Soledad, la
socia del equipo, respecto de sus destrezas en la reposteria, lo cual deriva en la siguiente
version del modelo de negocio: “Elaboracion y venta de postres en porciones
individuales”. Finalmente, en un ultimo momento se toma en cuenta la tendencia
internacional naciente del consumo de café, por lo cual conjugandose todos los factores,
es decir, los atributos del equipo emprendedor con los factores atractivos del ambiente o
entorno se desarrolla la idea o concepto final del negocio, es decir, la venta de “postres
y café”; a partir de ello se inicia el proceso de expansion y crecimiento de la empresa a

través de la diversificacion de sus productos y la apertura permanente de nuevos locales.
Empresa B

Una empresa extranjera que operaba en el pais donde los emprendedores laboraban
en aquel entonces, comenzd a tener problemas y a endeudarse al no ser su linea de
negocio principal, por lo que le proponen a los dos colaboradores quedarse con la

empresa y sus deudas. Al respecto uno de los socios fundadores expreso lo siguiente:

Entonces, con uno de mis mejores amigos decidimos hacernos de la empresa,;
buscar la manera de pagar las deudas que tenia y continuar con la empresa, en
principio enfocados al mercado industrial estatal, por lo cual empezamos a
venderle aditivos a la refineria, un negocio interesante; muy técnico y grande...

(fundador de empresa B).
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Los nuevos duefios se hacen entonces cargo de la empresa y contintan la importacion
y venta de aditivos para combustibles, la cual era la linea principal del negocio. Los
nuevos socios tienen problemas con el Gnico y gran cliente Estatal, quien se retrasa en
los pagos, por lo cual, frente a ello, y teniendo como su unico cliente al Estado, deciden

incursionar en nuevos nichos de mercado, pasando a la diversificacién de clientes.

No teniamos diversificacion, es ahi cuando decidimos tratar de buscar otros
nichos, otras industrias y empezamos a vender a las industrias del pais... nos
tocaba ver otro tipo de segmentos mas de los que teniamos o sea de
combustibles, y empezamos a aplicar el segmento de consumo masivo; es mas,
para ese entonces la empresa mexicana hacia produccion en México y hasta el
aflo 2004 nosotros importAbamos estos productos y los revendiamos y
empezamos a ser netamente productores, porque teniamos un equipo técnico...

(fundador de empresa B).

Asi, los socios deciden dejar de importar y comienzan a fabricar sus propios productos,
iniciando sus procesos de investigacion y desarrollo, gracias al vinculo que establecen
con una Universidad del pais. La empresa decide enfocarse en la fabricacion y venta de
productos de consumo masivo. Se cambia de objeto la misma, pasando de una empresa

comercial a otra de tipo industrial.

Con el paso del tiempo, los emprendedores analizan a los principales competidores y lo
gue éstos ofrecen, con ello identifican la viabilidad de crear un producto multifuncional.
Decidieron apostarle a ello; por tanto se dedican a crear y diversificar, llegando a tener

50 productos diversos.

Logramos desarrollar nuestras propias formulaciones entonces creamos nuestro
propio departamento de desarrollo de produccién y empezamos a desarrollar
nuestros propios producto... Creamos nuestros propios aditivos enfocados a
mejorar la combustion de la gasolina... En el mercado habia mucha competencia,

habian marcas muy reconocidas internacionalmente y que vendian; sin embargo
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uno de los aspectos comerciales en los que se diferenciaban es que la
competencia era muy fuerte en lubricadoras, en supermercados y no vendian en
gasolineras, entonces empezamos a ver que ahi existia una oportunidad; y
nosotros ya sabiamos coémo trabajar con el estado. Nosotros apostamos a eso,
tener una multifuncionalidad, el tener productos multifuncionales...(fundador de

empresa B).

Posteriormente La empresa se hace mas pequeiia debido a una decision que
consideraron no acertada que implico la contrataciéon de un volumen importante de
vendedores que les generd un costo fijo muy alto, por lo cual se cambia la estructura de
negocio, la forma de vender, se reduce personal y por tanto los costos fijos.

Més adelante se agregan a los clientes finales, las concesionarias y un grupo de
industrias y se inicia la produccion de linea ferretera y la fabricacion de linea de

productos para el hogar.

En resumen, y a través de la tabla 49 se puede visualizar el proceso de reconocimiento

de la oportunidad de negocio de la empresa B, de la siguiente manera:
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Tabla 49. Etapas del Proceso de reconocimiento de la oportunidad de la empresa B

No. EMPRESA B
PASOS INDUSTRIA DE ADITIVOS PARA COMBUSTIBLE
Empresa extranjera que operaba en el pais, donde los emprendedores laboraban en aquel
1 entonces, comenzd atener problemasy a endeudadarse al no se su linea de negocio principal, por lo
gue le proponen alos dos coaboradores quedarse con la empresay sus deudas
2 Los nuevos duefios se hacen cargo de la empresa y contintian la importacién y venta de aditivos
3 Los nuevos socios tienen problemas con el Unico y gran cliente Estatal, quien se retrasa en los pagos
4 Frente al problema que tienen con su Unico cliente deciden incursionar en nuevos nichos de
mercado, pasando a la diversificacién de clientes.
5 Los socios deciden también dejar de importar y comienzan a fabricar sus propios productos, iniciando
sus procesos de investigacion y desarrollo, gracias al vinculo que establecen con una Universidad
6 La empresa decide enfocarse en la fabricacidon y venta de productos de consumo masivo. Se cambia
de objeto, pasando de uno comercial a otro industrial
2 Se analiza a los principales competidores y lo que ofrecen, con ello identifican la viabilidad de crear
un producto multifuncional. Decidieron apostarle a ello.
8 Se dedican a creary diversificar productos llegando a tener 50
9 Se cambia la estructura de negocio, laforma de vender, se reduce personal y por tanto costos fijos, la
empresa se hace mas pequefia
10 Se agregan a los clientes finales, las concesionarias y un grupo de industrias
11 Se inicia la produccion de linea ferretera
12 Se inicia con la fabricacién de linea de productos para el hogar

Fuente: Elaboracion propia

A su vez, estas etapas fueron resumidas en un esquema grafico que se muestra en la
figura 15. En este esquema se identifican, nuevamente los dos grandes elementos
intervinientes: por un lado el equipo emprendedor con sus atributos y motivaciones y por
otro el ambiente externo, que para el caso particular de la empresa B se caracteriza por

la presente de una situacion que impulsa el emprendimiento como ocurrio con la
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invitacion de los anteriores duefios de la empresa para que los emprendedores
empleados en ese momento de la compafia, se apropien de la mismay la saquen a flote

frente a la situacion dificil que atravesaba en ese momento.

Figura 15. Esquema del proceso de reconocimiento de oportunidad de la Empresa dinamica B

EQUIPO EMPRENDEDOR ENTORNO
¢ Conocimientos y * Propuesta de empresa
habilidades + extranjera a dos
* Experiencias previas colaboradores para quedarse
* Motivaciones (iniciar con la empresa y sus deudas

emprendimiento

propio) l

Activacion de intencion de emprender

l

Concepto general inicial:
Importacion y venta de aditivos a
sector publico

|
Investigacion, evaluacién y \
desarrollo nodelo previo de negocio:

Busqueda de IMpOrtacion y venta de aditivos a sector

informacion, privado
estudios de
mericado,
Retroalimentacion
del cliente

Modelo final de negocio:
Fabricacidon y venta de
aditivos- consumo masivo

Diversificacion de productos,
tipos de clientes y expansion

Fuente: Elaboracion propia

A través del esquema grafico se puede observar también que uno de los elementos
claves que distingue a las empresas dinamicas o de alto crecimiento es la actividad
constante de investigacion y desarrollo que realizan, lo cual, en conexion y articulacion

con las oportunidades existentes en el entorno y que son buscadas de manera
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deliberada, genera un proceso dinamico que permite que la empresa vaya ajustando,
mejorando o ampliando su modelo de negocio, dando con ello una mejor respuesta a sus
clientes y atrayendo también a nuevos clientes. Para el caso particular de la empresa B,
ésta inicié con la importacion de aditivos para vehiculos evolucionando su oferta de
manera importante, pues, a la fecha de la entrevista, 13 afios después de hacerse cargo
de la empresa, ya se habian convertido en productores y contaban con una amplia gama

de productos y varios tipos de clientes.

Empresa C

Fernando Morla, el principal fundador de Ecuasistemas trabajaba anteriormente para una
empresa que daba servicios similares. Posteriormente decidio renunciar a esta empresa
en la que trabajaba para iniciar su propio negocio con técnicos que laboraban en su
anterior trabajo. Admite que se encontraba en un ambiente donde se sentia limitado y
por tanto existia esa inconformidad. Por esa razén tomo la decisién de separarse de la
empresa junto con los dos comparfieros de trabajo que también decidieron renunciar para
integrarse a la nueva empresa a pesar de que llevaban mucho tiempo laborando en la
misma. Previamente ya el emprendedor habia venido conversando con empresas de
Quito, la capital, que se dedicaban a proveer los equipos que necesitaban para iniciar el

negocio.

Fernando convencio a los dos técnicos para que se unan a su emprendimiento porque
se dio cuenta que habia un segmento grande de empresas que se sentian mal atendidas
y estaban consecuentemente inconformes con el servicio recibido. La inconformidad de
los clientes por no ser bien atendidos, ni tampoco recibir el servicio a tiempo fueron
problemas evidenciados permanentemente por Fernando dentro de la empresa en que
laboraba. A ello se sumaba el darse cuenta de las tarifas excesivas que les cobraban a
los clientes. Alli es donde el emprendedor vio la oportunidad. Es asi que por alli
empezaron, atendiendo a las empresas insatisfechas. El emprendedor estaba seguro de

que en el momento en que la empresa naciente conformada por estos nuevos
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emprendedores les propusiera el servicio iban a tener acogida, lo cual efectivamente fue

una realidad. El fundador entrevistado expreso al respecto lo siguiente:

Se inicio de una inconformidad, de una relacién laboral en una empresa... tomé la
decision de separarme de ahi y también, unos colaboradores del area técnica
tomaron la misma decision al mismo tiempo y se separaron conmigo...salieron los
técnicos que daban el servicio técnico a los equipos... Yo ya habia hecho contacto
con otra marca de equipos que eran similares... Y asi empezamos, hicimos un
equipo de ex-técnicos de esa empresa...Lo primero fue la insatisfaccion porque
estaba en un ambiente donde me sentia totalmente limitado... Empecé con los 2
técnicos, porque habia un segmento grande de compafiias mal atendidas, era un
servicio costoso y atendido tardiamente, entonces yo dije: “no, es el momento y
empezamaos por eso, porque sabemos que éste cliente al rato que le propongamos
se va a ir con nosotros”; estabamos claros en esa parte...Entonces arranco asi el
tema, salimos y empezamos a dar el servicio técnico, que era lo que nos daba el
dia a dia, y paralelamente a gestionar los nuevos negocios. Y fue asi como

arrancamos...(fundador de empresa C).

El negocio empezé a crecer y posteriormente se involucra como socio Ovidio Morla, uno
de los hermanos del emprendedor, quien tenia amplia experiencia en una institucion
financiera, especificamente en el area de organizacién y métodos, a quien le hizo la
propuesta de que les apoyara dentro del tiempo disponible que tuviera, en el area
administrativa, propuesta que Ovidio aceptdé manteniéndose, al principio, en su otro
trabajo, pues laboraba en una institucién financiera. Su ingreso fue un aporte importante
para el fortalecimiento del area administrativa y contable de la empresa, lo cual da un
giro importante a la misma, organizativamente. Ademas aportd con los contactos

obtenidos en su trabajo.

Posteriormente se involucra Julio Morla, un tercer hermano que se encontraba
trabajando en otra empresa que se dedicaba a una linea diferente (equipos de
microfilmacion). En la casa coincidian y conversaban y éste decidié dejar la compafiia y

sumarse a la empresa naciente, junto con un compafiero y amigo de trabajo,
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especificamente para apoyar la nueva linea de venta de equipos de microfilmacion. En
sintesis se suman competencias técnicas (del hermano) y las comerciales (del amigo del
hermano). Asi nace la nueva linea de venta de equipos de microfilmacién en las
empresas. Con el tiempo el socio termina separdndose y se quedan los tres hermanos,
més los dos técnicos que se habian involucrado inicialmente. Tuvo mucho acogida el
tema de microfilmacion, especificamente la venta de equipos. Lograron una gran
penetracion de mercado de los equipos Cannon que vendian con lo cual la participacion
de los equipos Kodak que en ese momento dominaba el mercado, empez6 a decaer.
Invadieron el mercado con los equipos Cannon y a la empresa le fue muy bien, era una
tecnologia diferente en relacion a la que tradicionalmente dominaba el mercado, lo cual
representaba también un ahorro importante de papel, ademas del tamafio que era
sustancialmente menor que los de la otra marca, con lo cual invadieron el mercado. Al

respecto uno de los fundadores expreso:

Nos dedicamos a vender y a buscar clientes, nos dedicamos todos a la
microfilmacion y hubo acogida en el tiempo a tal punto de que en ese entonces el
mercado tenia un 80% cautivo. Invertimos practicamente la relacion al cabo de
tres afios, porgue justo tuvimos la marca adecuada con productos adecuados,
tecnoldgicamente hablando, que eran la generacion diferente, desde el punto de
vista tecnoldgico, con relaciéon a lo que tenia Kodak; entonces por ponerte un
ejemplo, en ese entonces, los equipos Kodak en sus lectores impresores
utilizaban todavia el papel quimico que utilizaban los faxes y todo eso, era papel
quimico, y Cannon sac6 su tecnologia en papel bond, entonces era un ahorro
increible, era una tecnologia diferente, entonces entramos con eso, con algunos
productos que eran los equipos de pequefio tamafio y los de Canon eran de
sobremesa, invadimos el mercado con eso, y nos fue muy bien (fundador de

empresa C).

Decidieron separar las lineas de microfilmacién con la linea de equipos, Al poco tiempo,
los primeros socios que no eran parte de la relacion familiar terminaron
independizandose del resto de socios, por mutuo acuerdo y se quedaron con la linea de

equipos para atenderla ellos.
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En el afio 1984 inician con el servicio de digitalizacion, negocio que inicié a raiz de un
viaje que realizaron a una feria en Los Estados Unidos donde se presentaban las nuevas
tecnologias en temas de tratamiento de imagenes; alli contactan a una compafiia que se
especializaba en servicios relacionados con archivos electrénicos. Al regreso los
hermanos socios se reunieron tomando la decision de que era conveniente traer la nueva
tecnologia al pais, siendo los primeros en Ecuador y en Sudamérica en traer la tecnologia
de archivo electronico, que si bien se conocia en Sudamérica, nadie la tenia en ese
momento. En ese sentido consideran que fueron arriesgados. Se arriesgaron a traer una
tecnologia que implicé una inversion bastante alta para la época y que implico
definitivamente una opcién muy innovadora, tanto que costo un tiempo darla a conocer
en el medio y captar clientes, a pesar de que intervinieron en algunas ferias en el pais;
de hecho, la empresa al inicio perdioé bastante dinero y no lograba vender sobre todo el
software de digitalizacién por su costo elevado (de US $ 250,000 en adelante). Tardo
cerca de dos afios su aceptacion pues la gente no se queria arriesgar. El software
costoso inicial que comercializaban no lo podian asumir las empresas del sector privado
por lo cual decidieron enfocarse en el sector publico. Consideran que una oportunidad
importante del entorno aprovechada y que les apoydé mucho en su crecimiento fue la
politica del Gobierno Ecuatoriano de preocuparse en mejorar la sistematizacién en la
administracion publica. Esto les abri6 muchas puertas, por lo cual por muchos afios se
concentraron en dar servicios a diferentes instancias dentro del sector publico,

alejandose del sector privado.

Los hermanos Morla se dieron cuenta de que se enfrentaban con la dificultad de que el
software existente tenia su estructura definida y limitada que no permitia hacer cambios
a las necesidades especificas de los clientes, por lo cual decidieron desarrollar su propio
software en lo cual fue de gran aportacion la experiencia del hermano socio que habia
trabajado en el sector Bancario y tenia mucha experiencia en el area administrativa y de
procesos. Tener su propio software fue clave para mejorar su propuesta y conseguir mas

clientes.

El software que hicieron lo desarrollaron con personal técnico contratado, pero realmente

el Know How, el cémo disefiarlo, fue provisto internamente por Ovidio, el hemano mayor,
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considerando que él sabia y tenia mucha experiencia en procesos, lo cual fue vital para
direccionar el rumbo de la empresa hacia la prestacion del servicio, integrando en el
software herramientas para fortalecer los procesos en las empresas, herramienta que

manifiestan estd en constante renovacion.

La incorporacion de Jackeline Morla en 1988, como la cuarta socia y un afio después de
Felipe Morla, el ultimo hermano de la familia y quinto socio del grupo, aporté
significativamente en el equipo, tanto en el area de producciéon como en la Gerencia

General de la empresa.

Los hermanos Morla consideran que fueron pioneros en el mercado en el tema de
digitalizacion, tanto en la provision de sistemas y soluciones de digitalizacion como en la
parte de servicios. Manifiestan que nadie antes habia pensado en el outsourcing de
microfilmacion y después de digitalizacion; enfatizan que alli es donde la compafiia
comenz6 a involucrarse totalmente y es en donde la compafiia ha venido
especializandose, apoyandose en toda la evolucion tecnoldgica que se ha venido dando.

Jackeline, una de las socios expreso lo siguiente:

En ese sentido creo que si hemos sido arriesgados, es mas, en esa primera
ocasion, como dijo Fernando nos arriesgamos a traer un sistema que en esa
época, costaba el ojo de la cara, es decir la inversion era sumamente fuerte, y
entrar con un sistema completamente innovador, es mas si costdé un tiempo,
quizas uno o dos afios, pues la gente todavia no queria asumir los riesgos, porque
era ya la era digital, hasta ahi incluso perdimos dinero, porque se habia invertido
en un sistema de tanto dinero; es mas, vinieron del exterior extranjeros y no se

pudo concretar ninguna venta, nada (fundador de empresa C).

Los hermanos Morla manifiestan que siempre han tratado de ser protagonistas y
pioneros en las actividades que realizan con productos y servicios innovadores; siempre
estan tratado o buscando mejorar; si no tienen la capacidad econémica para hacerlo

han buscado socios o aliados estratégicos procurando ofertar al mercado un servicio lo
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mas completo posible. No se quedan o limitan a lo mismo. Siempre tienen algo nuevo
incorporado o desarrollado, ya sea desarrollado por ellos o a través de convenios o
asociaciones estratégicas con otros proveedores de servicios. Siempre tienen un factor
diferenciador en relacion a la competencia. Entre sus mas recientes proyecto se
encuentra la implementacion del servicio de almacenamiento de archivos lo cual se inici6
con la compra de la primera bodega, en el afio 2012, para lo cual debieron implementar
perchas industriales con procesos totalmente sistematizados. Consideran que era la
parte complementaria dentro de la gestion documental que les hacia falta. En este
sentido, uno de los fundadores expreso lo siguiente:

La idea fue hace muchisimos afios atras, se necesitaba una fuerte inversion,
porque necesitas implementar bodegas, estanterias. Realmente nuestra primera
implementacion fue aqui en Guayaquil, con la compra de la primera
bodega...Formalmente en el 2012 implementamos perchas industriales, todo
industrializado, climatizado, porque era una fuerte inversion... Era la parte
complementaria dentro de la gama de servicio que nos hacia falta dentro de la
empresa; arrancamos e implementamos eso, ahi no ha terminado todo...Después
de la bodega de Guayaquil, salié la bodega de Quito al afio siguiente, en el
2013...Dentro de este concepto de la gestidon documental, hay otros servicios que
no son directamente gestionados por nosotros, sino con asociados tecnoldgicos o

partner de negocios...(fundador de empresa C).

Si bien aprovecharon muy bien la oportunidad del sector publico, con el paso del tiempo
consideran que fue un error abandonar al sector privado por la coyuntura actual de
reduccion presupuestaria por la que ha atravesado el pais, lo cual ha limitado en los
ultimos tiempos la venta de sus servicios al sector publico. Enfatizan que como empresa
se concentraron mucho en el sector publico, descuidando el sector privado que habia

sido la base que los catapulté.

La tabla 50 muestra en resumen las etapas del proceso de reconocimiento de

oportunidades de la empresa C, tanto de la oportunidad inicial como de las demas
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oportunidades que se identificaron y desarrollaron a lo largo de la vida de la empresa, lo
cual le permitié a ésta ajustar su modelo de negocio que inicié con la venta de equipos
de microfilmacién y oferta de servicio técnico al desarrollo de servicio de digitalizacion de

documentos y administracion documental.

Tabla 50. Etapas del Proceso de reconocimiento de la oportunidad de la empresa C

No. EMPRESA C
PASOS | SERVICIOS DE DIGITALIZACION Y ADMINISTRACION DOCUMENTAL
Uno de los socios fundadores, motivado por el deseo de
1 autonomia decide convencer a otros compafieros de trabajo para
gue se retiren de la empresay ofrezcan servicios de soporte
técnico a equipos
5 Se inicia una nueva linea de negocios: la venta de equipos de
microfilmacién
3 Se agrega otra linea de negocios: La digitalizacion de documentos
4 Se incorpora un servicio adicional al negocio concerniente ala
administracidon documental

Fuente: Elaboracion propia

A su vez, estas etapas fueron resumidas en un esquema grafico que se muestra en la
figura 16. En este esquema se identifican, ademas de las caracteristicas del equipo
emprendedor, donde se destaca un fuerte deseo de independencia como fuente de
motivacion, dos hechos detonantes del entorno: por un lado, un ambiente laboral no
agradable que influye en el primer socio fundador para que abandone la empresa,
sumado a ello la propuesta de una empresa para iniciarse en la distribucion de equipos

de microfilmacion, factores que terminan por impulsar al emprendedor a tomar la decision
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de iniciar su propia empresa. El esquema grafico revela, una vez mas, que detras de los
cambios que va experimentando el modelo de negocio de la empresa estan las
actividades de investigacion y desarrollo permanentes que se fortalecen con la

integracion paulatina de los hermanos como socios de la empresa.

Figura 16. Esquema del proceso de reconocimiento de oportunidad de la Empresa dindmica C.

EQUIPO EMPRENDEDOR ENTOR.NO
e Conocimientos y habilidades * Inconformidad laboral
e Experiencias previas + * Propuesta de distribucion de
¢ Motivaciones (Independencia) equipos

Activacion de intencion de emprender

l

Concepto general inicial:
Servicios de soporte técnico
de equipos

Investigacién, evaluaCién Ingreso de socios
y desarrollo adicionales

Busqueda de . .
informacién, Modelo previo de negocio:

estudios de Servicios técnicos y venta de equipos de
mercado, a q 0z
A i roalimenta microfilmacion
cion del
cliente

Ingreso de socios
adicionales

Modelo final de negocio: venta de
equipos, servicios de digitalizacion
de documentos y administracion de

archivos

Fuente: Elaboracion propia

Empresa D

Juan Ignacio, su fundador principal, siempre tuvo relacion con el cuero. Uno de los
profesores de su Universidad era colaborador en ese momento de la empresa de
muebles mas grande del pais llamada Artepractico. Este profesor le propuso que

Gerencie el area de ventas de una de las empresas que este formo en el area de
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produccion de articulos de cuero, evento a través del cual inicié su relacién con el cuero.
Encontr6 que en este sector habia grandes posibilidades de desarrollo pues se
involucran muchos sectores. Trabajé 10 afios en la Gerencia de ventas de esta empresa,
denominada “Curtiembre Renaciente”. Después de los 10 afios salié de alli y decidio
formar su propia empresa, dedicada al suministro de materia prima para la elaboracion
de calzado, muebles de cuero y marroquineria. A los siete afos le dijo a los duefios de
la empresa que se iba a ir, que preparen a otra persona. Le propusieron subirle el sueldo,
y les dijo que no. Al noveno afio le dio un poco de miedo porque estaba casado y con
dos nifios, sin embargo, seis meses antes le dijo definitivamente que se iba y que vean

a otra persona pues sentia que habia mucho por hacer en el mundo del cuero.

Inicio solo la empresa en el afio de 1985. Luego empez6 a formar pequeiias sociedades
e involucré a otros socios, mas que por financiamiento, por el interés de involucrar
habilidades. Los inicios en este negocio los cuenta su propio fundador de la siguiente

manera.

Basicamente me integré al cuero a mediados de que estaba en la universidad,
uno de mis profesores tenia en ese momento la empresa artepractico, una de las
mas grandes del pais y la empresa Curtiembre Renaciente. EI me visualiz6 entre
sus alumnos y me hizo una propuesta en esa €poca para que vaya como gerente
de ventas de la empresa Curtiembre Renaciente, entonces pensé ir un tiempo y
luego salir porque tenia otras ideas en el futuro; sin embargo, entré a esta fabrica
a trabajar y me relacioné con el cuero y la rama del cuero, casi todos los que
hemos entrado alli no hemos querido dejar después la linea... quiza en el cuero
hay una cantidad de posibilidades de desarrollo en diferentes aspectos, que
involucra la parte administrativa, técnica, quimica, un poco de ganaderia, entre
otros sectores, y es asi como me quedé en esta linea. Yo pasé trabajando
alrededor de 10 afios para la gerencia de ventas. Posteriormente, a los 10 afios
sali de alli. Luego de unos afios empecé a formar la empresa.... Luego, empecé
a formar pequenas sociedades con personas con las que trabajabamos...
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Posteriormente, aparecid un amigo antiguo del fundador quien se habia ido a vivir a
Estados Unidos; éste tenia en New York un local de disefio reconocido y buscé a Juan
para que le confeccione chaquetas de cuero. Lo interesante del caso es que el promedio
de produccion que tenian en ese momento en la empresa era de 40 a 60 unidades
cuando el pedido de su amigo llegaba a las 700 unidades mensuales, evidencidndose
en ese momento una importante oportunidad para crecer. Como la empresa no tenia la
capacidad instalada para responder a ese importante pedido Juan solicité el apoyo de
su amigo quien le facilité las maquinas, incursionando como un nuevo accionista y
formando una compafiia anénima. Esto les abrié muchas puertas que no tenian pensado.
Pasaron de producir de 60 a 600 o 700 unidades, lo cual se expandié aun mas al pasar
posteriormente a 3000 chaquetas mensuales en el afio 1996. Pensaron que era
importante realizar productos con gran calidad por lo cual empezaron a vender en
cadenas importantes en Estados Unidos desde donde les mandaban disefio y ellos

producian para ellos con sus marcas.

En el afio 2000 se produce la crisis de la dolarizaciéon y la crisis bancaria en Ecuador, a
lo cual se suma los efectos de la globalizacién que implico la llegada de productos
chinos, por lo cual las ventas en el mercado americano se desaceleraron. Por otro lado
los aranceles en Estados Unidos subieron entre el 12 y 15 por ciento lo cual complicé las

ventas en USA.

Entre los afios 2002 y 2003 surge una nueva oportunidad en Espafa con un sefior que
les vendia el cuero Espafiol. Se realizé una triangulacion con el socio de los Estados
Unidos y el proveedor de Espafia que queria colocar su cuero en el mercado americano.
Con el apoyo de este contacto espafiol lograron exportar también a Espafia, bonanza
gue duré un tiempo debido a la crisis que atraveso Espafia que derivo en el cierre de la
fabrica de cuero del espafiol. En sintesis, se complicaron las ventas a los Estados
Unidos, y a Espafa por lo cual tuvieron que reducirse y buscar salidas. Se dio cuenta
gue no es recomendable ir contra corriente. Se allanaron a eso y empezaron nuevamente
a enfocarse en el mercado nacional, apuntando a nuevos mercados en los ultimos 4
afos, entre ellos el sector de ensambladores de vehiculos; especificamente empezaron

a fabricar asientos de cuero para la ensambladora de vehiculos de Ambato. En resumen,
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estas etapas seguidas para el reconocimiento de oportunidades por parte de este

emprendedor pueden observarse en la tabla 51, la cual se presenta a continuacion.

Tabla 51. Etapas del Proceso de reconocimiento de la oportunidad de la empresa D

No. EMPRESA D
PASOS FABRICACION DE PRODUCTOS DE CUERO
El emprendedor fundador recibe la propuesta de unos de sus profesores universitarios para
1 empezar su experiencia laboral en el drea de procesamiento del cuero, experiencia que le
marcd y decidié que queria dedicarse a ello por el resto de su vida, considerando el amplio
campo de posibilidades que este sector le ofrecia
A los 10 aflos de laborar en la compaiiia de fabricacién de articulos de cuero, y motivado
2 por un mentor, decide dejarla para iniciar su propia empresa iniciando con la linea de
calzado, chaquetas y muebles de cuero
3 El fundador de la empresa inicia actividades de asociacidn con otros productores de cuero
formando el primer cluster de cuero en el pais.
El emprendedor decide hacer "pequefias sociedades con otras personas" para sumar
fortalezas. Una de estas asociaciones fue con un antiguo amigo que se fue aviviralos
a Estados Unidos quien tenia un local de disefio en un lugar exclusivo y le propuso que le
confeccionara chaquetas en gran escala para venderlas en su local, lo cual fue posible
gracias a la inversién en maquinas que hizo el socio, pasando de pasar de 60 chaquetas
mensuales a 700y después a 3.000.
5 Se expande la venta de chaquetas a grandes almacenes en Estados Unidos
6 Se abre camino en Espafia con un proveedor de materia prima en ese pais lo cual logré
expandir las ventas a este pais e incluso Francia
7 Se inicia fabricacion de asientos de cuero para vehiculos

Fuente: Elaboracion propia

Ademas de lo expuesto, en la figura 17 se presenta el esquema grafico del proceso de
reconocimiento de oportunidades del emprendedor C. En este esquema destaca como
elemento externo principal, la presencia de un mentor que marcd la vida del
emprendedor, quien lo hizo reflexionar sobre su futuro laboral y hacer una proyeccion
de sus metas de vida, hecho que lo animé a decidirse por dejar un trabajo fijo con un

buen salario para emprender por cuenta propia. A este elemento del entorno se sumo la
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experiencia adquirida en una empresa de cuero y la pasion que éste desarroll6 sobre

este noble material.

La segunda etapa del negocio, caracterizada por la incorporacion de socios y aliados
extranjeros, particularmente de Estados Unidos y Espafia, es la etapa de mayor
crecimiento de la empresa puesto que la empresa comienza a exportar incrementando
su volumen de produccion y ventas de manera significativa. Este hecho concuerda con
una de las caracteristicas relevantes de los emprendimientos dinamicos o de alto
crecimiento los cuales logran crecer al ampliar sus mercados a través de la exportacion
de sus productos. Este periodo de Bonanza acabé y la empresa dejé de exportar como
lo hacia antes para concentrarse en el mercado, pues, como dicen Kantis y Federico
(2014), el crecimiento empresarial es un fenémeno inestable, es decir, que las empresas

de rapido crecimiento de hoy no necesariamente son las del mafiana y viceversa.

Figura 17. Esquema del proceso de reconocimiento de oportunidad de la Empresa dindmica D

EQUIPO EMPRENDEDOR ENTORNO
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industria de cuero
- Motivaciones (iniciar
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Concepto general inicial:
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[ .
nivel local \

Investigacii)n, evaluacion y
desarrollo
Busqueda de ‘J/
informacién,
tudi d p
efn:m':;ore Sgunda etapa del negocio:
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Fuente: Elaboracion propia
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A la fecha de la entrevista, el emprendedor estaba iniciando otro rumbo con el apoyo de
su hija, esto es la incorporacion de un modelo de tiendas de articulos de cuero,

expandibles a través de la figura de franquicias.
Empresa E

El Grupo de socios de este emprendimiento eran comparieros de aula 'y se conocieron
en una escuela de cine. Estaban muy conscientes de que habia un faltante dentro del
entretenimiento audiovisual local, sobre todo en el internet. Habian hecho una
investigacion de qué era lo mas buscado en internet, y, segin comenta uno de los socios
los resultados fueron: “paginas amarillas; empleos y pornografia, porque era también lo
mas buscado dentro del pais, pero asi mismo existia una necesidad brutal de
entretenimiento, 0 sea por mas que queramos negarlo, es una necesidad vital del ser

humano.”

Este grupo se dio cuenta de que existia la oportunidad, y se decian “si no lo hacemos
nosotros, va a hacerlo alguna otra persona.”; sin embargo, al principio no sabian en
realidad lo que querian emprender. El abuelo de Christian, uno de los principales socios
fundadores, tenia una camara de video de 8ml. digital que cautivé a Christian pues, como
€l mismo comenté: “...y desde entonces empezo6 para mi como toda una exploracion de
contar cosas, o0 hacer parodias de cosas que ya existian; el elenco al principio eran mis
tios, mis vecinos, y asi, todo esto fue desde los 12 afios mas o menos, tengo videos

desde esa edad”.

Ademéas de la influencia de su abuelo, Christian agregd nuevas experiencias

audiovisuales en el colegio manifestando que:

En el colegio cuando decian; vamos hacer un trabajo, nos decian que lo hagamos
como ustedes quieran, mi primera idea era hacer un video, entonces me libraba
de presentarme adelante con una cartulina, y hacia mi video y lo ponia ahi, en el

salon de clases, y a la gente le encantaba; ademas que fui presidente del Consejo
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Estudiantil, y justamente lancé una campafia de audiovisual en mi colegio

(fundador de empresa E).

Dentro de la campafa audiovisual como presidente del consejo estudiantil, Christian
descubre el poder del audiovisual, para él fue impresionante, porque antes de ello no
era nada popular en el colegio; nadie lo conocia. Después de la proyeccion de ese video
de la campafia la gente quedo encantada por ser un comercial comico. Segun Christian:
“La gente se conectdé de una manera a tal punto que terminé siendo el favorito de todos

después de salir de ese auditorio, cuando antes nadie me conocia”.

A partir de ese momento este emprendedor se dijo a si mismo que definitivamente eso
era lo que queria hacer siempre, expresando que “‘por mas que sea la cosa mas
complicada del mundo, y también la cosa mas subjetiva porque hay gente que se reira,

y hay otra que no se reira, entonces siempre nos decidimos por comedia”.

El grupo inicial con el que se creo la empresa tenia en comun, aparte de la amistad, el
hecho de que los movia hacer comedia, e incluso mas que comedia era entretenimiento,

buscar que la gente disfrute de lo que hacian, y a la vez ellos disfrutaban haciéndolo.

Posteriormente, en la Universidad desarrollan un proyecto que decidieron usarlo como
piloto de televisién, entonces hicieron este cortometraje y lo presentaron a todas las
televisoras del pais, y ninguna lo aceptd y es ahi en donde entran al canal de YouTube.
Investigaron mucho el mercado, para hacer videos de 3 a 5 minutos, porque para internet,
segun Christian “nadie aguanta mas de 5 minutos un video, porque es muy facil darle
un click para salir, entonces practicamente planteamos un molde dentro de los sketches
en donde todo es muy pensado” Los fundadores pensaron que necesitaban su sello corto
por tratarse de Internet, no podia durar tanto. Fue aprender sobre la marcha, fue un
desafio interno que se pusieron antes de empezar a hacer el proyecto, querian cubrir un

nicho que sabian que faltaba.

La empresa empez6 con US$400 puestos del bolsillo de cada uno; en un cuarto; una

oficina que les presto una tia. Pensaron que al principio no iba a dar réditos, pero que
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necesitaban hacer un contenido que de una manera sea algo que les encante hacerlo, y

gue les encante verlo, trabajaban arduamente, pues, como dice Christian:

Trabajabamos siete dias a la semana, normalmente 15 horas diarias, sin
vacaciones, sin fiestas, sin nada; en la misma oficina sin recibir paga de nadie,
porque creiamos firmemente en el proyecto, teniamos la confianza de que esto
iba a funcionar, porque queriamos ver eso como espectadores, y sobre todo

porque aparte teniamos una propuesta diferente (fundador de empresa E).

La meta de estos emprendedores era contar con 20,000 suscriptores y llegaron, a la
fecha de la entrevista, a tener 13’000,000 de suscriptores aproximadamente. Iniciaron en
el aflo 2011 solo los 4 socios, sin empleados y posteriormente fueron contratando hasta
llegar a 20 empleados. En cuanto a las ventas han tenido un crecimiento vertiginoso pues
sus ingresos estan en alrededor de $1°000,000 al afio, y el crecimiento en porcentaje, se

estima en un 50% anual.

Todas las etapas del proceso de reconocimiento de la oportunidad inicial del negocio de

la empresa E, se resumen en la siguiente tabla 52.
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Tabla 52. Etapas del Proceso de reconocimiento de la oportunidad de la empresa E

No. EMPRESA E

PASOS PRODUCCION DE VIDEOS DE ENTRETENIMIENTO

Uno de los socios, quien desde infancia descubre su pasidn por el cine y la comedia, decide estudiar una
1 carrera en cine y television. Al realizar un proyecto comico en la Universidad descubre el impacto que éste
tuvo en el publico y confirma que es aello alo que quiere dedicarse toda su vida

Los socios utilizan este proyecto para presentar un piloto, hacen un cortometraje y lo presentan a todas las
televisoras del pais, y ninguna lo acepto.

El grupo de compaiieros, al no tener éxito en la televisidn decide subir el material creado en el canal de
Youtube, para lo cual realizaron muchas investigaciones del mercado

Identificaron como debilidad del mercado que no habia contenido audiovisual en nuestro idioma que
4 gustara. Habia contenido interesante de comedia eninglés, perono en espafiol. Analizaron los proy los
contra e identificaron un "hueco" en el mercado

Analizaron bien el grupo de clientes a los cuales iban a dirigir sus videos ,esto es, jovenes entre 17y 24 afios,

financiandose con la venta de publicidad. De esta manera terminaron de definir su modelo de negocio
6 Decidieron iniciar la empresa con una inversion baja de 400 délares usando un espacio facilitado por |a tia de
uno de los socios
2 Alafuente de ingresos generadas directamente por Youtube, se agrega la venta de Publicidad de
auspiciantes
g Se agrega las ventas de licencias para diversas plataformas, entre ellas, canales de television, a nivel local e

internacional

Fuente: Elaboracion propia

Asi mismo, en la Figura 18 se resumen mediante un esquema gréfico los elementos
intervinientes en el proceso de reconocimiento de la oportunidad que origino el negocio.
Por un lado conocimientos y experiencia en el area y sobre todo, para este caso, una
gran pasion por la actividad que se convierte en una gran motivaciéon, sumado a ello el
deseo de difundir la forma de hacer entretenimiento en Ecuador, con sus propio lenguaje;
todo ello, combinado con el vacio identificado en el area de entretenimiento en espaiiol

para jovenes de 17 a 24 afios.
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Figura 18. Esquema del proceso de reconocimiento de oportunidad de la Empresa dinamica E

EQUIPO EMPRENDEDOR ENTORNO
* Conocimientos y habilidades Proyectos académicos
* Experiencias previas + exitosos desarrollados
Motivaciones (iniciar Identificacién de carencia
emprendimiento propio, difundir de buen material de
jerga ecuatoriana) entretenimiento en
espanol en internet

Activacion de intencion de emprender

Concepto general inicial:
Produccion de videos de
entretenimiento por television

Investigacion, evaluacion y \

desarrollo
Busqueda de i/
informacion,
estudios de C dificado del _
mercado, oncepto moditicado del negocCio:

Retroalimentacié®Produccion de videos de entretenimiento
delicliente por Youtube

|

Ampliacion del negocio: Venta
de licencias para canales de
Television, local e internacional

Fuente: Elaboracién propia

Empresa F

La empresa F, dedicada a la fabricacion y comercializan de productos para lavado de

autos sin utilizacion de agua, nacié en el 2009 para generar autoempleo, brindando una

formula para lavar carros a domicilio. El emprendimiento lo inicio inicialmente un quitefio

de profesion ingeniero automotriz, identificando la dificultad de encontrar tomas de agua

cercana. Este fundador tuvo desde nifio la actitud emprendedora pues siempre le

gustaron los negocios y las ventas. El estaba estudiando mecanica automotriz y desde

ese entonces tenia la idea de tener su negocio propio en el area de la mecanica.
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Posteriormente, al casarse, decidio iniciar el negocio con su esposa quien es Ingeniera
en Marketing. La esposa del emprendedor y también socia fundadora del negocio

comenta los inicios:

Este emprendimiento nace hace ocho afos atras; con el fin de generarnos
autoempleo, lo inicio Daniel, quien es mi esposo... creando una primera férmula
con la que se podia brindar un servicio a domicilio, se cre6 mas por la dificultad,
ya que se veia que en el momento de brindar un servicio de lavado de autos a
domicilio existian muchas inconvenientes por el agua, ya que no habian muchas
tomas de agua muy cercanas, entonces se genera la idea de hacer un lavado de
autos sin agua, entonces asi fue como a empez06 a nacer el negocio... (fundador

de empresa F).

El producto se fue desarrollando con el tiempo, lo cual tomé seis meses. Si bien La idea
original del negocio inici6 con la utilizacién del agua, el objetivo era reemplazarla por una

opcién mas amigable con el ambiente. De alli naci6 el concepto de lavado en seco.

El emprendedor comenzé a buscar, investigar de manera propia, sobre lo cual comenta

lo siguiente:

Busqué en internet, como yo estaba en la universidad realice mi investigacion, y
encontré que en otros lugares existian estos productos y me interese en
fabricarlos...En principio vendia el servicio, pero en el mismo ano decidimos
comenzar a crear los productos...En ese entonces los productos se hacian
solamente para brindar el servicio, no teniamos disponibles para la venta, claro
que en el actualidad si tenemos productos que se ofrecen al publico, y los

comercializamos...(fundador de empresa F).

Es asi que los emprendedores decidieron crear los productos de limpieza de vehiculos
para la venta al publico por lo cual la emprendedora impulsé el desarrollo de Kits de

limpieza para el carro. Especificamente, en los ultimos dos afios los emprendedores
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ampliaron el servicio del lavado de autos en seco con la venta de productos de limpieza
para auto creados por ellos mismos. Entre estos productos se encuentra los dedicados

a limpiar y encerar carrocerias; limpiar vidrios y limpiar tapicerias.

En el crecimiento aport6 mucho el involucramiento de un tercer socio, la cual es una
empresa multinacional, quien, ademas de ser socio capitalista, les da asesoria legal. En
el crecimiento ha influido también el hecho de que tienen un gran interés por escuchar a
sus clientes y dar respuesta a sus necesidades. Manifiestan no haber hecho estudios
de mercado sino haberse guiado por la tendencia. Al respecto, los emprendedores

manifestaron lo siguiente:

Tuvimos la oportunidad de participar en el programa “Emprende Ecuador, donde
nosotros ganamos, e incluso ganamos capital semilla, porque el problema de todo
emprendedor es el capital; y ahi incluso conseguir un socio, quien nos ayudo
muchisimo...Con esa persona terminamos la sociedad, y por ConQuito pudimos
ir a otra rueda de negocios, y pudimos conseguir otro socio mas que igual nos

impulsé y nos ayudé al crecimiento de la empresa...(fundador de empresa F).

La tabla 53 muestra en resumen los pasos o etapas seguidas por los fundadores de la

empresa para llevar adelante su emprendimiento, segun se detalla a continuacion:
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Tabla 53. Etapas del Proceso de reconocimiento de la oportunidad de la empresa F

No. EMPRESA F
PASOS VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS PARA LA LIMPIEZA DE VEHICULOS
1 Uno de los emprendedores inicié de manera independiente el servicio de lavado de

vehiculos con agua

Al darse cuenta el emprendedor de la dificultad de realizar su lavado de vehiculos en
2 ciertos sectores retirados debido a la falta de agua, decide iinvestigar de qué otra manera
podia realizar este lavado y descubre la opcidon de realizar este lavado en seco

El emprendedor decide formar un proyecto de vida con su novia con quien decide casarse

3 S o
e iniciar su emprendimiento
4 Los emprendedores deciden poner a la venta sus propios productos de limpieza para
vehiculos, a partir de los pedidos realizados por clientes
5 La empresa continla realizando actividades de investigacion y desarrollo para dar
respuesta a nuevas necesidades de sus clientes y deciden ampliar la linea de productos
Un amigo les propone involucrarse como socios para poder extender el servicio de lavado

6 de vehiculo a otros lugares, hecho que consultan como parejay concuerdan que no es

conveniente la figura de sociedad pero que seria una buenaideainciarlaventade
franquicias, empezando una nueva fuente de ingresos

Fuente: Elaboracion propia

Ademas, en la figura 19 se presenta el esquema grafico que evidencia, por un lado, la
importancia de los conocimientos y experiencias previas de los fundadores y su
motivacion para iniciar el negocio, que en este caso corresponde a un proyecto de vida
de pareja, pues, como el propio emprendedor manifestd: “Para ese entonces todavia no
me casaba con Mercedes, pero ya le iba conversando de la idea que tenia; entonces
como ya estdbamos por casarnos, ya haciamos planes juntos. Por ello cuando nos

casamos, yo decidi dejar el trabajo en el que estaba y emprender mi negocio.”

En relacidon al Entorno, los emprendedores evidenciaron un problema (la dificultad para
acceder a tomas de agua para lavar los vehiculos), el cual se convirtié en un desafio y

una oportunidad que fue desarrollada y aprovechada.
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Ademas de la oportunidad inicial que dio paso al hegocio se observa que la empresa ha

identificado otras oportunidades que le permitieron agregar otros productos y servicios y

generar procesos de crecimiento, donde cobra vital importancia las actividades de

investigacion y desarrollo.

Figura 19. Esquema del proceso de reconocimiento de oportunidad de la Empresa dindmica F

EQUIPO EMPRENDEDOR

Conocimientos y habilidades

* Experiencias previas
Motivaciones (iniciar proyecto
de vida juntos, independencia)

agua cercanas para lavado

ENTORNO
Problema detectado
(Ausencia de tomas de

de vehiculos)

Activacion de intencion de emprender

l

Concepto general i

nicial:

Lavado de vehiculos sin agua,

a domicilio

l

IRAvestigacion, evaluacion
y desarrollo

Busqueda de

informacion, . @
| estudios de Modelo previo de negocio:
mercado,  Lavado de autos + venta de productos
jetroalimenta para lavado de autos
cion del
cliente

Modelo final de negocio: Lavado de
autos + venta de productos para lavado de
autos+franquicias

Fuente: Elaboracién propia

Empresa G

La emprendedora G siempre tuvo la inquietud de poner una empresa. En la Escuela

recibio un curso de belleza y le gustdé mucho. Ese curso le dio la orientacion y entusiasmo
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sobre lo que queria hacer en adelante, sintiéndose (til y valiéndose por ella misma, como
manifiesta, por lo cual decidié continuar sus estudios en el colegio, especializandose en

el area de belleza. La emprendedora expresa con sus propias palabras lo siguiente:

En esa época hicieron unas campafas donde iban a las escuelas, al menos a los
que termindbamos sexto grado, iban a ensefiar esos cursos de: belleza,
manualidades, mecanica, todo, y a mi me gustd lo de belleza, yo dije: “jqué
bonito!”. Y mandaban a coger las escamas de pescado para poder hacer las ufias,
hacer el manicure; yo me iba al mercado del sur a cogerme las escamas para
aprender a hacer el manicure, pintar las ufias...Nos ensefiaron a hacer pestafias
postizas, entonces, ese curso me despertd mas, me dio mas ansiedad de ser
alguien, de tener el titulo y mi madre se enorgullezca de que yo tenga una carrera
tan rapida y practica. Paso el tiempo y por darle el gusto a mi mami tuve que
estudiar el bachillerato hasta tercer afio, y ahi si dije, voy a sacar mi titulo de
belleza; y asi estudié y me gradué de belleza (fundadora de empresa G)..

Empez06 sus actividades en la calle pues, junto con su hermano se puso un puesto de
venta de diversos articulos fuera de un conocido almacén denominado “Tia”, en la ciudad
de Guayaquil. Sus clientas eran principalmente mujeres y estaba siempre muy atentas a
lo que ellas preguntaban o demandaban. Si le pedian una tijera, ella buscaba siempre

ofrecerle los articulos complementarios y armaba “grupos” de productos.

La emprendedora evoca recuerdos y manifiesta las necesidades econdmicas que su

familia tenia, incluso se emociona y sus 0jos se humedecen, expresando lo siguiente:

La necesidad era grande, ¢como nos ibamos a ir?, la necesidad era mas, yo
corrida, metida en los almacenes, escondiéndome, corriendo de la policia, se me
llevaban la mercaderia o me la destrozaban, yo lloraba pero nunca le deciamos a
mi papi ni a mi mama, nunca le dabamos esa inquietud... entren mi hermano y yo,
deciamos: “No le digamos a mi papa ni a mi mama, después se preocupan”.
Nosotros solitos; éramos 6 hermanos, pero los dos Unicos que trabajabamos era

mi hermano él que me sigue a mi, los otros estudiaban, mama y papa vivian con
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nosotros, mi papa era zapatero y mi mama se dedicaba a la casa... (fundadora de

empresa G).

La emprendedora y su hermano soportaban todo tipo de situaciones por la necesidad
de llevar alimento a su casa. Su papa era zapatero y su mama se dedicaba a los
guehaceres de la casa. Con el paso del tiempo la venta en la calle se les complicé por la
persecucion de la que eran objetos por parte de los policias municipales al no contar
con los permisos obligatorios, por lo cual decidié realizar las gestiones para conseguir
un crédito bancario que le permita poner una local, que finalmente lo consiguié gracias
al apoyo de los directivos del Banco. Su local se convirtié en la primera tienda de venta
de cosméticos en la ciudad por lo cual manifiesta que fue la pionera y que su tienda
estaba siempre llena. Cabe sefialar que esta transicion de la calle a un local alquilado lo
debio realizar sola por cuanto su hermano desistié de continuar en el negocio. Gloria, la

emprendedora, recordé emocionada aquel momento evocando sus recuerdos:

Entonces yo me puse a pensar: jpero qué ilusion, qué alegria! —yo decia entre mi,
itener un bazar!”, yo ni dormi, entonces vengo temblorosa y le dije a mi hermano:
“Aafo, ¢qué te parece, por qué no ponernos un negocio a medias? —pero ahi yo
ya hablé, porgue yo trabaje todo para mi mama, yo no tuve sueldo, no tuve nada,
todo era para ella, hice la casita en el suburbio, todo era para mis hermanos, para
los estudios, todo..., nunca me afané en hacer algo para mi. Paso el tiempo,
comencé y mi tienda era llenecita, la gente hacia cola para comprar afuera, era la
unica y primera tienda que vino aqui con la venta de cosméticos... fui la pionera...

y asi me fue bien... (fundadora de empresa G).

El siguiente obstaculo que tuvo que enfrentar esta emprendedora fue la decision de venta
por parte del duefio del edificio donde tenia su local. Nuevamente recibié apoyo para la
compra de su local, gracias a un nuevo crédito bancario, lo cual se permitié seguir

adelante en sus actividades comerciales, ya con un local propio.

Tres afos después la casa estuvo en venta, y dije: “¢ ahora Dios mio qué hago,?”.
Pero gracias a Dios el dueno del edificio me dijo: “Gloria yo voy a vender para
darte la ayuda para que puedas comprarte tu pedacito”, lo puso en venta en

248



propiedad horizontal para que cada uno podamos repartir

historia... (fundadora de empresa G).

La expansion del negocio se da posteriormente debido a que sus clientes le sugirieron
y pidieron que ponga otros locales en otros sectores de la ciudad lo cual Gloria pensé
seriamente a fin de estar mas cerca de sus clientes. Enfatiza lo importante que es para
ella que sus clientes estén plenamente satisfechos, lo cual se convirtié en su segunda
motivacion, luego de las motivaciones de subsistencia iniciales. La tabla 54 muestra en

resumen los pasos o etapas que Vvivio la emprendedora para dar inicio a su negocio.

Tabla 54. Etapas del Proceso de reconocimiento de la oportunidad de la empresa G

No. EMPRESA G

PASOS VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS DE BELLEZA

Propuesta de externo para alquilar un local parainiciar negocio de venta de
1 productos de belleza. Con ello deja el negocio informal de venta en la calle
gue mantenia por necesidad con su hermano

2 La emprendedora apertura su negocio con gran éxito y compra el local

3 La emprendedora apertura su negocio con gran éxito y compra el local

La emprendedora decide incursionar en otra linea de negocios: servicios de
tinturado de cabello

5 La emprendedora incorpora a su negocio el servicio de gimnasio

Fuente: Elaboracion propia

Ademas, en la figura 20 se presenta el esquema grafico que describe el proceso que
siguié la emprendedora para reconocer las oportunidades del entorno cuyo negocio se

impulsa con la invitacion de un externo para tener un local propio, ademas de identificar
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la tendencia creciente del cuidado por la belleza cuando en ese momento el ofrecer
productos en esta area se consideraba una idea pionera. Por el lado de la emprendedora,
ademas de la preparacidon que recibio sobre el area, existia detras una fuerte motivacion
para emprender para hacer frente a las necesidades economicas que atravesaba su

familia y su deseo por tanto de apoyarla.

Al igual que otros emprendimientos dindmicos, esta empresa continu6é detectando
oportunidades del entorno y dando respuesta a ellas a través de la inclusion de nuevos

productos y servicios.

Figura 20. Esquema del proceso de reconocimiento de oportunidad de la Empresa dindmica G

EMPRENDEDORA ENTORNO
* Conocimientos y habilidades ¢ Invitacién a tener local propio
* Experiencias previas + * Tendencias pro belleza
* Motivaciones (Necesidad * |dea pionera (nadie ofrecia lo
econdmica, apoyo a familia) mismo)

Actjvaciéon de intencién de emprender por cugnta
propia T

Concepto general inicial:
Venta de articulos de belleza
a baja escala

IRvestigacidon, evaluacién
y desarrollo

Busqueda de

inforzﬁacizn’ Modelo previo de negocio:
estudios de .

mercado,  V€Nta de productos diversos de belleza
Retroalimenta

cion del
cliente J

Modelo final de negocio:
Venta de productosy
servicios relacionados a la
belleza

Fuente: Elaboracion propia
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El esquema evidencia que, ademas de la oportunidad inicial del negocio detectada y
desarrollada, a lo largo de la vida de la empresa se fueron identificando y desarrollando
otras oportunidades. En este sentido la empresa inicié vendiendo articulos de belleza a
baja escala y en el camino fue ampliando sus locales y diversificando los productos de

venta; ademas, de adicionar diversos servicios a su modelo de negocio.
Empresa H

La empresa H ha sido considerada una empresa potencialmente dindmica puesto que,
considerando que recién esta iniciando sus operaciones en el afio 2016, su propuesta
es catalogada como innovadora lo cual le ha significado el reconocimiento y otorgamiento

de premios, ademas de su proyeccion internacional.

La idea de negocio inicia con un problema reportado por el ex Presidente de una
importante institucion financiera en la ciudad de Quito-Ecuador quien sufrid las
consecuencias de la pérdida de una gran cantidad de dinero a causa de un correo
electronico mal enviado. “Gonzalo tuvo esa experiencia en el Banco, vino donde Ernesto
gue sabe de tecnologias, le comenta lo ocurrido y ademas le presenta un pequefio
prototipo de como podria ser la idea del producto que permita cuidar la informacion”,
comenta Christian Torres, uno de los socios fundadores de la empresa. Ernesto le dice
gue si es posible realizar el proyecto, Christian, quien habia colaborado dos afios en la
direccién de la incubadora y aceleradora de negocios Kruger Labs, aproveché un viaje
a Silicon Valley, en representacion de esta incubadora para recibir retroalimentacion del
proyecto tecnoldgicoy empezaron a desarrollarlo. Les tomé un afio de desarrollo pues
manifiesta que no es un sistema facil. Para fines del 2016 programaron la instalacion del
sistema a 10 empresas grandes. El darse cuenta de que las empresas tienen fuga de

informacion fue un factor clave para el desarrollo del sistema informatico.

En la vida de los socios fundadores existen antecedentes interesantes que marcaron su
vida emprendedora. Al respecto Christian Torres comenta que su primo Alfonso Villalva,
otro de los socios de la empresa, a los 18 afios le propuso hablar con empresarios para
conocer sus experiencias, positivas o negativas, actividades que la concibieron como un

proceso de mentoria. Dentro de ello, realizaron algunas entrevistas importantes.
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Christian comenta que veia a sus comparfieros que llevaban siempre los equipos de
Ultima tecnologia y le surgio la inquietud de conocer qué actividad realizaban los padres
de estos jovenes. Es asi que empezO a entrevistar a los padres de algunos de sus

compairieros, duefios de empresas exitosas, quienes se convirtieron en sus mentores.

En el 2011 conoce ademas a otro emprendedor quien lo invitd a ser parte de un grupo
privado de emprendimiento denominado “Innova Business Club” donde buscaban
mentores, se capacitaban, hablaban de negocios, buscaban conferencias, entre otras
actividades. Este grupo estaba integrado por siete personas, donde todos los viernes se
reunian en alguna casa para hablar de todo lo que hicieron en la semana, las lecturas de
libros que habian realizado; buscaban mentores, entre otras actividades; de hecho en la
universidad los conocian como los del grupo “innova”. El objetivo ademas, era reunir
gente para hacer negocios privados entre ellos. Luego, tres de los emprendedores
cursaron un programa de desarrollo de capacidades de empresariales en una reconocida

escuela de negocios de Ecuador, lo cual considera que les marcé mucho.

Posteriormente formaron la asociacion de jovenes emprendedores y empresarios. Uno
de los integrantes de este grupo se contactd con otro joven emprendedor quien les
propuso coordinar una incubadora y aceleradora de negocios denominada Kruger Labs,
como parte de un programa de responsabilidad social de la empresa Kruger, compafiia
pionera en tecnologia, con 25 afios de experiencia en el mercado quienes hacen
consultoria de arquitectura en software, levantan y analizan procesos y los optimizan
con la aplicacion de las tecnologias. Kruger Labs se convierte en un espacio de apoyo
a los emprendedores, un laboratorio para que los emprendedores vengan con prototipos
y reciban apoyo de mentoria, capital semilla, asesoria legal, fundamentalmente en
propuestas de tipo tecnoldgico. A decir de Chisti “Kruger Labs es un iman de
emprendedores e inversionistas. Venian los empresarios para conocer, escuchar los
emprendimientos y cosas innovadoras.” En dos afos llegaron a incubar 18
emprendimientos. Luego, con base en esa experiencia, crean en la ciudad de Guayaquil
“Innobis”, con el apoyo de importantes empresarios de esta localidad, para apoyar todo

tipo de emprendimientos.
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Al concluir dos afios de actividades en la coordinaciéon de Kruger Lab, el joven
emprendedor decide crear Yambuu, junto con sus otros socios. Es asi que en Enero de

2016 se inici6 Yambuu corporation.

A la fecha de la entrevista Ya tienen pre vendido US $70,000 ddlares en Chile,
Guatemala, Colombia, Bolivia y Ecuador. A Fines del 2016 inician con la version de
prueba a 10 empresas grandes.

La tabla 55 muestra en resumen las etapas que giran en torno al proceso del
reconocimiento y desarrollo de la oportunidad que dio paso al negocio el cual parte o
nace un problema detectado, ocurrido a unos de los socios con amplia experiencia en el
area bancaria y financiera, el mismo que se une con expertos en el area de tecnologias

y mercado y deciden conformar la empresa.

Tabla 55. Etapas del Proceso de reconocimiento de la oportunidad de la empresa H

No. EMPRESA H

PASOS DESARROLLO DE SOFTWARE INFORMATICO

Gonzalo, uno de los socios, ex Presidente de una institucion Financiera sufre las
consecuencias de la pérdida de una importante cantidad de dinero a causa de un correo
electréonico mal enviado por lo cual propone a otros amigos disefiar una plataforma de
seguridad

Gonzalo propone a un amigo experto en tecnologias desarrollar la plataformay le presenta
2 un pequefio prototipo de cdmo podria ser laidea del producto que permita cuidar la
informacién

Se une otro Socio, Christian quien habia colaborado en la direccién de unaincubadoray
3 aceleradora de negocios, aprovechd un viaje a Silicon Valley para recibir retroalimentacién
del proyecto tecnolégicoy empezaron a desarrollarlo

4 Para fines del 2016 programaron la instalacién del sistema a 10 empresas grandes

Para el 2016 ya tenian pre vendido US $70.000 délares entre los paises de Chile, Guatemala,
Colombia, Boliviay Ecuador

Fuente: Elaboracién propia

Las etapas identificadas en el proceso de identificacion de oportunidades se

resumen en la Figura 21. La intencidén y decision de emprender se fundamenta,
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por un lado, en el deseo de los emprendedores de fundar su propio negocio,
considerando el espiritu emprendedor latente en ellos, lo cual fue activado frente
a la presencia de un problema que evidencia una debilidad en el mercado en
cuanto a la falta de un software de seguridad informatico y manejo de mails para

instituciones financieras.

Figura 21. Esquema del proceso de reconocimiento de oportunidad de la Empresa potencialmente

dindmica H
EQUIPO EMPRENDEDOR ENTORNO
* Conocimientos y habilidades Ausencia de Sistemas
* Experiencias previas (grave + informaticos de
problema enfrentado por uno de seguridad y manejo de
los emprendedores) mails para bancos y otras
Motivaciones (iniciar instituciones
emprendimiento propio)

Activacion de intencion de emprender

Investigacion, evaluaciéon y

desarrollo .
Concepto general inicial:

Desarrollo de plataforma
Busqueda de inf A 5 o N
informacion, informatica para instituciones
estudios de financieras

mercado,
Retroalimentacién
del cliente

Fuente: Elaboracion propia

Empresa |

La Empresa | es otra empresa considerada potencialmente dinamica por su concepto
innovador, por los premios recibidos y por su proyeccién de exportacion. La empresa fue
fundada por una pareja de esposos quienes tuvieron la idea de crear juegos de mesa
para promover la diversién familiar. Decidieron crear juegos de mesa entretenidos,
divertidos, innovadores y diferentes a los que se encontraban en ese momento en el
mercado. El proyecto nacidé con el proposito de rescatar la unidn de la familia
amenazada por los avances tecnolégicos donde los hijos estan concentrados mucho
tiempo en el uso de los celulares, las tablets y otros dispositivos electrénicos. Su deseo
al crear este concepto era que se deje un momento a un lado la parte tecnolégica y las

familias compartan algunas horas a la semana jugando y divirtiendose. Tuvieron la
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oportunidad de hablar con otras familias y amistades lo cual les sirvio para afinar su idea

de negocio, aunado ello a la observacion propia realizada en los entornos familiares.
José, el esposo emprendedor evoca sus recuerdos y comenta como fueron sus inicios:

Bueno, nosotros hacemos esto junto con mi esposa, este es un negocio de dos, y
ahora estan metidos también mis hijos... Basicamente mi esposa y yo
emprendimos el negocio con una idea, lo que nosotros hacemos es juegos de
mesa para diversion familiar, juegos de mesa entretenidos, divertidos, un tanto
innovadores, diferentes a los tradicionales que existen tanto importados como
guizas los que existen aqui mismo en el pais...Pero surgié también de un tema
muy importante, de fomentar y rescatar la union de la familia. Usted sabe que el
tema tecnolégico tiene mucho avance, no va a parar de avanzar y de tener ese
boom que siempre tiene la parte tecnoldgica, y tampoco no podemos irnos en
contra de la parte tecnolégica, porgue no es nuestro objetivo, sino que mas bien
nuestro objetivo es, como digo, fomentar y rescatar la unién de los padres con los
hijos y que dejemos un momento a un lado la parte tecnologica, es decir, que los
nifios y los padres dejen de estar utilizando el celular, los ipods, las ipads, tablets,
play station, etc. y compartan una hora o un par a la semana divirtiéndose.
Entonces ese es nuestro gran propoésito, el tema del negocio del emprendimiento

que estamos haciendo con mi esposa.

Se demoraron aproximadamente seis meses en salir con el primer juego y lograron
comercializar sus productos en algunas cadenas de distribucion en el pais. Ademas han
logrado entrar en algunos colegios. Al momento de la entrevista, se encontraban

realizando gestiones para iniciar su proceso de exportacion.

La tabla 56 resume las etapas que ha experimentado hasta la fecha de la entrevista la

empresa en referencia.
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Tabla 56. Etapas del Proceso de reconocimiento de la oportunidad de la empresa |

No. EMPRESA |

PASOS DESARROLLO DE JUGUETES EDUCATIVOS

El emprendedor decide iniciar un proyecto de emprendimiento con su esposa con base en
las habilidades de ella en el drea de disefio grafico y sus propias habilidades comerciales. Su
1 motivacién es crear juguetes educativos para fortalecer las relaciones familiares que sienten
amenazadas por la presencia progresiva de los dispositivos electrénicos que atrapan la

atencién de los nifios

2 La pareja de esposos inicia su primer juego llamado Parecu

3 La empresa decide mejorar la presentacidon de su primer juguete educativo

Fuente: Elaboracion propia

Los pasos anteriormente sefialados se han esquematizado en la figura 22. En este
esquema se conjugan los conocimientos y experiencias adquiridos por la pareja de
emprendedores con la principal motivacion que concierne al deseo de iniciar un proyecto
de vida familiar, y por otro, un problema social detectado al cual la pareja decide

responder con una propuesta.
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Figura 22. Esquema del proceso de reconocimiento de oportunidad de la Empresa potencialmente dinamica |

ENTORNO
Problema social detectado (Uso
indiscriminado de tecnologias
que divide familias)
Apoyo de Agencia de desarrollo
(Conquito)

EQUIPO EMPRENDEDOR
* Conocimientos y habilidades
Experiencias previas +
Motivaciones (Iniciar proyecto
de vida familiar)

Activacion de intencién de emprender

l

Concepto general inicial:
Juegos de mesa educativos:

IRvestigacion, evaluacion
y desarrollo

Busqueda de
\ informacién,

estudios de Modelo final de negocio:
mercado, Juegos de mesa educativos
Retroalimenta
cién del (con mejoras en presentacion de producto)

eliente

Fuente: Elaboracion propia

EmpresaJ

El papa de Carlos, fundador de esta empresa se dedicaba a diferentes cultivos. Su padre
trabajé toda su vida en la agricultura. Con el papéa estaba trabajando en los cultivos en
haciendas propias, exportaban el grano a diferentes paises, no directamente, sino que
lo vendian a intermediarios. Luego de un tiempo de trabajar con el cacao, el
emprendedor tenia interés en dar un valor agregado al producto. A Carlos toda la vida le

ha apasionado el cacao, considera que es una planta muy noble.

Carlos sofiaba con graduarse e irse a trabajar a la costa. El emprendedor hizo su tesis
de la maestria precisamente en un tema relacionado con la implementacion de una
microempresa dedicada a la elaboracion de pasta de cacao. Se dio cuenta que el trabajo
mas fuerte esta en el campo. El pensaba que el trabajo del campo era el méas duro. Se
necesitaba de capital, el también se dedicaba a otros cultivos tales como: arroz y cafia

de azucar, entre otros. En un afio le fue muy bien y ya tenia en su mente que si en un
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algin momento tenia capital iba a adquirir maquinas. Comenz6 a averiguar quién
construia maquinas artesanales. Se contacté con un fabricante de maquinarias
agricolas, quien hizo maquinas disefiadas con base en las ideas del emprendedor. Se
dio cuenta que necesitaba una planta y la instalé6 en Paute. Aprovech6 una propiedad

familiar que no se estaba utilizando.

El emprendedor de esta empresa es el Unico duefio, por el momento es una compafiia
unipersonal, aunque su familia también esta involucrada. Su hermana que es
nutricionista le ayuda con la tabla nutrimental y la definicién de cantidades y porcentajes.

Ellos hacen chocolates organicos.

Empezé con el primer producto que fue la pasta de cacao o licor de cacao que es el
chocolate 100% puro amargo, que se usa como materia prima para la elaboracion de
chocolates. Vio lo que se encuentra en otros mercados que acé no habia. Vio un producto
que se llama “nips de cacao”, que es cacao tostado, triturado y sin cascara. Se dio cuenta
que en Europa se come este producto como si fuera el “canguil” o el” tostado” tipicos de
Ecuador. “El aroma es delicioso y el producto es 100 % puro. Lo mezclan mucho en
helados, en la gastronomia. Esto comen mucho los deportistas porque proporciona
mucha energia. Tiene ademas antioxidantes”, comenta el fundador de la empresa. Eso
era el paso previo a la pasta. Sabia que se hacia eso primero para hacer luego la pasta.

Esos fueron los primeros productos: Nips y pasta de cacao.

Otro producto que esta desarrollando, es el té de cacao. Se le ocurrié porque vio algo
similar en Espafa. El probé una bebida de cascara de cacao tostado, con leche y vainilla.

Se imagin6 que quedaba bien el té.

Realizo estudios de mercado mientras desarrollaba su tesis de la maestria denominada
“Creacion de una empresa productora de pasta de cacao”. Pensd, ademas, que en algun
momento la gente iba a buscar cosas mas sanas o puras. Se enfocO primero en la

exportacion e imaginé que eso iba a pasar.

En su familia casi todos son diabéticos y por lo tanto veia que no podian comer

chocolate. Esta situacion la identific6 como un problema y pens6 que hay que buscar
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soluciones a los problemas. De alli han ido creciendo mas ideas. Pensaba mucho en el

agroturismo también pues en Cuenca viven muchos turistas extranjeros. Le ayudo

mucho su amigo de Austria pues éste ya conocia los NIPS.

Ha pensado adicionalmente en el negocio de agroturismo que involucre desde las
plantaciones en la Costa ecuatoriana hasta la ciudad de Cuenca, para conocer el proceso
de fabricacion del chocolate y donde la gente pueda hospedarse. Quiere hacer toda la
cadena, que conozcan a la gente que esta atras del producto. En este proyecto piensa

involucrarse otra hermana que esté siguiendo la carrera de turismo. El pensé que tenia

gue ser una historia diferente.

En la tabla 57 se resumen los pasos o etapas principales por las cuales ha debido pasar

el negocio en referencia, segun se detalla a continuacion:

Tabla 57. Etapas del Proceso de reconocimiento de la oportunidad de la empresa J

No EMPRESA J
PASOS ELABORACION DE DERIVADOS DE CACAO
La vida del fundador de la empresa estuvo marcada por la incursién de su
1 familia en la agricultura. Se inicid sembrando y exportando Cacao con su papa,
experiencia que le permitié desarrollar una pasién por el cacao.
El empredendor realizé una maestria justamente enfocada en la elaboracion de
2 una microempresa de pasta de cacao, pensando mucho en que tenia que darle
un valor agregado a esta fruta
el emprendedor comienza a investigar sobre las maquinas para hacer
3 chocolate, y tan pronto gand algo de dinero, se dijo para si mismo: “Ahora es
cuando; si no empiezo ahora no empiezo nunca’.
a El emprendedor instaléd una planta en unas tierras de su familia que no se
estaban usando. Incialmente arranca solo.
5 Se involucra una hermana en el negocio, quien es nutricionista y se encarga de
toda la parte nutricional de la empresa
6 La empresa inicia con la produccién de pasta de cacao

Fuente: Elaboracion propia
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Empresa K

Este emprendimiento fue fundado por una pareja de novios. La novia estudi6 la carrera
de microbiologia y siempre tuvo preocupacion por el cuidado del medio ambiente y la
proteccion de los recursos naturales. Influydo mucho en ella su papa quien es ingeniero
ambiental, por lo cual, desde siempre tuvo esa vision altruista de preocupacion por el
ambiente, ademas de inculcarle la motivacion por el emprendimiento, En el afio 2005
participaron en un proyecto de emprendimiento a base de espirulina, el cual es un
suplemento nutricional para combatir la anemia y la desnutricion, quedando en segundo
lugar. Siempre quedo latente ese interés de emprender en algo; por lo tanto, decidieron
iniciar una empresa con su papa. Al observar que a ella le interesa el sector agro
ambiental comenzaron a desarrollar productos para el agro y se asociaron con una
empresa, con quien no tuvieron una buena experiencia. Se dieron cuenta que
necesitaban apoyo en el area comercial, es alli donde la emprendedora se conoce con
su novio, experto en el area comercial, quien habia trabajado en una importante
telefonica manejando cuentas corporativas donde desarrolldé algunas habilidades. Este
socio se considera emprendedor desde que tiene uso de razon, siempre buscando la
forma de ganar dinero, lo cual le sirvi6 para desarrollar otras habilidades. Su novia
reconoce que eso es innato en él. Este emprendedor salia con su papa a visitar amigos
gue tenian empresas lo cual le llamaba mucho la atencion. Ello desperté su interés en

formar su propia empresa. Siempre tuvo esa idea.

Después que se conocieron los novios, decidieron impulsar la empresa familiar que habia
creado la novia emprendedora junto con su familia. Decidieron asistir a varias ferias, para
tener contacto con técnicos, amas de casa y campesinos Hace dos afios estuvieron en
una feria en la ciudad de Quito y fueron a participar con sus productos; dentro del Publico
se encontraban nifios y vivieron una experiencia que fue contada por los emprendedores

de la siguiente manera:

En el jardin botanico fuimos a participar con nuestros productos y ahi el publico

es amplio, hay nifios, hay amas de casas, habia otros técnicos, es muy diverso.
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Vinieron unos nifios, porque siempre utilizdbamos material didactico para que la
gente entienda de mejor manera la utilizacion de nuestros productos, e Ignhacio le
preguntaba a un nifio si él sabia de donde venian los tomates y el nifio le dice;”
isi, del supermercado!, alla yo voy todos los fines de semana con mi mama a
comprar y ahi estan los tomates, las lechugas...” para nosotros fue un shock,
porque dijimos jno! El nifio no ha estado en el campo, vemos que el agricultor a
las 4 de la mafana se levanta a regar sus plantas, hacen toda la seleccion de los
productos, es un trabajo muy duro para que lleguen a la percha y el nifio diga eso
... sinceramente si nos toco, jque duro!. En ese sentido dijimos: vamos a ver que
esta sucediendo. vamos a los centros infantiles a preguntar... visitamos varios
centros infantiles y les preguntamos a los profesores si saben si los nifios estan
captando realmente todos estos conocimientos sobre ciencias, sobre la relacion
con la naturaleza y ellas nos decian que si, que obviamente el trabajo es mucho
mas dificil porque hay un abuso de la tecnologia, un abuso indiscriminado... llega
el fin de semana y los ponen a ver peliculas o les dan las tablets con los juegos,
entonces los nifios pasan conectados tecnolégicamente.. y dicen, nosotros les
ensefiamos aqui, les ensefiamos sobre las plantas, la fotosintesis, todo lo del
suelo pero al no ser reforzado en el hogar por los padres entonces quedan los

conocimiento aislados.... (fundador de empresa K).

Los emprendedores vivenciaron esa debilidad en los centros infantiles. No sabian que
hacer al principio. Querian hacer algo. Al principio pensaron en charlas para crear
conciencia. Hablaron con el papa dandoles la libertad para desarrollar algo. El novio
emprendedor le propuso a su novia que desarrollaran un producto. La idea era
desarrollar un producto consumible, para los nifios. El novio emprendedor sabia que era
una oportunidad de mercado, sacar un producto para los nifios. Plasmar un concepto en
una caja. Pensaron en un kit que ensefie a sembrar con todos los elementos. Tuvieron
también el apoyo de la mama de la novia quien es licenciada en pedagogia. Hicieron
algunos prototipos, después de haber visto muchos juguetes. Tal como expresa uno de

los emprendedores: “Al inicio no teniamos ni idea de cobmo hacer, vamos a dar charlas
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dijimos, vamos a dar charlas en los centros infantiles a decirles a los nifios: “miren, el

suelo es asi, las plantas son asi” no teniamos muy claro...”.

Al inicio el Kit era muy bésico, e, iba a ser ecoldgico, pero se dieron cuenta que no iba a
ser atractivo. Decidieron que sea algo transportable. Con ello se genero la idea de crear
una especie de lonchera. Ademas agregaron otros materiales como sticker, un libro para
pintar, crearon personajes y les dieron vida. Crearon una familia con los personajes de

Lechugodn, (papa); florcita,(mamad); tomatin (nifio) y mentita (nifia).

Al respecto los emprendedores compartieron sus vivencias de la siguiente manera:

Mi idea personal siempre fue poder desarrollar un producto consumible y digo:
“ahi es donde esta la oportunidad de dinero” son los consumibles! o generar algun
tipo de producto hacia los nifios, porque sabemos que cuando nosotros, como
padres no vemos cuanto vale un producto, si lo queremos para el nifio, decimos
listo! y lo compramos... siempre va a haber nifios... entonces vimos una
oportunidad de mercado de los dos lados, por la parte ambiental, reconectamos a
los nifios con la naturaleza y la parte econémica, el sacar un producto para los
nifios, bien hecho, realmente es rentable, siempre y cuando este bien hecho
ino!...tenemos que poner o plasmar un concepto en una caja como haciendo un
Kit, fuimos desarrollando los conceptos y ahi es cuando vimos la oportunidad y
dijimos: podemos sacar un Kit y que se llame Mi Primer Huerto o La Huertita”
para los nifios, que ensefe a sembrar... pero con todos los elementos que no se

necesite ir a comprar sino que incluya la tierra, la semillas....

Los emprendedores se demoraron seis meses desde que concibieron la idea hasta que
salieron con la idea pulida. En sintesis, la tabla 58 muestra los pasos resumidos o etapas

por las cuales tuvo que pasar este emprendimiento.
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Tabla 58. Etapas del Proceso de reconocimiento de la oportunidad de la empresa k

No. EMPRESA K
PASOS JUGUETES ECOLOGICOS Y SERVICIOS AMBIENTALES
Uno de los emprendedores despierta en su deseo de emprender por una
1 experiencia emprendedora en el Colegio, su padre decide apoyar este deseo e
inician una empresa familiar
2 Inicia fabricaciéon de productos ecoldégicos para el agro
3 Se tiene dificultades con uno de los socios con los que inicidé la empresa y éste se
retira
a La familia emprendedora pasa por dificultades antes la debilidad en la parte
comercial en la empresa
5 El novio de una de las emprendedoras que tenia experiencia comercial y
emprendedora propone a su novia la reactiviacion de la empresa familiar
La participacion en una feria de la pareja emprendedora pone en evidencia el
6 desconocimiento de los nifios sobre el sector agricola, particularmente la
procedencia de las hortalizas, por lo tanto deciden hacer algo al respecto
7 Al inicio pensaron en dar charlas en las instituciones educativas
8 El novio emprendedor propone desarrolar un articulo consumible
° El novio emprendedor propone crear un concepto con un producto. Una especie
de Kit ecolégico para ensefiar a los nifilos a sembrar
10 Desarrollo de primer prototipo de Kit "Mi primer Huerto"
11 Se perfecciona el producto haciéndolo transportable y se mejora la presentaciéon
para hacer el kit mas atractivo para los nifios
12 Se inicia venta de producto en jugueterias
Se inicia la venta en Colegios, complementando con charlas y asesorias, a raiz de
13 una sugerencia en una entrevista que les hicieron, ofreciendo un concepto y no
un producto Unicamente
14 Desarrollo del producto en otros tamanos

Fuente: Elaboracion propia
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6.2Proceso de reconocimiento de oportunidad de las empresas no dinamicas

Empresa L

La empresa fue creada en afio 2003 por una necesidad. En el afio 1996 el deportista
Jefferson Pérez, quien fundo la empresa, gand los juegos olimpicos en Atlanta. En el
afio 2000 se retira del deporte para terminar sus estudios universitarios en el area de
administracion. Entre el afio 2000 y 2002 termina los estudios universitarios y decide

volver al deporte cambiando algunas cosas.

En el afio 2002 cuando decidi6 volver decidido crear equipos multilaterales (El
emprendedor enfatiza que prefiere llamar a sus equipos mixtos o “multilaterales” y no
“‘multidisciplinarios”). Se cred un equipo con diversas capacidades involucrando
especialistas en logistica, negociaciones y relaciones publicas. Como se dio cuenta de
que tenia muy buen equipo, decidi6 ofrecer el servicio a terceros. Al respecto el

emprendedor conté lo siguiente:

Y cuando en el afio 2003 nos dimos cuenta que teniamos un excelente equipo de
trabajo se decidi6 crear la empresa para que no sea solo Jefferson Pérez el
beneficiado de ese equipo... de ahi tuvimos muchos deportistas que pasaron por
nosotros, deportistas olimpicos, que les ayudamos con el tema de buscar
auspicios, todas esas cosas, todo netamente con tema de mercadeo, y después
de eso creamos una division que crea eventos deportivos, entonces hacemos todo
lo que son eventos deportivos y tenemos otra division que hace analisis de

inversién... (fundador de empresaL).

El deportista fundador de la empresa manifiesta que toda su vida ha sido una generacion

de necesidades, lo cual lo expreso de la siguiente manera:
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Yo tuve la suerte gigantesca de que toda mi vida ha sido una generacion de
necesidades, entonces la empresa fue creada por una necesidad, pero luego
dijimos joye esto hay que compartirlo!, jhay que ponerlo a disposicién de otras
personas!... Entonces es interesante lo que los seres humanos podemos generar,
ver esas necesidades que tenemos, pero luego transformar eso en oportunidades
para el mejoramiento de esos individuos y de ahi viene el tema del negocio y cosas
esas; pero creo que el principio es interesante través de una necesidad crear una

oportunidad... (fundador de empresa L).

Por lo tanto, desde la Optica de este emprendedor, los emprendimientos realizados han
surgido de una necesidad personal que luego se convirti6 en un servicio ofrecido a
terceros, pensando siempre en la idea de que los servicios y ventajas a las cuales tenia
acceso a través de sus negocios tenia que compartirlos y ponerlos a disposicion de
otras personas, lo cual se convirtio en oportunidades.

Cuando le pregunto por qué realizé el emprendimiento, responde:

Porque me encanta, porque mi vida es un mundo de necesidades y esas
necesidades empiezan a generar la obligacién de pagar; cuando yo compro un
vehiculo tengo que pagar al concesionario o al banco y si hago un préstamo tengo
que pagar en algun tiempo... Cuando uno recibe un talento es un préstamo, pero
Dios no dice: este es mi numero de cuenta, depositaras... Entonces uno tiene la
obligacion de revertir, porque luego si se genera este tema de una riqueza
acumulada se dafia, uno se dafia, comienza el tema del comodismo emocional,
comienza el tema de la vagancia, pereza, la manipulacién, entonces, ¢Por qué
hago todas esas cosas? Porque tuve la suerte gigantesca de conocer personas

que me explicaron la diferencia de esas dos...(fundador de empresa L).

Este emprendedor manifiesta que la predisposicion por emprender la tiene desde nifio.

Su madre tenia un puesto de venta de viveres en el mercado. La recuerda siempre
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vendiendo diferentes alimentos. Si alguno no se venia, rapidamente emprendia la venta

de otro. Esta actitud de su madre fue un ejemplo inspirador.

El emprendedor empezo en el deporte a los 14 afos. Tenia un padre ex militar quien lo
llevaba al techo de su casa y le hacia ver los aviones. El padre le decia que tenia que
ser algun dia piloto de combate para defender a su pais. Cuando su padre murio le hizo

el juramento de que iba a ser el mejor del mundo. Fue una ofrenda a su papa.

Confiesa que fue un chico formado en la calle y por tanto considera que sus instintos
son de la calle. Era uno de los chicos a quien le gustaba pelear en la escuela, tanto que
solia llegar a la casa lastimado. Lo paradodjico es que en el colegio no le gustaba
realizar actividades de Educacion Fisica pues su gran atractivo era visitar el laboratorio
de computacién, lo cual le generé como consecuencia que el profesor le amenazara con
que iba a perder el afio, pues tenia muchas faltas. Ello lo asusté mucho al pensar en la
reaccion de sumama. El profesor le propuso que si participaba en una carrera y ganaba,
aprobaba el afio escolar, de lo contrario lo perdia. Este evento le hace notar al
emprendedor que ese impulso por actuar se presentd por la necesidad de aprobar una
materia. Cuando la aprobd se present6 la oportunidad de ir a un campeonato nacional
en la ciudad de Quito-Ecuador representando a la provincia del Azuay. A partir de alli le
empezd agustar el deporte, después de que se dio cuenta que podia pelear sin lastimar
a otras personas, que podia sacar toda su energia y su coraje, pero que tenia que
observar unas pocas reglas que cuidar: no lastimar al otro y llevar su cuerpo al maximo.
Reflexiona y piensa que le debe al deporte la oportunidad de transformar su vida y ser
rescatado de una vida de peleas en la calle. A través del deporte descubrié que el miedo

no era malo, que el secreto era controlarlo para que no lo asesine interiormente.

Paso el tiempo y le dijeron que tenia que viajar a Londres y New York. Cuando estuvo
alla le parecié impresionante lo que vio. Se dio cuenta que el mundo no solo era el rio
donde iba a nadar. Empez6 a sentir que estaba controlando su vida y le agradaba que

podia seguir canalizando toda su energia de manera ordenada.

A los 18 afios su madre le pide que empiece a trabajar para poder pagar la universidad

pues no tenian dinero. Para esas fechas, el emprendedor deportista habia terminado el
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colegioy se fue al campeonato de atletismo en Seuly se convirtio en el campedn mundial
juvenil. Cuando regreso de Sedul el rector de una Universidad importante de su provincia
le dio una beca de estudios para seguir su carrera universitaria. Paralelamente a ello
consiguié que un empresario de su ciudad le ayudara por cuatro afios con dinero para
comer y comprar equipamento para ir a los juegos olimpicos donde se presento y fue
campeon del mundo. Recalca que su vida se ha caracterizado por la presencia de

necesidades que luego dan paso a oportunidades.

Todos los proyectos los tiene con socios. Manifiesta que involucra a socios porque
reconoce que no lo conoce todo. “Lo importante es involucrar gente que conoce sobre el

tema”, manifiesta el deportista emprendedor.

A partir de la entrevista realizada a este emprendedor en Tabla No. 59 se extraen las
tres etapas mas importantes que tuvo que experimentar para el reconocimiento de la
oportunidad que dio origen al negocio asi como otras que se presentaron posteriormente
y fueron aprovechadas mediante la incorporacion de nuevos servicios a su modelo de

negocio

Tabla 59. Etapas del Proceso de reconocimiento de la oportunidad de la empresa L

No. EMPRESA L

PASOS SERVICIOS DE MARKETING DEPORTIVO

El emprendedor que impulsé la empresa, deportista de renombre en el pais se da cuenta que tiene

una gran fortaleza al contar con un equipo multiprofesional muy valioso y diverso y s se da cuenta

1 que los deportistas del pais no cuentan con mucho apoyo, por lo cual considera que seria buena

idea extender ese beneficio que lo tiene de manera personal a otras personas a través de la
creacion de la empresa de servicios de marketing deportivo

2 Se inicia la empresa ofertando servicios de marketing deportivo

Se agregan posteriormente a los servicios ya realizados, los de organizacién de eventos deportivos
y andlsiis de inversidn deportiva

Fuente: Elaboracién propia
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Ademas, se resumen estas etapas en un esquema gréafico que se puede observar en la
figura 23. Nuevamente se conectan los atributos personales del emprendedor, esto es,
Sus conocimientos y experiencias, ademas de sus motivaciones particulares, entre las
gue se encuentran: la necesidad de logro, necesidad econdémica y deseo de apoyar a la
familia y ayudar a otros. En relacién al entorno, se detecta una falencia o carencia en el
medio respecto de no existencia de alguna empresa en Ecuador que de servicios de
apoyo para deportistas. Como se observa en el gréafico, la empresa inicia con un modelo

de negocio inicial que luego amplia ante la deteccion de nuevas oportunidades.

Figura23. Esquema del proceso de reconocimiento de oportunidad de la Empresa L

EQUIPO EMPRENDEDOR ENTORNO
* Experiencia previa (Trayectoria deportiva) * Problema detectado
Conocimientos,Habilidades, fortalezas + (Ausencia apoyo para
reconocidas deportistas)
* Motivaciones (Inecesidad de * Influencia de mentora
logro,necesidad econdmica, apoyo a la (madre)
familia, vision altruista, ayudar a otros)

Activacion de intencion de emprender

l

Concepto general inicial:
Servicios de Marketing
Deportivo

lRvestigacion, evaluacion
y desarrollo

Busqueda de

informacion. Modelo final de negocio:
mercado, Servicios de Marketing
Retg’;‘}”&‘;”ta Deportivo+desarrollo de eventos
eliente deportivos, andlisis de inversion
deportiva

Fuente: Elaboracion propia

A pesar de contar con un modelo de negocio innovador, la empresa, hasta la fecha de la

entrevista, no habia llegado a desarrollar un comportamiento dindmico. Si bien es cierto

268



ésta ha experimentado un crecimiento desde su constitucion, éste no ha sido

significativo manteniéndose la misma mas bien en una situacion estable.
Empresa M

Este grupo de tres emprendedores acababan de graduarse. Habian hecho una tesis
grupal (buenas practicas de manufactura en la industria de la panela) con base en un
proyecto del INIAP. Debian asesorar empresas productoras de panela para utilizar
procesos mas tecnificados, con el fin de ayudarles a mejorar. Se dieron cuenta que las
empresas que fabricaban panela granulada lo hacian de forma precaria y no se
visualizaba en ellos el afan de mejorar, de involucrar nueva infraestructura ni tecnificar
los procesos, identificaron la negativa de mejorar. Evidenciaron que a pesar de las
ayudas ofrecidas por diferentes organizaciones nacionales e internacionales no habia
interés en los productores de aprovechar la ayuda ofrecida. Estaban acostumbrados a
realizar el proceso productivo bajo el mismo sistema de siempre. Sin embargo de ello,
encontraron un productor que se mostro predispuesto. Para esta empresa, el negocio
era uno mas dentro de otros negocios que se manejaban. El grupo de emprendedores
hizo la propuesta al duefio de la planta y ésta aceptd, lo cual permiti6 que se
implementara un proyecto muy bueno. La empresa se derivo de la tesis de universidad
gue tuvo que realizar la pareja de novios sobre el procesamiento de la panela, en la cual
también se involucro6 la amiga de la novia. Al hacer la tesis se dieron cuenta de que la
forma de procesar la panela era la misma de siempre, no habia interés de mejorar, de
cumplir las normas sanitarias. Hasta la actualidad siguen haciendo la panela de forma
artesanal. Se veia que no habia voluntad a pesar de tener dinero. A pesar de que les

donaron planta, maquinas, equipos no querian usar.
José, el novio emprendedor reveld en la entrevista lo siguiente:

Basicamente esta es una empresa familiar; la formamos con mi novia, y en ese
entonces, la hermana de mi novia; y una compafiera de mi novia de la universidad,
entonces la fundamos cuatro socios...la fundamos en el 2012 formalmente,
previamente a esto pasamos varias etapas de programas de emprendimiento, que

impulsé el gobierno nacional, en este caso lo que fue “Emprende Ecuador fue la
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oportunidad realmente porque justo nos estdbamos graduando y se dio la
convocatoria y pudimos participar en la primera ronda, y asi fue como empezamos
con la elaboracién del plan de negocios, pasamos varias rondas de planificacion
y nos tocé viajar porque tuvimos que defender nuestra idea en Riobamba; en

Ambato y en algunos lugares; fue una gran experiencia...

En un viaje realizado a Colombia, se dieron cuenta que la agroindustria estd muy
desarrollada en ese pais y en especial el mercado de la panela. El producto que le llamé
la atencion es la adicion del extracto de frutas seco, liofilizado o en polvo y le afiadian
eso a la panela, por lo cual el producto tenia sabor a frutas. Se aprovecharon también de
la tendencia decreciente al consumo de azucar blanca y decidieron lanzarse con eso,
dentro de lo cual fue relevante el apoyo que recibieron de instituciones especializadas
en Colombia. Esta panela es un derivado de la cafia de azUcar y es usada para endulzar
las coladas que principalmente les preparan a los nifios. Con base en aquella
experiencia, los emprendedores decidieron sacar al mercado nuevas versiones de su

producto afiadiendo sabores al mismo, especificamente limén, maracuya y frutos rojos.

La tabla 61 muestra en resumen los pasos seguidos por los emprendedores para la

identificacion de la oportunidad del negocio.
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Tabla 60. Etapas del Proceso de reconocimiento de la oportunidad de la empresa M

No. EMPRESA M

PASOS FABRICACION DE DERIVADOS DE LA CANA

Los emprendedores, al realizar su trabajo de titulacidon con productores de cafia,
identifican algunas debilidades que las ven como una oportunidad para
emprender un negocio en el drea, haciendo realidad el deseo de emprender
latente desde tiempo atras por uno de los socios

Los emprendedores participan en concurso de emprendimiento organizado por
2 una Agencia de promocién y desarrollo, maduraron laidea y elaboraron un plan de
negocio

3 Los emprendedores sacan al mercado el producto de panela en polvo

En un viaje realizado a Colombia, se dieron cuenta que la agroindustria esta muy
desarrolladay en especial el mercado de |la panela. El producto que led llamé la

atencion fue la adicidn del extracto de frutas, liofilizado o en polvo, por lo cual
decidieron afadir esto a la panela, y hacer panela con saboralimén.
5 Se crean otros sabores del producto: panela con sabor a maracuya y frutos rojos

Fuente: Elaboracion propia

De Igual modo, la figura 24 presenta el esquema del proceso del reconocimiento de
oportunidad de la empresa M donde nuevamente se conjugan los conocimientos y
experiencias de los emprendedores, asi como sus motivaciones, que para este caso
particular es iniciar un proyecto de vida como pareja; ademas, se observa en el entorno
la presencia de un problema detectado a lo cual intentaron dar respuesta con su modelo

de negocio.

271



Figura 24. Esquema del proceso de reconocimiento de oportunidad de la Empresa M

EQUIPO EMPRENDEDOR
e Conocimientos y habilidades
Experiencias previas +
¢ Motivaciones (Proyecto de vida
juntos)

ENTORNO
Trabajo de titulacién donde se
observé un problema (Sector
procesador de cafia estancado)

Activacion de intencidon de emprender

l

Concepto general inicial:
Venta de panela granulada

lAvestigacion, evaluacion
y desarrollo

Busqueda de

\ informacion, Modelo final de negocio:
estudios de
mercado, Panela granulada de sabores
Retroalimenta (limén, maracuya y frutos rojos)
cion del

cliente

Fuente: Elaboracion propia

A pesar de los esfuerzos de la empresa y de contar con un equipo multidisciplinario, ésta
no habia logrado crecer, hasta la fecha de la entrevista, sino mas bien mantenerse
estable en cuyo resultado puede haber influenciado en gran medida la competencia
existente y la escasa diferenciacion de la empresa frente a sus competidores, ademas
de que no se realizaron gestiones importantes para lograr la diversificacion de productos,
clientes o canales de distribucion.

Empresa N

La idea de negocio nacié por cuanto César Hidalgo, fundador principal de la empresa,
labord por alrededor de 12 afios en el sistema asegurador, trabajando en dos compaifias
dedicadas a la actividad de seguros. Por la experiencia que adquirié vio la opcion de

hacer una empresa que se dedique a la provision de servicios de seguros, para ello debia
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hacer un curso para que le entreguen las credenciales requeridas que lo habilitaban para

ejercer la actividad.
En la entrevista el emprendedor contd su historia de la siguiente manera:

Con la experiencia que adquiri, tras 12 afos de servicio, vi la opcion de hacer una
compafiia que se dedique a la asesoria y venta de seguros y para ello necesitaba
hacer un curso previo a la obtencion de la credencial en la Superintendencia de
Bancos, hice el curso, me dieron la credencial y monté la compafia. Fue este
negocio en especifico por cuanto yo estaba en la linea de Aseguradoras, entonces
al ver las posibilidades opté por este negocio...Como broker o agente de sequros
yo comencé a tener muchas relaciones que necesitaban adquirir asesoria y
diferentes tipos de pdlizas, entonces como habia gente que yo conocia comencé

a trabajar con ellos.

Primero fue la idea del negocio especifico por cuanto el fundador se encontraba en el
ambito asegurador. Primero vio las posibilidades y la oportunidad que se presentaba.
Se dio cuenta como broker de seguros que muchas empresas necesitaban asesoria
para los diferentes tipos de pdlizas; en esa época habia muy pocas empresa que diera
ese servicio. En ese entonces César Hidalgo se encontraba trabajando y su contrato
estaba por concluir y definitivamente no se lo renovaron. Como ya habia venido

madurando la idea, ese evento fue el impulso que tuvo para iniciar el negocio.

César paralelamente habia venido manteniendo otra pequefia empresa que habia
constituido dedicada al suministro de materiales de computacién. Al iniciarse Sumipol,
compartia su tiempo entre esta empresa y Sumicompu hasta que empez6 a desaparecer
Sumicompu porque empezo a crecer la competencia y el trabajo ya no era rentable .La

Tabla 61 muestra en resumen los pasos o etapas seguidos por el emprendedor:
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Tabla 61. Etapas del Proceso de reconocimiento de la oportunidad de la empresa N.

No. EMPRESA N

PASOS ASESORIA DE SEGUROS

El emprendedor detecta que hay pocas empresas que ofrecer

1 . .
servicios seguros frente ala demanda existente
Emprendedor quien trabajaba en compaiiia de seguros, conoce que
2 , .
no sera renovado su contrato de trabajo
3 Se inicia la empresa con servicios de asesoria integral de seguros

Fuente: Elaboracién propia

La empresa N, que tiene detrds un emprendedor solo, demuestra un estancamiento a lo
largo del tiempo de vida de la misma e incluso una recesion, el modelo de negocio se ha
mantenido constante y sin cambios a lo largo del tiempo.

Empresa O

El jefe de la familia, fundador principal de la empresa trabajé para una linea aérea de
nombre “Ecuatoriana de Aviacion” mucho tiempo, pero un dia decidié emprender rumbo
s6lo y empez0 la decision; para él fue muy duro, muy dificil y no niega que le dio mucho
miedo y empezo a abrirse solo, y; ya en la linea aérea la gente lo conocia y empezé
alquilando una oficina pequefiita en la calle 9 de Octubre y Malecon, donde ahora es el
edificio del Banco La Previsora y ahi se inicid. Al inicio dice que fue muy dificil pero salié

adelante.
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No tuvo otras ideas de negocios pues solo penso en la Agencia de Viajes puesto que
trabajaba en el medio aeronautico, pues pensaba que “Cuando uno entra a trabajar en
esta actividad ya es dificil que se salga”. Su motivacién era trabajar para su propia

empresa, Fue emprender por si mismo.

Con el tiempo se fueron sumando sus hijas al negocio quienes lo apoyaron. Cuando él
se inicioé en el medio, era una agencia de viaje que emitia a través de la aerolinea pero
a raiz de que entraron las hijas ellas lo incentivaron a no tener esa dependencia directa
de la empresa aérea sino a tener su propia autonomia para poder emitir boletos, es ahi
cuando el emprendedor en un consenso familiar (con sus hijas y su esposa) decide
ingresar a IATA, agrupacion que, segun sus hijas, es el maximo organismo a lo que uno
puede pertenecer como agencia. Tal como ellas lo expresan “fue una inversion fuerte,
costo y sigue costando dinero porque estar asociado, demanda mucha responsabilidad,
ya que piden garantias bancarias, que el personal esté entrenado no es que te la dan asi

por asi, los califican de acuerdo a ciertos requisitos estrictos”.

La Tabla 62 muestra en resumen los pasos o etapas seguidos por el emprendedor:
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Tabla 62. Etapas del Proceso de reconocimiento de la oportunidad de la empresa O

No. EMPRESA O

PASOS SERVICIOS DE TRANSPORTACION AEREO

1 Ell fundador de la empresa habia trabajado en una aerolinea por un tiempo
donde adquirié experienciay con base en ello decidid iniciar su negocio de
agencia de viajes

Cuando se inicia el negocio era agencia de viaje que emitia a través de una
aerolinea

A raiz de que entraron las hijas del empredendor tienen su propia autonomia para
poder emitir boletos y decide ingresar a IATA ("International Air Transport Association)

4 La empresa sufre las consecuencias de la evolucién tecnoldgicay el uso de
internety sobrevive

Fuente: Elaboracion propia

Al igual que la empresa anterior, la empresa O se ha mantenido practicamente en un

nivel de subsistencia debiendo afrontar la amenaza de la presencia de internet.
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CAPITULO 7: ANALISIS DE RESULTADOS

7.1 Factores vinculados al proceso de reconocimiento de oportunidades: Analisis
comparativo

El objetivo principal de la presente investigacion fue conocer a profundidad como ocurrio
el proceso de reconocimiento de oportunidades en 15 empresas ecuatorianas, dentro
de las cuales siete empresas fueron clasificadas como dindmicas, cuatro como
potencialmente dindmicas y cuatro como no dinamicas. Los resultados obtenidos
refuerzan, por un lado, algunos hallazgos previos encontrados en la revision de literatura
y, por otro, aportan informacion complementaria lo cual permite aclarar un poco mas
coémo ocurre el proceso de reconocimiento de oportunidades de negocio por parte de

los emprendedores.

Luego del andlisis de las etapas claves seguidas por los emprendedores dinamicos y
potencialmente dindmicos se ha confirmado, en primera instancia, que los dos
elementos importantes del proceso emprendedor que sefialan Timnons y Spinelli (2008)
estuvieron presentes en las empresas estudiadas. Por un lado la oportunidad y por el
otro el equipo emprendedor. Ademas de ello se identificaron macro factores asi como
factores detallados o especificos vinculados y que tienen un cierto grado de influencia

en el proceso de reconocimiento de oportunidades por parte de los emprendedores.

Desde el punto de vista del entorno los resultados de la investigacion revelan la
presencia de oportunidades, entendidas como situaciones favorables y atractivas para
ser aprovechadas, tales como necesidades del mercado o intereses de individuos que
no han sido satisfechos en lo absoluto o han sido satisfechos de forma parcial como
consecuencia de las debilidades de la competencia. En la otra cara de la moneda se
evidencio al equipo emprendedor quien realiz0 propiamente la accion de reconocer

esas oportunidades que brinda el mercado, encontrando posibilidad de beneficio a esa
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situacion identificada, tal como lo expresaba Hills y Singh (2004) quienes definen el
reconocimiento de oportunidades como la capacidad de percibir una posibilidad de nuevo
potencial de beneficio, ya sea, al formar una nueva empresa, o mediante el desarrollo

significativo de una empresa existente (Ver figura 25).

Figura 25. Macrofactores vinculados en el reconocimiento de oportunidades

Equipo
Entorno empren
dedor

Identificacion de
Oportunidades

Fuente: Elaboracion propia

Tal como lo han aseverado algunos investigadores, el reconocimiento de la oportunidad
constituye uno de los elementos claves en el proceso de emprender. Timmons (1994),
por ejemplo, defini6 a la oportunidad como el corazén del proceso emprendedor,
enfatizando que una importante habilidad de un emprendedor o inversionista es estar
habilitado para evaluar rapidamente si existe un potencial serio y decidir cuanto tiempo

y esfuerzo invierte.
El entorno

Los resultados obtenidos de la investigacion realizada a los fundadores de las empresas

entrevistadas revelan la presencia de algunos factores externos que guardan relacion
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con el proceso de identificacion de oportunidades lo cual puede visualizarse en la figura
26.

Figura 26. Factores del entorno que influencian el reconocimiento de oportunidades

Factores
del
entorno
Agentes
Motivador del Valores y :etapoyo
emprendimiento Tendencias xrernos
* Mentores
) . . Val It | * Modelos
* “Necesidades del .a (')I'resdcu urales emprendedores
mercado e: erI\C|as * Instituciones de
* Propulsor externo ocales apoyo
e Tendencias
nternacionales

Fuente: Elaboracion propia

En primer lugar, los que se ha denominado “motivadores del emprendimiento” donde
se incluye, por un lado, a las necesidades del mercado. Ello concuerda plenamente con
lo que en su momento manifestaron Ardichvilli, y otros (2003), quienes resaltan este
factor como un elemento clave en la identificacion de oportunidades aseverando que una
oportunidad puede ser el chance para encontrar necesidades de mercado (o intereses o
deseos) a través de una combinacion creativa de recursos para desarrollar un valor
superior. Con esto también concuerdan Timmons y Spinelli, (2008) quienes proponen
gue entre las caracteristicas mas importantes de las buenas oportunidades se

encuentran la demanda de mercado asi como la estructura y tamafio de éste.
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En la investigacion realizada se encontrd, ademas, la presencia de un agente externo
motivador del emprendimiento el cual incita o promueve el mismo y despierta el interés
de los emprendedores a iniciar un negocio. Por ejemplo, en el caso de uno de los
fundadores de la empresa dindmica A, la propuesta de un amigo administrador de un
centro comercial impulsoé la decision de emprender pues, como el mismo expreso: “Al
gue gerenciaba ese centro comercial, lo conociamos, y se dio la circunstancia de llenar

un patio de comidas que no era facil... Tuvimos primero la oportunidad del local...”.

De igual manera, un agente externo motivador externo impulsa la decision de uno de los
emprendedores de la empresa B para incursionar en el negocio fundado inicialmente por
ciudadanos mexicanos al cual renunciaron por dificultades econémicas cediendo a dos
de sus colaboradores la misma a través de la siguiente expresion: “¢Saben qué?, en

ese caso les cedemos la compafiia, quédense con las deudas si es que gustan...”

Este elemento externo también esta presente en los emprendimientos potencialmente
dindmicos y no dindmicos, los cuales suscitaron e impulsaron la decision de los
emprendedores a lanzar su negocio. Un ejemplo de lo indicado con los emprendedores
no dindmicos ocurre, por ejemplo, con la empresa N, cuyo fundador manifestd lo

siguiente:

Se acabd el contrato...Termind el contrato y no me lo renovaron...A raiz de eso
mi idea empez6 a madurar porque igual, dentro de la labor que yo realizaba
también hacia ventas de podlizas, entonces ganaba comisiones de manera
independiente y venia madurando la idea para algun rato ponerla (fundador de

empresa N).

Lo anteriormente citado me genera como investigadora remembranzas a nivel personal
del primer emprendimiento que realicé en el afio 1990, cuando decidi crear un negocio
de distribucion de informacion juridica. Recuerdo perfectamente cuando, trabajando en
una entidad financiera y habiendo logrado una gran fortaleza en términos de contar con

informacion juridica de manera rapida a las cuales otras instituciones interesadas no
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tenian acceso con la misma prontitud, un colaborador de dicha entidad financiera me
pregunté por qué no me animaba a ofrecer como servicio esta informacion a empresas
o instituciones, pues, evidentemente, €l habia descubierto el gran valor que representaba
el contar con informacion valiosa que otros no disponian con la rapidez con la que yo lo
hacia. Recuerdo tanto que esta propuesta a modo de pregunta, fue el elemento
propulsor, ademas de la identificacion de la necesidad de algunas empresas que me lo
manifestaron directamente, para decirme a iniciar mi primer emprendimiento que se

mantuvo activo por 27 afos.

Timmons y Spinelli, (2008) subrayan, también, la importancia de poner atencion a las
tendencias del mercado, especificando que la preparaciéon del mercado debe enfocarse
en la identificacion de las tendencias de los consumidores y sus comportamientos en la
busqueda de nuevos productos o servicios, enfatizando que una de las caracteristicas
de las buenas oportunidades son las demandas del mercado. Como aseverd también
Drucker (1985), los emprendedores buscan cambios en las necesidades de los clientes,
reconocen el cambio y los convierten en oportunidades. Lo antes expuesto coincide
plenamente con los hallazgos de la presente investigacion donde los entrevistados
revelan que estuvo presente en el proceso de reconocimiento de su oportunidad las
tendencias locales e internacionales, ademas de la predisposicién de las personas a
preferir productos o servicios nuevos, elementos que en nuestros hallazgos lo hemos
clasificado como valores y tendencias. Lo indicado ha sido corroborado con algunos
comentarios vertidos por los emprendedores entrevistados, tales como lo manifestado
por el emprendedor dinAmico A quien indico que: “El concepto de cafeterias recién
estaba naciendo en Estados Unidos, cuando yo estudiaba alla, era un concepto
relativamente nuevo. Cuando estabamos viendo el concepto recuerdo que en Estados

Unidos se veia venir el tema de cafeterias independiente, solamente vender café...”

Un factor que se evidencia también en los resultados de la investigacién como elemento
de influencia en el reconocimiento de oportunidades guarda relacién con el apoyo de
agentes externos, entre los cuales se destaca la presencia de mentores. En este
sentido, un aspecto que llamo la atencion en los fundadores de las empresas dinamicas

y no fue observado en las empresas no dinamicas, es la presencia de estos mentores en
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algun momento de sus vidas, los cuales despertaron en los entrevistados su deseo

ferviente por emprender. Ello se evidencid, por ejemplo, en algunos entrevistados, por

ejemplo, uno de los emprendedores de la empresa B quien manifesté lo siguiente:

Yo, en la universidad tuve la grata experiencia de conocer a alguien que era mi
maestro en la parte técnica y se enfocaba mucho en decirnos que nosotros como
estudiantes tenemos que salir a hacer un negocio, como que nos motivaba a
emprender, y eso fue muy bueno, porque a esa edad es fundamental tener

mentores que te motiven a hacer un negocio... (fundador de empresa B).

Otro de los fundadores entrevistados refiriéndose a uno de sus profesores universitarios

expreso lo siguiente:

El ingeniero, mi profesor, era un hombre impulsador de la industria y formé una
cantidad de ejecutivos aqui en Cuenca a través de cursos practicos... fue como
un mentor... como no habia antes PhD’s ni nada, se tomaba a los mejores
industriales, abogados y todos estaban en sus trabajos, de acuerdo a su profesion,
e iban a ayudar a la universidad... creo que es una de las mejores cosas que la
gente de antes tenia.. Y me pregunta ¢, Coémo quieres verte en 10 afios?... El me
dice: “ vas a escribir algo mas o menos como un plan de vida”... les comenté a
mis jefes de aquel entonces que yo no estaria aqui mas de 10 afios... y a los 10

afios me formé mi empresa. (Fundador de la empresa dinamica D).

En las siete empresas dinamicas investigadas, en dos casos se presenta la figura del

docente mentor como agente que influye en la intencion de emprender. En otros casos

este mentor representa algiin miembro cercano de la familia cuyo ejemplo sirve de

inspiracion, tal es el caso de uno de los fundadores de la empresa dinamica A quien

manifesto que:

Mi papa tuvo negocio propio, nada que ver con lo que estoy haciendo, ni siquiera
se gradud, era mas empirico, le gustaba mucho la electronica, era radioaficionado;

él tenia un local comercial donde vendia todo tipo de repuestos electronicos.
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Siempre tuve esas ganas de crear algo nuevo (Fundador de la empresa dindmica
A).

Ademas de los mentores, se evidencia también en los emprendedores dinamicos la

influencia de modelos emprendedores, referidos a personas emprendedoras cuya vida

ha servido de ejemplo, modelo o inspiracion. Asi, por ejemplo, uno de los fundadores de

la empresa C manifestd lo siguiente en relacion a la asignacion del nombre de la

empresa.

Entonces pusimos (el nombre) por la conexion, y la “ch” que tiene mucho que ver
con uno de nuestros referentes mas grandes que es Chespirito, pues todos sus
personajes son con la letra ch... es super latina la "ch”, todos sus personajes
principales tienen “ch”; como por ejemplo: Chapulin, Chaparrén, Chompiras,
Chavo... México es un pais referente de audiovisual para todos nosotros; o sea
todo el mundo vio el chavo, Chespirito, Chapulin; entonces es un referente grande

para nosotros...(fundador de empresa C).

De igual manera se identific6 modelos de emprendimiento en emprendedores

potencialmente dinamicos como el caso de uno de los fundadores de la empresa K, quien

manifesto lo siguiente:

Mi papa tenia muchos amigos... siempre me decian jvamos a donde fulanito de
tal!, ellos tenian empresas... entonces yo veia como eran las empresas en los
90... entonces todo se me iba grabando, por qué hacen ellos todo eso... era una
oportunidad magnifica para crear empresas en esos tiempos, entonces desde ahi
tenia esa idea, entonces siempre buscaba tener algin tipo de beneficio

econdémico...

En las empresas no dindmicas estudiadas no se evidencio la presencia de mentores o

modelos de emprendimiento que hayan servido de referencia o ejemplo para impulsar el

negocio; sin embargo, dentro de este grupo de no dinamicas, la empresa L que se

destaca de las otras por mostrar ventas y un desempefio mas activo que las otras, sin

lograr haber podido ser clasificada como dinamica en funcion de la metodologia
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empleada para este fin, se observé un alto grado de influencia de la progenitora del
emprendedor fundador, a quien éste considera como una “emprendedora” y ejemplo de
lucha por la vida, por su actitud positiva en todo momento y buscar siempre opciones

nuevas cuando las existentes dejaban de funcionar, comentando lo siguiente:

Mi madre a las dos semanas que me dio a luz me fue llevando al mercado y me
tenia en un carton al igual que a todos mis hermanos...En un cartoncito nos tenia
ahi a lado de su mesa, que es donde vendia frutas.. Habia veces que nosotros
vendiamos platanos y la temporada era mala por el invierno, entonces ella vendia
aguacates.. Habia veces que con el aguacate le iba mal y ella vendia otros

productos...

Otro de los aspectos externos que también se evidenciaron en la investigacion como
elemento influyente en el proceso de reconocimiento de oportunidades sobre todo de las
empresas dinamicas guarda relacion con la presencia de apoyo de instituciones que
fomentan el emprendimiento. En tres de las siete empresas dinamicas estudiadas se
contd con el apoyo de estas instituciones a través de actividades de capacitacion,
vinculacion en ferias, apoyo con fondos no reembolsables, entre otros. Por ejemplo, para
uno de los emprendedores de la empresa dinamica B fue muy importante las actividades
de capacitacion y mentoria recibidas por Conquito, una agencia de apoyo al

emprendimiento, manifestando lo siguiente:

Es interesante de ConQuito lo que ellos nos dicen: “Si ustedes quieren recibir el
premio tienen que pasar los cursos®, y entonces, eso ha sido para mi positivo,
porque los cursos si han tenido un buen nivel, aprendemos mucho sobre el
negocio, y ese tipo de mentoria la veo muy provechosa e incluso a mi me ha
servido para aplicar cosas en mi empresa y ponerlas en marcha...(fundador de

empresa B).

Otro de los aspectos externos que se evidencio en la investigacion guarda relacion con
la provision de contactos e incluso conseguir nuevos socios, participando ademas en

ferias o concursos de emprendimiento que fueron de gran impulso para el inicio y
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desarrollo de este emprendimiento; de esta manera, uno de los emprendedores de la

empresa dinamica F manifesto en la entrevista lo siguiente:

Entonces empecé a desarrollar lo que son kits, presentaciones, y obviamente nos
apalancamos mucho con Conquito, que fueron quienes nos apoyaron en lo que
son contactos; capacitaciones; tuvimos la oportunidad de participar en el programa
‘Emprende Ecuador”, donde nosotros ganamos, e incluso ganamos capital
semilla, porque el problema de todo emprendedor es el capital; y ahi incluso
conseguir un socio, quien fue que también nos ayuddé muchisimo, y bueno con
esa persona terminamos la sociedad, y por Conquito pudimos ir a otra rueda de
negocios, y pudimos conseguir otro socio mas que igual nos impulsé y nos ayudo

al crecimiento de la empresa...(fundador de empresa F).

El equipo emprendedor

Sin la presencia de los emprendedores no seria posible el aprovechamiento de
oportunidades que provee el entorno. En relacion a ello, la investigacion realizada revela
algunos factores que influyen en el proceso del reconocimiento de oportunidades. El
equipo emprendedor observa o identifica estos hechos o situaciones del entorno
distinguiendo aquellas que les resultan favorables y atractivas y por tanto de interés, con
base en los conocimientos y experiencias previas que poseen, de hecho, este bagaje de
conocimientos y experiencias le da sentido a lo que observan y descubren, frente a otros
individuos para quienes puede pasar desapercibido ese mismo hecho del entorno. Estos
hallazgos confirman aportaciones previas como las Murphy y Marvel (2007) quienes
manifiestan que poseer conocimientos Unicos permite al emprendedor ver oportunidades
gue otros no pueden ver, incluso si los otros estdn activamente buscando. Asi, las
diferencias de conocimiento llevan a diferentes emprendedores a descubrir diferentes

oportunidades.
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Figura 27. Elementos del equipo emprendedor que influencian el reconocimiento de oportunidades

Formacion
Motivaciones

Antecedente

emprendedor
Caracteristicas
EQUIPO Personales
EMPRENDEDOR
Experiencia
Laboral
Estrategias
Habilidades y

fortalezas

Fuente: Elaboracion propia

Dentro de los factores relacionados al equipo emprendedor, como lo muestra la figura
27, los hallazgos de la investigacion revelan las habilidades y fortalezas personales y
del equipo, La formacioén académica realizada de manera formal dentro de una carrera
de grado y posgrado en alguna instituciébn académica, asi como las actividades de
autoaprendizaje desarrollados por cuenta propia lo cual se relaciona con lo manifestado
por Ray y Cardoso (1996) quienes aseveraron que los conocimientos previos y rasgos
de la personalidad se cuentan como elementos importantes del reconocimiento de

oportunidades.

En relacion a la experiencia, son factores que intervienen en el proceso de
reconocimiento de oportunidades la experiencia laboral previa de los emprendedores,
y su antecedente emprendedor donde se ha incluido a la experiencia emprendedora
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gue éstos pudieran tener en la creacién a negocios anteriores llevados a cabo, ademas
de la influencia de la experiencia emprendedora que pudo haber tenidos alguno de sus

padres.

Otro de los elementos relacionados al equipo emprendedor que influye en el proceso de
reconocimiento de oportunidades guarda relacion con las caracteristicas personales
de los emprendedores las cuales forman parte de su personalidad, ademas de sus
habilidades y fortalezas o competencias. Como aseveré Timmons y Spinelli (2008), el
equipo emprendedor debe contar con algunas caracteristicas personales para lograr el
éxito del negocio, entre ellas: creatividad, motivacion, tolerancia al riesgoy compromiso.
Sin duda, cada emprendedor posee unas caracteristicas personales distintivas que
influyen en el proceso de reconocimiento de oportunidades. Los resultados de la
investigacion realizada revelan las siguientes caracteristicas personales y competencias

presentes en los emprendedores dindmicos:

Identificador de oportunidades.
Autonomia.

Iniciativa.

Actitud proactiva y emprendedora.

Autoconfianza.

-~ ® a0 T p

Compromiso.
Entrega.

= «Q

Perseverancia.

Disciplina.
j.  Predisposicion a la toma de decisiones.

k. Capacidad visionaria.

Pensamiento Estratégico.
. Actitud positiva.

Creativo, innovador.

°© = 3

Tomador de riesgos.
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Estos hallazgos concuerdan, por ejemplo, con algunas de las aportaciones de
Sanguinetti (2013) respecto de caracteristicas personales identificadas en los
emprendedores asi como las competencias emprendedoras claves reportadas por Man
y otros (2002).

La investigacion realizada evidencia que los emprendedores dinamicos poseen las
caracteristicas antes descritas, las cuales contribuyeron de alguna manera en el proceso
de reconocimiento de las oportunidades que iniciaron y expandieron su negocio. Una de
estas caracteristicas se refiere a la capacidad para reconocer necesidades, problemas,
falencias o deficiencias del mercado que son vistas como oportunidades dignas de ser
aprovechadas. Por ejemplo, el fundador principal de la empresa dinamica C revel6 en la

entrevista la oportunidad que éste detectd antes de emprender su negocio:

Habia un segmento grande de compafias mal atendidas...No habia la atencion
oportuna para los clientes... por cualquier cosa eran facturas... entonces era un
servicio costoso y de paso atendido tardiamente, entonces yo dije: “es el
momento... y empezamos... por eso, porque sabemos que éste, éste y éste
cliente el rato que le propongamos se va a ir con nosotros”; estabamos claro en
esa parte, por eso también ellos (los técnicos), dijeron: “si, es verdad”; no era una

cuestion en el aire, ellos sabian cual era la realidad...(fundador de empresa C).

Se evidenci6 que algunas de estas caracteristicas estdn presentes en los
emprendedores dinamicos desde su nifiez o adolescencia y forman parte ya de su
personalidad, caracteristicas que influyen en el proceso del reconocimiento de
oportunidades de negocio. Una de estas caracteristicas es la capacidad creativa e
innovadora; por ejemplo, el fundador de la empresa dinamica A, revel6 que desde su

nifez y adolescencia identifico su habilidad para crear cosas, manifestando lo siguiente:

Me acuerdo cuando tenia 11 o0 12 afios me gustaba mucho la arquitectura, empecé
a hacer planos, todavia sigo pensando que si ho hubiera estudiado finanzas
hubiera estudiado arquitectura. Tenia esa pasion, esa habilidad de crear

cosas...(fundador de empresa A).
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Tanto la capacidad para reconocer oportunidades asi como la creatividad se
distinguieron de manera mas marcada en las empresas dinamicas versus las no
dindmicas. Los hallazgos evidenciaron que emprendedores dinAmicos demostraron un
desempefio mas destacado en la incorporacién de estas capacidades para modelar su
propuesta inicial de negocio y para fortalecerla impactando en su crecimiento.

La actitud proactiva y emprendedora la evidencio desde nifia la emprendedora C quien
ya mostraba desde esta etapa, a través de sus juegos, un espiritu emprendedor,
manifestando ella misma lo siguiente: ” desde chica mismo ya me nacio, porque desde
chiquita jugaba al cocinado, a la tiendita; me daba el arte de hacer las cosas... y asi yo

tenia esa ambicion de hacer algo de comercio...”

Otra de las caracteristicas que resalta en los emprendedores es su predisposicion a
tomar riesgos. En las entrevistas realizadas se evidencid que algunos de los
emprendedores dinamicos que tenian trabajos fijos, estables y bien remunerados e
incluso con familia e hijos decidieron renunciar para llevar adelante su emprendimiento;
asi tenemos el caso, por ejemplo del fundador de la empresa D quien manifesté lo

siguiente:

Al principio me dijeron que no querian que me vaya, te subimos el sueldo,
entonces yo les dije que no era el problema del sueldo... yo en aquel entonces ya
estaba con familia (esposa e hijos) y si ganaba relativamente bien en la empresa...
estaba motivado y a la vez las personas de la empresa en la que estaba me decian
“¢Te vas a ir?, si aqui te pagan todos los beneficios sociales y no tienes

preocupaciones... (fundador de empresa D).

La autoconfianza en los emprendedores, también se evidencio en los resultados, y de
forma mas intensa en los emprendedores dinamicos, pues, por ejemplo, el emprendedor
D dijo lo siguiente: “Veia que habia mucho por hacer, ya que tenia la vision del cuero...e
incluso me sentia convencido de que me iria muy bien”. Lo hallado guarda relacion con
las aseveraciones de Bandura (1977) quien manifestd que la autoconfianza representa
una caracteristica de los emprendedores, entendida ésta como la creencia del individuo

en su propia habilidad para responder a los desafios de un determinado trabajo o para
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alcanzar ciertos objetivos o resultados propuestos. De igual modo, esta caracteristica
estd claramente relacionada con otros atributos también destacados en los

emprendedores exitosos.

Las motivaciones son otros de los elementos que los resultados de la investigacion
revelaron que fueron factor de influencia en el proceso del reconocimiento de

oportunidades; entre ellas:

Pasion.

Necesidad de Logro.
Apoyo a la Familia.
Necesidades Econdmicas.

Deseo de autonomia.

-~ ® a0 T p

Compromiso Social.

Convicciones religiosas.

Q@

Dentro estas motivaciones, la Pasion aparece como una de las principales fuentes de
motivacion. En este sentido, la pasion por la actividad desarrollada destaca en algunos
emprendedores dindmicos como una de las fuentes que impulsaron a poner su
emprendimiento. He aqui algunos de los comentarios vertidos al respecto por el

emprendedor dindmico A:

Todas las ideas terminaban en un negocio de servicios, entonces yo me di cuenta
definitivamente que lo que me apasionaba eran los servicios... yo tuve negocios
antes... que fueron discotecas, bares... todos eran negocios relacionados a los

servicios y eso era lo que me apasionaba...”
Siguiendo la misma linea el emprendedor dindmico E manifesto lo siguiente:

Entonces desde ahi dije, no, definitivamente esto es lo que yo quiero hacer
siempre, por mas que sea la cosa mas complicada del mundo, y también la cosa
mas subjetiva.... practicamente lo que mas teniamos en comun, a parte de la
amistad, era el que nos movia a hacer comedia, e incluso mas que comedia era

entretenimiento, buscar que la gente disfrute de lo que haciamos, y a la vez
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nosotros disfrutdbamos haciéndolo.... necesitibamos s hacer un contenido que de
una manera sea algo que nos encante hacerlo y que nos encante verlo ... nos
encantaba lo que haciamos, no sentiamos como que era un trabajo el aprender
dia a dia, el buscar constantemente peliculas de la actualidad y poder replicarlas
de manera chistosa, el investigar, crear, pensar, y era super divertido, y después
de 5 afos sigue siendo igual de divertido... Si era lindisimo, era como un juego, y

sigue siendo un juego... (fundador de empresa E).

La Pasion por crear destaca también entre las motivaciones que impulsan a los
emprendedores dindmicos. Se evidencid en algunos esta caracteristica en sus

expresiones vertidas en las entrevistas, sobre lo cual se cita un ejemplo:

Me gusta crear, por eso me meti en un negocio de servicios...y eso siempre me
ha gustado, crear. Las discotecas, los bares, también era de creacion, el concepto
en general, eso es lo que me emociona... me acuerdo cuando tenia 11 0 12 afios
me gustaba mucho la arquitectura, empecé a hacer planos.. Tenia esa pasion,

esa habilidad de crear cosas, de crear ...(Emprendedor dinamico A)

En relacion al compromiso y entrega se observé que los emprendedores dinamicos se

encuentran muy comprometidos con los que hacen. He aqui un comentario al respecto:

Si, por eso trabajabamos siete dias a la semana, normalmente 15 horas diarias,
sin vacaciones, sin fiestas, sin nada; en la misma oficina sin recibir paga de nadie,
porque creiamos firmemente en el proyecto, teniamos la confianza de que esto
iba a funcionar, porque gueriamos ver eso como espectadores, y sobre todo

porque aparte teniamos una propuesta diferente. (Emprendedor C)

Un aspecto que llam6 mucho la atencion en los resultados obtenidos en relacion a las
motivaciones es el hecho de que algunos de los emprendedores manifestaron que las
motivaciones no son estéticas o fijas, sino que van cambiando conforme pasan los afios
y las prioridades o intereses de las personas. Al respecto el emprendedor A manifestd

que:
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Las motivaciones de cada persona van cambiando rapidisimo durante toda la vida

profesional. Al principio lo haces porque te gusta y por el dinero, quizas después
por el logro, reconocimiento y después por otra cosa, quizas por un tema de
ayudar, por un tema de responsabilidad social, ya un tema mas filantropico, yo
creo que va por etapas (fundador de la empresa A).

Lo anteriormente expuesto concuerda con lo expuesto por Alonso y Galve (2008) quienes
enfatizaron que no existe un conjunto Unico y universal de razones que motivan a las
personas a emprender sino que cada sujeto tiene sus propios motivos, los cuales pueden

cambiar a lo largo de su vida.

La pasion por la actividad que se realiza también se evidencio en los emprendedores

potencialmente dindmicos, asi por ejemplo el emprendedor J manifestd lo siguiente:

No sé, para mi es realmente hermoso; es una planta tan noble; la agricultura es
hermosa, a mi me encanta estar en el campo... de verdad no sé qué hubiera
seguido si no hubiera sido agronomia; porque es algo que siempre me gusto;
entonces yo sofiaba con graduarme e irme a trabajar en la agricultura de la Costa,
y con el tiempo yo pude hacer mi maestria justamente enfocada en la elaboracién
de una microempresa de pasto; de cacao, y pensaba mucho en que tenia que
darle un valor agregado... a mi me interesa mucho este tema del

cacao..(Emprendedor potencialmente dinamico J).

Un hecho relevante que se vislumbra como un patrén de comportamiento entre la
mayoria de los emprendedores de empresas dindmicas es el hecho de que la mayoria
de estos manifiesta que las motivaciones que impulsaron su emprendimiento no tenian
gue ver con un aspecto econdmico o con su deseo de ganar dinero como se identifico
en los emprendedores no dinamicos. En este sentido, algunos de los comentarios

emitidos por los emprendedores dinamicos al respecto fueron los siguientes:

Algo que aprendi primero fue no tan solo fijarnos en la parte econémica... lo mas
importante creo que es la vivencia de ir caminando con el negocio de uno y si es

pequefio, mediano o grande, o lo que sea, simplemente disfrutar y tratar de
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identificarse, dentro de eso naturalmente se van dando, como en mi caso, las

oportunidades... (Fundador de empresa dinamica D).

Creo que es muy importante, que el gran objetivo no sea el dinero, que ese sea

como tu objetivo de transicion... (Fundador de empresa dinamica E).

En relacion a las estrategias adoptadas por los emprendedores, los resultados de la
investigacion revelaron algunas que influyeron en el proceso de reconocimiento de la
oportunidad que dio origen al negocio asi como otras oportunidades que surgieron
posteriormente y que permitieron a las empresas dindmicas lograr un crecimiento

importante. Estas estrategias fueron clasificadas de la siguiente manera:

Figura 28. Estrategias del Equipo Emprendedor que influencian el reconocimiento de oportunidades

De De calidad
Administracion
del negocio —
De
- Colaboradores
De estudios

técnicos

Estrategias

Financieras

Del Mercado

Estructurales
Del Modelo de

Negocio

Fuente: Elaboracion propia

293



En relacién al mercado.

Del Modelo de Negocio.

En relacion a estudios técnicos.
De administracion del negocio.
De Calidad.

De colaboradores.

-~ ® a0 T p

Financieras.

= «Q

Estructurales.

En relacion al mercado y al modelo de negocio los resultados evidenciaron que los

emprendedores fundamentalmente dinamicos:

Aplican estrategias de diferenciacion.
Tienen predisposicion a identificar debilidades de competencia.
Crean un concepto y no un producto.

Desarrollan un modelo Unico, pionero, innovador.

® a0 T p

Generan una intensa exposicién de marca.

En este sentido, por ejemplo, uno de los fundadores de la empresa A manifesto lo

siguiente:

Me acuerdo qué pensamos en como diferenciarnos de las dulcerias actuales:
tener una variedad mas grande, o tener diez dulces distintos a los que actualmente
existen, o0 tener conceptos donde te sirvan porciones. Normalmente en las
dulcerias en el Ecuador existian mas tortas para llevar o lo que te podias comer
eras orejas 0 cosas muy tradicionales, o cosas que no eran porciones de pastel

sino que eran unidades. (fundador de empresa A).

Por su parte, uno de los fundadores de la empresa B manifesté lo siguiente:
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Entonces, en el mercado habia mucha competencia, habian marcas muy
reconocidas internacionalmente y que vendian; sin embargo uno de los aspectos
comerciales en los que se diferenciaban es que la competencia era muy fuerte en
lubricadoras, en supermercados...no vendian en gasolineras, entonces

empezamos a ver que ahi existia una oportunidad.... (fundador de empresa B).

En relacion a los estudios, se preocupan por efectuar estudios de mercado y estudios

financieros, los cuales son realizados principalmente por ellos mismos. Los

emprendedores dinAmicos cuidan las finanzas y rentabilidad del negocio y tienden a

crecer a través de la capitalizacion.

Respecto a la administracién del negocio, se encontr6 que algunos emprendedores

dinamicos son muy orientados a:

Q

=

-~ o a0 T p

Instaurar programas de capacitacion permanentes entre sus empleados.
Privilegian la formacién con el ejemplo.

Procurando ejercer un verdadero Liderazgo.

Inculcan la cultura y valores organizacionales en la empresa.

Se preocupan por realizar un control y seguimiento adecuado del negocio

Se fijan metas.

Tienen predisposicion a realizar alianzas estratégicas para sumar fuerzas con
otros,

Se interesan en la Participacion en ferias y concursos.

En relacion a las estrategias referidas a la calidad, se observé que los emprendedores

dindmicos:

Tienen un alto compromiso con la calidad.

Muestran gran compromiso con los detalles.

Se apoyan en una estructura adecuada para lograr la estandarizacion de
productos y servicios

Trabajan bajo una estructura por procesos.

Realizan intensas actividades de investigacion y desarrollo
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f. Apuntan a la diversificacién e innovacion permanentes de productos, servicios,

nichos de mercado y canales de distribucion.
Sobre este punto, los fundadores de la empresa A manifestaron lo siguiente:

Los dos somos muy detallistas. En negocios de servicios se tiene que tener la
habilidad, la cualidad de ser muy detallista, de que te guste que las cosas se vean
impecables, que estén bien hechas. Eso lo teniamos los dos desde el principio.
No es un tema que tuvimos que irlo creando o perfeccionando sino que hay
personas que son asi. Definitivamente eso cuenta. Cada vez me di mas cuenta
gue los detalles mas pequefios son los que mas cuentan, son los que hace la

diferencia... (fundador de empresa A).
Por su parte, el emprendedor E manifesto lo siguiente:

Recuerdo que al principio del proyecto deciamos: Quiero que la gente vea este
proyecto como algo muy bien hecho en el pais, y que ya no se sorprendan porque

se hagan las cosas bien hechas en Ecuador...

Resalta en los emprendedores dindmicos su actividad intensa de Investigacion y
desarrollo lo cual les permite generar diversificacion de productos y servicios,
diversificacién de canales de distribuciony diversificacién de nichos de mercado. Sobre

este tema el Emprendedor B manifesto lo siguiente:

Ese mismo componente llave me puede servir para hacer otro, y como ya lo tengo
puedo ir diversificando. Esa es mi labor, la busqueda... Aunque si bien es cierto

soy el Gerente General de la empresa, mi rol es investigacion y desarrollo...

Uno tiene que empezar haciendo cosas de laboratorio bien pequefas, y cuando
le sale, tiene que pasar a algo mas grande, y luego a una escala mas industrial,
luego hay que hacer un escalado, que es similar a un pilotaje...(fundador de

empresa B).

Los emprendedores dinamicos estan siempre atentos a responder a la retroalimentacion

de sus clientes, a la retroalimentacién de los canales de distribucion y cuidan mucho las
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referencias que sus clientes puedan dar de su empresa. Sobre ello, la emprendedora C

evoco recuerdos y comento:

Asi mismo el cliente me decia: Gloria, ¢,por qué no estas en Urdesa?, Gloria, ¢ por
gué no estas en la Alborada?, Gloria, ¢ por qué no estas por alla?, es que es lejos

acal..., entonces ahi fue que me atrevi a ir poniendo los locales.

Respecto a las estrategias referidas a los colaboradores, los emprendedores dindmicos
destacan por la seleccion cuidadosa del personal, asi como por la capacitacion que
desarrollan para ellos. Sobre este particular una de las emprendedoras de la empresa A
comenta sobre uno de los factores que a criterio de ella han permitido lograr el
crecimiento importante de la empresa: "Ademas de que se ha invertido mucho en capital
humano, su preparacion, su capacitacion para transmitir a los clientes justamente esa

experiencia cuando entra a nuestros locales, que disfrute.”

Finalmente, en relacién a las estrategias financieras los emprendedores dindmicos
cuidan mucho los numeros del negocio, ademas de que privilegian la capitalizacion de
sus utilidades. Respecto a las estrategias estructurales se distingue en éstos trabajar
bajo un enfoque por procesos, con procesos y procedimientos bien definidos, conocidos

y aplicados por todos los colaboradores.

7.2 Numero y conformacion de los fundadores de las empresas

Los resultados obtenidos de la investigacion revelan que, en relacion al nUmero de
integrantes se evidencié como patron de comportamiento que los emprendimientos
caracterizados como dindmicos y potencialmente dinamicos estaban conformados,
principalmente por un equipo de socios antes que por emprendedores solos. Respecto
al nimero de integrantes se encontrd6 que los equipos estaban conformados
principalmente por grupos de hasta 5 integrantes. Esto corrobora los hallazgos
efectuados, por ejemplo, por Berea (2012) quien afirma que las empresas dinamicas
son usualmente creadas por dos o tres fundadores y por Kantis (2009), quien asevero
gue las nuevas empresas innovadoras dinamicas se caracterizan por ser fundadas por

equipos de emprendedores.
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En relacion a los fundadores de las empresas no dindmicas entrevistadas se evidencia
gue la conformacién es diversa en tanto que se presenta uno o varios emprendedores
en equipos integrados de tres a cuatro personas; por lo tanto, si bien el nUmero de socios
podria ser un elemento influyente en el crecimiento y sostenibilidad de la empresa, se
advierte que no es Unico factor condicionante para lograr empresas dinamicas o de alto
crecimiento; es decir que en este aspecto no se evidencia ninguna diferencia relevante
en relacion a las empresas dinamicas respecto del nimero de sus integrantes, lo que
podria llevar a concluir que el nimero de fundadores del equipo emprender, per se, no

es Unicamente factor determinante para su alto crecimiento.

Otro aspecto que también pudo evidenciarse como patrén comdn es que la
conformacién de los equipos era de caracter multidisciplinar o multiprofesional
combinando, por un lado, los conocimientos, formacidén y experiencia en algun area
técnica de uno de los socios, con los conocimientos, formacién y experiencia en el area
empresarial (administracion, mercadeo o Finanzas) de otro de sus miembros, de tal
suerte gque se observa que dentro de los equipos se combinan diversas habilidades,
talentos y conocimientos lo cual constituye un factor clave para el éxito del negocio. Esto
ultimo guarda relacion con lo aseverado por Vesper (1990), quien enfatiz6 que los
equipos pueden proveer un rico set de habilidades y otros recursos, en mayor medida
gue los emprendedores individuales. Lo antes indicado también guarda relacion también
con los hallazgos de Colombo y Grilli (2005) quienes aseveran que el hecho de que la
empresa sea creada por un equipo de empresarios también puede influir sobre el
crecimiento y que, debido a que la funcién directiva requiere de un amplio abanico de
habilidades y conocimientos, las empresas fundadas por mas de un individuo suelen
tener mejores perspectivas de crecimiento en la medida en que consiguen componer un

equipo arménico y complementario entre si y con el proyecto empresarial.

En las entrevistas realizadas se encontré que en la mayoria de los casos, dentro del
equipo se identifican fundamentalmente relaciones familiares donde predominan las
relaciones de parejas de esposos y hermanos. Dentro de estas relaciones familiares se

encontré la presencia de otros miembros de la familia, como agentes de apoyo. En los
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casos donde no habia parentesco alguno entre sus miembros, la relacion se da debido

a una amistad surgida dentro de un trabajo anterior o fuera de éste.

Tabla 63. Conformacién del equipo emprendedor y Conexién con Literatura

Principales hallazgos

Conexion con revision de literatura

Empresas dinamicas:
conformados por un equipo de socios,
principalmente parejas de novios o
€sposos, Y, en otros casos, con la
incorporacion adicional de otro
familiar o amigo.

Equipo fundador

Empresas Potencialmente dinamicas:
Familia y conocidos por relaciones
laborales anteriores

Empresas No dinamicas:
Familia y amigos

Fuente: Elaboracién propia

7.3 ¢Qué fue primero, laidentificacion de la oportunidad o el deseo de emprender?

Otro aspecto explorado en las entrevistas tiene relacion con la necesidad de conocer qué
fue primero: la identificacion de la oportunidad o el deseo de iniciar una empresa. Al
respecto, los resultados obtenidos a partir del analisis de las empresas dindmicas revelan
gue, en la mayoria de los casos de los emprendedores dinamicos entrevistados, existid
0 estuvo latente primero la decision de empezar alguna clase de negocio, antes que la
identificacion de la oportunidad como tal. Para el caso de las empresas potencialmente
dinAmicas se observa un patrén similar, mientras que en los emprendimientos no

dinamicos se observan ambos escenarios. Al respecto cabe sefialar que Bhaves (1924)
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hall6 que algunos emprendedores reconocian primero la oportunidad y otros tenian
primero el deseo de emprender; asi mismo, algunos autores como Alvarez y Barney
(2007) y Gaglio y Katz (2001) enfatizaron que la busqueda deliberada o el encuentro
fortuito son los modos de descubrimiento empresarial dominante. Con ello también
concord6 Long y Mc Mullan (1984) complementando lo indicado con el hecho de que
existen factores controlables y no controlables que influyen en el reconocimiento de

oportunidades.

Del analisis de la informacion extraida de las entrevistas a los emprendedores se
desprende, ademas, que detras de las oportunidades existe un trabajo de desarrollo, un
trabajo creativo, ademas de un proceso de evaluacion de la oportunidad, tal como lo
expresan Ardichvilli y otros (2003) quienes aseveran que el foco de atencion deberia
estar en el desarrollo de la oportunidad, en lugar del reconocimiento de la oportunidad.
Estos autores también manifiestan que el proceso es ciclico e interactivo lo que puede
conllevar al ajuste de la visidn inicial o al reconocimiento de nuevas oportunidades, lo
cual también se ha corroborado con la obtencion de los resultados en la presente

investigacion.

Otro hallazgo que se observo fue que en la decisidén de iniciar un negocio por parte de
los empresarios dinamicos habia sido de gran influencia la presencia de un mentor que
impulso el deseo de emprender en los fundadores. En otro de los casos se evidencié que
el fundador de la empresa tenia como referente a un padre emprendedor, ademas de

tener €l mismo experiencia previa en otros emprendimientos.

Un hecho relevante que se evidencio a través de los resultados obtenidos y que confirma
los hallazgos de Ardichvilli y otros (2008) es el hecho de que el proceso de
reconocimiento de oportunidades no sélo ocurre en el momento de iniciar el negocio sino
gue ocurre permanentemente, constituyendo un proceso continuo y proactivo, factor
determinante en el crecimiento de las empresas, lo cual parece ser una factor

diferenciador con las empresas no dinamicas.
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7.4 Numero de oportunidades consideradas

Al preguntar a los emprendedores dinamicos y potencialmente dinAmicos respecto de
cuantas ideas de negocio fueron consideradas antes de seleccionar la idea que
implementd, algunos respondieron que s6lo examinaron una oportunidad, en tanto que
otros aseveraron que consideraron dos ideas previamente (Ver tabla 64). Al contrastar
estas respuestas con los hallazgos de Hills (1996) se observa cierta similitud en el sentido
de que se evidencio que la mayor parte de los emprendedores generan entre una y tres
ideas para iniciar su negocio. Ello se explica por cuanto la idea de negocio impulsada por
los emprendedores dindmicos guarda mucha relacion con sus habilidades y pasiones,

asociado ello con una debilidad o carencia detectada en el entorno.

En las empresas no dinAmicas no se observa mayor diferencia en relacion a los
emprendimientos dinAmicos puesto que la mayoria de emprendedores revisan muy
pocas oportunidades puesto que lo que predomina son los conocimientos con los que

cuentan y sus experiencias laborales y de vida.

Tabla 64. Namero de oportunidades examinadas y Conexion con Literatura

Principales hallazgos Conexion con revision de
literatura
Numero de Empresas dinamicas: Se observa cierta similitud con los
oportunidades  Algunos manifestaron que solo examinaron una hallazgos de Hills (1996) en el
examinadas oportunidad, en tanto que otros aseveraronque  sentido de que en su reporto
consideraron 2 ideas previamente. evidencio que la mayor parte de los
emprendedores generan entre 1y 3
Empresas Potencialmente dinamicas: ideas para iniciar su negocio.

Entre 1 y3ideas

Empresas No dinamicas:
Entre 1y 2 ideas

Fuente: Elaboracion propia
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7.5 Cambios en relacion a la idea original del negocio

Un patron importante que se identifica en los emprendedores dinamicos es su actitud de
mejoras 0 cambios continuos dentro del negocio. Si bien el concepto se mantiene, se
observa que los emprendedores dinamicos tienen mucha preocupacion o interés por
estar atentos a las necesidades o sugerencias manifiestas de manera directa o indirecta
de los clientes y responder a ello con ampliaciones en su oferta de productos o servicios.
Este es uno de los aspectos més relevantes que muestra la diferencia con las empresas
no dindmicas. Las empresas que no reportan alto crecimiento no han realizado cambios
sustanciales a su modelo original de negocio o incluso, en algunos casos, como las

empresas Ny O se han mantenido con la misma propuesta a lo largo de los afos de

vida de la empresa. Estos resultados se muestran en la tabla 65.

Tabla 65. Cambios a la idea inicial del negocio y Conexion con Literatura

Principales hallazgos

Conexion con revision de literatura

Cambios a laidea
inicial del
negocio

Empresas dinamicas:

Se reporta mayor numero de
cambios.

La idea o concepto de negocio
se mantuvo en su esencia pero
se ampliaron nuevos productos
0 servicios y se hicieron
modificaciones al empaque o
presentacion.
Empresas
dinamicas:
Cambios moderados

Potencialmente

Empresas No dindmicas:
Cambios leves o ninguno

Fuente: Elaboracion propia

En sus estudios Hills (1996) encontrd que la mitad de
los encuestados no hicieron cambios al concepto
original, mientras que el 50% restante hizo entre
pequefios a grandes cambios a su original concepto.

Cancino, Coronado y Farias (2012) encontraron que los
emprendedores dinamicos sienten un alto compromiso
por ofrecer productos o servicios con un alto enfoque
orientado a satisfacer las necesidades de sus clientes
lo que genera para éstos un alto valor, ademas de
evidenciar un  alto compromiso con la calidad,
innovacion y diferenciacion, atributos logrados por las
actividades de investigacion y desarrollo que se
implementan en las empresas. Kim y Mauborgne (1997)
argumentaron que la entrega de productos y servicios
que generan un valor Unico para los clientes hace la
diferencia para crecer, especialmente si esta propuesta
de valor es dificil de imitar.
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Ademas de lo expuesto y comparando ambos tipos de empresas se evidencia la gran
brecha existente entre éstas en relacion a la innovacion permanente que esta detras de
las empresas dindmicas. Las empresas de alto crecimiento destacan por la
investigacion constante y la elaboracién de nuevos productos o servicios ampliando el
portafolio de los mismos a fin de mantener interesados y fieles a sus clientes. Ello puede
llevar a concluir que, si bien es cierto la propuesta con la que se nace puede ser
innovadora, si no hay una actividad constante de investigacion y desarrollo y
reconocimiento y desarrollo constante de oportunidades, la empresa puede estancarse

o incluso decrecer.

7.6Fuentes de dénde provino la idea original del negocio

Respecto de las fuentes de dénde provino su idea de negocio se encontré que en la
mayoria de los casos entrevistados, la idea de empezar el negocio, surge de la formacion
y experiencias previas obtenidas por los emprendedores. En algunos casos ya se habia
iniciado alguna actividad similar anterior, en otros, no. Este hallazgo concuerda con los
estudios de Hills (1996) aseverando que la fuente mas importante de ideas de negocio
reportada fue la experiencia de la industria 0 mercado. En este aspecto se encontraron
coincidencias en los resultados obtenidos en las empresas potencialmente dinamicas y
las no dinAmicas pues, aqui también, la principal fuente de donde provienen sus ideas
de negocios estéa relacionada con la formacién que tienen y sus experiencias laborales y
de vida obtenida, lo cual guarda similitud con lo ocurrido con las empresas dinamicas.
Ello concuerda con lo aseverado por Hills (1996) quien hall6 en sus estudios que la fuente
mas importante de idea de negocio es la experiencia de industria 0 mercado. Un detalle
gue llamé la atencion es que algunos emprendimientos estuvieron asociados a trabajos
de titulacion realizados por los emprendedores lo cual les permitio identificar la

oportunidad.
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Tabla 66. Fuentes de la idea de negocio y Conexion con Literatura

Principales hallazgos Conexidn con revision

de literatura

Empresas dinamica, Potencialmente dinamicas y no Hills (1996) aseverd que la
Fuentesde la dinamicas fuente mds importante de
idea negocio Surge fundamentalmente de formacion y experiencias ideas de negocio reportada

previas obtenidas, el deseo de crear algo diferente e fue la experiencia de Ia

innovador a partir de haber identificado una necesidad o industria 0 mercado.

problema especifico, dando no sélo una solucién a dicho

problema sino pensando en generar un gran aporte a la

sociedad. La mayoria de los entrevistados renunciaron a

trabajos o posiciones seguras para iniciar su

emprendimiento.

Fuente: Elaboracion propia
7.7Influencia de los equipos emprendedores en la innovacion y riesgo

Respecto a la innovacién y predisposicion al riesgo, la mayoria de los entrevistados
concuerdan que el hecho de tener varios socios en el equipo de fundadores favorece la
innovacion de los productos o servicios ofrecidos por la empresa, fundamentado en el
hecho de que la conformacion de equipos se caracteriza por ser de naturaleza
multidisciplinar. Los entrevistados también manifestaron que el hecho de tener varios
socios en el equipo de fundadores les ha generado mas confianza y por tanto mayor
predisposiciéon al riesgo. Los entrevistados concuerdan en que el generar
emprendimientos en grupo ello permite asumir mejor el riesgo y generar propuestas
diferenciadas. Saber que se cuenta con alguien genera mas confianza y por tanto si se
cuenta con alguien ello contribuye a presentar propuestas integrales. Hay mas talentos
gue se suman. Los emprendedores entrevistados consideran que no es Io mismo
contratar a alguien pues la diferencia es el amor que se le pone a lo que se hace.
Admiten, ademas, que no hubieran llegado a la instancia donde estan sin la presencia

de sus otros socios.
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Un aspecto comun que se evidencié en los emprendimientos dinamicos seleccionados
es el alto compromiso con la calidad. En las entrevistas realizadas se pudo notar su gran
preocupacion e interés por todos los detalles de sus productos, asegurando la maxima
calidad de éstos, incluido los aspectos visuales, especificamente lo concerniente al
empaque. Este hallazgo coincide con las aportaciones de Cancino y otros (2012) quienes
encontraron que los emprendedores dinamicos sienten un alto compromiso por ofrecer
productos o servicios con un alto enfoque orientado a satisfacer las necesidades de sus
clientes y lo que genera para éstos un alto valor, ademas de evidenciar un  alto
compromiso con la calidad, innovacion y diferenciacién, atributos logrados por las
actividades de investigacion y desarrollo que se implementan en las empresas. De
hecho, la estrategia a la que apuntan principalmente es hacia la diferenciacion, antes
gue dirigirse a un mercado de consumo masivo, entregando un producto con una
propuesta con alto valor, observandose en los emprendedores una busqueda e interés
constante por enriquecer su modelo de negocio con nuevos productos o servicios para

el mismo segmento de mercado o para otros segmentos.

Otra importante conclusién a la que llegan algunos de los emprendedores encuestados
es el hecho de identificar un divorcio entre la formacion técnica y la formacion
administrativa-comercial en las Universidades. Consideran que es imprescindible que se
conjuguen y combinen los dos tipos de formacion en las carreras ofertadas por las
Instituciones de Educacion Superior. Otro aspecto relevante que destacan es la
presencia de mentores dentro de la formacion profesional, como factor relevante para
fomentar el espiritu emprendedor. Algunos entrevistados manifestaron que su deseo de
emprender surgio a partir del estimulo realizado por un mentor, sea éste un profesor o
experto profesional, quienes les ayudaron a proyectar su vision de futuro, ayudandoles

incluso a establecer planes de vida a mediano y largo plazo.

Un hallazgo interesante en el proceso de la investigacion es la postura de los
emprendedores entrevistados respecto de los estudios de mercado. Algunos
manifestaron no creen mucho en éstos, argumentando que como estrategia observany

escuchan de manera directa a sus clientes directos asi como a los intermediarios que
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venden sus productos, quienes los retroalimentan permanentemente. Lo anterior lo
complementan con la elaboracion de prototipos que lanzan al mercado en pequefia
escala para evaluar el nivel de aceptacion de los clientes y, en funcion de ellos tomar

decisiones posteriores.
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CONCLUSIONES

El objetivo principal de la presente investigacion fue determinar de qué manera los
emprendedores ecuatorianos de un grupo de empresas dindmicas realizaron el proceso
de reconocimiento de oportunidades de negocio en comparacion con aquellas que no lo
son, identificando cuéales son los factores claves que influyeron en este proceso. Asi
mismo, considerando que el proceso de emprender es llevado adelante por los
emprendedores, el estudio se plante6 también conocer como estaban conformados los
equipos emprendedores de las empresas dindmicas y no dinAmicas ecuatorianas y
cuadles fueron las principales fuentes de motivacibn que impulsaron tales

emprendimientos dinamicos.

Los resultados revelaron algunos elementos que se consideran importantes para llenar
algunos vacios existentes en la literatura sobre emprendimiento, particularmente sobre
el proceso de identificacibn de oportunidades, conclusiones que se comentan a

continuacion.

Conclusiones generales sobre los hallazgos obtenidos

e Contestando a las preguntas de investigacion y tomando en cuenta las
proposiciones planteadas, se evidencia que el proceso seguido para el
reconocimiento de oportunidades de emprendedores dinamicos es distinto del
seguido por los no dinamicos, en el sentido de que en el primer grupo se evidencia
un proceso mas agil y dinamico; un proceso donde existen habilidades,
cualidades y actitudes que destacan en los emprendedores como un fuerte
compromiso con la investigacion constante y el deseo (a veces hasta obsesivo)
de dar respuestas a las necesidades e intereses de los clientes e ir a tono con las
tendencias del mercado, cuidando minuciosamente los detalles y la calidad de los
productos o servicios ofrecidos. Los emprendedores de empresas dindmicas
demostraron una preocupaciéon mayor por ir mejorando o enriqueciendo su
modelo de negocio, identificando o descubriendo nuevas oportunidades en

funcién de las nuevas necesidades o deseos evidenciados. Estos factores

307



constituyen los grandes elementos que marcan la diferencia entre las empresas
de alto crecimiento o dinamica frente a las que no se comportan de esta manera;
en este sentido, si bien los emprendedores podrian iniciar con un modelo de
negocio innovador impulsado incluso por equipos de emprendedores con
capacidades, conocimientos y experiencias diversas y complementarias, el
adoptar una postura “pasiva” en el mercado conllevaria a que éstas se vayan
guedando rezagadas en el medio y no logren por tanto crecer. Esto concuerda
con las aseveraciones de Covin y Slevin (1991) quienes manifestaron que las
empresas adoptan una orientacion en particular o una determinada postura lo cual
les otorga cierta identidad y las identifica en el mercado, enfatizando que los
emprendedores adoptan posturas estratégicas especificas representadas por tres
elementos caracteristicos: 1) la predisposicion a tomar riesgos, 2) La
proactividad y postura frente a la competencia, y 3) La innovacion presente en
los productos y que las empresas con posturas emprendedoras adecuadas son
las que toman riesgos, las que innovan y las que son proactivas. Las empresas
dinamicas precisamente serian las que tomarian estas posturas adecuadas donde

la proactividad, innovacion y predisposicion a tomar riesgos esta presente.

Un hecho relevante de resaltar guarda relacion con las motivaciones,
descubriéndose otro tipo de motivaciones que no se encuentran normalmente en
la revision de la literatura, como el hecho de formar un proyecto de vida en pareja;
ademas, llamo la atencion el hecho de descubrir que pueden conjugarse varias
motivaciones juntas y que éstas evolucionan en los emprendedores conforme

ellos van creciendo, evolucionando y madurando a lo largo del tiempo.

Conclusiones sobre el reconocimiento de oportunidades

Un aspecto relevante que se confirma, en primera instancia, a través de la
presente investigacién es lo manifestado por Ardichvilli y otros (2003) en el
sentido de que el todo el proceso que envuelve el aprovechamiento de una

oportunidad conlleva varias etapas, y no un solo momento, que implicar el

308



identificar o reconocer situaciones favorables del mercado, pero ademas, existe
un proceso de desarrollo de esa oportunidad inicialmente identificada asi como un
proceso de evaluacion de la misma. Se confirma, ademas que el desarrollo de
las oportunidades es un proceso continuo, proactivo y esencial para el desarrollo
de un negocio, tal como lo aseveraron Ardichvilli y otros (2008), enfatizandose
gue este proceso es dinamico y permite la identificacion continua de
oportunidades a lo largo de la vida de la empresa; asi, el reconocimiento de
oportunidades puede implicar el percibir una posibilidad de nuevo potencial de
beneficio para formar una nueva empresa, o para el desarrollo de una empresa
existente (Hills y Singh, 2004).

Se evidencia que las oportunidades empiezan sin forma y se convierten en algo
mas desarrollado a través del tiempo. Ademds, el reconocimiento de
oportunidades parece incluir tres procesos distintos como lo expresaron Ardichvili
y otros (2003): Detectar necesidades del mercado, reconocer el ajuste necesario
y crear tal ajuste.

El proceso de reconocimiento de oportunidades es un proceso dindmico y creativo
que incluso puede generar la creacién de oportunidades y no soélo su
descubrimiento, de acuerdo a lo expresado por DeTienne y Chandler ( 2004).
Los hallazgos obtenidos coinciden también con lo aseverado por Long y McMullan
(1984) en el sentido de que la identificacion de oportunidades esta influenciada
por una mezcla de factores no controlados (por ejemplo, factores culturales,
sociales) y controlados (por ejemplo, preparacién, experiencia, estilo de vida). En
la investigacion se confirmé el impacto que tuvo el entorno y los antecedentes del
emprendedor. En relacién al entorno se agregarian las tendencias, necesidades
del mercado y motivadores externos; en tanto que por el lado del emprendedor se

agregarian la Pasién por la actividad y motivaciones.

Otro elemento importante que se confirmé es lo manifestado por Hayek, (1945)
en el sentido de que poseer conocimientos Unicos permite al emprendedor ver
oportunidades que otros no pueden ver, incluso si los otros estan activamente

buscando. En este sentido, se observd, por ejemplo, en los emprendedores
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dinamicos una relacion importante entre su actitud de aprendizaje propio, de
busqueda de informacion, de investigacion, y la identificacion de oportunidades.
Este conocimiento especializado sirvi6 a estos emprendedores no solo para
identificar la oportunidad inicial que dio origen al negocio sino también para la
identificacion de oportunidades posteriores sucesivas. Como aseveré Ray y
Cardozo (1996), la gente tienden a notar informacion que estéa relacionada con la
informacion que ellos ya conocen, por lo tanto los emprendedores descubriran
oportunidades debido a que el conocimiento previo desencadena el
reconocimiento del valor de la nueva informacion. Con ello también concuerda
Long y McMullan (1984) quienes encontraron que para que una oportunidad sea
realizable es requerida una significativa cantidad de preparacién y que esta
preparacion es la que personaliza la oportunidad haciéndola inaccesible a la
mayoria de las demas personas.

Conclusiones sobre el equipo emprendedor

El perfil y nivel de capital humano del fundador (o fundadores) constituye uno de
los principales factores de influencia en el proceso de reconocimiento de
oportunidades ademas de ser determinantes de dicho crecimiento, tal como lo
aseverd Colombo y Grilli 2005), donde resaltan sus habilidades y comportamiento.
En este sentido, la creatividad y predisposicién a la diferenciacion se evidencio
como un elemento clave en los emprendedores dinamicos y no asi en los
emprendedores no dinamicos. Como aseveraron Ardichvilli y otros, (2003), el
desarrollo de la oportunidad también envuelve un trabajo creativo; por esta razén
estos autores ponen también énfasis en la presencia de una etapa de desarrollo
de oportunidades donde se involucra la creatividad de los emprendedores,
recalcandose con ello que las necesidades o recursos no pueden convertirse en
un negocio viable sin este desarrollo. Se evidencid, ademas, en los
emprendedores dinamicos y potencialmente dinamicos y no asi en los

emprendedores no dinamicos un fuerte compromiso con la calidad, la satisfaccion
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de los clientes, un proceso de retroalimentacion continuo de clientes y canales de
distribucion ofreciendo respuestas a esta informacion obtenida a través de la

implementacion de nuevos productos o servicios.

e El estudio encontro también que detras de la generacion de las ideas de negocios
altamente diferenciados e innovadores que estdn asociadas a los
emprendimientos dinamicos se encuentra un equipo de fundadores de naturaleza
multidisciplinar; sin embargo, se encontr6 también esta conformacion en
empresas no dinamicas, concluyéndose que esta conformacién caracteristica y el
involucramiento de un set diverso de conocimientos, experiencia y habilidades por
parte de los socios no es situacion determinante para generar empresas
dinamicas. Ademas, se evidencio el hecho de que el emprender en equipo genera
a sus miembros mayor confianza y sensacion de apoyo, factor que influye en el

asumir mayores riesgos.

Conclusiones sobre estrategias que inciden en el crecimiento de las empresas

e Lainvestigacion realizada revel6 estrategias sumamente valiosas que constituyen
buenas practicas implementadas por las empresas dinamicas las cuales les han
permitido crecer. Estas estrategias tienen que ver con:

a. El mercado.

El modelo de negocio.

En relacion a estudios técnicos.

De administracion del negocio.

De calidad.

-~ o o 0 o

De colaboradores

Financieras.

= «Q

Estructurales.
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En relacion al mercado y al modelo de negocio, por ejemplo, los resultados
evidenciaron que los emprendedores fundamentalmente dindmicos aplican
estrategias de diferenciacion, tienen predisposicion a identificar debilidades de
competencia, a crear un concepto y no un producto, desarrollando un modelo
anico, pionero, innovador y generando una intensa exposicion de marca. En
relacion a los estudios, se preocupan por efectuar estudios de mercado y estudios
financieros, los cuales son realizados principalmente por ellos mismos. Los
emprendedores dinamicos cuidan las finanzas y rentabilidad del negocio y

tienden a crecer a través de la capitalizacion.

También se identificaron valiosas estrategias respecto a la Administracion del
negocio, donde se destacan programas de capacitacion permanentes entre sus
empleados y la realizacion de controles y seguimiento adecuados del negocio y la
fijacion de metas. Otro aspecto que se evidencié en los resultados es su
predisposicidn a realizar alianzas estratégicas para sumar fuerzas con otros, asi

también como su interés en la Participacién en ferias y concursos.

En relacion a las estrategias referidas a la calidad, se observdé que los
emprendedores dinamicos tienen un alto compromiso con la calidad, gran
compromiso con los detalles y desarrollan una estructura que les permite lograr la

estandarizacion de productos y servicios a través de una Estructura por procesos.

Las actividades y compromiso con la Investigacion y desarrollo se resaltan como
uno de los elementos que mas distingue los emprendimientos dinAmicos de
aquellos que no lo son, pues ello les permite generar diversificacion de productos
y servicios, diversificar canales de distribucion y diversificar nichos de mercado.
Los emprendedores dinamicos estan siempre predispuestos a la
Retroalimentacion de Clientes, a la Retroalimentacion de Canales de distribucion

y cuidan mucho las referencias que sus clientes puedan dar de su empresa.
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Los hallazgos antes citados, coinciden y se complementan con los reportados en
el capitulo cuatro donde se presentaron algunas estrategias implementadas por
las empresas ecuatorianas que mas crecieron en el periodo 2013-2015, entre las
gue se encuentran, por ejemplo: el Identificar nuevas demandas insatisfechas y
lanzarse a dar una respuesta a ellas; establecer alianzas estratégicas con
empresas, principalmente internacionales, que aporten significativamente en
areas débiles de la empresa; Contar con empleados altamente capacitados y con
sueldos superiores a los de la industria a fin de retener a los talentos y evitar la
rotacion de personal; la identificacion adecuada del nicho de mercado al cual
atender; la diversificacion de productos y servicios o incorporacion de nuevos
negocios; desarrollar productos y servicios de calidad percibidos por los clientes;
diversificacidon de canales de distribucién y contacto directo con cada uno de ellos;
expandir, ampliar y diversificar mercados a través de la exportacion; priorizar la
expansion del portafolio de productos en lugar de aplicar estrategias de reduccién

de costos para mejorar los margenes, entre otras.
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RECOMENDACIONES Y PROPUESTAS

Recomendaciones generales sobre el proceso de emprender

A partir de los hallazgos obtenidos en la presente investigacién relacionados a las
diversas aportaciones rescatadas de la revision de la literatura sobre el proceso de
emprender y de manera particular sobre los emprendimientos que se generan como
resultado de este proceso, se puntualizan algunos aspectos que deberian ser
considerados por todos aquellos agentes, ya sea publicos o privados, que apoyan de
manera directa o indirecta el emprendimiento en Ecuador y en los paises de América

Latina:

¢ No todos los emprendimientos generan el mismo impacto. Aquellas empresas que
estan asociadas a modelos de negocios innovadores y crean alto valor para los
clientes inciden de manera importante en el crecimiento y desarrollo de los paises;
por lo tanto, este tipo de emprendimientos deberia ser distinguido y diferenciado
de manera enfatica frente a otras iniciativas que surgen mas por subsistencia y
generan poco valor y poco impacto, acorde con las afirmaciones de Drucker
(1985) respecto de que no todas las empresas nuevas deben ser consideradas

como verdaderos emprendimientos.

e Las medidas y acciones tomadas para promover el emprendimiento se han
concentrado mas en la generacion masificada de empresas, con un enfoque mas
en la cantidad que en la calidad de los negocios, situacién en la que deberian

dirigirse los futuros esfuerzos en pro del emprendimiento.

e Los reportes de actividad emprendedora presentados por el estudio GEM los
cuales resaltan de manera cuantitativa las elevadas tasas de actividad
emprendedora que experimentan paises como Ecuador deberian ir acompafnados
o complementados con informes cualitativos que destaquen la calidad de

emprendimientos que se estan generando y el grado de impacto que éstos tienen.
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Las iniciativas para promover el emprendimiento debieran estar mas enfocadas
no solo en la creacion de negocios sino en el crecimiento y aceleracion de los

mismos.

Los esfuerzos para impulsar los emprendimientos deben tomar en cuenta los dos
elementos claves del proceso emprendedor del modelo de Timmons y Spinelli
(2008): La oportunidad y el equipo emprendedor. En este sentido, todo esfuerzo
deberia estar dirigido a potenciar la identificacion de oportunidades del entorno y

también las capacidades del emprendedor.

Recomendaciones para la Academia

Como recomendacion para investigaciones futuras se considera pertinente
ampliar o extender la investigacion a otros territorios o paises a fin de establecer
procesos comparativos. Ademas, podria complementarse también los hallazgos
del presente estudio con una investigacion cuantitativa para probar hipétesis sobre
la base de las proposiciones planteadas y hallazgos obtenidos.

Se recomienda, ademas, profundizar en el estudio de las empresas
potencialmente dinamicas, revisando si éstas que inician con un modelo de
negocio innovador y se perfilan como posibles empresas de dinamicas o de alto
crecimiento logran crecer realmente luego de unos afos. De esta manera se
lograria apoyar desde el inicio y de mejor forma a estas empresas que inician con

alto potencial de crecimiento.

315



Recomendaciones para los emprendedores y entidades de fomento al
emprendimiento

Para los emprendedores, tanto actuales como potenciales, seria muy enriquecedor tomar
en cuenta los resultados del presente estudio; sobre todo en relacion a las empresas
dindmicas, poniendo especial atencion a todo lo que envuelve el proceso de

reconocimiento de oportunidades como factor clave del proceso emprendedor.

PROPUESTA

Un segundo objetivo dentro del presente estudio fue generar informacion atil para futuros
emprendedores, y sobre todo para universidades y otras instituciones publicas y privadas
gue realizan actividades formativas y de entrenamiento en el campo del emprendimiento,
ya sea de manera directa o indirecta. Este estudio ha pretendido constituir un insumo
para el desarrollo de programas de formacién de competencias emprendedoras en la
educacion superior que permita incrementar las posibilidades de generacién de ideas de
negocios innovadoras que puedan eventualmente convertirse a futuro en
emprendimientos dinamicos, toda vez que luego de la extensa revision de literatura
efectuada como base para la presente investigacion se ha evidenciado el beneficio que
generan los emprendimiento dinamicos en el desarrollo de las naciones, tal como lo
manifestaron, por ejemplo, Kantis y Federico (2007) al encontrar la relacion positiva entre
la tasa de actividad emprendedora y el crecimiento del PIB; Praag y Versloot (2008)
guienes encontraron que las tasas de creacion de empresas mas altas estan asociadas
con altos niveles inmediatos de empleo; o con las aportaciones de Corduras,
Seemundsson, Schgtt, y Donna, (2010) quienes afirmaron que el espiritu emprendedor
conduce al nacimiento de nuevas empresas y al crecimiento y renovacion de
organizaciones ya consolidadas, ademas de ser considerado la principal fuente de
innovacion en casi todas las industrias y que el emprendimiento en general tiene un
efecto positivo sobre el crecimiento economico de las naciones (Salgado-Banda, 2007,

Braunerhjelm, Acs, Audretsch, y Carlsson, 2010).
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Un primer aspecto que se considera importante recomendar a nivel de
universidades y otras instituciones educativas, es dar prioridad al incentivo del
espiritu emprendedor buscando que los jovenes, desde la Universidad logren
hacer ofrecer propuestas de solucion a problemas del mercado, necesidades de
los clientes y tendencias actuales, con la particularidad de que fomente la
generacion de equipos de emprendedores en lugar de emprendedores solos,
privilegiando la conformacion de equipos multidisciplinarios a fin de que las
propuestas que se generen sean mas holisticas o integrales, pues, como dice
Gonzalez (2008), el papel de la Universidad con respecto al fomento de la
iniciativa empresarial no recibe un tratamiento transversal ni interdisciplinario, sélo
se recoge en aquellas titulaciones directamente relacionadas con contenidos,
ademas se evidencian carencias en la formacion el profesorado universitario al
respecto. El caracter multidisciplinar y transversal en la formacion del
emprendedor lo comparte también Morris (1988) quien “reconoce el
emprendimiento no como disciplina formal sino como actividad transdisciplinaria,
carente de una teoria universal y soportada mayoritariamente en teorias prestadas
de la economia, la ingenieria, la historia econémica y empresarial, la sociologia,
la administracion y, recientemente, de la psicologia” (citado en Toca, 2010, p. 47).
A decir de Gonzéalez (2008) es importante también poner atencion al tipo de
conocimientos y razonamientos que se prioricen. La presencia de equipos
multidisciplinarios, ademas, resulta favorables desde el punto de vista del apoyo
mutuo que se otorgan los miembros, pues, como manifesté el emprendedor D al
preguntarsele el por qué consideraba beneficiosa la presencia de equipos
multidisciplinarios indicé que: “Yo creo que porque tienen una ayuda (motivacion)
para poder ser mejor cada dua y si alguno se desanima el otro lo ayuda a
emprender y asi todos juntos se dan la mano y van uno del otro acompafiado para
gue la situacion no se torne tan dificil y pueda resolverse como ‘pan comido’,
entonces sabemos que él también aprendié a que es mucha responsabilidad si

se inicia solo”.
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Otra recomendacion a nivel de universidades y otras instituciones que realizan
procesos de formacidén, es crear programas para que los estudiantes puedan
desarrollar su creatividad de manera continua, pues, segun Filion, Cisneros,
Mejia, Amador y Valera (2011) en las instituciones educativas se suele dar mayor
importancia al pensamiento racional y l6gico, a las matematicas a la abstraccion,
asi como a los procesos hipotéticos-deductivos, relacionadas con el hemisferio
izquierdo del cerebro, restando importancia al desarrollo de la imaginacion,
creatividad, la expresion artistica, el pensamiento global y sistémico, asociados
al lado derecho del cerebro. Este hecho conlleva a que las universidades estén

formando mas administradores que emprendedores e innovadores.

Otro tema que se considera muy importante, es ayudar a los jovenes a identificar
sus habilidades y actividades que mas disfrutan y que incluso les apasiona para
tratar de direccionar sus emprendimientos en funcién de ello, de tal suerte que el
gran objetivo final de su emprendimiento no sea el dinero, sino Unicamente como
un objetivo de transicion, ni tampoco sea la fama el reconocimiento, ni el poder.
Lo importante es buscar la forma de trascender, no como una estrella fugaz que
brilla un ratito y se va sino que seas una estrella que brilla y siga brillando siempre.
Es muy importante también fomentar el emprendimiento con responsabilidad
social, tal como lo manifestaba el emprendedor D quien manifesto lo siguiente: “A
la vez que procurdbamos el beneficio individual estdbamos también procurando
el beneficio colectivo, entonces creo que la clave de todo esto que aprendimos fue
gue si empezamos a hacer nuestro negocio, debe estar en contexto el beneficio

comunitario...”

Una buena orientacién de la carrera a seguir es también fundamental. Estudiar o
a elegir una carrera que no ames, es como elegir a la persona con la que te vas
casar. La carrera esta relacionada con el mundo laboral en el cual se van a insertar
los estudiantes y a través de la cual se van a desarrollar profesionalmente, ya sea

en relacion de dependencia o a través de un emprendimiento propio; en cualquier
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caso es fundamental que se ejerza en aquello que se disfruta y para lo cual se
tiene plenas habilidades y existen motivaciones. Este disfrute con lo que se hace
estd muy relacionado con el grado de compromiso que se pone en el

emprendimiento, factor clave para que éste tenga éxito.

Propiciar la figura del Coaching y las mentorias, como formas para sacar lo mejor
de cada persona se convierte también en otro aspecto primordial para fomentar
los emprendimientos en todo tipo de instituciones educativas. Como se revel6 en
la investigacion, la presencia de profesores-mentores marco la vida de dos
emprendedores, quienes hicieron reflexionar a estos sobre la necesidad de hacer
una proyeccién en su vida y tomar decisiones para perseguir sus propios suefios

en lugar de trabajar para el suefio de otros.
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SIGLARIO

Pymes

Referido a Pequefias y medianas empresas. La delimitacion respecto
de cuando una empresa es pequefia 0 mediana puede medirse en
funcién del nimero de empleados e ingresos anuales, pudiendo estos

indicadores variar de acuerdo a la economia de cada pais.

oIT

Organizacion Internacional del Trabajo. Es un organismo especializado
de las Naciones Unidas que se ocupa de los asuntos relativos

al trabajo y las relaciones laborales

BCE

Banco Central del Ecuador. Desde su nacimiento, y hasta 2000, fue el
banco nacional emisor de la moneda ecuatoriana conocida como sucre.

Tras el proceso de adopcion del délar estadounidense como divisa de

cambio, mantiene otras funciones, entre ellas,ser el ente regulador de

las politicas monetarias del pais.

PIB

Producto interno bruto (PIB), término usado en macroeconomia que
expresa el valor monetario de la produccion de bienes y servicios de
demanda final de un pais o region durante un periodo determinado,
normalmente de un afio. Este indicador es usado para medir el

crecimiento econdémico anual de los paises.

GEM

Global Entrepreneurship Monitor. Investiga el fenomeno emprendedor y
las variables que intervienen en su comportamiento. El proyecto se inicid

en 1999, al asociarse la London Business School y el Babson College.
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https://es.wikipedia.org/wiki/Naciones_Unidas
https://es.wikipedia.org/wiki/Trabajo_(Derecho)
https://es.wikipedia.org/wiki/Relaciones_laborales
https://es.wikipedia.org/wiki/Sucre_ecuatoriano
https://es.wikipedia.org/wiki/D%C3%B3lar_estadounidense
https://es.wikipedia.org/wiki/Divisa

INEC

Instituto Nacional de Estadistica y Censos. Es el érgano rector de la
estadistica nacional y el encargado de generar las estadisticas oficiales

del Ecuador para la toma de decisiones en la politica publica.

MCPEC

Ministerio Coordinacion de Produccién Empleo y Competitividad del
Ecuador. Fue creado para generar, coordinar, articular, impulsar y
evaluar las politicas, programas, proyectos y estrategias de produccion,
empleo y competitividad del Consejo Sectorial de la Produccion,

orientados al cambio de la matriz productiva del Ecuador.

TEA

Tasa de Actividad Emprendedora Temprana. Término utilizado en los

estudios “Global Entrepreneurship Monitor “ para medir la actividad
emprendedora de los paises y efectuar comparaciones entre paises. La
Actividad Emprendedora Temprana — TEA se refiere al porcentaje de la
poblacién adulta (mayores a 18 afios) que esta en el proceso de iniciar
un negocio (emprendedor naciente), o ya es duefio o administrador de
un negocio nuevo que ha estado en marcha durante menos de 42

meses.

EEA

Actividad Emprendedora de Empleados. Conocidos también como los
intra-emprendedores, se refiere al porcentaje de la poblacién adulta
(mayores a 18 afios) que siendo empleados, han estado involucrados
en actividades de emprendimiento, tales como desarrollar o lanzar
nuevos productos o servicios, 0 poner en marcha una nueva unidad de

negocio, un nuevo local o una filial.

SEA

Actividad Emprendedora Social. Corresponde al porcentaje de la
poblacion adulta (mayores a 18 afios) que se encuentra involucrada en

la fase temprana de un emprendimiento con algun objetivo social.
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OECD Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Economicos- OCDE.

Organismo de cooperacion internacional, compuesto por 35 estados,

cuyo objetivo es coordinar sus politicas econdémicas y sociales.

EUROSTAT Oficina Europea de Estadistica. Oficina estadistica de la Comision

Europea, que produce datos sobre la Union Europeay promueve la

armonizacion de los métodos estadisticos de los estados miembros.
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