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El proceso emprendedor
y la creacion y desarrollo de micros
y pequenas empresas viables

Salvador Garcia de Leén Campero

El presente trabajo tiene como objetivo central el presentar
una visién general del proceso emprendedor el cual se consi-
dera como uno de los enfoques que permite abordar en forma
integral y rigurosa la creacion de micros y pequefias empresas
y de su desarrollo inicial para aumentar sus probabilidades de
éxito y disminuir las posibilidades de fracasos prematuros. Asi-
mismo, destacar la importancia de no concebirlo solamente
como la preparacién de un plan sino como un proceso evolu-
tivo en el que a medida que éste avanza la iniciativa de instala-
cién de un nuevo negocio ird madurando y transformandose
gradualmente desde una idea difusa a una empresa en opera-
cién con posibilidades de transitar hacia la consolidacién.

Palabras clave: proceso emprendedor, nuevos negocios,
micro y pequefia empresa, éxito, fracaso.
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THE ENTREPRENEURIAL PROCESS AND THE CREATION AND
DEVELOPMENT OF VIABLE MICRO AND SMALL ENTERPRISES

ABSTRACT

The main objective of this paper is to present an overview
of the entrepreneurial process considered as one of the ap-
proaches that allows a comprehensive and rigorous approach
to creating micro and small enterprises as well as their initial
development in order to increase their chances of success
and lessen the chances of premature failures. It also highlights
the importance not only of conceiving the preparation of a
plan but also its evolutionary process in which as it advances it
will gradually be transformed from a fuzzy idea to a company
in operation with the possibility of consolidation.

Keywords: entrepreneurial process, new businesses, mi-
cro and small business, success, failure.
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INTRODUCCION

La importancia de la micro y pequefia empresa en la econo-
mia es un hecho ampliamente contrastado no solo por repre-
sentar alrededor el 98% de los establecimientos de los sectores
comercio, servicios y manufacturero del pais sino también por
absorber cerca del 60% del personal ocupado, ser el medio mas
importante para el autoempleo, primordialmente en las fases de
desaceleracion y contraccién de la economia, representar una
fuente de complementacién de ingresos para un gran nimero
de familias y por el destacado rol que tienen en la satisfaccion de
una gran variedad de necesidades de bienes y servicios para la
poblacién y de insumos productivos.

Sin embargo, existe el problema de que un significativo nu-
mero de las de nueva creacién desaparecen en sus primeros
anos de vida con la consecuente pérdida de recursos y puestos
de trabajo. Lo anterior debido a factores de diversa indole entre
los que se sobresale la ausencia de sélidas bases que corroboren
la viabilidad de estas iniciativas emprendedoras, de guias para
su implementacion, estrategias para su funcionamiento inicial e
incorrectas o incompletas apreciaciones sobre el entorno en que
se desenvolveran caracterizado actualmente por su progresiva
complejidad, inestabilidad econdémica y social, consumidores
mas exigentes e informados y la creciente competencia nacional
y extranjera, particularmente de las grandes unidades y cadenas
comerciales industriales y de servicios.

Por consiguiente, se hace patente la necesidad de abordar el
proceso de creacién de micros y pequefas empresas y las fases
iniciales de su operacion bajo perspectivas integrales y rigurosas
que permitan aumentar sus probabilidades de éxito y disminuir
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las posibilidades de fracasos prematuros. Uno de los enfoques
que relne estas cualidades es el denominado “proceso empren-
dedor” el cual parte de la premisa de entender la accién empren-
dedora como el desarrollo de una serie de actividades consecu-
tivas que tienen como punto de partida la decisién de abrir un
nuevo negocio y como culminacion, una vez instalado, su desen-
volvimiento inicial.

El presente trabajo tiene como objetivo central el presen-
tar una visién general del proceso emprendedor y destacar la
importancia de no concebirlo solamente como la preparacion
de un plan sino como un proceso evolutivo en el que a medi-
da que éste avanza la iniciativa de instalacién de una nueva
microempresa o pequeia empresa’ ird madurando y transfor-
mandose gradualmente desde una idea difusa a una empresa
en operacion con posibilidades de transitar hacia la consoli-
dacién.

Para su descripcién este proceso se ha dividido en las si-
guientes siete fases que a continuacion se exponen: decisién
de emprender, gestacién de la idea, formacién emprendedora
basica, preparacion del modelo de negocio, formulacion del
plan de negocio, ejecucién del plan y desarrollo inicial del ne-
gocio.

! De acuerdo con las Reglas de Operacion del Fondo Nacional Emprendedor (2013)
se considera como microempresa en todos los sectores la que cuenta con hasta 10
trabajadores, ventas anuales de hasta 4 millones de pesos y un tope maximo com-
binado de 4.6. Pequeio comercio desde 11 hasta 30 trabajadores, ventas desde 4.01
hasta 100 millones de pesos y un tope maximo combinado de 93. Pequefia industria
y pequefia empresa de servicios desde 11 a 50 personas ocupadas, desde 4.01 hasta
100 millones de pesos y un tope maximo combinado de 95 (Trabajadores X 10% +
Ventas anuales X 90%).
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DECISION DE EMPRENDER

El deseo de ser empresario es la fase de inicio del procesoy la fuer-
za motivacional que impulsa a las personas a tomar la decision de
emprender la creacién de un negocio propio. Este generalmente
tiene su origen en estimulos como los siguientes que pueden ser
de indole econdmica, sociocultural, personal o para aprovechar
una oportunidad percibida:

¢ Por estar desempleado o por temor a quedarse sin trabajo
en el futuro.

¢ Para mantener o completar el ingreso familiar.

¢ Busqueda de un ingreso superior que como asalariado.

+ Por no contar con otra forma de ganarse la vida.

+ Crear una fuente de trabajo que sea compatible con otras
actividades.

¢ Por tradicion familiar.

¢ Para ser independiente.

¢ Alcanzar un mayor desarrollo personal.

+ Aprovechar la experiencia, conocimientos, relaciones y re-
Cursos con que se cuenta.

+ Estar hastiado o no sentir pasion alguna por la labor que
se estd desempenando.

+ Contar con ideas que pueden ser buenas oportunidades
de negocio.

En esta primera fase es comun que las personas que han toma-
do la decision de convertirse en empresarios empiecen a tener acer-
camientos con las tematicas y herramientas emprendedoras, fre-
cuentemente recurriendo a medios impresos, internet y conocidos.
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GESTACION DE LA IDEA

Esta etapa comprende fundamentalmente la generacion de ideas
de negocios, su definicién y la seleccion de la que presente las
mayores ventajas y posibilidades de convertirla en realidad. Entre
las fuentes mds comunes a partir de las cuales se pueden generar
ideas se encuentran las enumeradas a continuacion:

+ Actividades personales por las que se tiene gran prefe-
rencia y facilidades para su desarrollo en funcién de las
capacidades individuales (sociales, recreativas, culturales,
deportivas, del hogar, etc.).

+ Experiencia profesional y laboral.

* Interaccidén con otras personas e instituciones (familiares,
amigos, colegas de trabajo, empresarios, ejecutivos, fun-
cionarios, camaras y asociaciones, organismos de apoyo a
emprendedores, etc.).

* Feriasy exposiciones.

¢ Medios de comunicacion impresos y electronicos.

¢ Observacion de las necesidades no cubiertas en el ambito
local.

+ Disponibilidad de recursos locales (agropecuarios, indus-
triales, de servicios, infraestructura, etc.), o de recursos
propios.

+ Innovaciones organizacionales, de producto, proceso y
marketing.

¢ Cambiosytendencias en el entorno econémico, demogra-
fico, tecnoldgico, legal, cultural, geofisico, de seguridad y
orden publico e internacional.

+ Relaciones personales.
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* Comercio exterior.

Una vez generadas las ideas de negocios se procede a se-
leccionar la mas viable. Lo anterior, a través de la definicién de
un conjunto de criterios de evaluacién, la recopilacién para cada
idea de informacion a nivel muy general sobre cada criterio, su
valoracién en funcién de las ventajas o desventajas que represen-
ta y la eleccién de la mejor opcién desde el punto de vista del
emprendedor. Tales criterios se refieren a factores como el per-
fil deseable del emprendedor, horarios y condiciones de trabajo,
requerimientos legales para la apertura del negocio, tamafio y
comportamiento actual y esperado del segmento de clientes po-
tenciales, caracteristicas e intensidad de la competencia, grado de
complejidad tecnolégica, disponibilidad de proveedores, acceso
a canales de distribucion, requerimientos de recursos, fuentes de
financiamiento y margen de beneficios esperados. En caso de que
ninguna de las ideas resulte viable se reinicia el proceso de gesta-
cién (Garcia de Leén, 2011).

En ocasiones, algunas campanas publicitarias para fomentar
nuevos emprendimientos transmiten mensajes que hacen pensar
que cualquier idea es susceptible de convertirse en empresa lo
cual no es asi. Una nueva empresa es una idea desarrollada, eva-
luada y validada desde diferentes angulos, caracterizada amplia-
mente, convertida en realidad y llevada a la practica.

FORMACION EMPRENDEDORA BASICA
El fortalecimiento de los conocimientos, capacidades y habilida-

des del futuro empresario es una actividad de primordial impor-
tancia para el desarrollo y éxito de su iniciativa emprendedora.
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Por consiguiente, es fundamental su participacion en talleres de
capacitacion en los que se aborden tematicas relativas al espiritu
emprendedor, desarrollo humano, analisis del entorno general y
especifico, fases del proceso administrativo y areas funcionales,
preparacidon de modelos de negocio, elaboracién y ejecucién de
planes de negocio, gestidn inicial de la empresa, apoyos existen-
tes para la creacion y desarrollo de micros y pequehas empresas
y el aprovechamiento de redes de contacto formales e informales
(capital relacional). Asimismo, el contemplar que el emprendedor
, en determinado momento, reciba adiestramiento especializado
sobre el giro en el cual va a llevar a cabo su actividad.

PREPARACION DEL MODELO DE NEGOCIO

Con relacién a la conceptualizacion de los modelos de negocio
cabe sefalar que no obstante no haber una definicion Unica del
término ni de sus componentes, la mayoria de los enfoques tie-
nen en comun el responder a cuestiones como ;jquiénes serdn
nuestros clientes?, ;qué beneficios Unicos les ofreceremos?, jcua-
les seran las principales vias para generar ingresos? y ;qué recur-
sos clave se requerirdn? Sin embargo, dentro de las diferentes
perspectivas existentes han cobrado relevancia los aportes de A.
Osterwalder e Y. Pigneur tratados detalladamente en su libro Ge-
neracion de modelos de negocio (2011). En este texto se presenta
una herramienta conocida como Modelo Canvas para crear y de-
sarrollar modelos de negocio de una forma sencilla y organizada
en un formato creativo y estratégico, tanto para emprender una
nueva empresa COMo para mejorar una ya existente.

Segun estos autores un modelo de negocio es una representa-
cién que describe la manera en que una empresa pretende crear,
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entregar y capturar valor apoydndose en un marco constituido
por nueve bloques basicos: segmentos de mercado, propuesta
de valor, distribucion y canales de venta, relaciones con clientes,
fuentes de ingresos, recursos clave, actividades clave, alianzas cla-
vey estructura de costos en el cual la propuesta de valor es un ele-
mento critico y articulador del resto de los bloques que le sirven
de sustento y permiten proporcionar valor a los clientes y a la vez
generar valor para la empresa.

En general una propuesta de valor se constituye por la oferta
de beneficios Unicos que una empresa entrega a sus clientes en la
compra de sus productos y servicios. Tiene como finalidad el crear
en su mente una percepcion favorable y distintiva hacia ésta con
respecto a la que tienen de la competencia. Entre los atributos
gque debidamente complementados y redactados se utilizan para
su conformacién (precios bajos, productos personalizados, rapidez
en la entrega) se encuentran los descritos a continuacion los cua-
les para su presentacion se han agrupado en funcién de algunos
de los bloques de construccion que los sustentan.

Atributos relativos a los productos/ servicios de la propuesta
de valor

Precio, calidad, disefio, gama, presentacion, funciones, originali-
dad, facilidad de uso y de gestion, vida media, composicién, com-
patibilidad, personalizacion, durabilidad, empaque, envase, peso,
dimensiones, precision, usos, rendimiento, exclusividad, marca,
seguridad, garantia, ahorro, caracter ecolégico, experiencias sen-
soriales, complementariedad, procedencia, desempefo, forma de
entrega, tecnologia, novedad, reparabilidad, rapidez, potencia,
proteccién, simplicidad, higiene, frescura, facilidad de uso, fragan-
ciay homogeneidad.
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Atributos relativos a los canales de distribucién y venta
Diversidad, accesibilidad, formato de venta, ambientacién, como-
didad y punto de encuentro.

Atributos relativos a las relaciones con clientes

Atencion personalizada, asesoria y asistencia técnica, solucio-
nes completas, disponibilidad, promociones, interacciéon con los
usuarios, horarios de atencion, servicio al cliente, experiencia y
profesionalismo del personal, reconocimiento, asociaciones en
que ambos ganan, cumplimiento de los compromisos asumidos
por la empresa, participacién en programas de desarrollo comu-
nitario de caracter econémico, social, cultural y medioambiental.

Atributos relativos a las fuentes de ingresos y recursos clave
Suscripciéon, membresia, licenciamiento, arrendamiento finan-
ciero, sistema de franquicia, cobro por uso, pago por evento, in-
termediacién, patrocinio, donaciones y empleo de tecnologia e
insumos amigables con el medio ambiente.

En el caso de una nueva iniciativa emprendedora el disefio del
modelo de negocio tiene entre sus objetivos el delimitar e iden-
tificar en forma precisa, y dentro del marco de la idea de negocio
seleccionada, el segmento de clientes que se pretende atender
asi como el descubrir a través de fuentes primarias y secundarias
sus necesidades y deseos no satisfechos, los problemas no resuel-
tos o incorrectamente dilucidados por giros de negocios iguales
o similares para generar, a partir de ellos, alternativas de solucion
originales que contribuyan a la configuracién de una propuesta
innovadora de valor. Asimismo, el establecer la plataforma estra-
tégica que servira de base para articular y guiar el desarrollo del
plan de negocio.
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FORMULACION DEL PLAN DE NEGOCIO

Bajo la 6ptica de andlisis asumida, el plan de negocio puede con-
ceptualizarse como un documento que contiene un conjunto de
estudios pormenorizados basados en una serie de lineamientos
estratégicos derivados del modelo de negocio y que tienen como
finalidad el verificar la viabilidad de los componentes del plan y
describir con precisién y detalladamente las caracteristicas que
tendra la empresa una vez creada.

Estos componentes se refieren a tdpicos como los propdsi-
tos centrales y la identidad de la empresa, el publico objetivo y
la mezcla de mercadotecnia, el tamafo de planta y los aspectos
técnicos, la forma juridica de constitucién y su régimen fiscal, la
estructura organizativa y los recursos humanos, los costos, gastos,
inversion inicial y fuentes de financiamiento internas y externas y
a los resultados econémicos esperados. Ademas, a la evaluacién
integral del plan que permitira tomar la decision sobre su acepta-
ciény por lo tanto de continuar con las siguientes fases del proce-
so emprendedor, o bien, de previamente revisar o ajustar algunas
de sus partes.

Sobre lo anterior cabe sefalar que no obstante que por lo ge-
neral los planes guardan una estructura similar, sin embargo, exis-
ten particularidades distintivas en el contenido y tratamiento de
algunas de sus partes segun el sector de actividad econdémica en
que se inserten.

Con relacién a la importancia de elaborar debidamente un
plan de negocio cabe mencionar que de acuerdo con diversos
estudios el fracaso prematuro de micros y pequenas empresas
en parte se debe a factores como el insuficiente involucramien-
to de los emprendedores en su formulacién, a su inexistencia, a
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disefos insuficientemente rigurosos, poco realistas o muy opti-
mistas.

Entre los beneficios practicos derivados de preparar un plan
de negocio se encuentran los siguientes:

* Proporciona una visidn global de su viabilidad.

¢ Puede significar ahorros importantes en tiempo y dinero
ya que facilita la realizaciéon de evaluaciones en distintos
momentos del proceso de su preparaciéon que posibilitan
el tomar decisiones referentes al ajuste y continuidad del
mismo.

¢ Suministra una guia clara de las acciones a seguir para ha-
cer realidad una idea y para que en su materializacién se
asemeje lo mas posible a lo que se desea.

¢ Es un documento imprescindible para solicitar crédito a
una entidad financiera o conseguir socios inversionistas.

+ El manejo de los conceptos y procesos involucrados son
parte fundamental de la formacién de un futuro empre-
sario.

EJECUCION DEL PLAN

Para una eficiente ejecucién del plan primeramente se requiere
preparar un minucioso programa de trabajo que contenga la ca-
lendarizacién de las actividades a desarrollar en esta fase acompa-
fada de estrictos procedimientos de coordinacién, seguimiento
y control de los plazos previstos, de los presupuestos definidos
dentro de los margenes establecidos y la mejor calidad técnica
de la infraestructura. Entre tales actividades se encuentran las si-
guientes:
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¢ Constitucién de la empresa y tramitacién de permisos
para su instalacién y operacién y de registros diversos.

¢ Gestion y obtencion de los recursos monetarios que pro-
vendran de fuentes de financiamiento externas.

¢ Construccién de la obra civil si es el caso, o bien, la renta
o compra del inmueble, su acondicionamiento y ambien-
tacion.

* Adquisicién del mobiliario, maquinaria, equipo, materias
primas y materiales.

+ Contratacién de servicios diversos.

¢ Reclutamiento, alta y adiestramiento de personal.

¢ Realizacién de pruebas de produccién.

+ Creacion de los sistemas administrativos.

¢ Comprobar que el disefio de la nueva empresa cumple
debidamente con todas las especificaciones de calidad,
capacidad y funcionalidad establecidas.

¢ Comunicar a los clientes potenciales la préoxima inaugura-
cién de la empresa.

¢ Apertura de la empresa.

DESARROLLO INICIAL DEL NEGOCIO

El proceso de creacién de micros y pequefias empresas viables no
termina con su apertura pues a partir de ello se inicia un periodo
critico de gestién que puede durar un amplio lapso de tiempo y
en el que lograr su supervivencia es una de sus prioridades funda-
mentales. Es una etapa en la cual se presentan las tasas mas altas
de cierre de negocios y en la que el empresario debe ir paulatina-
mente fortaleciendo la incorporacion de técnicas y herramientas
de gestion administrativa para poder responder de manera efec-
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tiva a los desafios competitivos, introducirse mas rapidamente al
mercado y alcanzar las expectativas de ventas, manejar correcta-
mente las relaciones con los clientes y proveedores, producir con
la calidad necesaria y en las cantidades y costos esperados.

Asimismo, adecuar debidamente los productos/servicios a
las necesidades de los consumidores, alcanzar una cierta estabi-
lidad en el aprovisionamiento de los insumos y en la plantilla del
personal, equilibrar el flujo de caja y contar con un buen sistema
de informacién y control. Una vez lograda la supervivencia inicial
paralelamente se estara transitando a una fase de consolidacién
de los cimientos fundamentales del negocio los cuales a la vez
sentardn las bases para su posterior expansion.

SERVICIOS Y RECURSOS DE APOYO
AL PROCESO EMPRENDEDOR

Existe una amplia pero no suficiente disponibilidad de servicios
y recursos de apoyo al proceso emprendedor proporcionados y
generados por instituciones como las Secretarias del Gobierno
Federal, los Gobiernos de los Estados y del D.F.,, Delegaciones y
Municipios, organismos gubernamentales descentralizados, ban-
ca comercial y de desarrollo, entidades de ahorro y crédito popu-
lar, cdmaras y asociaciones empresariales, universidades, organi-
zaciones de la sociedad civil, empresas de consultoria, editoriales
y organismos internacionales.

Los servicios y recursos de apoyo comprenden conceptos
como cursos de formacioén, servicios crediticios, de informacion,
tramitacion y publicidad; incubaciéon de empresas, contactos con
grupos de interés, asesoria y asistencia técnica, coaching empre-
sarial, apoyos financieros, preparacion de estudios diversos, cajas
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de herramientas, espacios fisicos, mobiliario, equipo y soporte
administrativo, libros, manuales, guias, revistas y articulos de di-
vulgacion; organizacién de ferias y exposiciones, bancos de ideas
y acceso a redes empresariales (Instituto Nacional para el Fede-
ralismo y Desarrollo Municipal, 2014; Foro Consultivo Cientifico y
Tecnolégico, 2012) .

Sin embargo, cabe destacar que existe una alta concentracion
de apoyos y recursos en las primeras fases del proceso emprende-
dor y en mucho menor medida en las ultimas: ejecucion del plan
y el desarrollo inicial del negocio. Asimismo, sefalar que en algu-
nos casos los suministrados por organizaciones como las citadas
van mas alla de las fases del proceso emprendedor al ofrecerse
también para problematicas inherentes a etapas como la de con-
solidacién y crecimiento.
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