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1. INTRODUCCION

En & debate politico-econdmico actud frecuentemente se menciona la contribucion de las
pequefias y medianas empresas (Pymes) a la generacion de empleo, la redigtribucion de la
riqueza, d crecimiento de la economia, la innovacion de productos y procesos y lafacilitacion
de los procesos de reestructuracion de sectores economicos en transformacion.

Como resultado de este debate en |os Ultimos afios se estan disefiando e implementando a nivel
regiond un conjunto de politicas tendientes a estimular y promover € desarrollo de las Pymes.
Al respecto pueden mencionarse las experiencias dd SEBRAE en Brasil, de CORFO y
SERCOTEC en Chiley de los Programas de Apoyo de la Secretaria de la Pequefiay Mediana
Empresa de Argentina, entre otras.

Edtas politicas estan enfocadas principdmente a brindar apoyo a Pymes en actividad, no
obstante la existencia de experiencias exitosas de paises que desarrollan politicas tendientes a
edimular  nacimiento de nuevas firmas (entrepreneurship), asi como la dta mortandad de
Pymes ocurrida a nivel local en los Ultimos afios como consecuencia del proceso de aperturay
globdizacion de la economia, han instdado anivel loca la discusion acerca de la posibilidad de
fomentar € nacimiento de nuevas empresas a partir de indrumentosde politicay de un cambio
y fortaecimiento en d rol de lasinditucionesintermedias.

En este sentido, este trabajo recoge algunos elementos tedricos y empiricos con € deseo de
contribuir d conocimiento sobre & fendmeno de nacimiento de nuevas firmas. Para dllo, a partir
de la congtruccion de un marco tedrico se avanza en € andiss cuditativo dd proceso de
génesis de dos empresas industrides del Partido de Genera Pueyrreddn, tratando por un lado,
de vdidar € marco eaborado, y por otro de recomendar posibles medidas de gpoyo en
funcion de los problemas detectados en |os casos estudiados.

La organizacion de este articulo es la siguiente. En d capitulo 2 se presentan los objetivos
generdes y particulares propuestos para la investigacion, end capitulo 3 se elabora un marco
tedrico conceptua acercadel rol de la creacion de empresas en la economiay del proceso de
nacimiento de las nuevas firmas, los capitulos 4, 5 y 6 contienen las notas metodolGgicas y

presentacion de los casos de estudio, los resultados empiricos de la investigacion y una
comparacion de los casos andizados. Por Gltimo, en d capitulo 7 se incluyen las reflexiones
findes. A mismo, se agregan dos anexos en los cudes se presentan: en @ primero los
problemas detectados y las posbles medidas de apoyo para las firmas estudiadas y en €

segundo una memoria de las vistas y dificultades encontradas en € trabgo y d formulario guia
utilizado paralas entrevistas.



2. OBJETIVOSDE LA INVESTIGACION

2.1. Objetivos Generales

Estudiar € proceso de creacion de empresas industridles en @ Partido de Generd Pueyrredon y
determinar cuales son las posibles medidas de apoyo que faclitarian este proceso, asi como la
supervivenciade lasfirmas.

2.2. Objetivos Particulares

Se buscara identificar:

a
a
a
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e rol de la creacion de firmas en la economia
los hechos que estimulan d entrepreneur parala creacion de la empresa

la relacion entre caracteristicas personades, capacitacion y background labord del
emprendedor y € emprendimiento

el rol del network personal del emprendedor durante € proceso de creacion
e rol del contexto durante & proceso de creacion

laformaen que d entrepreneur financié d emprendimiento

las etgpas del proceso de nacimiento de laempresa

otros estimulos y obstéculos



3.M ARCO CONCEPTUAL

En este capitulo se presenta un marco conceptua general para comprender € proceso de
creacion de empresas. EI mismo estd compuesto por tres secciones, en la primera se exponen
agunas ideas acerca dd rol de la creacion de empresas (entrepreneurship o actividad
entrepreneurial) respecto a crecimiento y desarrollo econémico. En la segunda la atencidn se
focdiza en @ evento de creacion de la empresa desde la perspectiva del entrepreneur. Por
ultimo, en la tercera seccion se andiza @ nacimiento de la empresa mediante un modelo que
edtructuraeste proceso a través de sucesivas etapas.

3.1. El rol dela creacion de empresas en la economia*

La idea de equilibrio estable en un sstema econdmico puede ser un claro punto d partida
desde € cual consderar los posibles efectos de la actividad entrepreneurial. Dada la existencia
de un orden econdmico conocido y aceptado, S no se produce un cambio de los datos que
definen esta posicion, @ equilibrio sera mantenido a perpetuidad. Los caminos por los cudes
los datos pueden cambiar son dos. El primero puede ser definido como un shock : que es un
sgnificaivo e impreviso cambio de datos que rompe € equilibrio existente; mientras que €
segundo como una presién: la cud e refiere a gustes marginaes desde una perspectiva
macro. El shock también puede ser visto como un cambio en la frontera de posibilidades de
produccion y contrasta con la presion, la cud reflga movimientos a lo largo de la frontera o
hacia ela En ausencda de shocks o presiones no hay poshbilidades de que se produzcan
nuevas combinaciones de factores y por o tanto, no habria actividad entrepreneurid.

De lo anterior se desprende que S se define a la creacion de una firma como: “la realizacion
de una combinacién improvisada de factor es de produccion, motivada en un prospecto
de beneficios monopdlicos temporarios e inciertos’ (Binks y Vale, 1990), luego d

impacto que esto tendria en la economia seria el desplazamiento de |la frontera de posibilidades
produccion o un movimiento a lo largo o haciala misma. Siguiendo a Binksy Vae (1990) la
gparicion de estas combinaciones improvisadas de factores pueden ser clasficadas en tres
categorias de eventos entrepreneuriales™  catditico, asignador y refinador. Este dltimo, a su
vez, incluye un caso especid de actividad entrepreneurid: @ evento omega. Como se verd en

los puntos siguientes, los tres tipos de evento estén interrelacionados y son esencidmente
complementarios en su interaccion.

3.1.1. El evento catalitico (entrepreneur Schumpeteriano)

La combinacion de recursos redizada en un evento catalitico no representa una progresion
graduaista a partir de operaciones comercides actuaes, Sno que es ago totamente nuevo, 1o
cua puede redireccionar € foco de actividad de otros que se encuentran trabgando en €
mejoramiento y adaptacion de procesos, productos y servicios existentes. El evento catditico

L En este trabajo se relaciona la creacion de empresas con el crecimiento econémico, sin embargo, existen
otras alternativas para abordar este tema.

% Binks y Vale (1990) indican que la elaboracion de estas categorias implican ciertos riesgos, ya que cada
unade ellas no reflgja totalmente la contribuci6n que cada evento tiene en la economia.
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no puede ser pensado como un conjunto de pasos incrementaes desde @ estado del arte. La
caracterigtica clave de las nuevas combinaciones surgidas a partir de eventos entrepreneuriales
catditicos (innovaciones’) es que tienen un impacto positivo en la frontera de posibilidedes de
produccién de laeconomia.

Ademés, se sogtiene que un evento entrepreneurid catalitico que es exitoso en una economia
edacionaria supera la resstencia de la inercia econdmica, una vez que € evento ha sdo
incorporado a la economia € camino e hace més fé&cil para d surgimiento de préximos
eventos, y entonces una nueva actividad entrepreneuria puede ser anticipada. Sin embargo, a
pesar de que d evento catditico introduce @ potencia para una mayor actividad entrepreneuria
dentro de una economia, no es aceptado que este potencia es automéaticamente aprovechado
por un grupo de nuevos entrepreneurs. Mas exactamente, se sugiere que € potencia podriao
no ser explotado, y en € caso de que |o sea, puede ser realizado por una categoria diferente de
evento entrepreneurid.

3.1.2. El evento asignador (entrepreneur Austriaco)

Para los economistas de la escuela audtriaca, una economia nunca lograra un estado de
equilibrio.  Sempre  estardn  apareciendo  oportunidades o brechas para la actividad
entrepreneurial. Entonces, nuevas combinaciones serdn desarrolladas y estardn dirigidas a
cubrir estas brechas proveyendo beneficios monopdlicos temporarios. En € curso ordinario de
una economia dinamica esta categoria de actividad siempre estard ocurriendo, y la competencia
deberia erosionar estos beneficios y tradadar la economia hacia la frontera de posibilidades de
produccion existente. El equilibrio no deberia ser logrado por este tipo de eventos, pero dlos
deberian mover la asgnacion actua en direccion de un “target” en movimiento sobre una
frontera dada.

Claramente en @ sistema que se estd desarrollando ac4, la ocurrencia de un evento catalitico
deberia crear oportunidades de mercado para una nueva actividad entrepreneuria en laforma
de eventos asgnadores, los cuaes pueden ser distinguidos de los eventos catditicos por €

virtuad hecho de que sus origenes comercia es pueden ser rastreados en desarrollos previos.

3.1.3. El evento refinador (entrepreneur tipo Leibenstein)

Desde la perspectiva de Leibengtein, en la asignacion dptima de los recursos permanecen
ineficiencias en términos de imputs y output de recursos. El piensa que es posible mejorar la
eficiencia en @ uso de los recursos alin cuando la economia esté en equilibrio y esto deberia
proveer un incentivo paralaactividad entrepreneuria, ya que reducir o remover ineficiencias en
el uso de bs recursos, u obtener un mayor producto con una cantidad dada de recursos o €

mismo producto con menos recursos deberiaimplicar un beneficio.

S d punto de vita de Leibengtein es aceptado, una economia podria estar en equilibrio y alin
podrian exidtir oportunidades para la actividad entrepreneurid. Bgjo taes circungtancias la
actividad entrepreneuriad podria aparecer ingtantaneamentey s se redlizara exitosamente podria
empujar laeconomia hacialafrontera, aunque nuncamas alade dla

Bi nksy Vale definen lainnovacion como el establecimiento de una nueva funcién de produccion.



3.1.3.1. Un caso especial. El evento Omega

En una economia dinamica, diferentes sectores e industrias tendran tiempos de auge y de
depreson. Ciertes indudtrias y firmas serdn adversamente afectadas en @ curso de la
reestructuracion econdmica, dgando plantas y mano de obra sin utilizar como parte dd
proceso de liquidacion. Esta mano de obra puede tener ciertas habilidades y skills que resultan
redundantes para la economia, y por lo tanto su costo de oportunidad tenderd a cero.
Similarmente, los costos de oportunidad de las plantas y las maquinarias podrian ser bgjos.

Eda dtuacion tendra una durecion equivaente d periodo que tome € proceso de
reestructuracion. Sin embargo, podria suceder que la mano de obra expulsada y las plantas
abandonadas por las industrias en retroceso se combinen de nuevas formas y surjan algunas
empresas. Edta actividad entrepreneuria, denominada evento Omega, no €S una caegoria
separada del evento refinador y surge a partir de un sector de la industria que araviesa un
periodo de reces 6n con pocos usos aternativos para sus factores de produccion.

3.1.4. Laimportancia del tipo de evento

De lo desarollado en los puntos anteriores es argumentable que € nivel de actividad
entrepreneuria no es en i misma importante, Sino que lo importante es la tasa de presentacion
de los diferentes tipos de eventos entrepreneurides. As, S la actividad entrepreneuria
comprende solamente eventos cataliticos € desarrollo de la economia sera imperceptible
porque no existe un aprovechamiento de las innovaciones via eventos asignadores. Por otro
lado, los eventos refinadores y especidmente € caso particular de evento omega son de
esencid importancia para acelerar 1os procesos de reestructuracion indugtrid y minimizar los
costos socides que los mismos pueden implicar.

Esta primera parte dd marco conceptua permitira que d andizar los casos en profundidad se
pueda determinar en lineas generales a que categoria de evento corresponden y en funcion de
dlo eéaborar dgunas conclusones sobre @ potencia surgimiento de  nuevos eventos
entrepreneuriales o sobre las caracteristicas del proceso de gjuste o reestructuracion del sector
industrid @ que corresponden |os casos de estudio.



3.2. Lacreacion de empresas desde |a perspectiva del entrepreneur

Exigen en |a literatura maneras dtemativas de andizar € proceso de nacimiento de las firmas,
agunos autores parten de preguntas tales como ¢quién es un entrepreneur?, ¢qué diferencia a
un entrepreneur de un no entrepreneur? o ¢todos los que comienzan una empresa son
entrepreneurs?. Numerosos trabgjos han intentado desarrollar este enfoque, denominado
sicologico, pero la critica ha indicado que formularse estos interrogantes no es @ camino
adecuado para estudiar € tema y lo que hay que andizar es la actividad que rediza €
entrepreneur. Existen varios autores que han trabgjado en este sentido (Shapero, Mason, Gibb,
Ritchie, Gartner). Ellos visudizan d entrepreneurship como un proceso social y tratan de
rdlacionar la actividad entrepreneurid a un conjunto de factores culturdes, econdmicos,
socioldgicosy scologicos.

3.2.1. Diferentes enfoques de la creacion de empresas

Los autores que adhieren d enfoque sicol 6gico asocian d evento entrepreneuria aindividuos
(entrepreneurs) con caracteristicas diferenciadoras del resto de las personas, las cuaes son
adquiridas en las etgpas embrionarias de su proceso de socidizacion. Es decir, trabgjan sobre
e supuesto de que € entrepreneur “nacey no se hace’, y por lo tanto las personas que poseen
edtas caracterigticas estaran cas predestinadas atomar este ral.

El pefil dd individuo identificado por estos autores (Mc Cldland, 1961; Litzinger, 1965;
Mascon and Montanari, 1981) es @ de una persona con las siguientes caracteristicas.
necesidad de independencia, necesidad de logro, necesidad de control, propension a tomar
riesgo, orientacion d pensamiento més intuitivo y a la accion, autoconfianza y optimismo, entre
otras.

Este enfoque, sSn embargo, fdla a no reconocer que las ideas y ambiciones personales
evolucionan en Situaciones socides y que € individuaismo es en s mismo un fendmeno socid

(Gibb y Ritchie, 1982). Desde esta perspectiva es posble pensar en una ingtancia
completamente diferente, considerando que € entrepreneurship puede ser megjor entendido en
término de Stuaciones particulares y de los grupos socides con los que se reaciona d
individuo. Este punto de vista muestra al individuo como un ser influible durante su vida
y supone que este se cesarrolla a través del relacionamiento con otras personas o

grupos de per sonas. Dentro de este contexto, la estructura de clases, los origenes familiares,
la educacion,  desarrollo ocupaciond, d egtilo de vida y las relaciones socides, parecen ser
potencides influenciadores del proceso de entrepreneurship. Segin Gibb y Ritchie (1982), el

enfoque del proceso social toma en cuenta la posible naturaleza formativa de las
etapas tempranas de la vida como creadoras de las ambiciones basicas, pero pone
igual énfasis en lasideasy ambiciones que surgen en la edad adulta. Obviamente esen
este periodo que los individuos generdmente inician una empresa, aunque elos pueden haber
tenido laidea desde alguin tiempo antes (Ver Tabla 1).

Dentro de esta linea de persamiento se puede situar d modelo de Shapero (1978). Paraeste
autor la formacidn de empresas es la culminacion de un proceso Unico que varia dependiendo
de sector industria, ddl lugar y ded periodo en que éste se desarrolle. Es un evento
contextual, resultado dela influencia de factor es cultur ales, econémicos, socioldgicosy
sicolégicos.



Tabla 1: Enfoques dd nacimiento de pequeias enpresas y € individuo

Enfoque sicol 6gico Enfoque del proceso social
Formaciéndemotivacionbésica. | Asume que esinnatay Asume que es el resultado de un
determinada en la nifiez. rango general deinfluenciasa

través de lavida (clase social,
familia, educacion, carrera, etc.)

Influencias sobre el deseo de| El deseo viene desde adentro. Es | Es el resultado de lainteracciony
transformarse en un entrepreneur | una consecuenciade la el relacionamiento con otros
durante lavida adulta. personalidad. individuos.

Adquisicion de nuevas ideas de| Explicada por lasuerte, fortunay | Explicadas como un proceso
negocios. destino, asi como por las continuo con un cierto grado de
caracteristicas personales dadas. | regularidad y predictibilidad de
acuerdo alos conocimientos
sobre el individuo y el rango de
situaciones sociales en que el
mismo se encuentra.

Fuente: Gibb and Ritchie (1982)

El modelo de Shapero indica cuatro condiciones necesarias, pero no suficientes, paraque
un evento empresaria ocurra, éstas son: desplazamiento, disposicion a actuar, credibilidad
y disponibilidad de recursos. Una quinta condicion que fue formulada por desarrollos
pogteriores ad de Shapero como influyente en & proceso de creacion de firmas es la
infor macion (Sweeney). A continuacion se desarrollan cada una de estas condiciones.

Desplazamiento: cada acto empresarid se inicia a partir de alguna clase de desplazamiento o
cambio en latrayectoria de vida de las personas. Es un hecho que impacta sobre una situacion

de edtabilidad previa y precipita a la accion. Los factores que provocan estos cambios de

Situacion pueden dividirse en positivos 0 negativos e internos o externos. A menudo es una
combinacion de estos la que dispara d emprendedor potencia alaaccion.

Dentro de los factores postivos se pueden mencionar gemplos como la disponibilidad de
recursos y la oportunidad comercid. Entre los negetiv os, quizés |0s mas importantes, son la
insatisfaccion labord, € rechazo de idess en @ ambito de la empresd, traslado no deseado y €
caso extremo de despidos laboraes. Los desplazamientos mencionados son externos, |os
internos por su parte, surgen de una introgpeccion a partir de la cua la persona decide dar un
giro a su forma de vida. Un gemplo, podria ser un cumpleafios traumético (40 6 50), la
findizacion de los estudios, etc.

Es importante aclarar que no existe una relacion causd smple entre € desplazamiento y €
evento empresarial, dado que la creacion de firmas es s6lo una de las respuestas posibles.

“Un buen ejemplo de esto es el que ofrece la teoria de la opcion empresarial. Estateoria gira en torno a
individuo poseedor de una idea innovadora que sufre sanciones negativas por parte de un complejo
mecanismo de seleccion de las firmas. La idea es rechazada tanto en el nivel interno- dentro de una
organizacién-, como en €l nivel exerno -otras firmas-.
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Disposicion a Actuar: paralos autores de enfoque sicoldgico la disposicion aactuar depende
de ciertas caracterigticas personales que € entrepreneur adquiere en los primeros afios de su
vida. Esta manera de abordar € tema ha sdo criticada y desacreditada por varios autores,
tanto a nivel conceptua (Mason, Gibb, Ritchie, Gartner) como metodol 6gico’. Sin embargo,
agunos reconocen que las caracteridticas persondes pueden influir en la digposicion a actuar,
pero a diferencia dd enfoque sicolGgico consideran que las mismas son adquiridas por €
individuo através de su proceso de socializacion.

Por otro lado, Mason (1997) considera a la educacion y los antecedentes labordes de
individuo como dos eementos de relevancia para explicar la disposicion a actuar. El empleo
anterior transmite capacidades, conocimientos y experiencia, y por esto sele da d carécter de
incubadora ala organizacion en donde € individuo se desempefiaba.

Edta incubadora puede dentar o reprimir las actividades empresarides. Al respecto, Mason
(1997) hace los sguientes comentarios. 1) las empresas que ofrecen oportunidades de
progreso, que estan més orientadas d cliente y que exponen a sus empleados a mercado son

mejores incubadoras, ya que las personas necesitan experiencia gerencid, técnica o manud

antes de tener disposicion a actuar; 2) ladigposicion ala accidn esta aentada en organizaciones
donde se edtimula a trabgador a resolver problemas y tomar decisiones, por gemplo en
empresas basadas en tecnologia e informacion con procesos discontinuos y de tamafio
pequefio o mediano y 3) por lo generd la nueva empresa se relaciona con la experiencia previa
dd individuo lo cud supone que ésta se desarrollaria en @ mismo sector indudtrid (inercia
sectorial) donde los individuos estaban empleados, aunque en |os sectores con dtas barreras a
la entrada la inercia sectoria es poco probable.

Credibilidad: € potencia emprendedor debe creer en la viabilidad de su proyecto, imaginarlo
enformaredistay sentir que puede gecutarlo. Para ello esimportante la existencia de g emplos
crefbles, alos que Mason denomina modelos de rol. El gemplo més prominente es € de los
padres. Existen varios estudios que andizan la creacion de firmas, que encontraron una relacion
positiva entre nuevos emprendedores y padres empresarios o trabajadores por cuenta propia
Otros gemplos son familiares, colegas y conocidos que muchas veces despiertan d
pensamiento "s € puede, entonces yo también”. No son modelos heroicos, Sno personas con
antecedentes smilares a las que les ha ido bien en su emprendimiento. El nuevo evento
empresaria, a su vez, s trandforma en modelo de rol para su entorno y para € mismo
estimulandolo a una nueva accion en caso de fracaso.

Sin embargo, la credibilidad no se acota alos g emplos provistos por |os vincul os cercanos sSino
que exigien fuertes influencias del medio culturd en d cud & emprendedor se desawueve Hay
culturas que alientan a la actividad empresaria, en donde € intento de crear un negocio es
bien visto e incluso los fracasos son valorados como experiencias positivas. Por € contrario hay
otras culturas que no estimulan e incluso reprimen a la actividad emprendedora. En éstas un
fracaso es condenado socia mente.

Disponibilidad de recursos. para concretar la creacion de la firma, € emprendedor debe
tener u obtener recursos que, desde un punto de vista espacid y segin su fuente, pueden
agruparse en tres tipos. 1) los que provienen del @mbito loca: son los que no dependen

Bingham y Melkers (1989) realizaron un estudio en el cua encontraron que los rasgos sicolégicos del
emprendedor no eran exclusivos de éstos ya que también se detectaron en otros grupos de control.



9

estrictamente ddl empresario, por gemplo, infraestructura bésica, disponibilidad de mano de
obracdlificada, universdades, ingtituciones financieras, etc.; 2) los que se obtienen a partir dela
red de contactos personales. por gemplo: consgos, dinero, préstamo de equipos e
ingaaciones, eic. y 3) los que surgen a partir dd esfuerzo individud dd empresario: son
aquellos que gestiona a través del mercado, por gemplo savicios profesiondes, equipamiento,
financiamiento, ingta aciones, materia prima, etc. A continuacion se comentan cada uno de dlos.

Respecto de los recursos que provienen del ambito loca, se reconoce que su disponibilidad
fecilitad evento entrepreneurid, debido a que la gran mayoria de los nuevos emprendimientos
nacen en e espacio local, y muchas veces como actividades part time después del horario de
trabgo y en losfines de semana.

Referido alared de contactos personales, Johannisson (1996) ofrece unamanerade andizar €
acceso alos recursos a partir de las relaciones del empresario o personal network. Desde su
punto de vigta éste seria d principa recurso dd empresario y de la firma. El énfasis en este
enfoque son las relaciones personaes y no las interorganizacionaes, ya que en las pequefies
empresas (tamafio generd de los nuevos emprendimientos) es € propietario quien dominay €
negocio mismo es d resultado concreto de sus ambiciones.

Las relaciones que congtituyen € network pueden sirgir en forma esponténea o planeada’, y
pueden estar explicadas por motivos racionaes y no racionales. Por o tanto, abarcarian los
intercambios que surgen a partir ded “cdculo” de beneficios, asi como los que tienen su origen
en cuestiones de orden afectivo, confianza, familiaridad, ideologia, etc. Algunas caracteristicas
de estos networ ks son que: su proceso de formacion es un fendmeno culturd y de base locd,
aungue puede trascender sus fronteras; y sus reglas generales son las relaciones basadas en la
confianzay lareciprocidad.

Con relacion a los recursos que @ empresario gestiona a través del mercado, € que mayor
importancia tiene en la literatura es € financiamiento. Wimborg (1991) reconoce € acceso d
financiamiento como un factor clave para que se produzca € hecho empresaria, ya que “€
suefio de transformar unaidea en una empresa, Sin acceso d financiamiento externo, no pasara
de ser un suefio”.

Siguiendo a Langrém (1996) las principaes fuentes de financiamiento de las empresas en las
etapas de nacimiento y despegue son € capita propio del empresario, las hipotecas sobre sus
bienes, los prestamos de los familiares y/o amigos, @ crédito de proveedores y d sobre giro
bancario, mientras que los problemas mas recurrentes son € acceso & capitd externo y las
crisis de liquidez. Respecto d problema de acceso d capitd externo, entre sus principaes
causas e encuentra la existencia de bgja predisposicion a utilizar este tipo de financiamiento
por parte de las empresas nuevas por temor aperder @ control del negocio.

A su vez los bancos para otorgar prestamos a las Pymes requieren informacion histérica
(bdlance, flujo de fondos, €tc.) y de excesivas garantias que en € caso de las recién nacidas
por lo general no las poseerf. Estos requisitos se deben a que los bancos no andlizan los

%En el caso de las pequefias empresas el proceso de construir relaciones (networking) se transforma en
personalizado, esto es, el cambio entre establecimientos esoriginado y es el resultado de compromisos entre
personas individual es que se representan tanto a ellas mismas como a sus firmas.

'H network ya existe, pero es activado en el proceso de iniciacion de un negocio.

8 Penrose (1962) sostiene que muchas peguefias empresas que no tienen recursos financieros iniciales
adecuados, prosperan, aumentan su capital y crecen hasta convertirse en grandes empresas. Y lo realizan,
en gran parte, merced a una especial habilidad del empresarioy solamente en caso de que esta especial
habilidad empresarial falte, se puede afirmar con certeza que la empresa no podra conseguir los fondos
necesarios.
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proyectos de nuevas empresas debido a que, por un lado, no poseen persond capacitado para
evauar € riesgo de éstos y, por d otro, d ato costo del andiss de cada transaccion con
relacion d monto delas operaciones.

Informacion: € evento empresarid demanda “informacion” sobre mditiples aspectos, tales
como: producto, proceso, tecnologia y mercado entre otros. En la actudidad las redes
informéticas y medios de comunicacion (INTERNET, E-MAIL, FAX, etc.) parecerian facilitar
e accesn a esta informacion. Sin embargo, Audrestch (1996) introduce una digtincién entre
informacion y conocimiento, siendo este Gitimo & més importante en @ proceso de innovacior .
El conocimiento es tacito y subjetivo, por lo tanto es dificil de transmitir a través de éstos
medios de comunicacion (“las idess bésicas no estan en INTERNET, slo eda la
informacion”). Debido a lo anterior, € network persond y la cercania geogréfica adquieren
relevancia nuevamente™®.

En la Ultima parte de esta seccidn se ha discutido la manera en que un conjunto de factores
socides, econdmicos y culturdes influyen sobre un individuo y lo inducen a redizar una
actividad entrepreneuria. En la seccion sguiente se andizan las etapas del nacimiento de una
empresa

9Paraalgunos tedricos, €l evento empresarial en si mismo es una innovacion. Sin embargo, para Audrestch
s6lo en algunos casos el evento se constituye en unainnovacion.
9 os spill over del conocimiento se obtienen principalmente a partir de los contactos informales, esta
situacion estipicadel Sillicon Valley y de los distritos industriales.
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3.3. Andlisisdela creacion de empresas a partir de un modelo de etapas

Existe una considerable discuson sobre € proceso de iniciacion de una empresa. Lamisma se
ha focalizado principdmente sobre la identificacion de varias etgpas durante & proceso de
nacimiento. Watkins (1976), en la identificacion de edtas etapas ha puesto énfasis en que d

proceso no sera uno de progreso logico y cientifico sno que frecuentemente es de prueba y
error. El enfatizo la probabilidad de iteracion entre etapas que son encontradas en varios puntos
dd tiempo causando avances'y retrocesos.

Gibb y Ritchie (1982), en una de sus investigaciones, modifico @ enfoque de Watkins d
identificar sais etgpas, las cudes se exponen en la Tabla 3. Su investigacion mostré que €
proceso de superar edtas elgpas y lograr que la firma nazca puede tomar un tiempo
congderable y sugiere que d mismo es d resultado de cuatro factores claves (llamados factores
de éxito) identificados como: laidea en s misma, la disponibilidad y obtencion de recursos, la
habilidad del entrepreneur y sus asociadosy € nivel de motivacion'y compromiso.

La importancia de estos factores claves parad éxito y lainfluenciadd tiempo insumido diferira
con las circungtancias. Por gemplo, cuando mas innovativa sealaides, lamayor influenciade la
tecnologiay € tamafio del mercado potencid, haran mas complgo € ingreso d mercado. En
cambio, aquellos que desean hacer ago que € mercado ya ha aceptado tendrdn menos
dificultades.

Tabla 2: Etapas dd nacimiento de una empresa

Etapa Descripcién

Adquisicion de Motivacién Se refiere a la busqueda de estimulo y compromiso
para lograr el objetivo de establecer una empresa
(desde el individuo mismo, 10s grupos relacionados,
lacomunidad y lafamilia)

Busquedadeldeas Se refiere a encontrar una idea en la cual parezca
razonable gastar tiempo en su evaluacion. O una
forma alternativa de establecer una empresa (a
través de franquicias, licencias, etc.)

Validaciondelaldea Serefiere a testeo técnico 'y comercial del producto.

I dentificacion de los recursos Serefiere al desarrollo del plan de como establecer |a
empresa. Esto implica identificar los recursos
requeridos, el tiempo, los proveedores adecuados y
otrasfuentesdeasistencia.

Negociacion paracrear laempresa Se refiere a la aplicacion del plan, es decir el
contacto y negociacion con los clientes, los
proveedores, los bancos, los empleados, el estado,
etc.

Nacimiento de laempresa Se refiere a desarrollo de los sistemas, rutinas,
habilidades y relaciones necesarios para el
funcionamiento de la empresa.

Fuente: Gibb and Ritchie (1982)
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Lo anterior tiene implicancias sobre las necesidades de recursos. Algunos proyectos requieren
MeNOS recursos, otros necesitan grandes sumas de dinero, no solo para € escdamiento
productivo sno también para la investigacion y desarrollo. Los recursos que @ potencia
entrepreneur  tiene para @ proyecto también varian condderablemente, asi como las
necesidades de apoyo externo (dependiendo de la escalay naturdeza del negocio en relacion a
los recursos personales).

Las habilidades del entrepreneur en relacion d proyecto también variarén. Como se indicd mas
ariba la historia labora previa del entrepreneur es importante en términos de la experiencia
gerencid y técnica para € desarrollo del proyecto. El gpoyo ofrecido desde la familiay los
amigos puede también ser un factor critico asi como d grado en que sus habilidades pueden ser
aplicadas alaempresa

Findmente, € nive de motivacion puede ser también dtamente variable y como ha sido
mencionado arriba, vinculado acompleasinfluencias socides. Los factores claves parad éxito
del proyecto en su inicio se resumen en la Tabla 3. Esta Tabla no es estética, mientras lamisma
podria ser utilizada para describir o auditar € estado del proyecto en cuaquier momento del

tiempo, en redidad las circunstancias estén cambiando permanentemente como resultado de
cambios imprevistos en € contexto y en las acciones mismas del entrepreneur. La motivacion

puede aumentar o disminuir de acuerdo a los intentos del entrepreneur por llevar addante €

negocio, las habilidades pueden ser desarrolladas de diferentes maneras, las ideas pueden ser
testeadas y adaptadas a mercado y los recursos identificados, negociados y posiblemente

expandidos.

Tabla 3: Factores claves parad desarrollo de una nueva empresa

Motivacion y determinacién Ideay Mercado

Del individuo o grupo. Reflejada en el apoyo de la
familia, socios y experiencia de haber establecido
otras empresas. Reflejada también en los objetivos
del entrepreneur.

Recursos

Necesidad de recursos fisicos (permisos, planta,
materiales, fuerza de trabajo). Necesidad vy

Reflgjada en la viabilidad de la idea Si puede
demostrarse que esta funciona. Que necesidades
satisface. Porque es mejor que otras. Quienes son
los clientes. Cual eslacompetencia.

Habilidades

Del entrepreneur, su s socios y otras personas
involucradas en el proyecto. Experiencia laboral

disponibilidad de financiamiento. previa. Habilidades técnicasy gerenciales.

Fuente; Gibb and Ritchie (1982)

Resumiendo, en € capitulo 3 se han desarrollado tres secciones. En la primera se redlizaron
cuatro definiciones del evento entrepreneurid y se ha vinculado a cada una de €elas con cierto
tipo de implicancias econdmicas. En la segunda seccién dd marco conceptud se presentaron
enfoques dternativos del proceso de nacimiento de firmas desde la perspectiva de
entrepreneur, tales como e sicolégico y del proceso social. Por Ultimo, en latercera seccion se
describio un modelo de seis etapas sucesivas que abordan € nacimiento de la firma. En €
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cgpitulo siguiente, se explica la metodologia apicada en eta investigacion y se presentan los
casos estudiados.



14

4. METODOLOGIA Y PRESENTACION DE CASOS

4.1. Metodologia

Los resultados de esta investigacion estan basados en estudios de casos en profundidad de dos
firmas del sector fabricacion de méguinas envasadoras, del Partido de General Pueyrredon. El

uso de casos de estudio tiene una larga tradicion en la investigacion de las ciencias socides. La
fortaleza de este méodo se basa en la profundidad con la que se redizan taes estudios,

mientras que sus debilidades estén relacionadas con la inviabilidad de la generdizacion de los
resultados obtenidos (Glasmeier, 1987).

Dado que eda investigacion se focalza en empresas de reciente creacion, existen dificultades
para detectarlas en registros publicos tales como censos econdmicos, bases de datos, etc.
Debido a esto la seleccidn de los casos se redizd a partir de diversas fuentes de informacion:
Censo Econdmico Nacionad 1994 y Base de Datos de la Oferta Productiva de Mar del Plata.

Los criterios utilizados para la seleccion de los casos fueron dos: edad de las empresas'y sector
a que pertenecen. Respecto d primer criterio, las empresas seleccionados tienen menos de 4
afos de vida, por lo tanto la cercania tempord a periodo de la creacion permite que los
entrepreneurs tengan mas “frescos’ |os recuerdos de este proceso y pueda ser mas precisa la
informacion que suministran. Con relacion d segundo criterio de seleccion, los casos
corresponden a una misma ramaindustriad para evitar la variabilidad sectorid de los resultados.
Por otro lado, la eeccion dd sector metalmecanico se basd en que € mismo fue d mas
dindmico de la industria marplatense en cuanto a creacion de nuevas firmas en € periodo
intercensd 89-94 (Ingtituto de Economia de la Facultad de Ciencias Econdmicasy Sociaes de
Mar del Plata, 1997).

Para recolectar lainformacidn, con cada empresa seleccionada se redliz6 una entrevista abierta
de entre 2'y 3 horas, a uno 0 més de sus propietarios (en € Anexo Il se pueden observar las
memorias de estas entrevistas y € formulario guid). Las entrevistas fueron procesadas y
andizadas sguiendo @ marco conceptud expuesto en d punto 3y utilizando un software para
andiss cuditativo de datos.

En la gplicacion del marco conceptud para @ andiss de los casos se redizan los Sguientes
pasos. 1) se categorizan |os casos segulin |as definiciones de evento entrepreneurid presentas en
la seccion 31, 2) se adopta @ enfoque del proceso socid (Ver Tabla 1) y se identifican las
condiciones enunciadas en € modelo de Shapero paraexplicar € evento entrepreneuria y 3) se
comentan para cada caso las etgpas del proceso de nacimiento de la empresas (Ver Tabla2) y
los factores claves parad éxito expuestos en la Tabla 3.
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Caso 1 Caso 2
Razo6n Social TERMOFOR FASER
FormaLegal S. A. (en formacion) Sociedad de Hecho
Actividad Fabricacion de envasadoras Prestacion de serviciosy fabricacién de

autométicas

repuestos especializados para
maquinas envasadoras automaticas

Productos Principal es

Termoformadoras de sistema blister™

Servicios y repuestos

Facturacion 1996 $60mil -

Facturacion 1997 $5.000 mensuales $ 22.000 mensuales
Empleados 1997 4 5

Socios 2 5

Fecha de Inicio de| 1994 13 de marzo de 1997
Actividades

M E| sistema blister es un tipo de envase que permite conservar los productos alimenticios por mas tiempo
dentro de una atmosfera modificada.
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5. RESULTADOSDE LA INVESTIGACION

5.1. Caso 1 (TERMOFOR)

5.1.1. Categoria de evento

En la década € 90 se producen importantes cambios dentro del sector fabricacion de méguinas
envasadoras vinculados principamente con la reorganizacion dd sstema productivo. Unade las
principaes empresas (Emzo) externdizo6 algunas actividades de su proceso productivo a través
del ofrecimiento de méguinas y equipos a sus jefes de éreay comprometiéndose a comprarles
una parte de su produccién. Estos desprendimientos podian también hacer trabgos para
terceros, sempre y cuando no fueran los mismos que hacian para Emzo.

A mediados de la décaday por diversas razones la empresa principd entraen crissy generala
necesdad por un lado en los subcontratistas de buscar dternativas para poder seguir
funcionando y por otro en € persond que alin quedaba en la empresa de generarse una nueva
fuente de trabgjo. Asi surgen un grupo de empresas entre las que se encuentra TERMOFOR.
Es decir, esta firma nace a partir de una nueva combinacion de recursos (planta, maquinarias y

recursos humanos) originados en € proceso de reestructuracion de un sector.

TERMOFOR disefia una nueva maguina que gpunta a un segmento de clientes digtinto del que
tenia Emzo, pero con una misma filosofia, es decir un producto de dta calidad que incorpora
partes e insumos de marcas reconocidas internacionamente. La tecnologia que utiliza esta
nueva maguina surgié a partir de los conocimientos acumulados por uno de bs socios dentro
de Emzo y de la observacion redizada por € otro socio de las méaquinas envasadoras que
mejor han funcionado en € mercado.

No es fé&cil encuadrar € nacimiento de TERMOFOR en una sola categoria de evento, ya que
por un lado, puede ser categorizado como un evento omega, dado que surge a partir de la
mano de obra y los equipos que resultaron del proceso de liquidacion de una firma. En este
sentido, se visualiza la importancia del evento omega al atenuar los costos sociales
mediante € reempleo de mano de obra y equipos. Por otro lado, también reline dgunas
particularidades del evento asignador, ya que lamaquina disefiada por TERMOFOR incorpora
innovaciones tecnoldgicas desarrolladas recientemente. Desde este Gltimo punto de vista,
este nacimiento desplaza la economia hacia la fronter a de posibilidades de produccion.

5.1.2. La creacion de la empresa desde la perspectiva del entrepreneur. Enfoque del
proceso social

Desplazamiento: El proyecto TERMOFOR surge de lainiciativa de dos personas. Esto lleva
aqueen d andisis dd desplazamiento se consideren la trayectoria de vida de ambos. Parauno
de los socios (socio A) se pueden identificar dos etapas. La primera surge de la propuesta del
empresario con @ que trabgaba en relacion de dependencia, de hacerse cargo fuera de su
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empresa (Emzo) de las tareas de frezado y torneria. Al respecto, esta persona comentd que
“en ese momento no |o tenia pensado, pero muchas veces las propuestas son mas vale agarra
esto0". De acuerdo alo anterior se puede decir que en esta etapa € desplazamiento fue externo
Yy negdtivo.

La segunda etapa del desplazamiento, se gesta a partir de una bgja en bs horas de trabgjo
demandadas y la discontinuidad en los pagos por parte de Emzo. Esto llevé a esta persona a
“buscar otras cosas que hacer”. En ese momento gparece una persona que le propone
comenzar a fabricar un tipo particular de méguina envasadora. Entonces, la inestabilidad de la
relacion con su cliente principal, por un lado, y la gparicion de una oportunidad comercia, por
e otro, completaron la segunda etapa dd desplazamiento, que puede definirse como externo y
positivo.

Con relacion d segundo socio (socio B), @ desplazamiento se vincula a la deteccion de una
oportunidad comercial compuesta por la combinacion de dos factores, por un lado una
necesidad de mercado insatisfecha, y por € otro una contrgparte con experiencia 'y equipos
para desarollar y fabricar € producto que € mercado estaba demandando. Este
desplazamiento, externo y positivo, se vio potenciado por otro de tipo interno, explicado entre
otras cosas por unanecesidad de logro e independencia por parte de esta persona.

Digposicion a actuar: ¢Por qué estas personas que sufrieron un desplazamiento tuvieron la
disposicion para emprender una empresa?. Las respuestas que se encuentran dentro del marco
conceptud se relacionan con eementos tales como la capacitacion, los empleos anteriores, las
caracterigticas de la organizacion empleadora, y ciertas caracterigticas personaes formadas
durante |as etapas tempranas y de adultez dd individuo.

Para @ caso de los individuos que fundaron TERMOFOR, y dentro del marco conceptud, se
pueden mencionar como mas significativos los eementos de latabla Siguiente:

Tabla4

Elemento/Socio Socio A Socio B

Capacitacion Complet6 sus estudios secundarios en un | Estudios universitarios incompletos en .
colegio de artesy oficios. ingenieria electrénica.

Empleos anteriores | Trabaj6 en Emzo durante 25 afios. Inicio6 su primer negocio cuando tenia 20

o . . anos.
Se desempefio en |as &reas de torneria,

montaje, pruebafinal y servicios. Tuvo una productora de televisiéon en la
cual se desempefio como subdirector. Se
especializd en laparte de técnicadigital.
Este emprendimiento fue exitoso a nivel
profesional y financiero.

En el momento en que seretiradela
empresateniael cargo de supervisor.

Instal 6 una fabrica de empanados con una
capacidad de produccion de 2 toneladas
por dia. Este emprendimiento fracaso por
una evaluacion errénea de lademanda.

Antes de TERMOFOR realizaba el disefio
de méaguinas paralaindustria.

Tipo de Laempresale permitié movilidad dentro de
organizacion la seccién produccion ( tornero, fresador,
montaje, pruebafinal y supervision), pero
no entre secciones. En consecuenciano
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adquiri6 experiencia comercial ni gerencial.

Caracteristicas
personales

Introversién, perseverancia, ingenio, poca
iniciativa, necesidad de independencia
inexistente, experiencia, conocimiento del
producto, del mercadoy de latecnologia,
receptividad alas sugerenciasyy criticas.

Confianzaen si mismo, perseveranciay
determinacion, ingenio y creatividad,
necesidad de logro, iniciativa, respuesta
positiva frente alos cambios,
independencia, dinamismo 'y liderazgo,

conocimiento del producto, del mercadoy
delatecnologia, habilidad parallevarse
bien con las personas, optimismo.

S hien los socios experimentaron una Situacion que los movilizo a la accidn la influencia la
capacitacion, los empleos anteriores y € tipo de organizacion en la cua se desempefiaron
tuvieron sobre la persondidad de cada uno de dlos, hizo que la determinacion a actuar
estuviera liderada por € socio B. Se puede observar que bs caracteristicas personaes
mencionadas en € enfoque sicoldgico fueron relevantes para la disposicion actuar de estos
individuos. Sin embargo, pareceria que elas han Sdo adquiridas no sdlo en las etapas inicides
de sus vidas, sno también durante las etapas educativas, laborales y en sus procesos de
relacionamiento con la sociedad.

Asi, parad socio A sevisudiza que € tipo de educacion recibida (pupilo en un colegio de artes
y oficios) y € hecho de haber trabgjado 25 afios en relacion de dependencia, Sempre dentro
de lamisma seccion y sin tener contacto directo ni con € mercado ni con la problemética de la
empresa fuera de su funcidn especifica, contribuyeron alaformacion de una personaidad con
una bga disposicion ala accion y alatoma de riesgo. En cambio, para € socio B a pesar de
gue sus caracteristicas persondes parecerian innatas, Sn duda sus experiencias
entrepreneurides terminaron de conformar una persondidad propensa a la accion y a la toma
de riesgo.

Todo esto permite @rroborar las afirmaciones de Gibb y Ritchie (1982) en relacion a la
importancia tanto de las etgpas tempranas de la vida como las de la adultez, en laformacion de
las ideas, ambiciones y caracteristicas béasicas dd individuo.

Finamente se encontrd que el sector en € que se desempefiaron |0s socios con anterioridad fue
un determinante para la eleccion dd tipo de produccion de la nueva empresa (inercia sectorid).

Credibilidad: La literatura indica que para que se produzca € evento de creacion, los
potenciales entrepreneurs deben imaginarse en forma redista a su futura empresa. En € caso
TERMOFOR la principal fuente de credibilidad proviene de la experiencia de empresas que se
desempefian en € mismo sector y &mbito geogréfico y han Sdo o0 son “exitosas’ (Emzoy Mal).
Respecto a los moddos de rol que habitualmente se citan en la literatura (padres y otros
familiares, amigos, etc.) € caso TERMOFOR no ofrece evidencias de su existencia.

También han contribuido a generar credibilidad las experiencias ateriores y la percepcion
dtamente postiva sobre la actividad empresarid que manifestd € socio B. En su opinidn,
trabgar en relacion de dependencia pone un “techo” alas posibilidades de progreso individua
y en consecuencia la actividad empresarid & manifiesta como una mgor dternativa Esto
podria ser unindicio de que & contexto en & que se desenvuelven los socios avalay reconoce
las conductas empresariaes.
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Disponibilidad de recur sos

Infraestructura: En  ambito dd Partido de Generd Rueyrredon las empresas cuentan con
una adecuada infraestructura bésica (telecomunicaciones, carreteras, servicios publicos,
universidades, bancos, mano de obra cdificada, etc.). Pero ademas de estos recursos basicos,
en & nacimiento de TERMOFOR han sdo de importancia @) la presencia de talleres y recursos
humanos con experiencia en la produccion de méguinas envasadoras y sus componentes, b) la
exigencia de gapones y mano de obra desocupada como consecuencia del proceso de
reestructuracion y ¢) la“ capacidad” de apoyo de algunasingtituciones.

Network: los propietarios de TERMOFOR tienen una actitud positiva hacia la creacion de

vinculos personades con proveedores, clientes, colegas, consultores, etc. Td como indica
Johannisson (1997), estas relaciones se han construido sobre la base de la confianza y la
reciprocidad. Esto ha llevado a la empresa a poseer una red de contactos bastante densa en

una etapa temprana de su vida, permitiéndole € acceso a unaimportante gama de recursos. En

la tabla Sguiente puede observarse algunos de los recursos a los que ha accedido la empresa
mediante & uso de su red de vinculos persondes y organizacionaes.

Tablab

Recurso obtenido Organizacion/individuos Motivador de larelacién
relacionados

Consultoria/asesoramiento Consultor Amistad con un consultor
vinculado al sector alimentos.

Canal de comerciaizacion/clientes Gran empresaradicadaen Bs. As. | Beneficio reciproco. TERMOFOR

dedicada ala produccion de la obtiene una oficina comercial en
materia primaparaelaborar los Bs. As. y lacontraparte al vender
envases (blister) una méquina se asegura la venta de

su producto.

Ingenieriaelectrénica Profesional Si bien se trata de la contratacion
de un servicio, larelacion
trasciende a mercado y mediante la
colaboracion le permite a
profesional adquirir capacidades

comerciaes.
Informacion/discusién sobre la Empresarios de la competencia Ampliar y contrastar los criterios de
evolucion del sector toma de decisiones.
Financiamiento de partes e insumos Proveedores Obtener condiciones especiales de
y obtencién de informacion pagoy apoyo parael desarrollo del
producto.
Financiamiento Clientes El aprovechamiento de una

relacién previa con un cliente
permiti6 financiar el desarrollo del
primer equipo.
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Mercado y financiamiento: No se cuenta con informacion cuantitativa respecto a la
utilizacion de las diferentes fuentes de financiamiento utilizadas por TERMOFOR durante su
proceso de nacimiento, no obstante se han identificado dos Stuaciones d respecto. Una de
dlas serefiere a las fuentes a las que tuvo acceso TERMOFOR vy la otra se relaciona con
fuentes a las que no pudo acceder pero sabia de su existencia. Los datos del caso estan
expuestos en la Tabla 6.

Tabla6
Fuentes de financiamiento Acceso y Utilizacién Comentario
conocidas
Capital propio Sl Pararealizar inversiones en
maguinariay equipos.
Diferimiento negociado de pago a Sl Permite el financiamiento del ciclo
proveedores productivo (de 60 a 90 dias).
Adelanto de dinero por parte de los Sl
clientes
Difeimiento y “minimizacion” del Sl
pago de impuestos y servicios
Sobre giro bancario Sl
Tarjetade crédito personal NO
Préstamos bancarios a clientes para Sl
comprade bienes de capital
Prestamos bancarios de mediano y NO
largo plazo
Capital deriesgo NO

Los problemas de financiamiento més relevantes que se han encontrado son las crisis de
liquidez y la fdta de acceso d financiamiento bancario o de capita de riesgo. En relacion d
primero, se puede decir que la empresa ha incurrido en este problema por poseer niveles
reducidos de capital de trabajo, enfrentar atrasos de pago de clientes y tener reducidos limites
parala utilizacion del sobre giro bancario.

Con relacion a segundo, en principio € problema surge a partir de la exigencia del banco de
una proyeccion de flujo de fondos a partir de informacion contable histérica, la cud no esta
disponible debido alareciente fundacion de laempresa.

Por dltimo, con relacion a los capitaes de riesgo, S bien los empresarios han manifestado que
no han contado con esta fuente de financiamiento, es posible categorizar como ta € pago por
add antado que uno de sus clientes rediz6 por la compra de la primer méguina

I nformacidn: Los conocimientos para la creacion de TERMOFOR provienen principamente
dd “Know How” de los socios. Por otro lado, las principales fuentes de informacion sobre
producto, proceso, tecnologia y mercado que han utilizado son: ferias y exposiciones,
proveedores, clientes, empresas de la competencia, supermercados (para observar tendencias
en d uso de envases), ic.
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5.1.3. Etapas en la creacion de TERMOFOR

Motivacion: € estimulo y compromiso que tuvieron los propietarios de TERMOFOR, en €

inicio de este emprendimiento, provino principdmente de: @) € gooyo y discusién entre los
socios, b) las opiniones favorables de colegas y consultores, ¢) la deteccion de la necesidad de
un equipo especia de envasado en € rubro dimentosy €) la posibilidad de redizar un proyecto
empresario (... no solamente para ganar plata, Sno para que a find de la historia vos puedas
ver que dgjaste algo en & camino”).

Idea: se podria decir que la idea comenzd a gestarse diez afios antes de que nazca
TERMOFOR, a partir de la observacion par parte del socio B de una empresa que se llamaba
"La Romaniold" y se dedicaba a la fabricacion de ravioles utilizando € sstema bligter para

envasado dd producto. Sin embargo, la conformacion definitiva de la idea se produce luego

gue se conocen los socios e incluyd dos aspectos principaes, por un lado € uso especifico de
lamaquinay por € otro las caracteristicas del equipo que TERMOFOR desesba desarrollar y

producir.

Respecto a uso especifico (tipo de envase) los socios decidieron que deberian orientarse a
méguinas termoformadoras de sistema blister debido a que: @) existe una tendencia creciente d
uso de egte tipo de envase, b) en Argentina se esta comenzando a desarrollar € mercado de
productos envasados en sstema blister y ¢) € sstema de blister ofrece una presentacion més
moderna, es més resstente y permite una visudizacion y ubicacion estratégica del producto en
los puntos de venta

Con relacion a las caracterigticas del equipo optaron por “hacer adgo a estilo europeo” pero
con la posihilidad de que sea una méguina versdil. Entonces la méaguina de TERMOFOR
reline la ventga de la cdidad de las méquinas europess y la versatilidad necesaria para
adaptarse a un mercado de produccidén en menores escdas y muy diversificado (desarrollo
propio).

Validacion: esta etapa abarco € testeo técnico y comerciad del producto. El primero se
rediz6 en varios pasos. @) los socios entran en contacto y dado que uno es especidista en

disefio de méaguinas para laindustriay € otro tiene amplia experiencatécnicaen lafabricacion
de méquinas envasadoras determinan la viabilidad del proyecto, b) comienzan a redizar €

prototipo, ¢) lo ponen en funcionamiento y d) venden € primer equipo con resultados exitosos
parad cliente.

Laviabilidad comercid se determind en funcidn de @) la venta de dgunas maquinas durante €

periodo de desarrallo, b) @ ahorro que implica para los clientes la utilizacion de la tecnologia
que provee TERMOFOR debido a la automatizacion (disminucion de mano de obra) y ala
mayor duracion de los productos dimenticios (disminucion de los costos de reposicion en los
puntos de venta) y c¢) d incremento en las ventas de los clientes debido a una meor

presentacion y ubicacion de sus productos.

| dentificacion de los recur sos/planificadon: luego de la etgpa de vadidacion no se redizd
una planificacion forma de los recursos, los tiempos, |os proveedores y de los futuros flujos de
fondos. No obstante, se identificaron agunas definiciones estratégicas respecto a la forma en
que los socios esperaban que “funcione” laempresa. Asi, se detectd que asociaban su modelo
empresario con un tipo de firma compuesta por un cuerpo técnico que rediza € desarrollo, €
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ensamble fina de laméguinay la comercidizacion, tercerizando la elaboracion de las partesy
componentes no estratégicos.

Negociacion: respaldando o mencionado en @ punto anterior se pudo observar que las
negociaciones que redizo la empresa con |os clientes, proveedores, empleados, etc. no fueron
planificadas con anterioridad. A respecto podemos mencionar los siguientes casos @ su
representante comercial en Buenos Aires fue contactado “por casudidad” en una exposicion,
b) mediante la identificacion en un supermercado de defectos en @ packaging de un producto
de una firma de primera lineg, ofrecen la solucidn y venden una méguinay ) la necesdad de
financiamiento externo no surge de un andisis entre tamafio de lainversién y disponibilidad de
recursos propios, por € contrario tanto las inversones como los requerimientos de
financiamiento son decididos en € “diaadia’.

Nacimiento: s bien la firma no ha desarrollado un conjunto de Sstemas y rutinas formdes y

documentadas para su operatoria, se haencontrado que los socios tienen una cierta distribucion

de funciones, existe un “sstema’ de estimulos parae megor desempefio de los empleados, una
“lineacomercid” y un esfuerzo por mejorar y garantizar la calidad de sus productos.

Luego de andizar € caso TERMOFOR utilizando € modelo de etapas de Gibb y Ritchie, se
pueden hacer las siguientes observaciones. @) la empresa ha trangtado las tres primeras etapas
del modelo, encontrandose en este caso limites difusos entre la primera y la segunda, pero
existiendo una secuencididad més clara entre estas y la de vaidacion, b) o se han encontrado
actividades vinculadas ala etapa de planificacion ni se prevé que las mismas seen redlizadas en
e futuro, c) laidentificacion de los recursos, clientes, proveedoresy otras fuentes de asistencia
no €S una instancia separada de la regociacion. Puede exigtir una etapa de negociacion sin que
halla habido una planificacion previay d) la empresa también ha desarrollado dgunos Sstemasy
rutinas incipientes que le permiten operar en la actudidad, aunque eto no significaque lamisma
haya nacido.

En sintesis, se puede decir que en € proceso de nacimiento de TERMOFOR se reconocen tres
elgpas. @ adquiscion de motivacion y busgueda de idea, b) vaidacion de la idea y €)
negociacion y nacimiento. La empresa se encuentra transitando esta Ultima,

La presentacion de los factores claves redlizada en la Tabla 7 brinda agunas explicaciones més
sobre las posibilidades de éxito o fracaso futuro de este proceso.

Tabla 7: Factores claves para @ desarrollo de TERMOFOR

Motivacion y determinacién Ideay Mercado

Aspectos positivos Aspectos negativos Aspectos positivos Aspectos negativos
L os socios estan Los objetivos de Laideahasido validada | La competencia
altamente motivadosy | crecimiento son muy técnica y internacional es
tienen opiniones conservadores. comercialmente. importante.
favorables de colegasy Uno de los socios El producto es de calidad | El producto adin no tiene
consultores. . - - .

siempre trabaj6 en y versatil. unamarcareconocida.
Uno dedl ossociostiene | relacion de dependencia. Apuntan a un segmento | No hay publicidad ni
antece ente_s de mercado dindmico. presentacion del
entrepreneuriales. . producto en feriasy
La competencialocal es .

Buscan establecer una baja. exposiciones.
estructura productiva
agil y flexible mediante la
tercerizacion.
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Recursos

Habilidades

Aspectos positivos

Aspectos negativos

Aspectos positivos

Aspectos negativos

Representante comercial
en Bs. As.

Disponibilidad de
equi pos propios,
proveedoresy
subcontratistas.

El apoyo institucional es
bajo.

Falta de capital de
trabajo y financiamiento
alargo plazo.
Faltadelineas de

financiamiento para
bienes de capital.

L 0s socios son expertos
en disefio y produccion
de még. envasadoras.

Ademas, uno de ellos
tiene habilidades
comerciales.

Falta de habilidades
gerenciales anivel
estratégico, de marketing
y financiero.

Gestién orientadaen el
diaadia

Falta de planificacion.
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5.2. Caso 2 (FASER)

5.2.1. Categoria de evento

Como se menciond en € punto 5.1.1. € proceso de reestructuracion del sector de fabricacion
de maquinas envasadoras di6 lugar d surgimiento de nuevas empresas. Entre ellas ademés de
TERMOFOR s encuentra también FASER. Eda firma nace a partir de una nueva
combinacion de factores (planta, maquinarias y recursos humanos) originados por € cierre dela
principal empresadel sector.

FASER surge para satisfacer las necesidades de los usuarios de maquinas Emzo rdativas a
repuestos, servicios de mantenimiento y reparacion; necesidades que habian sdo
paulatinamente desatendidas por la firma principd. Los integrantes de esta nueva firma d
quedar desempleados, vieron por un lado esa hecesidad en € mercado y por otro la posibilidad
de reinsertarse |aboralmente combinardo sus habilidades.

La conjugacion de los problemas en este sector con lade otras ramas industriales y comerciaes
facilitd d surgimiento de esta empresa, ya que la crisis posihilito la disponibilidad no sdlo de
recursos humanos sino también de infraestructura. Esta situacion hace que este proceso de
creacion  pueda ser considerado como un evento omega, € cud permitié a la economia
gprovechar un conjunto de recursos que de otra manera estarian ociosos y que en € caso
especifico de los humanos poseian un conjunto de conocimientos y habilidades de dificil y/o
costosareincersion en otras actividades.

5.2.2. La creacion de la empresa desde la perspectiva del entrepreneur. Enfoque del
proceso social

Desplazamiento: uno delos cinco socios que actuamente forman FASER fue quien inicié este
proyecto, € resto se ha ido incorporando durante € proceso de nacimiento de la empresa. En
el andiss dd desplazamiento se consderan solamente d primer socio fundador (socio A) y a
otro de los cuatro socios restantes (socio B).

El socio A trabgaba en relacion de dependencia en una empresa dedicada a la fabricacion de
méguines envasadoras (Emzo), dentro del  érea de servicios post venta. Respecto a

funcionamiento de dicha érea cabe mencionar dos aspectos, en primer lugar que era deficitaria
debido a problemas administrativos y de cobro de |os servicios prestados, y en segundo lugar,
durante € afio 1996 |os problemas financieros de Emzo hicieron que los déficits no puedan ser
cubiertosy en consecuenciadisminuyalacantidad y calidad de los servicios. Ante estaSituacion
el socio A le propone a su empleador latercerizacion del &rea de servicios mediante la creacion
de una nueva empresa vinculada a Emzo. El rechazo de esta propuesta, la insatisfaccion labora

por la fdta de recursos para € funcionamiento del &ea y cierta incertidumbre sobre d

desempefio futuro de Emzo (atrasos de sueldos), fueron los factores (externosy negativos) que
provocaron € desplazamiento en la trayectoria de vidadel socio A en setiembre de 1996.

El factor que provoco € desplazamiento del socio B fue la perdida de su puesto de trabgjo
como consecuencia del cierre de b empresa donde se desempefiaba (Emzo), (“...perder €
trabgjo en Mar del Plata en las condiciones en que esté es un shock, de eso hay que sacar la
mayor ventgja posible, porque alo mejor eso te decide a hacer cosas que de otraformano lo
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harias. Y 0 apostaba a seguir en Emzo, en febrero volvi de vacaciones, estuve una semana més
y cerrd la empresa. Entonces podia hacer dos cosss, ir a buscar trabgjo a Buenos Aires o
encarar un proyecto conjunto”). En este caso € factor que provocd € desplazamiento puede
categorizarse también como externo y negativo. La Stuacion del socio B es representativa de
los tres socios restantes de FASER.

Disposicion a actuar: en latabla Sguiente se resumen, paralos socios A y B, los principaes
elementos que influyeron en su digposicion a actuar:

Tebla8
Elemento/Socio Socio A Socio B
Capacitacion Complet6 estudios secundarios (escuela Completé estudios universitarios en
técnica). IngenieriaElectronica
Empleos anteriores | Tuvo un taller de electricidad para el Fue docente universitario hasta 6 meses
automovil antes de entrar en Emzo, siendo | después de completar sus estudios
su primer actividad después del servicio universitarios.
militar En Emzo se desempefi6 en el dreade
En Emzo se desempefi6 en el dreade desarrollo e ingenieria, particularmente en
serviciosy atencion al cliente de postventa. | todo |o que se relacionaba con
programacion.
En forma independiente desarrollaba
programas de computacion e instalacion de
redes informéticas.
Tipo de La organizacion no le permitid ascender La organizacién lo mantuvo siempre dentro
organizacién dentro del &rea (“...yo no estaba como del &reade desarrollo eingenieria.
gerente“de Z_EN' ¢ ES’ eraas ster_ltg,de:]. No obtuvo experiencia gerencial y estuvo
gerente )'_ 1N émbargo, Sl:j_pos' cion ||zo en contacto con los clientes. Adquirio
qll_Je etstuvléera en contaqo |'ref)t_o conios profundos conocimientos en lo referido a
chient es N consecuencia, Sin bien no programaci én de maguinas envasadoras.
adquiri6 experienciagerencial pudo
identificar las necesidades de | os clientes
de laempresa.
Caracteristicas Necesidad de logro e independenciapoco | Escasa confianzaen si mismo, poca
personales notorias, confianza en si mismo, necesidad de logro e independencia,
perseveranciay determinacion, ingenioy experiencia, conocimiento del producto, del
creatividad, iniciativa, respuesta positiva mercado y delatecnologia.
frente alos cambios conocimiento del
producto, del mercado y de latecnologia.

La disposicion a la accidn en € caso de FASER estuvo liderada por € socio A, d ser é d
primero en dgjar de trabgar en Emzo y comenzar a prestar servicios “por su cuenta’. El
elemento de mayor peso en la explicacion de su disposicion a actuar podria ser € contacto
directo que mantuvo con los clientes durante su experiencialaboral.

Las caracteridticas persondes que reline este individuo no lo muestran como € tipico
entrepreneur dd enfoque sicolégico. Asi mismo, este empresario no ha adquirido dichas
caracterigticas en etapas posteriores a la nifiezcomo resultado de su proceso de socializacion.
Debido a esto, pareceria que en este caso la disposicion a actuar es independiente de las
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caracteridicas persondes, reaciondndose en mayor medida con € background laboral
(empleos anteriores y tipo de organizacion ) y la“necesidad de sobrevivir”.

Edta Ultima afirmacion también es valida para € socio B. Para este individuo, a diferencia del
socio A, la capacitacion puede haber jugado un rol de mayor relevancia en la disposicion a
actuar.

Por ultimo, es importante destacar lainercia sectorial del caso bgjo estudio, entendiéndose por
elaladeccion por parte de los socios de un sector de actividad smilar d de la empresa donde
Se desempefiaban parainiciar su nuevo emprendimiento.

Credibilidad: d demento que ha contribuido en mayor medida a dar credibilidad a los socios
de FASER es su experiencia labora en Emzo. A partir de ella han detectado, por un lado la
necesidad de la prestacion de servicios post venta por parte de los compradores de méguinas
envasadoras, y por € otro han identificado cudes son los principa es problemas operativos que
pueden encontrarse en este negocio. Se podria decir que € periodo en que @ socio A s
desempefio en d &ea de sarvicios de Emzo fue una “prueba piloto” de su actud
emprendimiento.

Sin embargo, los socios han notado los importantes cambios entre ser empleado y ser
empresario. Ellos reconocen que los riesgos y responsabilidades asumidas son mayores,
aunque su percepcion del “ser empresario” parece ser positiva. ESto podria indicar que se
hallan en un contexto que avalay reconoce las “ conductas empresariales’.

Finalmente, los moddos de rol que se citan habituamente en la literatura (padres y otros
familiares, amigos, etc.) no fueron detectados en este caso. Asi mismo, dado que ninguno de
los socios ha sdo empresario anteriormente no se puede hablar de eventos anteriores como
modelos de rol del evento en estudio.

Disponibilidad de recur sos

Infraestructura: (ver punto smilar en d caso 1- TERMOFOR)

Network: gparentemente la mayor parte de las transacciones redizadas por FASER tienden a
ser resudtas en € mercado. Los vinculos con los proveedores, S bien tienen estabilidad, no
reflgian la existencia de mecanismaos de colaboracion y traspaso de informacion parala mejora
de los productos. Con dos empresas del sector, de las cuales una es competidora, existen

conversaciones sobre posbilidades de complementacidn, sin embargo € estado de edtas
relaciones puede carecterizarse como embrionario. A pesar de lo anterior, en latabla Sguiente
se exponen algunos recursos a los cuaes FASER ha accedido mediante € uso de relaciones
basadas en la confianza y |a reciprocidad, aunque motivadas no por la amistad sino por €

caculo de beneficios (relaciones caculaivas).

Tabla9
Recurso obtenido Organizacion/individuos Motivador de larelacién
relacionados
Asesoramiento contable Contador Conocido de la familia de uno de
|os socios. Honorarios.
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Financiamiento de partes e insumos Proveedores Obtener condiciones especiales de
pago.
Financiamiento Clientes Obtener adelantos de dinero.

M er cado/Financiamiento: como se menciond en € punto anterior, FASER accede a la
mayor parte de |os recursos que requiere a traves de transacciones “puras’ de mercado. Entre
edtas transacciones se encuentran: compras de repuestos para su posterior comerciaizacion,
aquiler de oficina, compra de equipamiento de oficina, gastos de pasges'y vidticos, €etc.

L as necesidades de financiamiento de FASER, dado que su actividad principal es la prestacion
de servicios, pueden consderarse bgjas. En la sguiente tabla se pueden observar las
principaes fuentes de financiamiento conocidas'y utilizadas por la empresa

Tablal10
Fuentes de financiamiento Acceso y Utilizacién Comentario
conocidas

Capital propio Sl No se trata de ahorros personal es,
sino de las ganancias que los
socios han ido obteniendo
mediante |a prestacion de servicios.

Diferimiento negociado de pago a Sl Serefiere alos proveedores de

proveedores insumosy repuestos.

Adelanto de dinero por parte de los Sl Antes de que uno de los socios

clientes vigje para prestar un servicio, €l
cliente debe adelantar al menos los
gastos de pasgjesy viaticos.

Diferimiento y “minimizacion” del Sl Laempresatodaviano hasido

pago de impuestos y servicios registrada.

Sobre giro bancario Sl Uso de cuentas corrientes
personales.

Tarjeta de crédito personal Sl Uso de tarjetas de crédito
personales para el financiamiento
de gastos de viéticos.

Prestamos bancarios de mediano y NO

largo plazo

Capital deriesgo NO

Respecto a los problemas de financiamiento, @ més destacado es € acceso a fondos externcs,
y € mismo surge basicamente por la fata de informacion histérica de la empresa (“......para
tener financiamiento externo de dguna maneratenés que ser creible, tenés que tener una Razén
Socid. Y hoy FASER es una marca, son personas aidadas. Vos vas a pedir una cuenta
corriente, y para abrirla tenés que demostrar, S no sos empleado, ingresos brutos por seis
meses. Nosotros tenemos dos meses. Es como d huevo y la gdlina, para arrancar necestas
financiamiento, pero S no arrancaste no podés demostrar que sos creible, confiable, entonces
no hay financiamiento”).
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Informacion: la principd fuente de conocimientos para € nacimiento de FASER fue la
experiencia que los socios incorporaron mientras estuvieron trabgando en Emzo. Otras fuentes
y modalidades de acceso a lainformacion fueron las camaras, los clientes, los proveedores, y la
participacion en ferias y exposiciones.

5.2.3. Etapas enla creacion de FASER

M otivacién: € estimulo 'y compromiso que tuvieron los propietarios de FASER, en d inicio de
este emprendimiento, provino principalmente de: @) € gpoyo y discusion entre los socios, b) las
opiniones favorables de colegas y ¢) € trabgar en contacto con los clientes y ver como las
neces dades de estos eran cada vez menos atendidas por problemas que estaban relacionados
con la criss de la empresa que los contrataba y no por fdta de capacidades y habilidades
técnicas de su persondl.

Idea: los problemas en la empresa contratante comenzaron a movilizar a sus empleados hacia
la bisgueda de dternativas para mejorar sus ingresos personades. El contacto de estos con los
dientes permiti6 identificar insatisfacciones (“la redidad de Emzo era que habia muchos
problemas en la cdle, |os clientes pedian mucho los servicios y Emzo no los redizaba o no los
cobraba, los repuestos los pedian y Emzo no los producia, 0 no los cobraba, entonces la
necesdad estabd’), y la posbilidad de mercado para una nueva empresa prestadora de
servicios (“é cliente se encontraba con que no contaba con servicio técnico......, .....todo eso
noslevo adecir, tenemos que brindar este servicio..”).

Esta nuevafirma a principio no se penso como tota mente independiente sino trabgando como
tercero para la empresa principd (“...s bien Emzo no podia prestar € servicio, que no lo
perdiera. Laidea era tercerizarlo. Teniamos € objetivo de que, Sga Emzo, pero que € servicio
no lo mange més Emzo.”). El cierre de la empresa principal, entre otras cosas, definié alin mas
e pefil de laempresay se avanz6 también hacia la produccion de repuestos (disefio) y partes
electronicas, y haciala comerciaizacion de maquinas envasadoras importadas.

Con relacion a las caracteridticas de la prestacion de servicios y produccion de partes las
capacidades de los socios de FASER permite diferenciarla de la competencia por sus
conocimientos en las &reas eléctrica, dectrérica y de programacion de equipos. El proceso
productivo de piezas esta definido de formata que lafirmaredizalos disefios de las piezasy la
produccién se rediza contratando esta a terceros, mientras que la fabricacion de partes
electronicas seredizan internamente.

Validacion: FASER se encuentra actudmente en esta etapa, testeando tanto la viabilidad
comercia como y en menor medida la técnica. Los productos en proceso de vaidacion son:
servicios, partes 'y repuestos. El testeo técnico con relacion a los servicios fue redizado con
anterioridad a la formacion de la empresa, dado que es d mismo tipo de producto que vendia
Emzo, mientras que con relacion a las partes y repuestos € testeo se redliza contrastando €
producto en  mercado. En este Ultimo caso, S bien las partes y repuestos en muchos casos
son del mismo tipo que los que producia Emzo, € hecho de no tener los disefios o la matriceria
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lleva a que estos deban ser redisefiados y por lo tanto lo que se estaria testeando en este caso
no solo es e producto sino también la capacidad de disefio.

Como se dijo en @ péarrafo anterior, FASER se encuentra en la etapa de validacion y es en €

aspecto comercia en donde se centran las mayores dudas (“...s funciona vamos a hacer una
Sociedad. Para hacer esta Sociedad vamos a tener que pararnos alos 6 0 7 meses 'y decir

bueno, esto conviene o no conviene.”), por e momento es una sociedad de hecho en donde
cada uno agporta sus conocimientos 'y € tipo de facturacion con la que desempefia agun tipo de
actividad extra (“yo me uni a esto con mi facturacion que ya la tenia de antes, me sirve para
honorarios persondes, todo lo que es programacion y toda la parte de ingenieria....”).

Los avances que se han hecho en la validacion comercia son: @) contacto con los clientes de
Emzo a través dd correo (“...en marzo se hizo un mailing, una primera entrada, dando a
conocer quienes formamos FASER y a que nos dedicamos.,.... ... este mailing también esta
hecho en portugués e inglés y enviado “) y en exposiciones (“estamos viendo S esta semana
vamos a una de packaging en Buenos Aires, y estamos yendo a FISPAR en Brasil ...No en este
caso a exponer, para nada, vamos a ver, a hacer contactos, a dgar nuestra tarjeta y decir
recuérdenos, ...”), con una importante respuesta, b) la empresa se comenzé a autofinanciar,
incluso permitiendo agunas inversones en equipos. No obstante alln no se han podido redizar
retiros de utilidades, ¢) logro de un acuerdo para participar en la fabricacion de una méquina
proveyendo la ingenieria en € desarrollo de la parte dectronica y déctrica de la méguina, 'y
haciendo € tableroy la puesta en marchadelamagquina, y d) no seregistrad nivel de actividad
en sevicios que se esperaba y en cambio la actividad en fabricacion y comercidizadon de
repuestos y partes es mucho mayor de lo que se esperaba (“ Cuando esto empezd, mi idea era
que los servicios sean € 80 % de lafacturacion y los repuestos d resto. Hoy en diate diria que
los porcentgjes se invirtieron™), € problema en esto es que los margenes de la fabricacion y
comercidizacion son mucho menores que los de la prestacion de servicios.

| dentificacion _de los recur sog/planificacion: dado € surgimiento “espontaneo” de FASER
no existe una planificacion de la empresa, esto confirmaria que la empresa se encuentra en la
etgpa de validacion (“...esto no surgio de un andisis de un estudio previo, aca laredidad es que
un 4 de febrero la mayoria nos quedamos sin trabgo y ¢ Qué hacemos ?, ¢ hacemos
est0?...”), no obstante et previsto hacer un andisis de la etapa de vaidacion y una posterior
planificacion de la firma (“El estudio lo vamos a hacer dentro de 3 meses, que hagamos una
especie de recopilacion basica de datos y hagamos una estadistica y nos veamos con la
redidad”).

Reaulta interesante observar que durante € proceso de validacion se ha avanzado, entre otras
cosas, en laidentificacion de proveedores de materidesy servicios, taleres parala contratacion
como terceros (“...quizés nos quedaria mas comodo estar cerca de la Facultad de Ingenieria
porque ahi se ha formado un pequefio polo de torneros, frezedores y fabricantes de
méquinas...”); de clientes potenciades y las probleméticas en la comercidizacion con las que se
pueden enfrentar; asi como indituciones de gpoyo. Esta experiencia parece sumamente
relevante para poder redlizar una planificacion de la empresa sobre la base de un peguefio
camino recorrido, que brindaria una experiencia concreta sobre la digponibilidad y posibilidad
de acceso a recursos.

Negociacion: los avances en eta etgpa son incipientes y no planificados. Asi por gemplo la
empresa no tiene una cuenta bancaria y utiliza para su financiamiento las tarjetas personaes o



30

cheques delos socios. El capitd fisico y de trabgjo es sumamente pequefio, lo cud sgnificaque
por un lado no tienen un respaldo para poder acceder a un crédito, y por otro ademés del
financiamiento persond y de los proveedores necesitan anticipos de los clientes para poder
financiar sus trabgjos.

Nacimiento: s bien la firma no ha desarrollado un conjunto de sstemas 'y rutines formades 'y
documentadas para su operatoria, se ha encontrado que |0s socios tienen unacierta distribucion
de funciones (“...no en un rol especifico y claramente demarcado, estamos un poco todos
contratodo. Pero de todas maneras hay ciertas tareas que ocupa cada uno, un poco en € area
especifica inclusive por nuestra propia formacion: informética, Sstemas y dectronica esa a
cargo de Juan Carlosy aca esta cumpliendo un rol también de funciones adminigraives, yo me
ocupo del &reatécnicay de disefio, ....").

Luego de andizar d caso FASER utilizando € moddo de etapas de Gibb y Ritchie, se pueden
hacer las sguientes observaciones. @) la empresa ha trangitado las tres primeras etapas del

modelo, encontrandose en este caso limites difusos entre la primera y la segunda, pero

exisiendo una secuencididad més clara entre estas y la de vadidacidn, b) actudmente la
empresa se encuentra en esta Ultima etapa, testeando tanto la viabilidad comercia como la
técnica, €) dentro de edta etgpa de vdidacion la empresa ha redlizado dgunas tareas de
identificacion y negociacion para acceder a recursos, d) la empresa prevé redizar a los sais
meses de iniciada sus actividades una evauacion del funcionamiento del negocio y en funcién de
esto planificar € futuro, este hecho podria marcar @ paso de la etapa de vdidacion a las
sguientes.

En sintess, se puede decir que en € proceso de nacimiento de FASER se reconocen una
primera etapa trandtada (adquisicion de motivacion y blisqueda de idea); una segunda etapa de
vaidacion de la idea, en la que se encuentra actudmente; y una tercera etapa a recorrer que
incluiria la planificacion, negociacion y nacimiento. La presentacion de los factores claves
redizada en la Tabla 11 brinda agunas explicaciones més sobre las posibilidades de éxito o
fracaso futuro de este proceso.
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Motivacion y determinacién

Ideay Mercado

Aspectos positivos

Aspectos negativos

Aspectos positivos

Aspectos negativos

Tienen opiniones
favorables de colegas.
Algunos de | os socios
tienen conocimientos
previosdelosclientes.

Buscan establecer una
estructura productiva
&gil y flexible mediante la
tercerizacion.

L os socios no tienen
experiencia empresarial
previa.

El servicio sediferencia
por el conocimiento en
|as éreas eléctrica,
electronicay de
programacién de
equipos.

Se presentan con una
marca reconocida.

Tienen capacidad de
disefio de partes y
repuestos.

Apuntan a un mercado
con tendencia
decreciente.

No tienen una estrategia
definida parael futuro.

Competenciaimportante.

No hay publicidad ni
presentacion del
producto en feriasy
€xposiciones.

Recursos

Habili

dades

Aspectos positivos

Aspectos negativos

Aspectos positivos

Aspectos negativos

Disponibilidad de
proveedoresy
subcontratistas.

Baja necesidad de
financiamiento.

El apoyo institucional es
bajo.

Falta de capital de
trabajo y financiamiento
externo.

L os socios son expertos
en prestacion de
Serviciosy programacion
de még. envasadoras.

Falta de habilidades
gerencialesanivel
estratégico, de marketing
y financiero.

Gestién orientadaen el
diaadia
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EVENTO CASO1 - TERMOFOR CASO2 - FASER COMENTARIOS SOBRE LOSCASOS
ENTREPRENEURIAL
1 Categoria Asignador/Omega Omega Estos casos confirman lo expuesto en el marco teorico acercade que el
surgimiento de eventos omega minimizalos costos sociales del proceso de
reestructuracion y desplaza alaeconomia haciala fronterade posibili dades
de produccion através de lareasignacion de recursos ociosos.
2 Proceso Social

Desplazamiento

Inestabilidad en la demanda del
cliente principal, oportunidad
comercial, contraparte con
experiencia, necesidad de logro e
independencia.

Rechazo de ideas, insatisfaccion
laboral, Incertidumbre sobre el
futuro de la fuente de trabajo,
despido.

En ambos casos el desplazamiento surge apartir de una combinacion de
factores externos e internos y positivosy negativos.

Disposicion aactuar

Caracteristicas personales,
experiencia laboral, eventos
entrepreneuriales anteriores.

Experiencialaboral, contacto con
clientes, organizacion empleadora,
necesidad de sobrevivir,
capacitacion

Una organi zacioén empleadora puede estimular la disposicion a actuar de un
individuo y desestimular la de otro. Esto puede estar relacionado con el
areay lafuncién que desempefia el individuo.

L as caracteristicas personal es no son indispensables para lacr eacion de
una empresa.

Laexperiencialaboral tiene unafuerte incidencia en la disposicién a actuar
y en laeleccion del sector parael evento.

Credibilidad

Empresas “ exitosas’ del sector,
experiencia empresarial previa,
contexto favorable paralas
“conductas empresariales’.

Experiencialaboral, contexo
favorable paralas “conductas
empresariales’

Los modelos de rol que se citan habitualmente en laliteratura (padres,
familiaresy amigos) no fueron detectados en estos casos.

La“tradicién” de unaregion en lafabricacion de un determinado tipo de
productos (méquinas envasadoras) otorga model os creibles para nuevos
emprendimientos.

Existen indicios de una culturafavorable alas “ conductas empresariales’
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EVENTO
ENTREPRENEURIAL

CASO 1 - TERMOFOR

CASO2 - FASER

COMENTARIOS SOBRE LOS CASOS

Disponibilidad de
recursos

Presencia de subcontratistas,
proveedores, recursos humanos
calificados, y galpones o edificios
desocupados.

Baja presencia de instituciones de
apoyo.
Actitud positiva haciala creacion

de vincul os personales para
acceder alos recursos.

Financiamiento a través de capital
propio, proveedoresy clientes.

Problemas de acceso al
financiamiento bancario y crisis
deliquidez.

Presencia de subcontratistas,
proveedores, recursos humanos
calificados, y galpones o edificios
desocupados.

Baja presencia de instituciones de
apoyo.
Acceso alosrecursos através de

transacciones “puras” de
mercado.

Necesidades de financiamiento
bajas pero no cubiertas.

Problemas de acceso al
financiamiento bancario.

L a gestacion de una nueva empresa se ve favorecida por la disponibilidad
deinfraestructura bésica.

Losrecursos “expulsados’ durante el proceso de reestructuracion dela
industriaresultaron claves.

El uso del network como forma de acceder alos recurso no es generalizado.

Losrecursos propios, |os proveedoresy los clientes parecen ser las
principal es fuentes de financiamiento de |as nuevas empresas.

Informacién Actitud proactiva. Participacion | Actitud pasiva. Participacién en
en feriasy acuerdos con feriasy conversaciones con
proveedoresy clientes. clientesy proveedores.
Know How de los socios. Know How de los socios.
3 Etapas En el proceso de nacimiento de En el proceso de nacimiento de Si bien se reconocen elementos relativos alas 6 etapas del modelo de Gibb

TERMOFOR se reconocen tres
etapas: a) adquisicion de
motivacion y busquedade idea,

b) validacion delaideay c)
negociacién y nacimiento, etapa
en la que la empresa se encuentra
actualmente.

FASER se reconocen tres etapas:
a) adquisicion de motivaciéony
busqueda de idea; b) validacion
delaidea, en laque se encuentra
actualmente; y c) planificacion,
negociacion y nacimiento, etapa a
recorrer.

y Ritchie, en los casos analizados no se observan todas ellas claramente.
Un modelo de tres etapas parece ser mas apropiado paraexplicar los
procesos de nacimiento de las firmas estudiadas.
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7. REFLEXIONES FINALES

En funcion de los casos andizados se pueden hacer las Sguientes reflexiones:
Rol dela creacién de empresas en la economia

Dado que @ nacimiento de las dos empresas se da en un sector en proceso de
reestructuracion y a partir de nuevas combinaciones de factores (plantas, maquinarias
y recursos humanos) con bgo costo de oportunidad, los casos estudiados pueden
clasficarse de acuerdo a las categorias de Binks y Vade como eventos omega. No
obstante, debido a que una de las firmas incorpora en su producto un conjunto de
innovaciones desarrolladas recientemente, la creacion de esta firma reline también
caracteristicas dd evento asignador.

En este sentido € trabgo permitié confirmar la importancia de estas categorias de
nacimientos dado que: @ facilitan @ proceso de reestructuracion del sector, b)
permiten la recuperacion de activos tangibles e intangibles que se habian conformado
en un largo proceso de acumulacion, aprendizgie y adaptacion, ¢) disminuyen los
costos socides del guste sectorid y d) hacen posible la recuperacion de la dinamica
de la economia regiond.

El evento entrepreneurial como un proceso social

Exigten eementos que sugieren la existencia de un conjunto de influencias que acttan
sobre d individuo a través de su viday lo inducen a la actividad entrepreneurid. Esta
afirmacion puede respddarse en d hecho que para los dos casos andizados se
verificaron las condiciones propuestas en € modelo de Shapero.

Entre los factores que dispararon ala accion a los propietarios de estas nuevas firmas
Se pueden mencionar: la deteccion de una oportunidad comercid, € encuentro de un
socio con habilidades complementarias, € rechazo de ideas en la organizacion
empleadora, la insatisfaccion labora, la incertidumbre sobre d futuro de la fuente de
trabgjoy d caso extremo del despido.

S bhien exigtié unareacion causa entre estos factores de desplazamientoy lacreacion
de las nuevas empresas, la explicacion de esta relacion no estaria completa s no se
tienen en cuenta los edementos que incidieron en la disposicion a actuar de los
entrepreneurs, tales como sus caracteriticas persondes, experiencia labora
(apropiacion de conocimientos sobre partes del proceso de negocios), participacion
en eventos entrepreneurides  anteriores, la relacion directa con los clientes en €
empleo anterior, las caracterigticas de la organizacion empleedora, € nive de
capacitacion y lanecesidad de sobrevivir.

Con relacion a los eementos anteriores se pueden hacer las sSiguientes observaciones:
las caracteridticas persondes dd entrepreneur tipico no estuvieron manifiestas en
todos los socios que participaron de los eventos, una misma organizacion empleadora
puede estimular en distinto grado la disposicion a actuar de sus miembros seguin €
areay lafuncion en que estos se desempefien; y la experiencia labord tiene unafuerte
incidencia en ladisposicion aactuar y en laeleccidn del sector parae evento.

La credibilidad de los socios en sus proyectos provino de la presencia de empresas
“exitosas’ en d sector, su experiencia empresarid y labord, y de la exisencia de un



35
contexto favorable para las “ conductas empresariales’. Por otro lado, los modelos de
rol que se citan habitudmente en la literatura (padres y familiares, amigos) no fueron
detectados en estos casos.

El financiamiento de estos emprendimientos se redlizé utilizando principa mente capita
propio aunque también fueron de importancia los plazos de pago otorgados por los
proveedores y los adelantos de clientes. Se observé que una actitud positiva hacia la
creacion de vinculos persondes facilita  acceso a los recursos y disminuye los
problemas de financiamiento. Edta actitud podtiva junto con la presencia de
subcontratistas, proveedores, recursos humanos cdificados, gapones o edificios
desocupados, e infraestructura béasica, han contribuido a conformar un contexto
proclive parala concrecion de ideas entrepreneuriales.

L as etapas de la creacion de la empresa

En & proceso de nacimiento de esta empresas se pueden reconocer tres etapas. La
primera condste en la adquisicion de motivacion y la blisqueda de las idess de
negocio; la segunda es aguela en la cud se vdidan las idess a nivel técnico y
comercid; por Ultimo, en la tercera elgpa, la empresa fija objetivos, identifica
proveedores y clientes, y pone en marcha e negocio, esta etapa find incluiria acciones
de planificacion, negociacion y € desarrollo de Sstemas y rutinas de trabgjo. Asi, S
bien se reconocen los elementos relativos a las seis etapas del modelo de
Gibb y Ritchie, un modelo de tres etapas parece ser mas apropiado para
explicar los procesos de nacimiento de las firmas estudiadas.

Las reflexiones anteriores podrian ser un buen punto de partida para pensar politicas de
agpoyo ad nacimiento de nuevas firmas, Sn embargo también deben reconocerse las
limitaciones de generalizacion que presenta un estudio de dos casos. A pesar de esto, pueden
enunciarse dgunos lineamientos generdes.

1. los objetivos de una politica de este tipo deben estar claramente definidos, es decir
debe determinarse S se busca estimular € nacimiento de nuevas empresas para
desarrollar nuevos productos 0 procesos opara facilitar un proceso de guste o
reestructuracion de un sector de la economia.

2. los mecanismos y procedimientos de la politica deben estar disefiados en funcidn,
por un lado, de los objetivos fijados, y por otro, de las caracteristicas del proceso de
nacimiento de una empresa, es decir debe tener en cuenta d individuo, su backgraund
labord y capacitacion, los ahorros que dispone, @ contexto € que estainmerso, etc.

3. por ultimo, dado que en & proceso de nacimiento de una firma pueden identificarse
tres etgpas, también debera definirse en cua de ellas se focdizarala politica

Findmente, se considera que seria de gran utilidad para ampliar  conocimiento de esta
teméticay mejorar la fundamentacion de posibles politicas de apoyo, la redizacion de nuevas
investigaciones sobre € nacimiento de firmas que incluyan un mayor nimero de casos de
estudio.
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9.1. Problemas detectados y posibles medidas de apoyo para |las firmas estudiadas*

PROBLEMASDETECTADOS POSIBLES MEDIDAS DE APOYO PUBLICAS
Internosalaempresa
Estratégicos Facilitar el acceso de las empresas a servicios de

faltade definicidn de lineasproductivas a seguir
orientacion a segmentos de mercado no dindmicos
objetivos de crecimiento muy conservadores
preferencia por financiamiento interno

consultoria mediante el cofinanciamiento.

Capacidad de Gestion

- gestion orientadaen el diaadia
falta de politicas deimagen de producto y empresa
escasa informaci6n sobre mercado, producto y
tecnologia
faltade informaciony comprension de lalegislacion
impositiva, laboral y societaria
desconocimiento de programas publicos de apoyo
faltade capacidad y experienciagerencial
faltade planificacion einformacién sobre el
funcionamiento de la empresa
capacidad ociosa de produccién

Disefiar e implementar mecanismos eficientes de
divulgacion de programas de apoyo y esquemas
impositivosy regulatorios.

Disefiar e implementar esquemas impositivos y
regulatorios especiales (simplificados) paramicroy
pequefias empresas.

Facilitar el acceso de las empresas a servicios de
informacion especializaday de negocios mediante el
cofinanciamiento.

Disponibilidad de recursos
faltade ahorros personales
baja utilizacién del network

Privilegiar los criterios de asociatividad como
mecani smos de sel eccién de proyectos a cofinanciar
en programas de apoyo.

Facilitar lainteraccion entre empresas grandes,
universidades e instituciones intermedias con micro,
pequefias y medianas empresas a través de
incentivos impositivos y cofinanciacion de gastos
(Por gjemplo, Programas de desarrollo de
proveedores).

Externos a la empresa

Mercado
baja capacidad de andlisis de nuevos proyectos en el
sistemabancario
faltadeinstrumentos de financiacion de corto,
mediano y largo plazo para nuevas empresas
escasa demanda de servicios de mantenimiento y
reparaci on de maquinas envasadoras
bajautilizacion del sistemade blister en el mercado
local

Promover el desarrollo de laindustriade “Venture
capital”.

Subsidiar investigaciones sobre el tema: “Business
Angels’.

Subsidiar la capacitacion del personal delas areas de
eval uacion de riesgos de bancos que deseen orientar
sus actividades al sector de micro, pequefiasy
medianas empresas.

Mejorar laofertade fondos para créditos amicro,
pequefias y medianas empresas através de la
captacion de dinero de organismos multilateralesy la
intermediacién mediante el sistema financiero.
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Problemas detectados y posibles medidas de apoyo para las firmas estudiadas* (Continuacién)

PROBLEMASDETECTADOS POSIBLES MEDIDAS DE APOYO PUBLICAS
Externos a la empresa
I nstituciones Cambio del rol “lobbista” delascamarasy

escasa presencia de institucionesde apoyo
desorientacién de los clientes potenciales de
méaquinasy servicios por lareestructuracion sectorial
alta presion tributariay competencia desleal

costos de formalizacion de sociedades

formacién de profesionales sin estimulo
entrepreneurial

asociaciones aun rol més activo en el fomento dela
actividad productiva.

Disefio de politicas que favorezcan el surgimiento de
nuevas firmas através de tasasimpositivas
diferenciales.

Apoyo al nacimiento de unaincubadora de empresas.
Introduccion de materias de gestion de negocios en
los niveles secundarios, terciarios y universitarios.

* Los problemas detectados surgen principal mente de |a etapa del proceso de nacimiento en la cual las firmas se
encuentran actua mente. Asi mismo, las posibles medidas de apoyo también se orientan alaetapaen lacual se

encuentran.
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10. Formulario Guia para las entrevistas

Fecha:
Lugar:
Duracion:

A) FICHA RESUMEN DE LA EMPRESA
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Razdn Social:
Formalegal:

Nombre de los Socios:

Edad:

Direccion del
Establecimiento:

Actividad Industrial

Principa:

Productos(5):

Teléfono:
Fax:

Fechade Iniciacién de

Actividades

ler. Afio 1994 1995

NUmero de empleados

Socios/gerentes
Administracion

Ventas
Operarios

Facturacion
Exportacion (%)

Canales de comercializacion

Mercadoslocales

Mercados | nternacionales

1996

B) DISPOSICION A ACTUAR

1) ¢ Qué hacia usted antes de este emprendimiento?

*

*

*

¢, Cudl es su formacion profesional ?

Nivel de educacién

¢ Cudles son sus antecedentes laboral es?

¢Trabajo en relacion de dependencia?

® Evolucion profesional dentro de la/s empresals
b ¢ Quécargos ocup6?

P ¢ A quéritmo ascendi6 en laescalajerarquica?

® Tamario y sector/es de la/s empresa/s en que trabaj6

® ¢Mantiene algun tipo de vinculo con esa/s empresa/s?
¢ Fue propietario/socio de otra empresa?

C) DESPLAZAMIENTO

2) ¢Cud fue el hecho que lo motivé a la creaciéon de esta empresa? ¢Cémo identificod la oportunidad

comercia?

Despedido
Desempleado
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No aceptacion de ideas presentadas (insatisfaccién en un trabajo en relacion de dependencia)
Crisis personales
Disponibilidad de recursos
Identificacién de una oportunidad de negocios a partir de un trabajo anterior en:
* relacién directaconlosclientes
* investigaciony desarrollo
* otros

D) CREDIBILIDAD

3) ¢Ladecisién de crear laempresa estuvo inspirada en algin caso concreto?
4) ¢Tiene antecedentes empresariales en su familia?
5) ¢Conoce personas que hallan trabajado con usted y crearon una empresa?
6) Comente cual es suimpresion de la actividad empresaria en relacidn a otras actividades
7) ¢Con quiénes discutid laidea de la nueva empresa?
familiares
*  padres
* hermanos
* conyugue
* otros
amigos
colegas
profesionales
proveedores
clientes

8) ¢Le fueron Utiles esas discusiones?, ¢De quienes recibié un mayor aporte? y ¢Cud fue la frecuencia e
intensidad de estasrel aciones?
9) ¢Tuvo algun tipo de apoyo institucional?

Institucién TipodeApoyo
Camara (Sectoria, U.C.1.P., Consgjo Empresario, Bolsa
de Comercio, Fundacion Tecnoldgica, etc.)
Municipio (Secretaria de la Produccion)
Universidad
Provinciay/o Nacién
Otros

10) ¢, Participa en alguna asociacion empresaria ? ¢, Qué opinién tiene de ellas?
11) ¢Con qué obstéacul os se encontré parala concrecién del proyecto?
faltade:
*  recursosfisicos, infraestructura
* financiamiento
* asesoramiento técnicoy profesional
*  marketing
*  recursos humanos
* mercado/clientes/demanda
*  proveedores
* apoyo personal defamiliaresy otros empresarios
* otros
13) ¢ Qué acciones de apoyo considera que podrian ser Utiles para superarlos ?

E) DISPONIBILIDAD DE RECURSOS

14) ¢ Sus relaciones personales le ayudaron en el acceso a recursos monetarios y/o de otro tipo para la
financiacién del emprendimiento?
En el comienzo
*  trabajaron en un local propio, alquilado o prestado
* ¢l equipamiento fue comprado al contado o financiado (leasing, préstamos)
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*  utilizaron el equipamiento de otraempresa o institucion
15) ¢Como se financi6 laempresa durante el inicio sus actividades?
¢Recurrié a financiamiento bancario?
*  ¢Quéinstrumentos utiliz6? (sobre giro, crédito hipotecario, etc.)
*  ¢Con que problemas se enfrento?
® faltadeinformacion
® preferencia por financiamientointerno
® dificultades paracumplir con los requisitos del banco
® ningun banco estuvo dispuesto a atenderlo
® no teniagarantias
¢Sefinancio através de otras vias?
* ahorros personales
*  prestamos de familiaresy/o amigos
* crédito de proveedores o clientes
¢Qudl eslaparticipacion de cada una de las fuentes de financiamiento que utiliz6? (%)

F) INFORMACION

16) ¢, Como obtuvo informacion sobre el mercado (demanda/competencia)? ¢, Realizd algunainvestigacion?
17) ¢, Como obtuvo informacion sobre tecnologia, técnicas de produccién, proveedores, insumos, mano de
obra, etc.?

18) ¢, Como accede alainformacion actual mente?

G) EL MODELO DE ETAPAS

19) ¢ Cuando surgi6 laidea de este emprendimiento ? ¢, Cuanto tiempo transcurrié entre el surgimiento de
laideay el momento en que empez0 atrabajar en el proyecto?
20) ¢, Cémo fue la etapa de testeo técnico y comercial de laidea?
tiempos, costos
nuevos descubrimientos
* sobre las posibilidades técnicas
* sobrelapotencialidad del mercado, laformade comercializar.
dificultades, hitos
21) ¢ Haexistido un proceso de aprendizaje durante el proyecto?
22) ¢ Planificaron formalmente los recursos monetarios y los tiempos de cada una de las etapas del
proyecto (desarrollo, testeo, etc.)?
23) ¢, Cémo haevolucionado la organizacién delaempresa hastalaactualidad?
24) ¢, Cudl es su vision de laempresa en cinco afos?



H) CARACTERISTICAS DEL/LOSEMPRESARIO /S

Nombre:
Edad:
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Caracteristicas No Presente
Confianzaen s mismo
Perseveranciay determinacion
Energiay diligencia
Ingenio
Habilidad para calcular los riesgos
Necesidad delogro
Creatividad
Iniciativa
Flexibilidad
Respuestapositivafrente alos cambios
Independencia
Experiencia
Dinamismoy liderazgo
Versatilidad, conocimiento del producto, del
mercado y delatecnologia
Habilidad parallevarse bien con las
personas
Receptividad alas sugerenciasy criticas
Orientacion hacia el beneficio
Percepcion
Optimismo

PresenciaMedia

PresenciaAlta




43

TABLA DE CONTENIDO

| INTRODUGCCION .....ooovieieiieetsereeiestee e tssestsss s tsssssansss esessssasessassssssssssssssnen sesneans 1
2. OBJETIVOSDE LA INVESTIGACION .....oovieeeeeeeetieeeieeceteseesesestsssesssessssseses oo 2
2.1. OBIETIVOS GENERALES.......cueeitteitieeeaueasteas seesneesteessesneesseessessseen saneesseessesnsesseessesssesses 2
2.2. OBJIETIVOS PARTICULARES .....coiiiiieeesteeteeneeseess sseeesseenessseesseesseanssssses essseessessnsesssessnseens 2
3. MARCO CONCEPTUAL ..ottt ettt et nne e 3
3.1. EL ROL DE LA CREACION DE EMPRESASEN LA ECONOMIA......ccutiieeiineesieesieenie seeesieeeneeas 3
3.1.1. El evento catalitico (entrepreneur SChumpeteriano)..........cccovveeeerereie ceeeene 3
3.1.2. El evento asignador (entrepreneur AUSETaC0)........ccoeveererienerenis ceresiesee s 4
3.1.3. El evento refinador (entrepreneur tipo Lelbenstein) .........coeeevevenenens sveeniens 4
3.1.3.1. Un caso especial. El evento Omega ..........coeererierereriene s 5
3.1.4. Laimportancia del tipo de eVENO........ccccviuiiieeeiece e e 5
3.2. LA CREACION DE EMPRESAS DESDE LA PERSPECTIVA DEL ENTREPRENEUR ......cccvveveennen. 6
3.2.1. Diferentes enfoques de la creacion de empresas.........cccoeeeeeerereeeeseesieseseenens 6
3.3. ANALISISDE LA CREACION DE EMPRESAS A PARTIR DE UN MODELO DE ETAPAS............ 11
4. METODOLOGIA Y PRESENTACION DE CASOS.......oooeieeeeeeeeseeeeeesereisnnans 14
o I Y/ 1= @@ I TR 14
4.2. PRESENTACION DE LOSCASOS.......uuvieittieesteeeeireees seeesiseessassesessssssssssssess seesssesssnseessnnes 15
5. RESULTADOSDE LA INVESTIGACION.....ooiuiereceietererereee et enee s 16
5.1. CASO L(TERMOF OR).......eeiiiiieieeiieieiesies et ee e see s e s eseene saesseesseeneessesneessesnsens 16
5.1.1. Categoria 0 BVENTO ..ot e bbb 16
5.1.2. La creacion de la empresa desde |a perspectiva del entrepreneur. Enfoque del
PrOCESD SOCIAL .....cuviueruiitieeiirie et seest ettt st et se et e e e e st s b e s e e ebe b e e e st ene s seenesrennea 16
5.1.3. Etapasenlacreacion de TERMOFOR.........ccccooiieniinenne e 21
5.2.CASO2(FASER) ..ttt et bttt e 24
5.2.1. Categoria de VENTO .......co.ciieeieieiiee et et 24
5.2.2. La creacion de la empresa desde |la per spectiva del entrepreneur. Enfoque del
PrOCESD SOCIAL ......veueiiiitisiieiieee et sttt sttt e stesbeebe s st et et e stesbesbees sseennenneens 24
5.2.3. Etapasenlacreacion de FASER..........ccccooiiriinnt e e 28
6. COMPARACION DE CASODS......oivieiteereeierteeins cetssessssasssssssssssssssss sssssssssssssns 32
7. REFLEXIONES FINALES.......co oottt et e 34
8. BIBLIOGRAFIA ...t vee et v es st tenassas s ensassssss s snsasan s sansana arsnens 35
S N NN = N S 37
9.1. PROBLEMAS DETECTADOS Y POSI BLES MEDIDAS DE APOYO PARA LASFIRMAS ESTUDIADAS
......................................................................................................................................... 37
O AN = I RSP PS 39



