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Prólogo

En el ámbito económico, la creación de nuevas empresas y el crecimiento de las

PYMES en la actualidad preocupan y atraen el interés tanto de académicos como de

los encargados de establecer las políticas públicas. Los trabajos que se incluyen en

esta obra tratan de estos dos temas: la creación de empresas y el crecimiento de las

PYMES.

Dicho interés se debe a varias razones. En primer lugar, las nuevas empresas

proporcionan a la economía la savia que reconstituye y fortalece el tejido industrial.

Ellas son las que aportan nuevos aires, nuevas ideas y nueva competencia en el

mundo de las empresas existentes, sobre todo las nuevas empresas innovadoras. 

Otra razón por la que interesan las nuevas empresas, sobre todo a los políticos,

es porque las nuevas y pequeñas empresas son las que más contribuyen a la crea-

ción de nuevos puestos de trabajo. 

Aunque la creación de una nueva empresa supone de por sí un acto creador, últi-

mamente se distingue entre nuevas empresas innovadoras y las de cuño tradicional

porque aquéllas tienen un mayor potencial de crecimiento y crean puestos de trabajo

de mayor valor añadido. 

El libro contiene los siguientes trabajos:

Factores determinantes del crecimiento en empresas jóvenes. Evidencias de una
comparación internacional por J. Federico, H. D. Kantis y R. Rabetino.

Este estudio tiene por objetivo explorar y comparar los factores determinantes del

crecimiento de las PYMES jóvenes en trece países de tres regiones: América Latina,

Sudeste de Asia y el Mediterráneo europeo.

La velocidad de creación de nuevas empresas y su relación con el crecimiento. Un aná-
lisis empírico en cuatro países de América del Sur por J. L. Capelleras, F. Greene, 

H. D. Kantis y R. Rabetino

Esta investigación pretender analizar los factores individuales y del entorno que

influyen en el tiempo que se tarda para crear una nueva empresa en América del Sur.

Las nuevas empresas con alto crecimiento del empleo en Argentina. Evidencias de
su importancia y principales características en la post Convertibilidad por P. Atto-

rresi, V. Castillo, J. Federico, H. D. Kantis, D. Rivas, S. Rojo y S. Retondo.

NUEVAS EMPRESAS EN AMÉRICA LATINA: FACTORES QUE FAVORECEN SU RÁPIDO CRECIMIENTO 7
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El objetivo de este trabajo es describir y dimensionar el fenómeno de las nuevas empre-

sas de rápido crecimiento en Argentina en el período de la post Convertibilidad, en

particular analizando sus principales rasgos característicos (perfiles sectoriales,

tamaño, antigüedad, distribución geográfica, etc.) y comparándolos con otros perí-

odos similares.

Radiografía del proceso de creación y desarrollo de empresas innovadoras en Chile
por H. D. Kantis

Esta investigación busca una respuesta a las siguientes preguntas:

¿Cuáles son los ámbitos organizativos facilitadores del nacimiento de empren-

dedores y emprendimientos innovadores en Chile?

¿Cuáles son los aspectos (por ejemplo, motivaciones, conductas, prácticas de

gestión y comportamiento organizativos) que distinguen a los emprendimientos

innovadores dinámicos de los que no lo son?

¿Cuáles son los obstáculos específicos que con que se enfrentan los empren-

dedores innovadores para crear sus empresas y desarrollarlas?

¿Por qué los emprendimientos innovadores chilenos no crecen más?

¿Cuál es el papel que juegan las políticas e instituciones de apoyo desde la

percepción de los emprendedores?

Sobre estos trabajos quisiera resaltar las siguientes características:

Se trata de trabajos centrados en dos temas principales. Por un lado, el estudio

de las nuevas empresas innovadoras y de alto crecimiento en Argentina, Chile y en

la zona mediterránea europea. Por el otro, se analiza el tiempo que se tarda en la crea-

ción de una nueva empresa, desde su concepción hasta que está en condiciones de

operar, así como si la duración de este proceso tiene alguna influencia en su creci-

miento. Es éste un tema novedoso que ha sido poco estudiado con anterioridad.

En primer lugar, destacar que se trata de investigaciones empíricas bien dise-

ñadas y realizadas. Previo planteamiento del problema y revisión de la correspon-

diente literatura, se formulan las oportunas hipótesis que se contrastan empíricamente

en base a datos ya sea procedentes de alguna base de datos o recogidos especialmente

para la investigación. Las muestras son comparativamente grandes (1,2 millones de

empresas en el caso de Argentina, unas 2.000 entrevistas en el estudio de los deter-

minantes del crecimiento de las PYMES; 674 entrevistas para el estudio de la dura-

ción del proceso de la creación de empresas). Al análisis y presentación de los

resultados le sigue una discusión de los mismos. El hecho de que se refieran a zonas

geográficas distintas y generalmente poco estudiadas les confiere una especial signi-

ficación porque vienen a llenar un vacío en este campo.

Los autores de estos trabajos constituyen un grupo de investigación internacional

integrado por investigadores de España, Inglaterra y América Latina. Esta circuns-
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tancia es importante porque generalmente las investigaciones en este campo son reali-

zadas por investigadores individuales que tienen como consecuencia muestras gene-

ralmente muy reducidas y, por tanto, de poca significación científica y práctica.

En cuanto a los resultados es interesante resaltar lo siguiente:

El estudio centrado en Argentina viene a confirmar los resultados de otras inves-

tigaciones sobre el crecimiento de las PYMES, a saber que el crecimiento empre-

sarial es un fenómeno concentrado en un segmento relativamente pequeño dentro

de un más amplio universo de empresas que se crean cada año. El 6 % las empre-

sas explican más del 50 % del empleo generado por empresas que tienen en prome-

dio algo menos de tres años de vida. 

Este hecho sitúa a los poderes públicos ante la disyuntiva de establecer políti-

cas públicas de ayuda a la creación de empresas en general o de limitarse a fomen-

tar y ayudar a aquellas que tienen potencial de crecimiento.

En cuanto a los factores determinantes del crecimiento de las PYMES, se pone

de relieve la importancia del capital humano (formación y experiencia empresarial)

del fundador o los fundadores de la empresa, especialmente en América Latina. El

capital humano del equipo fundador inicial resultó ser más importante en América

Latina que, por ejemplo, en el Sudeste de Asia; en esta zona la ampliación del

equipo inicial, incorporando a nuevos socios a medida que la empresa crece, tiene

mayor influencia que en las demás áreas geográficas estudias. Además, como pone

de manifiesto la evidencia chilena, las nuevas empresas innovadoras han sido funda-

das, por lo general, por equipos de hombres jóvenes que, no obstante, no provienen

de familias de empresarios, sino que han ocupado cargos directivos de alto nivel. Por

lo tanto, han acumulado una experiencia laboral relevante en otras empresas antes

de crear la suya y se han inspirado en modelos de rol basados en empresarios inno-

vadores del exterior. 

La influencia de las redes sociales en el crecimiento varía de unas zonas a otras,

encontrándose sólo una relación significativa en América Latina. Aquí destacan las

empresas innovadoras dinámicas en Chile por su capacidad para desarrollar redes

de colaboración con clientes y/o proveedores, especialmente con el exterior, univer-

sidades y grandes empresas.

El capital riesgo sólo tiene influencia en el crecimiento en el Sudeste de Asia,

donde el sistema financiero está más desarrollado. Sin embargo, en las empresas diná-

micas de Chile es mucho más frecuente encontrar, desde el comienzo, aportaciones

de socios capitalistas (aunque no se trata siempre de inversores ángeles) y socios que

trabajan a pleno tiempo, lo cual refuerza el perfil profesional del equipo emprendedor.

Los emprendedores innovadores dinámicos también hacen en este país una gestión

más activa de los recursos financieros.

La orientación a los mercados internacionales por parte de las PYMES tiene una

influencia decisiva en el crecimiento en todas las regiones estudiadas. El compor-
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tamiento en cuanto a la búsqueda de información es también algo que distingue de

forma significativa a los empresarios innovadores de los tradicionales, como eviden-

cian los resultados de la investigación en Chile.

Sobre la duración del proceso de creación de una nueva empresa, se confirma

el hecho de que la experiencia previa del empresario influye en el tiempo empleado.

A mayor experiencia, menos tiempo requerido. Contrariamente, las personas desem-

pleadas que deciden crear una empresa lo hacen de forma más rápida, aunque éstas

crecen a un ritmo menor que el resto. Otro factor que influye en el tiempo reque-

rido para la creación de una empresa es el apoyo que recibe el futuro empresario de

su entorno (red personal) más cercano. En cambio, en los casos en que el futuro empre-

sario se apoya en los distintos tipos de programas de ayuda para la creación de su

empresa, el número de contactos e interacciones necesarios retrasan el proceso.

También la percepción de un entorno macroeconómico desfavorable puede demo-

rar la decisión y el proceso de la creación de la nueva empresa.

En términos generales, la rapidez en el proceso de la creación de una nueva

empresa tiene efectos negativos en su crecimiento. En cambio, cuando la creación

de una empresa es fruto de un estudio adecuado y sistemático tiene más probabili-

dades de crecer más rápidamente.

De cuanto antecede se desprende que estos trabajos de investigación constitu-

yen una valiosa aportación a este campo de estudio y que, además, tienen una gran

utilidad para los futuros empresarios y directores/propietarios de PYMES, así como

para los encargados de establecer políticas públicas para el fomento de la creación

de nuevas empresas y el crecimiento de las PYMES.

José Ma Veciana

Universidad Autónoma de Barcelona
Diciembre 2008
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1. El fenómeno del crecimiento de las nuevas
empresas

Joan-Lluís Capelleras Segura1 y Hugo Daniel Kantis2

1.1. La importancia del crecimiento de las nuevas empresas
La importancia de las pequeñas y medianas empresas (PYMES) en la economía es

un hecho ampliamente contrastado, no sólo porque representan más del 90 % del

total de empresas en la mayoría de países desarrollados, sino también porque gene-

ran un alto volumen de empleo y contribuyen al desarrollo económico (Birch 1979,

Storey 1994, Veciana 2005). 

No obstante, si bien las nuevas pequeñas y medianas empresas generan un

elevado número de puestos de trabajo, gran parte de este empleo se destruye como

consecuencia de la desaparición de muchas de ellas (Davis et al. 1996). A diferen-

cia de las empresas maduras y de mayor dimensión, las nuevas empresas están suje-

tas tanto a los problemas asociados con su inexperiencia (Stinchcombe 1965) como

a los problemas derivados de su reducido tamaño (Freeman et al. 1983). De ahí que

las pequeñas empresas de reciente creación tengan la necesidad de crecer e incre-

mentar su tamaño en sus primeros años de vida con objeto de aumentar su proba-

bilidad de supervivencia (Audretsch 1991, Audretsch y Mahmood 1991). 

En este sentido, el crecimiento de las nuevas pequeñas y medianas empresas tiene

en la actualidad una especial relevancia. Podemos afirmar que existe un renovado

interés por este tema, tanto desde el punto de vista académico como desde la prác-

tica empresarial, así como desde el ámbito de las políticas públicas.

Desde una perspectiva académica, el crecimiento y desarrollo de las PYMES

forma parte del programa de investigación científico sobre creación de empresas

(Veciana 1999). Además, cada vez es más frecuente encontrar trabajos en esta línea

de investigación, como ponen de relieve algunos trabajos recientes que revisan la

literatura sobre el tema (Davidsson et al. 2005, Gilbert et al. 2006). 

Por otra parte, el crecimiento es una cuestión altamente relevante para los

empresarios, ya que el mismo es frecuentemente interpretado como un signo de salud,

NUEVAS EMPRESAS EN AMÉRICA LATINA: FACTORES QUE FAVORECEN SU RÁPIDO CRECIMIENTO 11
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vitalidad y fortaleza de la empresa. Las organizaciones empresariales, en la medida

en que crecen, reflejan una progresión continua, una sensación de no estar estancadas

y tener posibilidades de desarrollo futuro. Además, en las economías altamente

dinámicas, el crecimiento económico constituye uno de los puntos de referencia clave

del sistema. Por ello, dado que el entorno es competitivo, las empresas tienen que

crecer y desarrollarse continuamente, aunque sólo sea para mantener su posición

competitiva relativa a las otras empresas que crecen. 

Desde la perspectiva de las políticas, el tema del crecimiento de las nuevas

empresas es muy relevante como consecuencia de su importante papel tanto en la

creación de empleo como en el desarrollo económico. En particular, las nuevas

empresas de rápido crecimiento, también conocidas como «gacelas», son las que

contribuyen de manera más significativa a la generación de puestos de trabajo.

Varios países han implantado en los últimos años diferentes acciones para fomen-

tar la creación de empresas con potencial de crecimiento. Las actuaciones realiza-

das, así como los organismos e instituciones que ofrecen servicios y programas de

apoyo a las PYMES de alto crecimiento, también han aumentado en gran medida

(Veciana 2004).

En este contexto, el objetivo general de esta publicación consiste en analizar el

fenómeno del crecimiento de las pequeñas y medianas empresas, en especial las de

reciente creación, en el ámbito de América Latina. En este capítulo inicial se describe

brevemente el concepto de crecimiento, los indicadores más habituales en el caso

de las nuevas PYMES y los factores más relevantes a la hora de explicar las dife-

rencias de crecimiento entre empresas. Por último, se describen brevemente los

distintos estudios que configuran el cuerpo principal de esta publicación.

1.2. El fenómeno del crecimiento de las nuevas empresas
De acuerdo con Penrose (1959), el término «crecimiento» tiene, en general, dos signi-

ficados distintos. Por una parte, el concepto de crecimiento empresarial está direc-

tamente vinculado con las modificaciones e incrementos de tamaño que originan que

éste sea diferente de su estado anterior. Por otra parte, implica un proceso de cambio

en la organización, de forma similar a los procesos biológicos en los cuales una serie

de modificaciones internas desembocan en aumentos de tamaño y en cambios en las

características de los objetos sometidos a tal proceso.

Así pues, podemos afirmar que el término crecimiento indica que se han produ-

cido modificaciones o aumentos en cantidades y dimensión, así como cambios en

las características internas de la empresa. Si bien hay varios autores que han tratado

el proceso de crecimiento y sus características, la mayoría de estudios sobre el

crecimiento empresarial se han centrado en explicar las diferencias en los cambios

o aumentos de tamaño. Dichos aumentos pueden reflejarse en variables tales como

12 JOAN-LLUÍS CAPELLERAS SEGURA Y HUGO DANIEL KANTIS
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las ventas, el empleo, la cuota de mercado, el beneficio, la rentabilidad y las inver-

siones. 

En el caso de las nuevas empresas, los indicadores de crecimiento más relevantes

parecen ser las ventas y el empleo (Delmar 1997, Weinzimmer et al. 1998, Davids-

son et al. 2005, Gilbert et al. 2006). Por una parte, el crecimiento en las ventas

indica hasta qué punto los clientes aceptan los bienes o servicios que la empresa ofrece.

Suele ser el indicador preferido por los propios empresarios, ya que las nuevas

empresas necesitan ingresos por ventas para sobrevivir y precede al resto de indi-

cadores de crecimiento, puesto que los ingresos adicionales pueden ser reinvertidos

en la propia empresa. 

Por otra parte, el crecimiento en el empleo indica un cambio en la composición

organizativa de la empresa por cuanto se incrementa el número de personas que traba-

jan en la empresa. Este indicador da cuenta de la contribución de la empresa a la socie-

dad, por lo que es especialmente relevante para los gobiernos y las administracio-

nes públicas. Además, con el aumento en el número de empleados la empresa

dispone de recursos humanos adicionales a través de los cuales puede alcanzar más

fácilmente sus objetivos. Se considera asimismo el indicador más robusto a diferentes

especificaciones (medición en términos absoluto y relativo) de la variable crecimiento

(Davidsson et al. 2006).

Otros indicadores como los beneficios o la rentabilidad, si bien son habituales

en el caso de las empresas grandes y establecidas, no parecen ser directamente apli-

cables cuando se analiza el crecimiento de las nuevas y pequeñas empresas.

Con independencia del criterio utilizado para su medición, el crecimiento es un

fenómeno que presenta un alto grado de heterogeneidad. En este sentido, varios auto-

res han puesto de relieve la existencia de diferentes patrones de crecimiento de las

nuevas empresas, poniendo una atención especial al grupo de empresas gacelas o

de alto crecimiento. Estudios recientes revelan la existencia de patrones de crecimiento

empresarial que son distintos entre sí pero que están igualmente presentes en países

con marcos regulatorios diferentes en el ámbito de la creación de empresas (Cape-

lleras, Mole, Greene y Storey 2008). En las economías emergentes también se han

hallado grupos de empresas con niveles de crecimiento muy distintos (Kantis et al.
2002).

A modo de ejemplo, en un estudio realizado sobre la implantación de nuevas

empresas en Cataluña, se muestra la existencia de cuatro grupos diferenciados según

la variación en el nivel de empleo (Capelleras, Genescà y Veciana 2005): 1) las

empresas con crecimiento negativo (decrecientes) que pierden puestos de trabajo;

2) las empresas estáticas (sin crecimiento) que no presentan ningún cambio en el

número de personas ocupadas; 3) las empresas de bajo crecimiento, y 4) las empre-

sas de alto crecimiento o gacelas. Estos cuatro grupos muestran diferencias altamente

significativas en su nivel de crecimiento desde el momento de la fundación (empleo
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inicial) hasta el quinto año de operaciones (empleo actual). Se observa que las

empresas que tienen un crecimiento más elevado en términos de empleo (en prome-

dio, consiguen triplicar el nivel de empleo inicial) representan menos del 20 % del

total de los nuevos negocios.

En este contexto, una cuestión especialmente relevante estriba en determinar los

factores que permiten explicar los distintos patrones de crecimiento de las nuevas

empresas. Por lo general, se puede afirmar que el crecimiento de una nueva empresa

está condicionado por factores de diversa índole, vinculados tanto con las caracte-

rísticas del fundador como con las de la propia organización y del entorno en que

se desenvuelve.

1.3. Principales factores condicionantes del crecimiento de las
nuevas empresas
La decisión de crecer o no crecer es la primera y más importante decisión estraté-

gica que deben tomar todos los individuos que fundan una nueva empresa. No

obstante, existe un elevado porcentaje de empresas que nacen con una pequeña

dimensión y que no crecen de forma significativa a lo largo del tiempo debido a que

el fundador no tiene como objetivo principal el crecimiento del negocio (Cliff 1998).

Además, el crecimiento de las nuevas empresas suele producirse cuando la decisión

de crear una empresa resulta de factores positivos, como suele ser aprovechar una

nueva oportunidad de negocio, frente a factores negativos, tales como el desempleo

o la marginación social. 

Si bien las actitudes y motivaciones del emprendedor son relevantes, su compor-

tamiento y en particular sus habilidades aún parecen serlo más. En este sentido, el

perfil y nivel de capital humano del fundador (o fundadores) constituye uno de los

principales factores determinantes de dicho crecimiento (Colombo y Grilli 2005).

El hecho de que la empresa sea creada por un equipo de empresarios también

puede influir sobre el crecimiento. Puesto que la función directiva requiere de un

amplio abanico de habilidades y conocimientos, las empresas fundadas por más de

un individuo suelen tener mejores perspectivas de crecimiento en la medida en que

consigan componer un equipo armónico y complementario entre sí y con el proyecto

empresarial. 

Igualmente, los nuevos empresarios pueden recurrir a sus redes personales para

potenciar el crecimiento de la empresa, tanto las que tienen desde antes como aque-

llas que van construyendo en forma dinámica. Así, el apoyo recibido de ciertos

integrantes de las redes facilita tanto la rápida gestación de la nueva empresa como

su posterior crecimiento (Kantis et al. 2004, Capelleras y Greene 2008).

En este contexto, las diferencias en los niveles de crecimiento en las PYMES

también se pueden explicar por la distinta dotación y características de recursos. Por
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una parte, los recursos financieros de que dispone la nueva empresa son necesarios

para facilitar el desarrollo de sus estrategias. Algunas empresas aceleran su creci-

miento a partir de la utilización de fuentes externas de financiación provenientes de

instituciones tales como bancos, organismos públicos y/o sociedades de capital

riesgo (Guallarte 2008). Por otra parte, cabe señalar que los recursos humanos y sus

capacidades son especialmente relevantes para explicar el crecimiento a medida

que las empresas crecen en tamaño y edad.

Más allá de la figura del emprendedor y de los recursos de la nueva empresa,

varios autores han vinculado el crecimiento y desempeño de las nuevas empresas

con su grado de orientación emprendedora. La misma hace referencia al grado en

que la empresa adopta conductas innovadoras y proactivas y está dispuesta a asumir

riesgos elevados pero controlados (Miller 1983, Covin y Slevin 1989). Así, se consi-

dera que las empresas que se adelantan a sus competidores asumiendo riesgos y desa-

rrollando innovaciones verán su esfuerzo premiado en el mercado. Además, la

proactividad en el lanzamiento de nuevos productos al mercado con anterioridad a

la competencia puede suponer también una ventaja competitiva. 

No obstante, el efecto de la orientación emprendedora está moderado por las carac-

terísticas específicas del entorno, por lo que surge la necesidad de adaptar la estra-

tegia al entorno. El entorno incluye la acción conjunta de varios grupos de factores

(económicos, sociales, culturales, políticos u otros) que influyen sobre el desarro-

llo de la actividad empresarial. Muchas de las nuevas PYMES intentan reducir la

influencia de los factores del entorno ocupando nichos o segmentos específicos. 

El entorno más próximo a la empresa, sobre todo la localización geográfica y

la estructura del sector industrial, cobra especial relevancia en el análisis del creci-

miento de las nuevas empresas. Por una parte, dado que las PYMES nacen operando

mayormente en mercados locales, su localización inicial determina las condicio-

nes de la demanda y de la infraestructura a partir de las cuales pueden acceder a

los recursos y a los mercados más lejanos (Pinillos 2001). Por otra parte, las carac-

terísticas de la industria pueden tener una influencia significativa sobre el crecimiento

empresarial (Porter 1980). Así, las empresas que crecen más rápidamente suelen

operar en los sectores más dinámicos, mientras que en los menos dinámicos suelen

ubicarse en aquellos segmentos que aún mantienen un nivel elevado de creci-

miento.

En definitiva y a modo de síntesis, el crecimiento y desarrollo de las nuevas empre-

sas depende de varios factores y, en última instancia, requerirá de un adecuado

ajuste entre las características individuales, empresariales y del entorno. 

Sin embargo, cabe señalar que los hallazgos y la evidencia empírica presentada

hasta el momento provienen en su gran mayoría de economías desarrolladas. Los estu-

dios en el ámbito de las economías emergentes son aún escasos (Bruton et al. 2008),

en especial en los países latinoamericanos. El análisis del crecimiento de nuevas
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PYMES en dicho contexto debería permitir no sólo un mejor conocimiento de estos

casos particulares, sino también expandir el conocimiento global en esta temática.

1.4. Contenido de la publicación
En esta publicación se proporciona nueva evidencia acerca del fenómeno de las

empresas de rápido crecimiento y de los factores que favorecen o limitan su creci-

miento y desarrollo en el contexto de América Latina. Este es el ámbito de estudio

principal, puesto que se utilizan datos sobre emprendedores y empresas de varios

países latinoamericanos. La publicación se inicia con un análisis comparativo entre

América Latina en su conjunto y otras regiones a nivel mundial. Posteriormente el

interés está centrado en varios países de América del Sur. Finalmente, se presentan

estudios específicos en el caso de Argentina y en el de Chile.

El segundo capítulo trata sobre los principales factores determinantes del creci-

miento en empresas jóvenes o de reciente creación. A partir de un modelo concep-

tual que combina distintos enfoques teóricos, se formulan varias hipótesis relativas

al capital humano y capital relacional del emprendedor y su equipo, las caracterís-

ticas de mercado y las estrategias empresariales. Los datos provienen de encuestas

a 1.143 emprendedores de 13 países correspondientes a tres regiones diferenciadas:

América Latina (Argentina, Brasil, México, Perú, Costa Rica, El Salvador y Chile),

Sudeste Asiático (Japón, Taiwán, Corea y Singapur) y Europa Mediterránea (Italia

y España). El estudio muestra que en contextos desfavorables como América Latina

el crecimiento de las empresas jóvenes está principalmente explicado por las carac-

terísticas del emprendedor y sus redes de contacto. Por el contrario, a medida que

nos desplazamos hacia regiones de mayor desarrollo relativo, estas variables pier-

den tal nivel de importancia. Por otra parte, se observa que las empresas orientadas

hacia la exportación registran una mayor tasa de crecimiento, en tanto que otras varia-

bles referidas al acceso a la financiación sólo se revelaron como significativas en aque-

llas regiones donde existe una oferta desarrollada de tales fuentes. El capítulo fina-

liza con un conjunto de implicaciones y recomendaciones de políticas, teniendo en

cuenta la especificidad del fenómeno del crecimiento en las regiones estudiadas. 

En el tercer capítulo el foco de interés está en la velocidad de creación de nuevas

empresas, la cual hace referencia al tiempo que tarda un emprendedor en lanzar su

nueva empresa, y su relación con el crecimiento empresarial. La velocidad de crea-

ción es importante por varios motivos. Por una parte, la literatura académica ha

mostrado la existencia de un vínculo teórico y empírico entre la velocidad en la toma

de decisiones y los resultados organizacionales. Por otra parte, varios estudios mues-

tran que el tiempo necesario para constituir formalmente una empresa es especial-

mente largo en América Latina y que, como consecuencia de ello, se produce una

pérdida de crecimiento económico. En este contexto, el objetivo del capítulo es
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doble. En primer lugar, se exploran factores individuales y del entorno que influyen

en la velocidad de creación de empresas. En segundo lugar, se examina la influen-

cia de la velocidad de creación en el subsiguiente crecimiento de la empresa. El análi-

sis empírico se basa en datos provenientes de encuestas personales a 647 empren-

dedores en Argentina, Brasil, Chile y Perú. Los resultados indican que las empresas

fundadas por individuos previamente desempleados se crean más rápidamente que

el resto pero al mismo tiempo tienen un menor crecimiento. En cambio, el apoyo

de redes personales del emprendedor influye positivamente tanto en la velocidad como

en el crecimiento. Además, se observa que la percepción de condiciones desfavo-

rables en el entorno retrasa la creación de la empresa. Los resultados también mues-

tran que la velocidad está negativamente relacionada con el crecimiento de la

empresa. Para finalizar el capítulo, se discuten las implicaciones que se derivan de

estos resultados.

El cuarto capítulo describe y dimensiona el fenómeno de las nuevas empresas

de rápido crecimiento, habitualmente conocidas como «gacelas», en el caso de

Argentina y para el período posterior a la crisis del régimen de la convertibilidad.

Para ello, a partir del Observatorio de Empleo y Empresa del Ministerio de Trabajo,

Empleo y Seguridad Social, se diseñaron nuevas estadísticas y un conjunto de indi-

cadores inéditos sobre la demografía empresarial argentina y el fenómeno del creci-

miento de las nuevas empresas. Los principales resultados de este estudio muestran

que sólo el 6 % de las empresas creadas en los años 2003 y 2004 explican el 50 %

del empleo creado por esas cohortes, cifras similares a las encontradas en otros

estudios realizados en Europa o Estados Unidos. En comparación con la segunda

mitad de los años noventa, el número de empresas de rápido crecimiento es mayor,

pero son más pequeñas y tienen una mayor orientación exportadora. La distribución

sectorial de estas firmas de rápido crecimiento refleja una mayor presencia de las

firmas industriales y en particular de las más intensivas en empleo y en ingeniería,

en tanto que la distribución por provincia presenta una mayor concentración en la

región metropolitana de Buenos Aires en comparación con la población total de

empresas.

En el quinto capítulo se analiza el proceso de creación y desarrollo de empre-

sas innovadoras en el caso de Chile, los factores que contribuyen a su nacimiento

y desarrollo, así como los principales obstáculos. Para ello, se estudian las caracte-

rísticas de los emprendedores y sus empresas, comparando aquellas empresas inno-

vadoras con las que no lo son. Las nuevas empresas innovadoras dinámicas se carac-

terizan por ser fundadas por equipos de emprendedores con elevados niveles de

educación, una mayor orientación hacia el crecimiento y una evaluación más racio-

nal del riesgo. También se distinguen por introducir cambios organizacionales, así

como la revisión y ajuste de su modelo de negocios. De igual modo, estas empre-

sas se destacan por su capacidad para desarrollar redes colaborativas con clientes
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y/o proveedores y universidades. Finalmente, las empresas innovadoras dinámicas

se caracterizan por tener una mayor capacidad de gestión de diversas vías de finan-

ciación. En suma, los resultados brindan elementos relevantes para la política pública

y para los emprendedores, presentando una primera imagen sobre estas nuevas

empresas innovadoras dinámicas en Chile.

Consideramos que esta publicación contribuye a la literatura sobre desarrollo

y crecimiento de PYMES, especialmente en el ámbito latinoamericano, y además

proporciona un conjunto de hallazgos y recomendaciones que pueden ser de utili-

dad a nivel práctico. Por último, cabe señalar que, al tratarse de un tema amplio, se

necesitarán en el futuro nuevos estudios que aborden esta temática desde diferen-

tes ámbitos de actuación, con objeto de obtener resultados que permitan compren-

der aún mejor el fenómeno.
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2. Factores determinantes del crecimiento 
en empresas jóvenes. Evidencias 
de una comparación internacional 

Juan Federico,3 Hugo Daniel Kantis4 y Rodrigo Rabetino5

2.1. Introducción
El fenómeno del crecimiento de las nuevas empresas ha despertado creciente inte-

rés por parte de investigadores, emprendedores y responsables de políticas, espe-

cialmente en los últimos veinte años. En particular, el foco de este interés se ha concen-

trado en la comprensión de los factores que influyen sobre el potencial de las

empresas para alcanzar niveles elevados de crecimiento. A nivel académico, aunque

los principales marcos teóricos fueron desarrollados muchos años atrás (Gibrat

1931, Penrose 1959, Greiner 1972, Storey 1994), en la actualidad no existe una

teoría única y generalmente aceptada para explicar el crecimiento empresarial

(O’Farrell y Hitchens 1988, Gibb y Davies 1990, Storey 1994). 

Como consecuencia de ello, la base empírica de los estudios sobre el creci-

miento empresarial ha evolucionado de forma importante aunque fragmentada,

reflejando la complejidad de este fenómeno y su naturaleza multidimensional

(Davidsson et al. 2006). En efecto, algunas revisiones del estado del arte en la lite-

ratura sobre el crecimiento empresarial dan cuenta de las profundas discrepancias

con respecto a las perspectivas y enfoques teóricos usados en las diferentes inves-

tigaciones, las formas de definir las variables, el objeto de los estudios, las mues-

tras utilizadas y los contextos geográficos, culturales y socioeconómicos en los que

se desarrollaron las investigaciones (Davidsson et al. 2006, Gilbert et al. 2006). 

Asimismo, la investigación existente sobre el crecimiento de las PYMES ha estado

generalmente concentrada en países desarrollados. Existe sólo un modesto número

de artículos enfocados en el estudio del crecimiento empresarial en regiones menos
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desarrolladas (McPherson 1996, Liedholm 2002). Más aún, sólo algunos pocos de

los estudios revisados incluyen varios países simultáneamente (Shane y Kolvereid

1995, McPherson 1996, Liedholm 2002, Capelleras, Mole, Greene y Storey 2008),

y ninguno de ellos compara regiones diferentes. Sin embargo, los determinantes del

crecimiento empresarial pueden diferir entre países y regiones como consecuencia

de la existencia de diferencias geográficas, económicas, políticas, institucionales y

culturales. También el grado de desarrollo del país y su especialización productiva

pueden ser cruciales.

En este contexto, desarrollamos este estudio cuyo propósito general es explo-

rar y comparar los factores que influyen sobre el crecimiento empresarial en trece

países de tres regiones distintas: América Latina, el Sudeste Asiático y Europa

Mediterránea. Este capítulo estará organizado de la siguiente forma. Primero, exami-

naremos brevemente la literatura empírica y teórica existente y presentaremos las

hipótesis de trabajo de nuestro estudio. Luego, describiremos algunos detalles sobre

la metodología empleada y la base de datos utilizada. Después de ello, presentare-

mos y discutiremos los resultados de nuestro análisis, concentrándonos, principal-

mente, en las diferencias entre las tres regiones. Finalmente, concluiremos con

algunas implicaciones derivadas de este estudio y con sugerencias para futuras

investigaciones. 

2.2. Revisión de la literatura e hipótesis de investigación
Como se anticipó en la introducción, la literatura acerca del crecimiento empresa-

rial cobró especial relevancia a partir de los años ochenta y fundamentalmente

durante los noventa, cuando surgió un amplio conjunto de estudios dedicados al análi-

sis de los principales determinantes del crecimiento de las empresas. En ese contexto,

se identificó un vasto y diverso grupo de factores que afectaban el crecimiento

empresarial, los cuales pasaron a ocupar durante los últimos quince años el centro

de la atención de muchos estudios (Almus y Nerlinger 1999, Baum et al. 2001,

Brixy y Kohaut 1999, Moreno y Casillas 2007, Westhead y Birley 1995).

De acuerdo con Storey (1994) este amplio grupo de determinantes del crecimiento

empresarial podría ser dividido en tres categorías diferentes: (i) determinantes espe-

cíficos de la empresa, (ii) determinantes específicos del empresario, y (iii) deter-

minantes relacionados con la estrategia. Basados en la revisión de la literatura e inspi-

rados en el modelo desarrollado por Storey (1994), proponemos que, especialmente

en el caso de las empresas jóvenes y pequeñas, el crecimiento podría ser explicado

principalmente como resultado de tres grupos simultáneos de factores: (1) las carac-

terísticas del emprendedor, (2) las dimensiones del capital relacional, y (3) las carac-

terísticas del mercado junto con algunos factores de tipo estratégico.
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Características del emprendedor 
Comparadas con las grandes firmas, las PYMES se caracterizan por una fuerte

conexión emocional entre el dueño y la empresa (Chan y Foster, 2001) creando

una «cultura centrada en la persona» (Bridge et al. 1998). Así, ciertas característi-

cas del empresario influenciarán fuertemente no sólo en el tipo de empresa que se

crea, sino también en la manera en que ésta será dirigida (Covin y Slevin 1989,

Lafuente y Salas 1989, McCarthy 2003). Particularmente, la edad del empresario

en el momento de la creación de la empresa parece tener un efecto negativo sobre

el desarrollo temprano del nuevo negocio (Brüderl y Preisendörfer 2000, Davids-

son 1991). Aunque los empresarios más jóvenes tienen que enfrentarse a la falta de

credibilidad y experiencia y, muchas veces, a problemas para conseguir financiación,

la evidencia empírica ha demostrado que éstos son más ambiciosos y tienen más ener-

gía (Storey 1994). Además, los empresarios más viejos son generalmente más caute-

losos y conservadores (Mata 1996, Davidsson 1991, Brüderl y Preisendörfer 1998).

Por consiguiente, sus negocios tendrían mayores probabilidades de supervivencia

pero, al mismo tiempo, menos aspiraciones de dinamismo o crecimiento. De acuerdo

con estas evidencias, proponemos que:

Hipótesis 1: La edad del empresario en el momento de crear una empresa está
negativamente relacionada con el crecimiento subsiguiente de ese nuevo negocio.

Además, los estudios previos sugieren que el conocimiento, las habilidades y

las capacidades aportadas por el empresario constituyen un factor determinante

para asegurar el éxito de la nueva empresa (Chandler y Jansen 1992, Cooper et al.
1994, Honig 2001). Desde la perspectiva del capital humano, los empresarios pueden

ser vistos como un recurso único corporizado en su capital humano (Álvarez y

Busenitz 2001, Bowman y Swart 2007). Así, un importante número de estudios

empíricos han sugerido el impacto positivo que el capital humano tiene sobre el creci-

miento empresarial (Bager y Schott 2002, Cooper et al. 1994, McPherson 1996, Roper

1999, Westhead y Cowling 1995).

Con respecto a los distintos componentes del capital humano, está ampliamente

reconocido que un nivel educativo más alto afecta positivamente el proceso y la manera

que tiene el empresario para tomar sus decisiones, incrementando las oportunida-

des de crecimiento empresarial (Dunkelberg y Cooper 1982, Kinsella et al. 1993,

Cooper et al. 1994, Gimeno et al. 1997). Estos resultados podrían indicar que los

empresarios más educados tienen las habilidades, la disciplina, la motivación, la infor-

mación y la confianza en sí mismos necesarias para que sus negocios logren tasas

de crecimiento más elevadas y, por lo tanto, tienen una mayor probabilidad de perci-

bir y explotar las nuevas oportunidades de negocio (Cooper et al. 1994, Ucbasaran

et al. 2008). Además, la educación proporciona los conocimientos que pueden
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ayudar a superar las dificultades financieras (Evans y Leighton 1989) y fomentar así

el crecimiento de la empresa (Honjo 2004). Por otra parte, Westhead y Cowling (1995)

y Almus (2002) concluyen que aquellas empresas que muestran tasas de creci-

miento en el empleo más altas están estadísticamente vinculadas con fundadores con

estudios universitarios. Así, formulamos la siguiente hipótesis:

Hipótesis 2: Aquellas empresas fundadas por emprendedores con estudios univer-
sitarios exhiben un mayor crecimiento. 

Por otra parte, según Ducesneau y Gartner (1990), Schutjens y Wever (2000) y

Bosma et al. (2004), la experiencia laboral previa es otra dimensión relevante del

capital humano que puede afectar el crecimiento empresarial. Particularmente, la expe-

riencia previa como directivo (Cooper et al. 1989, Gimeno et al. 1997) y la expe-

riencia como emprendedor (Doutriaux y Simyar 1987, Stuart y Abetti 1990, Dyke

et al. 1992, Westhead y Birley 1995) pueden tener una influencia positiva sobre el

nivel de crecimiento de la empresa. La experiencia puede proporcionar la informa-

ción, el conocimiento y las capacidades que permiten que el empresario supere los

nuevos problemas más fácilmente. Además, el conocimiento previo general sobre

el mundo de los negocios puede ser fuente de nuevas oportunidades (Davidsson y

Honig 2003, Ucbasaran et al. 2008). En este contexto, Colombo y Grilli (2005) conclu-

yen que la experiencia como emprendedor es más importante que experiencia direc-

tiva como base para el crecimiento empresarial. Por lo tanto, formulamos nuestra

tercera hipótesis:

Hipótesis 3: Aquellas empresas creadas por empresarios con experiencia empren-
dedora experimentan un mayor crecimiento. 

Otra característica de los emprendedores cuya influencia sobre el crecimiento

de las empresas ha sido largamente estudiada se refiere a las motivaciones que los

llevaron a crear la empresa. En particular, varios estudios han examinado el caso de

aquellos emprendedores que decidieron crear la empresa por necesidad, por ejem-

plo, por estar desempleados y carecer de una alternativa viable para generar ingre-

sos (Evans y Leighton 1989). En general, estos individuos que se ven «empujados»

a crear una empresa para salir de una situación de desempleo podrían no tener sufi-

cientes habilidades, preparación o experiencia para encarar dicho emprendimiento.

Además, podría suceder que, por la prisa o la desesperación, iniciaran su negocio

sin la adecuada información y planificación. Asimismo, las oportunidades de nego-

cio perseguidas por estos emprendedores por necesidad serían aquellas localizadas

en sectores de bajas barreras a la entrada y salida, caracterizadas por una elevada

presión competitiva. Por otra parte, es posible que dichos individuos tengan meno-
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res aspiraciones o expectativas de crecimiento futuro para su negocio (Storey, 1994).

En este contexto, diversos estudios han confirmado una relación negativa entre la

presencia del desempleo como motivación para la creación de la empresa y su

posterior crecimiento (Audretsch 1993, Storey 1991, Reid y Smith 2000, Ritsilä y

Tervo 2002. Wynarczyk et al. 1993). Sobre la base de estas evidencias, formulamos

nuestra cuarta hipótesis:

Hipótesis 4: Aquellas empresas fundadas por emprendedores motivados por el
desempleo exhiben un menor crecimiento. 

Otra motivación importante para que alguien se convierta en empresario es el

deseo de imitar a otras personas más o menos cercanas que eligieron la carrera

emprendedora, como parientes, amigos, conocidos, entre otros. Según el modelo

de Shapero (1984), el ver que alguien no tan diferente a uno se ha convertido en

empresario puede ejercer una influencia poderosa sobre la percepción de la viabi-

lidad de tomar esa opción como carrera. Este efecto positivo de los modelos de rol

sobre el deseo de ser empresario ha sido probado empíricamente por Krueger et al.
(2000), Krueger (1993) y Scherer et al. (1989), entre otros. Todos estos autores sugie-

ren la existencia de una asociación positiva entre la presencia de los modelos de

rol y algunas características emprendedoras tales como un alto nivel educativo y

aspiraciones crecientes de una mayor formación, niveles más altos de autoeficacia

y expectativas positivas sobre la carrera emprendedora (Sherer et al. 1989). Como

estas cualidades están, generalmente, ligadas con un nivel más alto de crecimien-

to empresarial en términos de empleo, entonces proponemos la consecuente hipó-

tesis:

Hipótesis 5: Aquellas empresas fundadas por emprendedores motivados por la
presencia de modelos de rol muestran un crecimiento más elevado. 

Por último, entre las características de los emprendedores y su efecto sobre el

crecimiento de las empresas, incluimos la presencia de equipos emprendedores.

Los equipos emprendedores son la suma de los recursos y las capacidades de sus

miembros (Westhead y Cowling 1995). En este sentido, podrían considerarse como

la plataforma ampliada de capital humano de la empresa. Así, equipos más nume-

rosos podrían incluir un conjunto más rico de experiencias, saberes y conocimien-

tos, el cual repercutiría positivamente sobre el crecimiento de la empresa. Asimismo,

se han encontrado evidencias que sugieren que aquellas empresas lideradas por

equipos emprendedores tienen una mayor credibilidad (Cooper et al. 1991). Surge

entonces de lo anterior que aquellas empresas fundadas por equipos emprendedo-

res y, sobre todo, aquellas con mayor número de socios tendrían una mayor proba-
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bilidad de exhibir tasas de crecimiento más altas (Dunkelberg et al. 1987, Cooper

et al. 1994, Ensley et al. 2002, Ruef et al. 2003).

Más aún, Roure y Keeley (1990) sostienen que la disposición para incluir a

nuevos socios puede influenciar positivamente en el crecimiento de la empresa.

Incorporando a nuevos socios las empresas pueden aumentar su dotación de capi-

tal humano y de recursos en general, pudiendo, consecuentemente, aumentar la

heterogeneidad del equipo y mejorar la calidad de las decisiones (Eisenhardt y

Schoonhoven 1990). Esta influencia positiva ha sido sugerida, especialmente, pa-

ra los contextos más volátiles (Chandler et al. 2005). Así, sugerimos la sexta hipó-

tesis:

Hipótesis 6: La existencia de un equipo emprendedor en el momento de la funda-
ción está positivamente relacionado con el crecimiento de la empresa.

6.1): Existe una relación positiva entre el tamaño del equipo emprendedor y
el crecimiento de la empresa.

6.2): Aquellas empresas que incrementaron el número de socios durante los
primeros años de vida muestran un crecimiento más elevado. 

Las redes y el capital relacional
La creación de una empresa es por sí misma una actividad que se realiza en red

(Aldrich y Zimmer 1986, Johannisson 1991, Dubini y Aldrich 1991, Brüderl y Prei-

sendörfer 1998). En términos generales, a través de sus redes, los empresarios

pueden tener acceso a recursos, información y conocimientos muy importantes

(DeBresson y Amesse 1991, Nahapiet y Ghoshal 1998). Así, las redes son recursos

valiosos y pueden compensar déficits de otros recursos como el capital financiero

y el capital humano (Light y Karageois 1994, Nahapiet y Ghoshal 1998). General-

mente, las empresas implicadas en actividades dentro de una red aumentarán la

probabilidad de supervivencia y de lograr un mayor crecimiento (Jarrillo 1989,

Larson, 1991, Brüderl y Preisendörfer 1998). Particularmente, Ostgaard y Birley

(1996) encuentran una relación positiva entre el crecimiento del empleo y el número

de personas contactadas por el fundador. Sobre esta base, proponemos la siguiente

hipótesis:

Hipótesis 7: El tamaño de las redes está positivamente relacionado con el crecimiento
de la empresa.

Sin embargo, es posible que no sólo el tamaño de la red pero también su compo-

sición afecte al dinamismo de la empresa (Kantis et al. 2002). Szarka (1990) divi-

dió a las redes en sociales y profesionales. Las redes sociales incluyen no sólo a la

familia sino también a todos los parientes, amigos y conocidos con quienes el
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empresario se relaciona, principalmente con una base social. Las redes profesiona-

les, por el contrario, incluyen a todos aquellos individuos (instituciones, proveedo-

res, clientes, etc.) con quienes la relación se establece sobre todo a nivel del nego-

cio. Evidencia empírica sobre la influencia positiva de las redes profesionales sobre

el crecimiento empresarial se puede encontrar en Kantis et al. (2004) y Ostgaard y

Birley (1996). Además, Bosma et al. (2004) sugieren que aquellos empresarios que

utilizan sus relaciones comerciales para adquirir información exhiben mejores indi-

cadores de desempeño de sus empresas (ventas, empleo y supervivencia). Por lo tanto,

planteamos la siguiente hipótesis:

Hipótesis 8: La presencia de redes profesionales tiene una relación positiva con el
crecimiento de la empresa.

Características del mercado y elecciones estratégicas
Las investigaciones anteriores indican que las características del mercado donde opera

la empresa afectan sus perspectivas de crecimiento (Chrisman et al. 1998, Roure y

Keely 1990). Especialmente, en el caso de las PYMES jóvenes, las condiciones

del mercado más relevantes son aquellas relacionadas con el tamaño de los compe-

tidores y de los clientes (Birley y Westhead 1990). Particularmente, Birley y West-

head (1990) encontraron la existencia de un efecto positivo y significativo del

tamaño de los clientes sobre el crecimiento empresarial. Más allá de su alto poder

de negociación, los clientes grandes contribuirían al crecimiento de las PYMES

compartiendo sus ventajas tecnológicas, su experiencia y/o sus redes. Además, la

presencia de clientes grandes causaría un efecto de escala sobre las PYMES jóve-

nes asegurando un flujo relativamente grande y continuo de compras. Por lo tanto,

proponemos la siguiente hipótesis:

Hipótesis 9: La existencia de grandes clientes está positivamente relacionada con
el crecimiento de la empresa.

Con respecto al tamaño de los competidores, está generalmente reconocido que

cuanto más grande es dicho tamaño mayor es la presión competitiva, afectando

negativamente a las perspectivas de crecimiento de las PYMES jóvenes (Porter

1980, Kattuman y Chirmiciu 2003). Sin embargo, existe, contrariamente, cierta

evidencia empírica que demuestra que aquellas empresas que hacen frente a compe-

tidores más grandes muestran un nivel de crecimiento más alto (Birley y Westhead

1990, Capelleras y Rabetino 2008). Algunos argumentos para explicar este resul-

tado sostienen que el mayor tamaño de los competidores puede tener un efecto

negativo sobre las perspectivas de supervivencia de las PYMES jóvenes más que sobre

su nivel del crecimiento. En efecto, aquellas empresas que sobreviven a esta compe-

FACTORES DETERMINANTES DEL CRECIMIENTO EN EMPRESAS JÓVENES. EVIDENCIAS DE UNA COMPARACIÓN INTERNACIONAL 27

Capelleras.qxd  1/4/09  13:52  Página 27



tencia intensa tienen generalmente un nivel de crecimiento significativo. Más aún,

los empresarios orientados hacia el crecimiento tienden a buscar segmentos de

mercado con un nivel alto de competencia debido a su mayor atractivo (por ejem-

plo, ventajas de diferenciación, beneficios). Así pues, considerando estas explica-

ciones, proponemos la siguiente hipótesis:

Hipótesis 10: Aquellas empresas que compiten con grandes empresas exhiben un
mayor crecimiento. 

Asimismo, distintos estudios han verificado que aquellas empresas orientadas

hacia la comercialización en mercados externos muestran, generalmente, tasas de

crecimiento más altas (Beck et al. 2002, Batra et al. 2003, Smallbone et al. 1995,

Bager y Schott 2002). Aunque las PYMES deben hacer frente a barreras de entrada

importantes en los mercados extranjeros, Acs et al. (1997) observan que estas

empresas tienen una mayor probabilidad de obtener ganancias significativas de la

internacionalización. Una presión competitiva más alta implica cambios importan-

tes en la estrategia de la empresa y en aquellas acciones vinculadas con la innova-

ción de producto, lo que conlleva el desarrollo de una ventaja competitiva más

fuerte. Por lo tanto, formulamos la siguiente hipótesis:

Hipótesis 11: Existe una relación positiva entre la realización de actividades de expor-
tación y el crecimiento de la empresa. 

Además de las características del mercado, el crecimiento de una empresa joven

estará afectado por las estrategias formuladas e implementadas por dicho negocio

después de su lanzamiento (Romanelli 1989). Porter (1980) identifica tres estrate-

gias genéricas: liderazgo en costos, diferenciación y enfoque. Sin embargo, la

evidencia empírica no es concluyente en cuanto a la relación entre la estrategia y el

crecimiento empresarial. Mientras que Littunen y Tohmo (2003) sostienen que no

hay diferencias en términos de crecimiento empresarial entre la adopción de una estra-

tegia de liderazgo en costos y de una estrategia de diferenciación, Stuart y Abetti

(1990) sugieren que el resultado final de cierta estrategia dependerá de la etapa del

desarrollo de la empresa. Así, las empresas jóvenes tienden a adoptar estrategias de

diferenciación, mientras que las estrategias de liderazgo en costos son más apropiadas

para las empresas grandes y maduras.

Asimismo, algunos investigadores sostienen que, debido a limitaciones estruc-

turales, la adopción de una estrategia de liderazgo en costos basada en economías

a escala, experiencia y recursos, no sería una opción acertada para las PYMES

jóvenes (Storey 1994, Bridge et al. 1998). Finalmente, hay algunos autores que

encuentran evidencia para apoyar la existencia de un efecto positivo de las estrate-
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gias de diferenciación sobre el crecimiento empresarial (Baum et al. 2001, Harabi

2003). Por consiguiente y dado que el foco específico de este estudio son las PYMES

jóvenes, proponemos que:

Hipótesis 12: Aquellas empresas jóvenes que adoptan una estrategia de diferenciación
exhiben un mayor crecimiento. 

Finalmente, las estrategias de financiación –en especial, las fuentes de financiación

utilizadas– contribuyen también a explicar el desempeño diferencial de las empre-

sas en términos de su crecimiento (Bruno y Tyebjee 1985, Hall 1989). Por ejemplo,

Capelleras y Rabetino (2008) concluyen que aquellas empresas que se financiaron

únicamente con fondos propios lograron menores niveles de crecimiento. Así, el

acceso a fuentes de financiación externas puede aumentar las posibilidades de creci-

miento. En particular, diversos estudios han revelado que aquellas empresas que acce-

dieron a financiación a través de capital de riesgo exhiben mayores tasas de creci-

miento. Diversas razones se han planteado para explicar esta situación. Por un lado,

se ha argumentado que la presencia de capitalistas contribuye al crecimiento de la

empresa aportando no sólo recursos sino también contactos y en algunos casos,

directivos profesionales (Dávila et al. 2003). Asimismo, aquellas empresas que

tuvieron acceso a capital de riesgo han pasado por un proceso de evaluación exigente,

lo cual aseguraría que se trata de empresas basadas en oportunidades con alto poten-

cial y llevadas adelante por equipos emprendedores con altos niveles de capital

humano y relacional, todos factores que contribuyen al crecimiento de una empresa

(Gorman y Sahlman 1989, Fried y Hisrich 1995). Finalmente, algunos autores sugi-

rieron la presencia de un fenómeno de autoselección por el que los capitalistas tien-

den a elegir a aquellas empresas que han experimentado tasas de crecimiento más

altas, o a esos proyectos con una mayor probabilidad de experimentar esta clase de

crecimiento (Zacharakis y Meyer 1998). Basados en estas evidencias, proponemos

la siguiente hipótesis:

Hipótesis 13: Aquellas empresas jóvenes que han sido financiadas con capital de
riesgo muestran un mayor crecimiento. 

Por otra parte, muchos negocios obtienen una considerable cantidad de sus

recursos financieros mediante acciones de bootstrapping (Winborg y Landström 2000).

Aunque la evidencia empírica sobre los efectos que el uso del bootstrapping tiene

sobre crecimiento empresarial es limitada, Timmons (1999) sugiere que estas prác-

ticas podrían convertirse en una ventaja competitiva importante. Además, se podría

argumentar que el hecho de adoptar estos comportamientos para la adquisición de

recursos financieros reflejaría el carácter emprendedor del propietario de la empresa.
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Las evidencias empíricas recientes también indican la presencia de un impacto posi-

tivo del bootstrapping sobre el crecimiento en el empleo de la empresa (Harrison

et al. 2004). Así, proponemos la siguiente hipótesis:

Hipótesis 14: Existe una relación positiva entre la adopción de prácticas de boots-

trapping financiero y el crecimiento de la empresa. 

2.3. Enfoque metodológico y fuentes de información

Las fuentes de información
La información para este estudio se obtuvo de la combinación de dos proyectos de

investigación previos: Empresarialidad en Economías Emergentes (Kantis et al.
2002) y Desarrollo Emprendedor. América Latina y la Experiencia Internacional
(Kantis et al. 2004). Ambas bases de datos incluyen información sobre el perfil de

los emprendedores, las características de las empresas y del proceso de creación

de esas empresas en 13 países, 7 en América Latina (Argentina, Brasil, Perú, Mé-

xico, Costa Rica, El Salvador y Chile), 4 en el Sudeste de Asia (Japón, Corea,

Singapur y Taiwán) y 2 en Europa Mediterránea (Italia y España).6 Casi 2.000

emprendedores fueron entrevistados personalmente entre los años 2001 y 2003

sobre la base de cuestionarios estructurados y homogéneos. Después de controlar

las observaciones perdidas se obtuvo una muestra de 1.443 empresas jóvenes (entre

3 y diez años de antigüedad): un 56 % (810 empresas) de países latinoamericanos,

un 26 % (365 empresas) del Sudeste asiático y un 18 % (268 empresas) de la

Europa Mediterránea.

Definición de la variable dependiente
La literatura empírica ha sido muy prolífica en cuanto a la generación de diferen-

tes medidas de crecimiento empresarial, cada una de ellas con sus propias ventajas

y desventajas. Así, el crecimiento de las pequeñas empresas puede medirse de dife-

rentes formas, incluyendo ventas, activos o número de empleados (Davidsson et al.
2005). No obstante, no existe un consenso generalizado con respecto a las medidas

del crecimiento. Aunque el crecimiento en las ventas es la medida más utilizada en

la literatura empírica, Davidsson et al. (2006) sostienen que el indicador de creci-
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miento en el empleo es el que muestra los resultados más robustos. Además, noso-

tros elegimos medir la variable dependiente en términos de empleo, ya que en una

comparación internacional es la que minimiza los problemas de inflación, del uso

de diferentes monedas y la diferencia en las normas contables. En vista de ello, los

modelos incluidos en el presente estudio utilizarán el crecimiento en el empleo

como variable dependiente.

Una vez escogida la variable sobre la cual definir el crecimiento, debe decidirse

si se emplea un indicador relativo o absoluto. Aunque Wiklund y Shepherd (2005)

encuentran que tanto indicadores absolutos como relativos tienen una aceptación

similar entre los investigadores, Weinzimmer et al. (1998) sugieren que los indi-

cadores relativos explican una mayor proporción de la varianza y también son los

más apropiados para medir el crecimiento en el empleo. No obstante, existen dife-

rentes formas de medir el crecimiento relativo (Evans 1987, Almus y Nerlinger 1999,

Brixy y Kohaut 1999, Reichstein y Dahl 2004). En esta investigación mediremos

el crecimiento relativo en el empleo como lo proponen Davidsson et al. (2002).7

De esta manera, el crecimiento de la empresa en términos de empleo es definido

como:

G
i
= (Emp

it
– Emp

ik
)/ [(Emp

it
+ Emp

ik
)/2]

Donde Emp
it

es el número de empleados en el momento de la encuesta y Emp
ik

representa el número de empleados en el lanzamiento de la empresa.

Definición de las variables independientes 
El conjunto de variables independientes incluidas en nuestros modelos se alinea con

las hipótesis propuestas y con la literatura revisada y fueron definidas tal y como se

observa en la tabla 2.1. Asimismo, una descripción de todas ellas para cada región

se puede consultar en el apéndice estadístico al final de este capítulo.
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7. Se estimaron regresiones auxiliares utilizando definiciones alternativas de crecimiento relativo y,

aunque los coeficientes resultaron diferentes, tanto el signo como el nivel de significación esta-

dística de las variables explicativas fueron los mismos. Finalmente, hemos decidido utilizar la defi-

nición de Davidsson et al. (2002) debido a que se obtiene una menor dispersión y porque, al

utilizar el tamaño promedio en el denominador en lugar del tamaño inicial, esta definición dismi-

nuye el efecto del tamaño inicial de la empresa como determinante del posterior crecimiento

empresarial.
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Variables Medida

Variables independientes

Edad (ENTAGE) Edad del empresario (en logs)
Nivel de educación (EDUC) 1 = Título universitario o estudios de postgrado
Experiencia emprendedora 1 = Sí

previa (EXP)
Desempleo como motivación 1= Sí

(UNEMP)

Modelos de rol (ROLE) Factores extraídos del Análisis Factorial8

Tamaño del equipo (TEAMSIZE) Número de socios fundadores
Crecimiento del equip Crecimiento absoluto en el número de socios entre la

o (TEAMGRO) fundación y el momento de la encuesta
Tamaño de la red (NTWKSIZE) 1 = El número de personas que contribuyeron al 

acceso de recursos no financieros fue 8 o más9

Redes comerciales (COMM) 1 = Los lazos comerciales fueron usados para acceder
a recursos no financieros

Redes institucionales (INST) 1 = Los lazos institucionales fueron usados para 
acceder a recursos no financieros

CLIENTS 1 = La empresa tiene solo grandes empresas como 
clientes principales

COMPET 1 = La empresa compite principalmente con grandes 
empresas

EXPORT 1 = La empresa ha exportado durante el período 
comprendido entre su lanzamiento y el momento 
de la encuesta

DIFF 1 = La empresa ha adoptado una estrategia de 
diferenciación 

VENTCAP 1 = La empresa accedió a fondos de capital de riesgo 
(formales o informales)

BOOT 1 = La empresa ha utilizado fuentes alternativas de 
financiación como adelantos, créditos comerciales, 
posposición de pagos, equipo de segunda mano y 
factoring
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8. En el caso de la muestra de América Latina, el factor extraído tiene un autovalor (eigenvalue) de

1.631, un Alfa Cronbach de 0,580 y da cuenta del 54,4 % del total de varianza. En el caso de la

muestra del Sudeste Asiático, el autovalor es 2.225, el Alfa de Cronbach es 0,827 y la varianza expli-

cada es 74,2 %. Finalmente, para Europa Mediterránea el autovalor es 2.585, el Alfa de Cronbach

es 0,917 y la varianza total explicada es 86,2 %.

9. El valor de corte de 8 contactos fue elegido siguiendo los resultados presentados por Greve & Salaff

(2003).

Tabla 2.1. Descripción de las variables del modelo
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Variables Medida

Variables de Control 

FIRMAGE Edad de la empresa (en logs)
SECTOR 1 = Empresas basadas en el conocimiento, 

0 = Sectores de manufacturas convencionales10

IN_SIZE Número de empleados el primer año de 
operaciones (en logs)

ARG 1 = Argentina
BRS 1 = Brasil
MEX 1 = México
PER 1 = Perú
CRR 1 = Costa Rica
ESV 1 = El Salvador
CHI 1 = Chile
JPN 1 = Japón
TWN 1 = Taiwán
SGP 1 = Singapur
COR 1 = Corea
ITA 1 = Italia
ESP 1 = España

La importancia que tienen los factores socioculturales como influencia del

proceso de toma de decisiones de los emprendedores está hoy en día fuera de toda

discusión. Muchos académicos han demostrado que tanto las variables sociocultu-

rales como las institucionales pueden afectar no sólo a la decisión de convertirse en

empresario, sino también el posterior desarrollo de la nueva empresa (por ejemplo,

Gnyawali y Fogel 1994, North 1990, Shane y Kolvereid 1995). Igualmente, la inves-

tigación previa ha demostrado que las características de los empresarios así como

el proceso emprendedor tienen diferencias significativas entre regiones (Kantis et al.
2002, 2004). Por lo tanto, estimamos tres modelos, uno para cada región, usando regre-

siones mediante el método de mínimos cuadrados ordinarios (OLS) y computando

errores estándar robustos para contrarrestar los efectos de la heterocedasticidad.
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10. Las empresas basadas en el conocimiento fueron definidas como aquellas relacionadas con los secto-

res de TIC, incluyendo a empresas de software y negocios vinculados con Internet, y otras activi-

dades vinculadas con la electrónica aplicada. Los sectores manufactureros convencionales inclu-

yen procesamiento de alimentos, vestimenta, textil e industrias mecánicas y metalmecánicas, entre

otras.

Tabla 2.1. (continuación)
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2.4. Resultados empíricos
La descripción de los resultados empíricos se organiza en tres secciones, una para

cada uno de los distintos conjuntos de variables independientes. Primero, presen-

taremos los resultados relativos a las características de los empresarios y sus influen-

cias sobre el crecimiento de la empresa. A continuación, resumiremos los resulta-

dos para la dimensión relacionada con las redes y el capital social y finalmente

describiremos los resultados vinculados con el impacto de las características del

mercado y la estrategia adoptada por la empresa sobre el crecimiento empresarial.

En todas las regiones estudiadas las especificaciones del modelo general son esta-

dísticamente significativas y los R2 son 34,6 % para América Latina, 43,5 % para

el Sudeste Asiático y 40,0 % para la Europa Mediterránea.

Las características del emprendedor
En la tabla 2.2 presentamos los resultados de los modelos estimados para cada una

de las tres regiones. Con respecto a las características de los empresarios, dichos resul-

tados revelan que la edad no presenta ninguna relación estadísticamente significa-

tiva con el crecimiento de la empresa, rechazando la hipótesis 1 en las tres regio-

nes bajo estudio. En cambio, el nivel de educación del fundador principal (tener

estudios universitarios) ejerce una influencia positiva y estadísticamente significa-

tiva sobre el crecimiento de su empresa, tal y como lo propone la hipótesis 2, aunque

únicamente en América Latina y Europa Mediterránea. En ambas regiones, los

resultados aquí obtenidos concuerdan con los de aquellos estudios anteriores que sugie-

ren la existencia de una influencia positiva del nivel educativo de los empresarios

fundadores y las perspectivas de crecimiento de sus negocios (Almus 2002, Cooper

et al. 1994, Ucbasaran et al. 2008). Contrariamente, en la muestra del Sudeste de

Asia no encontramos ninguna relación significativa desde el punto de vista estadístico.

Podría argumentarse que el acceso más difundido y generalizado a un nivel de

educación más alto en esta región determinaría que esta variable no marque la dife-

rencia en términos de crecimiento empresarial.

Tabla 2.2. Resultados de la estimación del modelo completo por región
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Variables América Latina Sudeste de Asia Europa Mediterránea

Variables Control 

FIRMAGE 0,257*** (0,050) 0,388*** (0,074) 0,387*** (0,087)
SECTOR 0,071 (0,046) 0,446*** (0,058) 0,262*** (0,088)
IN_SIZE –0,318*** (0,023) –0,286*** (0,035) –0,275*** (0,042)
ARG 0,144** (0,067)
BRZ 0,303*** (0,064)
MEX 0,258*** (0,068)
PER 0,030 (0,074)

Capelleras.qxd  1/4/09  13:52  Página 34



De igual forma, tanto para la muestra latinoamericana como para la europea, se

observa que aquellas empresas iniciadas por fundadores con experiencia previa

como emprendedores exhiben un mejor desempeño en términos de su crecimiento

en el empleo, confirmando la hipótesis 3. Sin embargo, es importante aclarar que

en la muestra del Sudeste de Asia la ausencia de significatividad en esta relación podría

obedecer a que la proporción de empresarios principiantes (novice entrepreneurs)

es significativamente mayor que en las otras dos muestras. En efecto, después de la

crisis asiática de fines de los años noventa, muchos ex directivos de empresas gran-

des decidieron comenzar un nuevo negocio como respuesta al cierre de varias

compañías grandes. Asimismo, el fenómeno de los spin-offs corporativos está mucho

más extendido en esta región.
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Notas: Los errores Standard robustos se presentan entre paréntesis. Las variables de países omitidas son Chile,
Corea e Italia. ***, **, * Corresponden a los niveles de significatividad de 0,01 %; 0,05 % y 0,10 %,
respectivamente.

Variables América Latina Sudeste de Asia Europa Mediterránea

CRR 0,223** (0,104)
ESV 0,099 (0,079)
JPN –0,029 (0,078)
TWN 0,182** (0,088)
SGP 0,072 (0,120)
SPN 0,020 (0,079)

Variables independientes 

ENTAGE –0,088 (0,097) –0,171 (0,171) –0,177 (0,142)
EDUC 0,115*** (0,039) 0,061 (0,055) 0,162** (0,074)
EXP 0,121*** (0,039) 0,047 (0,063) 0,148** (0,069)
UNEMP 0,053** (0,017) 0,001 (0,028) 0,043 (0,029)
ROLE –0,131*** (0,063) –0,063 (0,088) –0,077 (0,087)
TEAMSIZE 0,057*** (0,015) 0,013 (0,012) 0,045*** (0,017)
TEAMGRO 0,109 (0,070) 0,010*** (0,004) 0,284*** (0,058)
NTWKSIZE 0,103** (0,050) 0,016 (0,070) –0,008 (0,076)
COMM 0,008 (0,050) 0,044 (0,056) –0,064 (0,067)
INST –0,123*** (0,042) 0,014 (0,058) 0,042 (0,075)
CLIENTS –0,004 (0,044) –0,004 (0,052) 0,044 (0,064)
COMPET 0,117*** (0,044) 0,049 (0,055) –0,050 (0,087)
EXPORT 0,235*** (0,047) 0,181*** (0,055) 0,241*** (0,065)
DIFF –0,046 (0,041) –0,016 (0,063) 0,035 (0,076)
VENTCAP 0,052 (0,038) –0,003*** (0,053) 0,160 (0,073)
BOOT –0,095 (0,092) 0,215 (0,061) 0,188** (0,126)
intercepción 0,730** (0,354) 0,979 (0,612) 0,506 (0,485)
N 810 365 268
F-test 21,23*** 16,78*** 11,95***
R2 0,359 0,429 0,398

Tabla 2.2. (continuación)
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Con respecto a los factores vinculados con la motivación, solamente encontra-

mos relaciones estadísticamente significativas para la muestra latinoamericana, por

lo que confirmamos las hipótesis 4 y 5 únicamente para esta región. Los resultados

demuestran que las empresas de aquellos emprendedores latinoamericanos que

iniciaron su carrera empresarial como una solución al desempleo muestran tasas de

crecimiento en el empleo más bajas, apoyando los resultados de investigaciones ante-

riores (Reid y Smith 2000, Storey 1994, Wynarczyk et al. 1993). En comparación

con las otras dos regiones, nuestros resultados sugerirían que en economías más frag-

mentadas como las de los países latinoamericanos, el fenómeno de la «empresarialidad

basada en la necesidad» (Reynolds et al. 2002) está mucho más extendido y, por lo

tanto, esta variable resulta ser un determinante importante del posterior crecimiento

de la empresa.

Además, aquellas empresas dirigidas por empresarios motivados por el deseo

de imitar a otros, especialmente personas fuera de su círculo familiar, muestran un

mejor desempeño en términos de su crecimiento en el empleo. Así, en un contexto

como el latinoamericano con una baja presencia de modelos de rol y una cultura menos

conducente al desarrollo emprendedor, aquellas empresas cuyos fundadores tuvie-

ron presente este deseo de imitar a otros dentro de sus motivaciones mostrarían un

desempeño superior no sólo porque sus directivos tienen motivaciones más positi-

vas para comenzar el negocio y hacerlo crecer, sino también porque la presencia de

modelos de rol está, generalmente, ligada con aspiraciones superiores y con una mayor

autoeficacia (Sherer et al. 1989).

Dimensiones del capital relacional 
En América Latina y en Europa Mediterránea el tamaño del equipo emprendedor

en el momento de la fundación influye positivamente sobre el posterior crecimiento

de la nueva empresa, apoyando la hipótesis 6.1 y en concordancia con la literatura

existente (Cooper et al. 1994, Ensley et al, 2002, Ruef et al. 2003). Sin embargo,

esta variable no es significativa en el Sudeste de Asia.

Por otra parte, en Europa Mediterránea no sólo el número de socios determina

el crecimiento empresarial, sino también el incremento del equipo directivo durante

los primeros años de vida del negocio. Estos resultados confirman aquellos obteni-

dos por algunos trabajos anteriores (Roure y Keeley 1990) y nos llevan a confirmar

la hipótesis 6.2. Igualmente importante es el aumento en el número de socios en la

muestra del Sudeste de Asia. Con respecto al resultado no significativo en América

Latina, cabe resaltar que un trabajo anterior que incluyó sólo a los países latinoa-

mericanos de mayor tamaño sí obtuvo resultados estadísticamente significativos

(Capelleras y Rabetino 2008). Así, al incluir aquí a países más pequeños elimina-

mos el efecto explicativo de la variable independiente. Este resultado pone en

evidencia, claramente, el carácter contingente de muchos de los determinantes del
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crecimiento. Asimismo, la inexistencia de una relación estadísticamente significa-

tiva entre el crecimiento y el aumento de número de socios en América Latina

podría reflejar la menor confianza presente en esta región o, alternativamente, el redu-

cido número de potenciales socios deseables dotados con las capacidades o la plata-

forma de recursos adecuadas.

Las variables vinculadas con las redes son solamente estadísticamente significativas

en América Latina. El tamaño de la red está positivamente asociado con crecimiento

empresarial, como postulamos en la hipótesis 7, mientras que la evidencia sobre el

efecto perfil de las redes es heterogénea. El uso de redes comerciales no exhibe

ninguna relación estadísticamente significativa con crecimiento de la empresa, mien-

tras que aquellas empresas que han contactado con redes institucionales muestran una

tasa de crecimiento en el empleo más baja. El uso generalizado de apoyo y asesora-

miento obtenidos mediante las redes comerciales (más de dos tercios de las empre-

sas encuestadas han usado de esta clase de ayuda) puede influir en nuestros resulta-

dos, disminuyendo la importancia de esta variable como determinante del crecimiento

empresarial. Contrariamente, encontramos evidencia que sugiere que aquellas empre-

sas que han utilizado la ayuda de instituciones (cámaras de comercio, instituciones

públicas, etc.) muestran tasas de crecimiento más bajas. Resultados similares fueron

presentados por Robson y Bennett (2000) para el caso británico.

Las características del mercado y la estrategia empresarial
Con relación a las condiciones del mercado, nuestros resultados sugieren que la presen-

cia de clientes grandes no tiene una relación estadísticamente significativa con el creci-

miento de la empresa, rechazando así la hipótesis 9 en todas las regiones. Contra-

riamente, aquellas empresas que compiten principalmente con grandes compañías

exhiben un desempeño más alto en términos de crecimiento en el empleo, confir-

mando nuestra hipótesis 10, aunque solamente en América Latina. La orientación

exportadora, por otra parte, afecta positivamente el crecimiento empresarial en

todas las regiones, confirmando así tanto nuestra hipótesis 11 como también los hallaz-

gos presentados en investigaciones anteriores (Beck et al. 2002, Batra et al. 2003,

Bager y Schott 2002). Nuestros resultados revelan que condiciones de mercado

más exigentes, tales como una presión competitiva cada vez mayor o la competen-

cia internacional, crean un clima que impulsa el crecimiento de empresarial (aunque

debe recordarse que la muestra incluye sólo a aquellas empresas que lograron sobre-

vivir, por lo que estos resultados podrían ser sesgados).

Con respecto a la adopción de estrategias de diferenciación, nuestros resultados

no muestran ninguna relación estadísticamente significativa entre esta variable y el

crecimiento de la empresa, por lo que se rechaza la hipótesis 12. Por consiguiente,

confirmamos los resultados de algunas investigaciones anteriores sobre la inexistencia

de una asociación significativa entre las estrategias genéricas y el crecimiento empre-
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sarial (Littunen y Tohmo 2003). Este hecho podría estar influenciado por el uso gene-

ralizado de una estrategia basada en la diferenciación por parte de empresas con resul-

tados disímiles en términos de crecimiento en el empleo. Alternativamente, podrí-

amos inferir que lo que realmente importa para explicar el crecimiento empresarial

no es la estrategia formulada, en términos genéricos, sino el modelo comercial

finalmente implementado y el correcto ajuste entre este modelo, las capacidades de

la empresa y el entorno competitivo.

Por otra parte, el financiar a la empresa mediante capital de riesgo está esta-

dísticamente relacionado con crecimiento solamente en la muestra del Sudeste de

Asia (hipótesis 13), mientras que el bootstrapping financiero está positivamente

asociado con el crecimiento empresarial en Europa Mediterránea (hipótesis 14).

Ninguna de estas dos estrategias muestra relaciones estadísticamente significativas

en la muestra latinoamericana.

Sin embargo, existe cierta evidencia que sugiere que el efecto de estas fuentes

de financiación sobre el crecimiento empresarial estaría afectado por el sector donde

opera la empresa (Van Auken, 2005, Davila et al. 2003). Por lo tanto, estimamos regre-

siones auxiliares incluyendo variables que den cuenta del efecto de las distintas

fuentes de financiación para empresas en diferentes sectores (basadas en el cono-

cimiento vs. manufactura convencional). La tabla 2.3 presenta los resultados obte-

nidos para estas regresiones auxiliares.

Tabla 2.3. Resultados de la estimación del modelo completo por región con interacciones.
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Variables América Latina Sudeste de Asia Europa Mediterránea

Variables de control

FIRMAGE 0,263*** (0,050) 0,385*** (0,075) 0,381*** (0,088)
SECTOR 0,126** (0,066) 0,479*** (0,078) 0,293*** (0,106)
IN_SIZE –0,316*** (0,023) –0,288*** (0,035) –0,276*** (0,042)
ARG 0,139** (0,067)
BRZ 0,306*** (0,063)
MEX 0,258*** (0,067)
PER 0,040 (0,075)
CRR 0,232** (0,101)
ESV 0,098 (0,079)
JPN –0,026 (0,080)
TWN 0,183** (0,089)
SGP 0,069 (0,120)
SPN 0,026 (0,081)

Variables independientes 

ENTAGE –0,083 (0,096) –0,159 (0,174) –0,176 (0,144)
EDUC 0,118*** (0,039) 0,057 (0,055) 0,159** (0,074)
EXP 0,121*** (0,039) 0,048 (0,064) 0,150** (0,069)
UNEMP 0,053** (0,017) 0,002 (0,028) 0,043 (0,029)
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Con relación a la importancia de la financiación mediante el uso de capital de riesgo,

la primera columna de la tabla 2.3 muestra que en América Latina las empresas basa-

das en el conocimiento que han tenido acceso al capital de riesgo experimentan un

crecimiento más alto. Como demuestran algunas investigaciones anteriores, este tipo

de fuente de financiación es más relevante para explicar diferencias de crecimiento

en sectores nuevos o emergentes (Davila et al. 2003). Por otra parte, aquellas empre-

sas basadas en el conocimiento que utilizan el bootstrapping financiero muestran un

pobre desempeño en términos de crecimiento del empleo. Tanto la escasa adecuación

de esta fuente de financiación para este tipo de empresas como sus costes ocultos expli-

carían esta relación negativa. Contrariamente, aquellas empresas en sectores manu-

factureros convencionales que han utilizado el bootstrapping financiero muestran

tasas de crecimiento en el empleo más altas, mientras que aquellas que han tenido acceso

a la financiación mediante el capital de riesgo muestran un crecimiento más bajo.

Por su parte, en el caso del Sudeste de Asia, la ausencia de relaciones estadís-

ticamente significativas en las variables de interacción junto con la presencia de una

relación estadísticamente significativa en la variable VENTCAP, indicarían que en

esta región el efecto positivo del acceso al capital de riesgo sobre el crecimiento empre-

sarial estaría concentrado sólo entre las empresas manufactureras convencionales.

FACTORES DETERMINANTES DEL CRECIMIENTO EN EMPRESAS JÓVENES. EVIDENCIAS DE UNA COMPARACIÓN INTERNACIONAL 39

Variables América Latina Sudeste de Asia Europa Mediterránea

ROLE –0,130*** (0,063) –0,063 (0,087) –0,072 (0,086)
TEAMSIZE 0,051*** (0,015) 0,014 (0,013) 0,045** (0,017)
TEAMGRO 0,099 (0,069) 0,010** (0,004) 0,277*** (0,061)
NTWKSIZE 0,108** (0,050) 0,023 (0,071) –0,005 (0,075)
COMM 0,012 (0,050) 0,043 (0,056) –0,057 (0,069)
INST –0,129*** (0,042) 0,013 (0,058) 0,042 (0,075)
CLIENTS 0,004 (0,044) –0,007 (0,053) 0,041 (0,065)
COMPET 0,116*** (0,044) 0,048 (0,055) –0,044 (0,086)
EXPORT 0,248*** (0,047) 0,183*** (0,055) 0,242*** (0,066)
DIFF –0,048 (0,041) –0,020 (0,063) 0,036 (0,076)
VENTCAP 0,096** (0,046) 0,046** (0,091) 0,194 (0,083)
BOOT –0,239** (0,122) 0,211 (0,102) 0,156** (0,191)
VENTCAP x SECTOR –0,149* (0,079) –0,093 (0,112) –0,121 (0,143)
BOOT x SECTOR 0,419*** (0,159) 0,004 (0,114) 0,064 (0,244)
intercepción 0,684 (0,355) 0,926 (0,628) 0,501 (0,486)
N 810 365 268
F-test 19,95*** 15,78*** 10,99***
R2 0,365 0,429 0,397

Notas: Los errores estándar robustos se presentan entre paréntesis. Las variables de países omitidas son Chile,
Corea e Italia, respectivamente. ***, **, * Corresponden a los niveles de significatividad de 0,01 %; 0,05 % y 
0,10 %, respectivamente.

Tabla 2.3. (continuación)
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Un razonamiento similar en el caso europeo indicaría que en este caso la adopción

de prácticas de bootstrapping financiero afectaría el crecimiento empresarial pero

sólo entre las empresas manufactureras convencionales.

Para finalizar esta sección, en la tabla 2.4 presentamos un resumen de los prin-

cipales resultados vinculándolos, al mismo tiempo, con nuestras hipótesis de inves-

tigación.

Tabla 2.4. Resumen de los resultados
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Variable Esperada Resultado Región

H1 Edad – Rechazada Todas

H2 Educación + Confirmada América Latina
Europa Mediterránea

H3 Experiencia emprendedora + Confirmada América Latina
Europa Mediterránea

H4 Desempleo como motivación – Confirmada América Latina

H5 Modelos de rol + Confirmada América Latina

H6.1 Tamaño del equipo + Confirmada América Latina
Europa Mediterránea

H6.2 Crecimiento del equipo + Confirmada Sudeste de Asia
Europa Mediterránea 

H7 Tamaño de la red + Confirmada América Latina

H8 Perfil de la red + Rechazada Todas

H9 Tamaño de los clientes + Rechazada Todas

H10 Tamaño de los competidores + Confirmada América Latina

H11 Orientación exportadora + Confirmada Todas

H12 Estrategia de diferenciación + Rechazada Todas

H.13 Capital de riesgo + Confirmada Sudeste de Asia
América Latina (KBV)

H14 Bootstrapping + Confirmada Europa Mediterránea 
América Latina (convencional)
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2.5. Discusión, conclusiones e implicaciones
El objetivo general de este estudio fue analizar y comparar los factores que influ-

yen en el crecimiento de empresas jóvenes en regiones que, por sus características,

son bien diferentes. De hecho, este estudio identificó un número de diferencias

regionales con respecto a los determinantes del crecimiento de las empresas jóve-

nes que contribuyen a ampliar nuestra comprensión sobre este fenómeno y a guiar

la investigación y las recomendaciones de política futuras.

En primer lugar, los resultados de este estudio indicarían que las característi-

cas de los empresarios fundadores (educación, experiencia emprendedora y moti-

vaciones) resultan más relevantes a la hora de determinar el crecimiento empresa-

rial en el caso latinoamericano que en las otras dos regiones. En efecto, el clima

emprendedor y las condiciones de entorno menos favorables en esta región acen-

túan la importancia de la persona que dirige la empresa para determinar su desa-

rrollo y su crecimiento posterior. Esto no significa que las características de los empre-

sarios no sean relevantes para explicar el crecimiento empresarial en contextos

más desarrollados. Por el contrario, lo que estos resultados mostrarían es que, a

medida que nos movemos hacia regiones donde el capital humano promedio está

más desarrollado y más extensamente distribuido entre la población, la importan-

cia de esas variables para distinguir a las empresas que crecen de las empresas que

no crecen sería más baja.

Otros contrastes interesantes se refieren a la importancia de la presencia de

equipos emprendedores y, en particular, su evolución en el tiempo. En efecto, si se

comparan los resultados obtenidos entre las distintas regiones, se observa que en aque-

llas donde las tasas de crecimiento empresarial fueron más elevadas (como el Sudeste

de Asia) la variable relevante para explicar las diferencias en el desempeño de las

empresas no es tanto el número inicial de socios, sino su incremento en los prime-

ros años. Así, se podría argumentar que cuanto mayor es el crecimiento de la

empresa, mayores son también los desafíos que ésta debe afrontar, apareciendo

entonces la necesidad de reforzar su dotación de capital humano, conocimientos y

recursos, siendo la incorporación de nuevos socios un camino para ello.

Por otra parte, con relación a la influencia de las redes sobre el crecimiento empre-

sarial, los resultados sugieren que solamente en el contexto latinoamericano se

pueden encontrar relaciones significativas. Así, podría argumentarse que las condi-

ciones de entorno menos favorables en esta región pueden forzar a los empresarios

a buscar apoyo en fuentes externas para conseguir acceso a los recursos adiciona-

les. Más aún, en muchos de los países latinoamericanos los mercados de servicios,

factores productivos y otros recursos son altamente imperfectos, incrementando los

costes de transacción vinculados con las negociaciones en esos mercados. Así, el uso

de redes externas podría ser de gran importancia para superar estos costes de tran-

sacción. Por eso, el tamaño de la red es más importante en esta región que en Europa
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Mediterránea o en el Sudeste de Asia. Igualmente destacable es el hecho de la

influencia negativa de las redes institucionales, un resultado ya presente en otras inves-

tigaciones (Robson y Bennett 2000) y que debería llevar a reflexionar a las autori-

dades públicas y otros agentes institucionales acerca de su propio impacto, así como

sobre el tipo de empresa a la que están asistiendo.

Respecto a las características del mercado, la orientación hacia mercados inter-

nacionales contribuye decisivamente al crecimiento empresarial en todas las regio-

nes estudiadas. Atender a una demanda más amplia y más exigente incrementa la

posibilidad de que las firmas jóvenes experimenten tasas de crecimiento más altas.

Con la misma lógica, las empresas latinoamericanas que sufren una presión compe-

titiva más exigente y más alta son también las que, con una mayor probabilidad, tienen

un desempeño superior en términos de crecimiento en el empleo. Contrariamente,

la presencia de estructuras industriales dominadas por PYMES dinámicas (como en

Italia y España) o con fuertes cadenas de suministro jerárquicas (como en el Sudeste

de Asia), disminuiría la importancia de clientes y/o de competidores grandes en la

determinación del crecimiento empresarial.

El uso de diversas fuentes financieras y su impacto sobre el crecimiento empre-

sarial también mostró contrastes interesantes. Así, las diferencias regionales en la

disponibilidad de fuentes financieras diversas deben ser consideradas. El capital de

riesgo es importante como determinante del crecimiento empresarial solamente en

aquellos contextos donde esta clase de fuente de financiación está ampliamente

disponible, por ejemplo en los países asiáticos. Con la misma lógica, los países del

Sudeste de Asia tienen reglas institucionales de tipo financiero más desarrolladas

y, por lo tanto, la adopción del bootstrapping es menos común y difundida. En

América Latina, sin embargo, la relación entre el crecimiento empresarial y el uso

de diversas fuentes de financiación está altamente determinada por la industria

donde opera la empresa.

Sin embargo, es importante destacar algunas limitaciones de nuestro estudio. En

primer lugar, puesto que no tenemos acceso a datos longitudinales, puede ser que

exista un sesgo de retrospección porque los entrevistados respondieron sobre acon-

tecimientos pasados (Davidsson et al. 2005). Además, el número de observaciones

en cada país no permite que realicemos regresiones individuales debido a limitaciones

con los grados de libertad. Finalmente, compartimos un problema común observado

en la mayor parte de los modelos multidimensionales, a saber, que la mayor parte

de la varianza sigue todavía inexplicada (Curran y Blackburn 2000, Woo et al.
1994). Particularmente, otras variables relacionadas tanto con las estratégicas como

con los factores de entorno se omitieron en este estudio debido a restricciones con

los datos.

A pesar de estas limitaciones, podríamos derivar algunas implicaciones futuras.

Desde la perspectiva de las políticas, este estudio confirma que tanto los determinantes
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del crecimiento empresarial así como su importancia varían entre las diferentes regio-

nes. Por lo tanto, las intervenciones de política deben considerar la especificidad de

cada región. Hay mucho por hacer en términos del desarrollo del capital humano

emprendedor, especialmente en América Latina. En este sentido, las políticas orien-

tadas a desarrollar las motivaciones, las capacidades y las habilidades emprendedo-

ras entre la población son muy necesarias, siendo fundamental el papel que están llama-

das a jugar las universidades. Particularmente, los programas de formación y

capacitación deberían incluir actividades orientadas a dotar a los posibles empresa-

rios no sólo de conocimientos, sino también de experiencias prácticas mediante una

estrecha colaboración con las empresas locales. Finalmente, los aspectos culturales

como la difusión de modelos positivos deben ser también considerados. 

Igualmente importante es el desarrollo de una base de capital relacional más

amplia. Promover la formación de equipos emprendedores constituye una tarea

esencial, particularmente en América Latina y Europa Mediterránea. Nuestros resul-

tados sugieren que el incremento de la dotación del capital humano, agregando

nuevos socios al equipo emprendedor, es especialmente relevante para aquellas

empresas que experimentan altas tasas de crecimiento. Por lo tanto, es crítico dotar

a los empresarios con habilidades sociales cruciales tales como capacidades de

trabajar en equipo. Asimismo, y especialmente en regiones menos desarrolladas, es

importante promover la interacción entre los empresarios para estimular la creación

futura de redes.

Implementar políticas diseñadas para mejorar el acceso a fuentes de financia-

ción alternativas es también muy importante. Existe una marcada necesidad de

promover las actividades de los capitales de riesgo reduciendo la incertidumbre y

el coste de inversión en las PYMES, especialmente en América Latina y Europa Medi-

terránea. Facilitar la adopción de prácticas de bootstrapping es también relevante,

pero particularmente para las actividades de fabricación convencionales. Final-

mente, nuestros resultados indican la necesidad de facilitar los procesos de la inter-

nacionalización, especialmente durante los primeros años de vida.
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3. La velocidad de creación de nuevas
empresas y su relación con el crecimiento.
Un análisis empírico en cuatro países de
América del Sur

Joan-Lluís Capelleras Segura,11 Francis Greene,12 Hugo Daniel Kantis13

y Rodrigo Rabetino14

3.1. Introducción
Varios trabajos teóricos y empíricos sugieren que existe una relación positiva entre

la rapidez en la toma de decisiones y el subsiguiente desempeño de las nuevas

empresas. Así, Kirzner (1973) ya indicó en su momento que la mayoría de nuevas

oportunidades de negocio dependen del tiempo y que la «alerta» empresarial es

una capacidad que ejerce el empresario ante la presencia de dichas oportunidades.

De ahí que el emprendedor deba tomar decisiones rápidas para explotar las nuevas

oportunidades antes de que éstas desaparezcan (Stevenson y Gumpert 1985).

Asimismo, la evidencia empírica muestra que la velocidad en la toma de decisio-

nes está positivamente relacionada con el desempeño de la empresa (Eisenhardt

1989, Judge y Miller 1991; Baum y Wally 2003). 

A pesar de la importancia de la velocidad en la toma de decisiones, existen aún

pocos trabajos sobre las causas y consecuencias de la velocidad en términos de la

creación de una nueva empresa, es decir, la velocidad entendida como el tiempo que

tarda un emprendedor en crear su empresa (Capelleras y Greene 2008).

La velocidad de creación de empresas tiene especial relevancia en las economías

emergentes y en desarrollo. La presencia de una gran volatilidad e interferencia

gubernamental suele distinguir a estas economías en comparación con las más desa-

rrolladas (Smallbone y Welter 2001, Ahlstrom y Bruton 2006). En particular, los países

NUEVAS EMPRESAS EN AMÉRICA LATINA: FACTORES QUE FAVORECEN SU RÁPIDO CRECIMIENTO 53
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de América del Sur han experimentado tradicionalmente problemas comunes tales

como la deuda externa o los altos niveles de inflación. Si bien en las ultimas déca-

das estos países han llevado a cabo amplias reformas en sus políticas económicas

(Aulakh et al. 2000, Macario 2000, Reinhardt y Peres 2000), aún persisten diver-

sos problemas. En el ámbito específico de la creación y desarrollo de empresas, la

mayoría de los países de la región cuentan con un marco regulatorio que no parece

favorecer la creación de nuevas empresas, en especial por el tiempo y coste que son

necesarios para su constitución formal.

En este sentido, De Soto (1989) mostró que la constitución formal de una nueva

empresa en Perú costaba el equivalente de tres años en salarios y sugirió que esos

costes conducían a los individuos más pobres hacia la ilegalidad. Por su parte, Djan-

kov et al. (2002) identificaron los costes y el tiempo asociados con el establecimiento

y registro legal de una nueva empresa en 85 países y mostraron que, por ejemplo,

en Perú se necesitan 83 días para constituir una nueva empresa, 63 días en Brasil y

48 en Argentina. Estos datos contrastan con los de otros países, como por ejemplo

los 2 días que son necesarios en Canadá, 4 en Estados Unidos y 5 en el Reino

Unido. Usando indicadores similares, los resultados más recientes del informe del

Banco Mundial (2005) sobre esta misma cuestión indican que la situación en los países

de América del Sur no ha mejorado sustancialmente. En general, estos estudios

sugieren que el tiempo necesario para constituir formalmente una empresa es espe-

cialmente largo en estos países y que, como consecuencia de ello, se produce una

pérdida de crecimiento económico. 

En este trabajo se investiga acerca de la velocidad de creación de empresas, es

decir, el tiempo que tardan los emprendedores en crear una nueva empresa, en el

ámbito de América del Sur. Más concretamente, el objetivo del capítulo es doble.

Por una parte, se exploran factores individuales y del entorno que influyen en la velo-

cidad de creación de empresas. Por otra parte, se examina la influencia de la velo-

cidad de creación en el subsiguiente crecimiento de la empresa. Para el análisis

empírico se utilizan datos provenientes de encuestas personales realizadas a 647

emprendedores de Argentina, Brasil, Chile y Perú.

Consideramos que el presente trabajo contribuye a la literatura en varios aspec-

tos. La primera contribución consiste en explorar los factores individuales que acele-

ran o retrasan la creación de empresas. Los trabajos previos que han tratado de

determinar los costes y el tiempo necesarios para constituir formalmente una nueva

empresa (Djankov et al. 2002) tienden a asumir que los individuos se enfrentan a

un conjunto de procedimientos u obstáculos totalmente objetivos que tienen que supe-

rar. Ello puede obviar las diferencias en el perfil y las características individuales

de los empresarios. Por ejemplo, los pocos estudios que existen sobre velocidad de

decisión en nuevas empresas, en este caso referidos al contexto de Estados Unidos,

han indicado que la edad del fundador de la empresa tiene un papel importante en

54 JOAN-LLUÍS CAPELLERAS SEGURA, FRANCIS GREENE, HUGO DANIEL KANTIS Y RODRIGO RABETINO

Capelleras.qxd  1/4/09  13:52  Página 54



la explicación de dicha velocidad (Forbes 2005). En este estudio se explora si deter-

minados atributos de capital humano del emprendedor como la educación y la expe-

riencia son relevantes para explicar la velocidad de creación de empresas en el

contexto de América del Sur.

En segundo lugar, en este capítulo se investiga sobre la influencia de las redes

personales del emprendedor en la velocidad de creación de empresas. Los indivi-

duos que crean una nueva empresa en economías emergentes y/o en desarrollo a

menudo intensifican sus actividades de relación social y redes con el fin de identi-

ficar nuevas oportunidades de negocio y conseguir el acceso a los recursos necesa-

rios para el lanzamiento (Peng 2001, Smallbone y Welter 2001, Kantis, 2004). Así,

parece interesante examinar el impacto que puedan tener las características de las

redes personales del emprendedor en la velocidad de creación de empresas en este

tipo de países. 

Una tercera contribución del trabajo consiste en examinar cómo la velocidad de

puesta en marcha está influida por la percepción de los emprendedores de las condi-

ciones del entorno en que se desenvuelven, teniendo en cuenta que hay evidencia

de que dichas percepciones afectan a la creación y el desarrollo de las nuevas empre-

sas (Davidsson 1991, Kirchhof y Brown 1997; Begley et al. 2005, Kozan et al.
2006). A diferencia de trabajos previos que utilizan medidas objetivas sobre los

trámites y procedimientos necesarios para constituir una empresa, aquí estamos

interesados en evaluar el impacto que tienen en la velocidad de creación de empre-

sas las percepciones de los individuos acerca de éstas y otras barreras externas

presentes en los países de América del Sur.

En última instancia, la velocidad de creación de empresas tendrá importancia

si existe alguna relación significativa entre la misma y el desempeño de la nueva

empresa. En este sentido, la contribución del presente estudio consiste en explorar

si la velocidad de creación de empresas influye en el crecimiento de la empresa, una

vez se han tenido en cuenta los factores anteriormente citados (aquellos vinculados

con el emprendedor y con el entorno). Diferentes estudios han mostrado que los facto-

res previos a la creación, tales como los recursos iniciales del emprendedor, tienen

un impacto directo y tangible en la nueva empresa (Stinchcombe 1965, Schoonho-

ven y Eisenhardt 1990), pero poco se sabe hasta el momento sobre la influencia de

la velocidad de creación en el crecimiento de la empresa. Además, el crecimiento

de las nuevas y pequeñas empresas es importante para la gran mayoría de econo-

mías de América del Sur debido a su importante contribución a la generación de

nuevos puestos de trabajo (Berry 2002, Peres y Stumpo 2002).
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3.2. Marco teórico y desarrollo de hipótesis
En este apartado se desarrollarán varias hipótesis, las cuales se agrupan en torno a

la influencia que tienen las características del emprendedor, de las redes y del

entorno en la velocidad de creación, así como en el impacto que tiene dicha velo-

cidad en el crecimiento posterior de la empresa.

La mayoría de las nuevas y pequeñas empresas suelen basarse en mayor medida

que las empresas grandes y establecidas en los recursos iniciales que dispone el

emprendedor, no sólo a nivel financiero, sino también con respecto a su dotación

inicial de capital humano y social. Así, se ha observado que la experiencia previa

del fundador influye en la velocidad en la toma de decisiones que se produce en las

nuevas empresas (Forbes 2005). La menor disponibilidad de recursos en este tipo

de empresas (Hambrick y Crozier 1985) también se vincula habitualmente con el

uso y las características de las redes personales del emprendedor. En este sentido,

la literatura muestra la importancia de las redes de apoyo para la creación y el

desarrollo de las nuevas y pequeñas empresas (Birley 1985, Ostgaard y Birley

1994, Johannisson 2000).

Sin embargo, aparte de los factores relativos al capital humano y social del

emprendedor, los elementos que configuran el entorno pueden considerarse espe-

cialmente importantes para las nuevas empresas, en especial debido a su falta de recur-

sos y de legitimidad (Stinchcombe 1965). Así, la supervivencia inicial de una nueva

empresa y su posterior crecimiento depende, en última instancia, de su capacidad

para adaptarse al medio ambiente en que se desenvuelve (Hannan y Freeman 1984).

En particular, hay evidencia de que la percepción que tiene el empresario de las condi-

ciones del entorno, tales como la disponibilidad de recursos en el medio ambiente

local, son relevantes para la gestación de la nueva empresa (Begley et al. 2005).

Tanto el capital humano, las redes de apoyo como las condiciones del entorno

pueden ser altamente relevantes para explicar el crecimiento de la nueva empresa.

En general, se puede esperar que los empresarios que cuentan con un mayor nivel

de capital humano y de apoyo de sus redes personales, así como con unas condiciones

del entorno más favorables, creen la nueva empresa de manera más rápida que el resto

de individuos. La expectativa con respecto a la velocidad de creación sería que,

una vez se han considerado los citados factores, aún debería existir alguna relación

entre la velocidad y el posterior crecimiento de la empresa. Ello está explícito en los

postulados de Kirzner (1973), quien sostiene que la capacidad de estar «alerta» del

emprendedor es básica para explotar con rapidez las oportunidades de negocio

emergentes.

En síntesis, en este trabajo se propone que la velocidad de creación de la empresa

puede explicarse como resultado de los atributos del capital humano del emprendedor,

del apoyo de sus redes personales así como de sus percepciones sobre las condiciones

ambientales. El crecimiento de la empresa, a su vez, estará en función de la velo-

56 JOAN-LLUÍS CAPELLERAS SEGURA, FRANCIS GREENE, HUGO DANIEL KANTIS Y RODRIGO RABETINO

Capelleras.qxd  1/4/09  13:52  Página 56



cidad y de los factores ya mencionados. En las secciones siguientes se desarrollan

un conjunto de hipótesis al respecto.

Capital humano
De acuerdo con la teoría del capital humano (Becker 1964), las personas con un mayor

nivel de capacidades tienden a ser más productivas. En la literatura es frecuente distin-

guir entre los componentes genérico y específico del capital humano. El primero es

aplicable a la mayoría de los ámbitos de la vida, mientras que el segundo es apli-

cable a determinados dominios de la actividad socioeconómica. 

El capital humano genérico normalmente se refiere a los conocimientos gene-

rales adquiridos por las personas a través de la educación formal. De hecho, la

educación es uno de los aspectos que habitualmente se utiliza en los estudios sobre

capital humano. En relación con la creación de empresas, cabría esperar que la

educación formal influya en la velocidad de puesta de marcha. Los emprendedores

con niveles más elevados de educación formal están en mejores condiciones para

hacer frente a problemas complejos, dado que la educación es una fuente de cono-

cimientos, aptitudes, disciplina, motivación y autoconfianza (Cooper et al. 1994).

Dichos individuos también deberían ser capaces de identificar nuevas oportunida-

des de negocio y/o hacer realidad los beneficios derivados de dichas oportunidades

en comparación con los que poseen un nivel educativo inferior (Ucbasaran et al. 2006).

Además, los emprendedores altamente educados pueden evitar más fácilmente las

limitaciones financieras que tienen las empresas de nueva creación (Evans y Leigh-

ton 1989). Estos empresarios también pueden utilizar los conocimientos y contac-

tos sociales generados a través del sistema educativo para tener acceso a un mayor

nivel de capital para financiar la nueva empresa (Colombo y Grilli 2005). Por todo

ello, es probable que los individuos con mayores niveles de la educación creen su

empresa más rápidamente que el resto de individuos. En este sentido, se propone

la siguiente hipótesis:

Hipótesis 1: La educación formal del emprendedor está positivamente relacionada
con la velocidad de creación de la nueva empresa.

Mientras que el capital humano genérico proporciona habilidades generales

que son útiles para varios tipos de actividades, el capital humano específico se

refiere a habilidades y conocimientos que son menos transferibles y tienen un

alcance más limitado de aplicabilidad (Gimeno et al. 1997). 

En teoría, cabe esperar que los individuos con un stock más amplio de capital

humano específico sean capaces de crear empresas con mayor rapidez que el resto

de personas. Ello estaría explicado por el hecho de que los emprendedores con

mayor know-how no sólo tienen mayor información sobre sus capacidades (Jova-
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novic 1982), sino que están en mejores condiciones para desplegar su stock de

conocimiento tácito para construir su empresa (Westhead et al. 2005). En particu-

lar, la experiencia del empresario, sea a través del aprendizaje previo en la dirección

y gestión de una empresa o bien sea por el hecho de trabajar en un determinado sector

de actividad, es probable que permita a los empresarios recopilar y procesar infor-

mación de manera más eficiente y facilite la toma de decisiones rápidas (Forbes 2005).

Además, los conocimientos previos que adquiere un emprendedor experimentado

suelen estar asociados con el número de nuevas oportunidades de negocios que es

capaz de identificar y explotar (Davidsson y Honig 2003, Ucbasaran et al. 2006).

En general, todo ello se reflejará en una mayor rapidez en la creación de la empresa.

Por lo tanto, se postula la siguiente hipótesis:

Hipótesis 2: La experiencia previa del emprendedor está positivamente relacio-
nada con la velocidad de creación de la nueva empresa.

Aunque los individuos con mayores niveles de capital humano puedan estar inte-

resados en la creación de su propia empresa, también es probable que los actuales

o futuros empleadores tengan interés en contratarlos. Del mismo modo, los desem-

pleados pueden verse en la necesidad de establecer su propio negocio si les falta una

alternativa de trabajo viable. Esta cuestión ha sido abordada en la literatura sobre

los factores determinantes del autoempleo. Así, se considera que hay factores que

«empujan» a los individuos a crear su propia empresa (factores push) como por ejem-

plo unas perspectivas de trabajo negativas (Storey 1994). En este sentido, la falta de

oportunidades laborales, el despido y/o el desempleo suelen actuar como detonante

de la creación de nuevas empresas. Hay evidencia de que en estas situaciones las perso-

nas suelen considerar la creación de su propia empresa como su mejor opción

(Ritsilä y Tervo 2002). A su vez, los factores positivos (factores pull) son aquellos

en los que un individuo funda una empresa debido a la identificación de nuevas opor-

tunidades de negocio que se esperan rentables. Del mismo modo, el proyecto Global

Entrepreneurship Monitor (GEM) ha examinado dos tipos diferentes de motiva-

ciones del emprendedor: la creación por necesidad y la creación por oportunidad,

y ha demostrado que el nivel de creación de empresas por necesidad es particular-

mente alto en los países de América del Sur (GEM, 2005). 

En términos de la velocidad de creación, de lo dicho anteriormente se deriva que,

en países como los de América del Sur, los individuos desempleados tendrán más

prisa para crear su propia empresa debido a la falta de oportunidades laborales

apropiadas. Las personas que preferirían un trabajo asalariado son rápidamente

«empujadas» a establecer sus propias empresas porque no pueden encontrar otras

fuentes de ingresos (Evans y Leighton 1990). Así pues, la situación laboral previa

en que se encontraba el emprendedor antes de fundar la empresa es probable que
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influya en el tiempo que tarda en crear la empresa. En este sentido, se formula la

siguiente hipótesis:

Hipótesis 3: El desempleo como motivación del emprendedor para crear la empresa
está positivamente relacionado con la velocidad de creación.

Redes personales
Además de los factores específicos vinculados con el empresario, sus redes perso-

nales pueden ser pertinentes para explicar la velocidad de creación de empresas. Según

el enfoque de redes, la creación de empresas es en sí misma una actividad de redes,

ya que los emprendedores no están aislados ni toman las decisiones de forma total-

mente individual (Dubini y Aldrich 1991; Johannisson 1991, Brüderl y Preisendörfer

1998). La creación de nuevas organizaciones es así una actividad que se inserta en

un contexto social y está favorecida u obstaculizada por la situación de la personas

en las redes sociales (Aldrich y Zimmer 1986). Cabe señalar que, en el caso de las

economías emergentes y en transición, se ha observado que los emprendedores

tienden a utilizar de forma más intensiva sus redes personales para facilitar la crea-

ción y el desarrollo de la empresa (Peng y Heath 1996, Kantis 2004).

Nuestro análisis en este trabajo está centrado en primer lugar en el tamaño de

la red personal del emprendedor. En concreto, el número de personas con las que

el fundador habló sobre la idea de negocio (Aldrich y Reese 1994) puede influir en

la velocidad de creación. Así, los individuos que hablan con un número relativamente

elevado de personas acerca de la idea de negocio durante el período de gestación debe-

rían emplear más tiempo para su creación. Puesto que el desarrollo y la mejora de

la idea original implican a menudo la interacción con otras personas, es más proba-

ble que los emprendedores que interactúan con un elevado número de personas

dediquen más tiempo a la recopilación de información (Cooper y Mehta 2003). Por

otra parte, los contactos con profesionales o expertos, tales como consultores o

abogados, pueden llevar a un tiempo de preparación más largo como consecuencia

de la elaboración y perfeccionamiento de planes de negocio (Timmons 1999).

Además, es probable que aquellos individuos que utilicen plenamente sus redes

personales antes de crear la empresa requieran de un tiempo más prolongado que

el resto para lanzar su nuevo negocio. Por todo ello, cabe esperar que, en promedio,

el número de interacciones antes de la creación dé lugar a un período de gestación

más largo. Así pues, se propone la siguiente hipótesis:

Hipótesis 4: El número de contactos previos a la creación de la nueva empresa que
realiza el emprendedor está negativamente relacionado con la velocidad de crea-
ción.
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Además del número de contactos antes de la creación, los investigadores en esta

área han puesto de relieve la importancia que tiene el apoyo de los miembros de la

red para la nueva empresa (Birley 1985, Johannisson 2000). Los nuevos empresa-

rios construyen y utilizan sus redes sociales para obtener beneficios que pueden ser

tangibles o intangibles, ya sea para adquirir recursos o para legitimar la nueva

empresa (Stinchcombe 1965, Ostgaard y Birley 1994, Zacharakis y Shepherd 2003,

Liao y Welsch 2005). Los miembros de la red se suelen clasificar en diferentes

grupos, tales como familiares, amigos y conocidos. Esta clasificación se basa en el

enfoque de Granovetter (1973) sobre vínculos fuertes (relaciones con un mayor

nivel de emotividad) y débiles (relaciones en las que predomina una base de carác-

ter racional). Las redes empresariales también han sido clasificadas en dos tipos según

las fuentes sean informales (sobre la base de las relaciones interpersonales) o forma-

les (basadas en vínculos profesionales) (Birley 1985). 

En general, hay varias razones para esperar que el apoyo de los miembros de

la red tenga un impacto positivo en la velocidad de creación de empresas. En primer

lugar, los miembros de la red son canales de acceso a información y conocimiento

(Birley 1985, Chrisman 1999, Salaf y Greve 2003). En segundo lugar, también

pueden facilitar el acceso a los recursos financieros que necesita el emprendedor,

en particular aquellos individuos que están mejor situados en la red (Burt 1992, Batjar-

gal 2003). Por último, hay evidencia de que los contactos externos basados en

vínculos profesionales facilitan la gestación de la nueva empresa (Davidsson y

Honig 2003). Sobre esta base, formulamos la siguiente hipótesis:

Hipótesis 5: El apoyo de los miembros de la red del emprendedor está positivamente
relacionado con la velocidad de creación de la nueva empresa.

Condiciones del entorno
Además de la influencia del capital humano y social en la creación y el desarrollo

de una nueva empresa, es evidente que el entorno en el que opera la misma es

fundamental (Gartner 1985, Gnyawali y Fogel 1994). Los factores del entorno

pueden considerarse especialmente importantes en ambientes caracterizados por

grandes cambios y transformaciones, tal como ocurre en economías emergentes y

en transición. Además de los problemas relacionados con su falta de recursos y de

legitimidad (Stinchcombe 1965), las nuevas empresas en este tipo de economías se

enfrentan a otros obstáculos o barreras del entorno. En el caso de América del Sur,

los estudios previos han mostrado la relevancia de los costes y el tiempo requeri-

dos para establecer formalmente una nueva empresa (Djankov et al. 2002, Banco

Mundial 2005). También hay evidencia de que la falta de infraestructuras y de

acceso a financiación así como las condiciones macroeconómicas desfavorables

tienen un impacto negativo en la creación y el posterior desarrollo de nuevas empre-

60 JOAN-LLUÍS CAPELLERAS SEGURA, FRANCIS GREENE, HUGO DANIEL KANTIS Y RODRIGO RABETINO

Capelleras.qxd  1/4/09  13:52  Página 60



sas en la región (Tybout 2000, Schiffer y Weder 2001, Beck et al. 2002, Kantis

2004, Herrera y Lora 2005).

En este sentido, cabría pensar que las percepciones que tiene el individuo acerca

de las condiciones del entorno contribuyen a explicar el tiempo que dedica a crear

su empresa. Varios autores sostienen que el entorno real u objetivo afecta indirec-

tamente a la creación de una nueva empresa a través de la percepción que tiene del

mismo el emprendedor, en vez de hacerlo de forma directa (Edelman et al. 2004),

puesto que las percepciones son un mecanismo que filtra el impacto objetivo de las

condiciones ambientales sobre los distintos procesos a nivel individual (Begley et al.
2005). Dado que la decisión de convertirse en empresario se hace a nivel individual

(Arenius y Minniti 2005), las percepciones del individuo acerca de las condiciones

del entorno son de especial relevancia en términos de la velocidad de creación. De

ahí que sea más probable que los emprendedores aceleren su entrada cuando perci-

ban condiciones favorables, incluso aunque estas condiciones no sean objetivamente

favorables (Davidsson 1991). Por el contrario, podría esperarse que cuanto menos

favorable sea el entorno percibido, menos probable sea que la empresa se cree rápi-

damente. Estos razonamientos sugieren, por lo tanto, la siguiente hipótesis:

Hipótesis 6: La percepción del emprendedor de condiciones desfavorables en el
entorno está negativamente relacionada con la velocidad de creación de la nueva
empresa.

La relación entre velocidad de creación y crecimiento de la empresa
Por último, en este trabajo estamos interesados en las consecuencias que tiene la velo-

cidad de creación de empresas. Los trabajos teóricos y empíricos previos en países

desarrollados indican que la rapidez de toma de decisiones está asociada con los resul-

tados posteriores. Eisenhardt (1989) propone que la toma rápida de decisiones

contribuye directamente al desempeño en entornos que cambian rápidamente. Judge

y Miller (1991) encontraron apoyo empírico para esta hipótesis, pero sólo en entor-

nos dinámicos, mientras que Baum y Wally (2003) muestran que la rapidez en la toma

de decisiones favorece el desempeño en varios contextos. 

Sin embargo, otros autores sugieren que las consecuencias de la velocidad de

decisión en el desarrollo de la empresa no siempre son positivas. La visión de

Perlow et al. (2002) es que la toma de decisiones rápida puede conducir a una

«trampa de velocidad» que es perjudicial para el desempeño de la empresa. Por su

parte, Forbes (2005) muestra que la relación entre la velocidad de decisión y el

cierre empresarial es positiva para una muestra de nuevas empresas que operan en

Internet.

No obstante y en términos generales, podemos esperar que un aumento en la velo-

cidad de creación influya positivamente en el subsiguiente desempeño de la empresa,
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ya que los emprendedores que toman más rápidamente la decisión de entrada pueden

aprovechar las nuevas oportunidades de negocio antes de que éstas desaparezcan o

sean explotadas por otros (Kirzner 1973, Stevenson y Gumpert 1985). Así pues, las

diferencias en la velocidad de creación de empresas deberían dar lugar a diferentes

niveles de crecimiento empresarial. Aunque no tenemos información específica

para las economías emergentes, proponemos la siguiente hipótesis:

Hipótesis 7: La velocidad de creación de la nueva empresa está positivamente rela-
cionada con el crecimiento posterior de la empresa.

3.3. Metodología de la investigación

Datos y muestra
Los datos utilizados en este trabajo provienen de un proyecto internacional sobre

empresarialidad en economías emergentes liderado por el Banco Interamericano de

Desarrollo, el Banco de Desarrollo de Japón y la Universidad Nacional de General

Sarmiento.15 Se utilizan en concreto los datos recogidos en cuatro países de América

del Sur: Argentina, Brasil, Chile y Perú. El proceso de investigación se inició a

fines de 2000 y duró hasta principios de 2003. La población objeto de estudio estaba

conformada por empresas dinámicas (15 o más empleados en el momento de la

encuesta pero con menos de 300 empleados) y no dinámicas que cumplían con los

siguientes criterios: empresas jóvenes (fundadas en la década de los noventa); loca-

les e independientes (no filiales o subsidiarias de multinacionales extranjeras ni

tampoco unidades de negocio de empresas de mayor tamaño); operando en la indus-

tria manufacturera tradicional o bien en sectores basados en el conocimiento (soft-

ware, electrónica aplicada y tecnologías de Internet), y situadas en áreas metropo-

litanas16 o ciudades industriales (clústeres industriales).

La identificación de la población de empresas, sin embargo, resultó difícil, ya

que en estos países no existen listas fiables y accesibles sobre empresas de nueva

creación. Para superar este problema, se utilizaron como fuentes de información los

directorios de asociaciones industriales, instituciones de apoyo, gobiernos locales

y cámaras de comercio con el fin de identificar un mínimo de 130 nuevas empre-

sas que cumpliesen con los criterios detallados anteriormente. A continuación, se

estableció contacto vía telefónica con las empresas de este listado inicial para confir-
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mar que la empresa satisficiese efectivamente dichos criterios. En caso afirmativo,

se llevaron a cabo encuestas personales con los fundadores de la empresa. Se elaboró

y utilizó un cuestionario estructurado, que fue sometido a un pre-test con el fin de

comprobar que no hubiese preguntas sesgadas o confusas. Este cuestionario fue

administrado en el lugar habitual de trabajo del fundador y tardó cerca de una hora

en completarse. Las preguntas hacían referencia a diversas características del funda-

dor, su empresa y el entorno en que se desenvuelve, incluyendo cuestiones especí-

ficas en relación con el proceso de gestación y el posterior crecimiento de la empresa.

Con el fin de motivar a los encuestados a proporcionar información exacta, se

proporcionaron cartas de confidencialidad y las encuestas se realizaron a la hora y

en el lugar preferido por el encuestado. Se hizo un seguimiento para aclarar aspec-

tos poco claros o ambiguos. Las respuestas inconsistentes o ambiguas, si no fue posi-

ble aclararlas, fueron tratadas como no-respuesta, por lo que la muestra final dispo-

nible fue de 647 empresas.

Variables y medidas
La primera variable dependiente del estudio es la velocidad de creación de empre-

sas. Esta se define como el tiempo empleado por el empresario para crear su

empresa. Con el fin de medir esta variable, se pidió a los encuestados que identifi-

caran cuántos meses les llevó lanzar el negocio desde que tuvieron la idea inicial

de negocio. 

Los estudios previos sobre nuevas empresas han mostrado que el tiempo de

gestación no sigue una distribución normal (Reynolds y Miller 1992, Liao et al. 2005).

Del mismo modo, nuestros datos no se distribuyen normalmente: la media es de 21,5

meses, con una desviación estándar de 27,9 meses (asimetría = 4,0; curtosis = 26,9).

Por ello utilizamos la transformación logarítmica de esta variable y, a continua-

ción, se multiplica por (-1) con el fin de proporcionar una medida intuitiva de la velo-

cidad, por lo que valores más altos representan las decisiones más rápidas.

La segunda variable dependiente es el crecimiento en el empleo. Si bien hay

varios indicadores posibles, el empleo fue elegido por varias razones. En primer lugar,

los empresarios son por lo general reacios a proporcionar datos financieros, pero

en cambio están más dispuestos a difundir información sobre sus empleados

(Nicholls-Nixon et al. 2000, Rubanik Bruton 2002). En segundo lugar, nuestro

estudio abarca cuatro países y mediante el uso de variables de empleo se obtiene

una medida de los recursos de que dispone la empresa y al mismo tiempo se mini-

mizan los problemas relativos a los diferencias en monedas, normas contables e infla-

ción. En tercer lugar, las nuevas empresas son importantes para los países de

América del Sur en la medida en que representan a los encargados de formular polí-

ticas la oportunidad de crear empleo y rejuvenecer sus economías (Peres y Stumpo

2002, Kantis 2004). 
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La medida escogida para medir el crecimiento del empleo es el logaritmo del

número de empleados de la empresa en el momento del trabajo de campo. Esta varia-

ble es un indicador de la media anual de crecimiento del empleo total en el perí-

odo en el que la empresa ha estado operando, dado que incluimos la edad de la

empresa como variable de control (Westhead y Cowling 1995, Colombo y Grilli

2005).

Las variables independientes se pueden dividir en tres grupos. Teniendo en

cuenta la investigación previa sobre gestación y crecimiento empresarial (Cooper

et al. 1994, Honig y Karlsson 2004, Chrisman y McMullan 2004, Rotefoss y Kolve-

reid 2005), se incluyen un conjunto de variables relacionadas con las característi-

cas del emprendedor: educación formal (variable dicotómica codificada 1 si tiene

un título universitario, 0 en caso contrario), experiencia empresarial previa (varia-

ble codificada 1 si ha fundado previamente una empresa, y 0 si no), experiencia indus-

trial (variable codificada 1 si ha trabajado anteriormente en una empresa del mismo

sector), situación laboral previa (esta variable binaria mide si la empresa fue fundada

con el fin de evitar el desempleo). 

En segundo lugar, se preguntó a los empresarios acerca de sus redes persona-

les y más concretamente sobre la interacción con otras personas y el apoyo recibido

de las mismas. En este sentido, una primera cuestión de interés para el estudio es

el número de personas con quien el empresario interactuó durante el período de gesta-

ción de la empresa (Aldrich y Reese 1994). No obstante, dada la dificultad de recor-

dar con exactitud el número de contactos antes de la fundación de la empresa, se

preguntó en términos de intervalos. En el análisis posterior usamos una variable que

mide si el fundador tuvo más de quince contactos (Salaff y Greve 2003). Con el fin

de medir el tipo de vínculo (Birley 1985), se preguntó a los encuestados si recibie-

ron el apoyo de la familia y los amigos (redes de carácter informal) durante el perí-

odo de gestación, así como si lo recibieron de fuentes más formales: banqueros, direc-

tivos de grandes empresas o miembros de instituciones públicas (en todos los casos

1 = sí, 0 = no) (Premaratne 2001, Batjargal 2003). 

En cuanto a los factores del entorno, se tuvieron en cuenta varios aspectos que

han sido considerados altamente relevantes en el contexto de América del Sur

(Tybout 2000, Schiffer y Weder 2001, Beck et al. 2002, Herrera y Lora 2005). Así,

se pidió a los encuestados que indicaran si, por separado, los siguientes aspectos fueron

obstáculos en el proceso de creación de empresa: trámites/regulaciones existentes,

nivel impositivo, infraestructura de servicios y situación económica global (1 = sí,

0 = no).

Además de estos tres grupos de variables, nuestro análisis incluye un conjunto

de variables de control. En primer lugar, se tiene en cuenta el sexo del fundador (mujer

= 0, hombre = 1), la edad del empresario en el momento de crear la empresa y el

número de personas que fundaron la empresa. Para controlar las diferencias en el
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momento de la creación, se considera el importe total de la inversión inicial (más

de 500.000 US$ = 1, 0 en caso contrario). También se incluye la edad de la empresa

(número de años que lleva operando), el sector industrial (sectores basados en el cono-

cimiento = 1, 0 en caso contrario) y la localización de la empresa (1 = área metro-

politana, 0 en caso contrario). Por último, tres variables binarias se incluyen para

controlar por posibles diferencias entre los cuatro países (la variable omitida en las

estimaciones es Perú).17

En la tabla 3.1 se muestran los estadísticos descriptivos y la matriz de correla-

ción de las variables dependientes, independientes y de control. La muestra se

compone de empresas que llevan operando, en promedio, siete años. El tamaño

medio de las empresas es de 27 empleados. La distribución porcentual de la mues-

tra en los cuatro países es la siguiente: Argentina, 22; Brasil, 24; Chile, 30, y Perú,

24. Además, hay una mayoría de hombres y la media de edad de los encuestados

es de 37 años. Aunque varios coeficientes de correlación son significativos, todos

los coeficientes son lo suficientemente bajos para concluir que la multicolinealidad

no afectará a nuestros resultados (Newbert 2005). Además, se calcularon los facto-

res de inflación de la varianza (VIF) de las variables independientes y todos los valo-

res obtenidos quedaron por debajo de 2,0 por lo que se corrobora la ausencia de proble-

mas de multicolinealidad.

3.4. Resultados
En esta sección se presentan en primer lugar los resultados de un modelo de regre-

sión estimado mediante el método de mínimos cuadrados ordinarios tomando como

variable dependiente la velocidad de creación de la empresa. En segundo lugar, se

utiliza otro modelo de regresión con el mismo método para explorar la influencia

de la velocidad en el crecimiento posterior de la nueva empresa. Dado que nuestra

base de datos contiene diferentes países, en ambos modelos de regresión se calcu-

lan errores estándar robustos a la presencia de heterocedasticidad.

La tabla 3.2 muestra los resultados de los análisis de regresión para la veloci-

dad de creación de empresas. 
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17. Los análisis de regresión que se presentan en la siguiente sección están basados en datos pooled,

ya que el número de observaciones en cada submuestra nacional es relativamente pequeño y el número

de variables es relativamente alto. No obstante, se incluyeron tres variables binarias en las regre-

siones para controlar por un posible efecto país.
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Tabla 3.2. Resultados del modelo de regresión para la velocidad de creación

Según la hipótesis 1, los emprendedores con mayores niveles de educación

formal tendrán más probabilidades de emplear menos tiempo para crear sus empre-

sas. Dicha hipótesis no se corrobora, ya que la variable que mide la educación

formal del individuo es estadísticamente insignificante. La hipótesis 2 establece

que la experiencia previa del emprendedor estará positivamente relacionada con la

velocidad de creación. Los resultados confirman parcialmente esta hipótesis: si bien

la experiencia empresarial no es significativa, la experiencia industrial está fuerte-

mente relacionada con la velocidad. En términos de la situación laboral previa del

LA VELOCIDAD DE CREACIÓN DE NUEVAS EMPRESAS Y SU RELACIÓN CON EL CRECIMIENTO 67

Errores 
Variables Coeficiente estándar robustos t

Variables de control

Argentina 0,027 0,051 0,56
Brasil 0,109 0,054 2,09**
Chile 0,126 0,050 2,45**
Localización –0,023 0,040 –0,57
Sector industrial 0,028 0,039 0,70
Inversión inicial –0,016 0,068 –0,41
Edad de la empresa –0,055 0,007 –1,35
Edad del emprendedor 0,009 0,002 0,23
Sexo –0,044 0,051 –1,23
Número de fundadores 0,012 0,010 0,38

Variables independientes

Educación formal 0,023 0,037 0,58
Experiencia empresarial –0,040 0,043 –0,99
Experiencia industrial 0,129 0,036 3,26***
Previamente desempleado 0,106 0,050 2,74***
Número de contactos –0,093 0,069 –2,30**
Familia 0,029 0,039 0,75
Amigos –0,039 0,036 –1,03
Directivos 0,069 0,044 1,72*
Banqueros 0,112 0,129 2,87***
Instituciones públicas –0,028 0,076 –1,16
Regulaciones –0,005 0,041 –0,11
Tasas 0,008 0,054 0,20
Infraestructura –0,092 0,058 –2,36**
Economía –0,198 0,051 –5,62***

Resumen del modelo
N 647
F 5,27***
R2 0,15

*** p < 0,01; ** p < 0,05; * p < 0,10.
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emprendedor, los resultados del modelo indican que los fundadores anteriormente

desempleados son más propensos a entrar más rápidamente en el mercado. Por lo

tanto, se confirma la hipótesis 3.

En cuanto a las variables relacionadas con la red personal del emprendedor, se

confirma la hipótesis 4, ya que los emprendedores que interactuaron con un número

relativamente elevado de personas durante el período de gestación invierten más

tiempo que el resto de los empresarios. La hipótesis 5 propone que el apoyo de los

miembros de la red está positivamente relacionado con la velocidad de creación de

empresas. Aunque el apoyo de redes informales (familia, amigos) no muestra resul-

tados significativos, parece que las conexiones con fuentes más formales de apoyo

promueven la velocidad de creación: los empresarios que recibieron el apoyo de

banqueros o de directivos de empresas tienen más probabilidad de acelerar la crea-

ción de su empresa.

Por lo que se refiere a las condiciones del entorno, los resultados significativos

indican que percepciones desfavorables acerca de la situación macroeconómica y de

la disponibilidad de infraestructura retrasan la creación de la empresa. En cambio, las

percepciones de obstáculos de carácter más formal o regulatorio en el proceso de crea-

ción de empresa (reglamentos, impuestos) no tienen una incidencia significativa en

la velocidad de creación de empresas. Así pues, la hipótesis 6 se confirma parcialmente.

En cuanto a las variables de control, los resultados muestran que los empren-

dedores en Brasil y Chile son más rápidos a la entrada en comparación con sus

homólogos peruanos. Este resultado podría estar relacionado con las características

específicas de estos países, tales como el tamaño (Brasil) o el dinamismo del mercado

(Chile).

Los resultados del modelo de regresión tomando el crecimiento como variable

dependiente se presentan en la tabla 3.3. 

Tabla 3.3. Resultados del modelo de regresión para el crecimiento
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Errores 
Variables Coeficiente estándar robustos t

Variables de control

Argentina –0,067 0,053 –1,39
Brasil 0,123 0,053 2,52**
Chile –0,042 0,052 –0,81
Localización 0,088 0,039 2,32**
Sector industrial –0,102 0,040 –2,49**
Inversión inicial 0,144 0,068 3,89***
Edad de la empresa 0,047 0,006 1,28
Edad del emprendedor 0,017 0,002 0,41
Sexo 0,151 0,056 3,96***
Número de fundadores 0,139 0,014 3,09***
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Según la hipótesis 7, la velocidad de creación de empresas tendrá un impacto

positivo en el subsiguiente crecimiento de la empresa. Sin embargo, los resultados

muestran que la relación entre la velocidad y el crecimiento es, de hecho, negativa.

En otras palabras, el efecto negativo y significativo indica que las empresas con mayo-

res niveles de crecimiento son aquellas en las que el emprendedor dedicó más

tiempo al proceso de gestación de empresa.

Además, se observan otros resultados interesantes. Así, los varones y los indi-

viduos más altamente cualificados tienden a fundar empresas que crecen más, mien-

tras que las empresas fundadas por personas previamente desempleadas muestran

un menor crecimiento que el resto. La experiencia previa como emprendedor también

está positivamente relacionada con el crecimiento, aunque al 10 % de significa-

ción. En conjunto, estos resultados ponen de manifiesto la importancia del capital

humano del fundador para explicar el crecimiento de las nuevas empresas. En cuanto

al apoyo externo, los contactos con amigos durante el proceso de gestación parecen

afectar negativamente el crecimiento. En cambio, el apoyo de directivos de grandes

empresas tiene un fuerte efecto positivo sobre el crecimiento. 
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Errores 
Variables Coeficiente estándar robustos t

Variables independientes

Educación formal 0,127 0,036 3,38***
Experiencia empresarial 0,075 0,042 1,94*
Experiencia industrial 0,029 0,036 0,76
Previamente desempleado –0,074 0,049 –1,98**
Número de contactos 0,011 0,071 0,27
Familia –0,004 0,039 –0,10
Amigos –0,090 0,035 –2,52**
Directivos 0,129 0,041 3,52***
Banqueros –0,042 0,101 –1,41
Instituciones públicas –0,005 0,130 –0,13
Regulaciones –0,049 0,040 –1,31
Tasas 0,014 0,047 0,38
Infraestructura –0,017 0,058 –0,45
Economía –0,048 0,066 –1,09
Velocidad de creación 0,097 0,041 –2,42**

Resumen del modelo
N 647
F 6,26***
R2 0,19

*** p < 0,01; ** p < 0,05; * p < 0,10.

Tabla 3.3. (continuación)
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También hay diversas variables de control que son significativas. Las empre-

sas con un mayor número de fundadores y con una mayor inversión inicial tienden

a crecer más rápido que el resto de las empresas. Igualmente, las empresas manu-

factureras y las que se ubican en áreas metropolitanas tienen más probabilidades de

crecer más rápido que el resto. Por último, si bien las percepciones de los obstáculos

externos en el período de gestación no tienen un impacto significativo sobre el

crecimiento, se aprecia un efecto del entorno nacional. Así, los resultados indican

que las empresas establecidas en Brasil tienden a crecer más rápidamente que las

empresas en Perú.

3.5. Conclusiones e implicaciones
En este capítulo se han examinado los factores condicionantes de la velocidad de

creación de nuevas empresas en el contexto de América del Sur. También hemos inves-

tigado acerca de las consecuencias de la velocidad en el posterior crecimiento de las

nuevas empresas. En esta sección se resumen las principales conclusiones e impli-

caciones.

En primer lugar, el estudio amplía el conocimiento existente sobre los factores

relativos al emprendedor que favorecen o limitan la velocidad de creación de nuevas

empresas. Así, hemos encontrado que la experiencia previa del emprendedor tiene

una influencia positiva en la velocidad de creación de empresas. Este resultado está

en consonancia con las escasas investigaciones que existen hasta el momento sobre

la velocidad en las nuevas empresas (Forbes 2005, Capelleras y Greene 2008). 

Sin embargo, en este trabajo hemos incluido una amplia gama de factores rela-

cionados con las características del fundador de la empresa, por lo que hay eviden-

cia de la importancia de otros factores. En concreto, hemos observado que la moti-

vación para crear la empresa, en particular el desempleo como factor que precipita

la creación, desempeña un papel importante en la explicación de la velocidad en el

contexto de América del Sur. Así, los resultados sugieren que aquellos individuos

que se ven forzados a trabajar por cuenta propia con el fin de evitar el desempleo

son más rápidos en crear la empresa que el resto de individuos. No obstante, las empre-

sas fundadas por fundadores previamente desempleados tienden a crecer más lenta-

mente que el resto de empresas. También hemos observado que características indi-

viduales del emprendedor tales como el género y el nivel de educación formal son

más importantes para explicar el crecimiento que la velocidad.

En segundo lugar, hemos encontrado evidencias de la importancia de otros

factores, distintos de los atributos directamente vinculados con el capital humano

del fundador, que contribuyen a un mejor entendimiento de la velocidad de creación

de nuevas empresas. En este sentido, la utilización de las redes personales del funda-

dor de la empresa parece influir en la velocidad y el crecimiento de la misma. Por
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una parte, un elevado número de interacciones durante el proceso de gestación

retrasa la creación del nuevo negocio y no tiene un efecto significativo en el subsi-

guiente crecimiento. En cambio, el apoyo recibido de determinados miembros de

la red personal del emprendedor tiene un efecto positivo y significativo tanto en la

velocidad como en el crecimiento. Los resultados muestran que las conexiones con

banqueros o directivos de grandes empresas conducen a una mayor velocidad en el

proceso de gestación. Adicionalmente, es interesante observar que la vinculación con

dichos directivos está asociada positivamente con el crecimiento posterior de la

nueva empresa.

En tercer lugar, en este trabajo también hemos analizado la influencia de facto-

res específicos del entorno latinoamericano en la velocidad y el crecimiento. Al

respecto es curioso observar que las barreras regulatorias per se no parecen ser el

principal obstáculo para la creación y el desarrollo de nuevas empresas, en el sentido

de que la percepción que tiene el emprendedor del marco regulatorio no tiene un efecto

significativo en el tiempo necesario para crear la empresa. Estos resultados contras-

tan con los trabajos previos que se centran en el impacto de los trámites y procedi-

mientos requeridos para constituir formalmente una empresa (Djankov et al. 2002)

y están en línea con estudios recientes que revelan la existencia de patrones de

crecimiento de nuevas empresas que son distintos entre sí pero que se están igual-

mente presentes en países con marcos regulatorios diferentes (Capelleras, Mole,

Greene y Storey 2008). 

Por otra parte, los resultados también indican que los fundadores que perciben

obstáculos para los nuevos negocios tales como una situación económica general

desfavorable y la falta de infraestructuras son más propensos a entrar más tarde en

el mercado. Así pues, unas percepciones desfavorables acerca de la situación del

macroentorno en que se desenvuelven tienen como efecto un retraso en la puesta en

marcha de la empresa. De hecho, cabe señalar que el entorno macroeconómico ha

desempeñado tradicionalmente un papel altamente relevante en el desarrollo empren-

dedor de América Latina. Por ejemplo, en las últimas dos décadas los tipos de

cambio y las tasas de interés generaron tensiones que afectaron negativamente a la

creación y supervivencia de nuevas empresas (Ocampo 2003). 

En cuarto lugar, en el presente estudio hemos explorado el impacto que tiene

la velocidad sobre el crecimiento de la empresa. Contrariamente a la expectativa, los

resultados muestran que ser más rápidos en entrar al mercado tiene un efecto nega-

tivo en el crecimiento inicial de la nueva empresa, una vez hemos controlado los facto-

res individuales, de la empresa y del entorno. Este hallazgo puede responder a

distintas explicaciones. Se podría pensar que las condiciones desfavorables del

entorno en los países de esta región tienen un efecto disuasorio sobre la rápida

entrada en el mercado, con sólo algunas excepciones como serían los individuos que

se ven obligados a trabajar por cuenta propia debido a la falta de alternativas de trabajo
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asalariado, tales como los desempleados. Otra posible explicación para este hallazgo

puede ser que, en promedio, un período de gestación de la nueva empresa relativa-

mente largo esté asociado con una preparación cuidadosa y sistemática del proyecto

empresarial. Ello estaría en línea con una visión del proceso de creación empresa-

rial basada en la experimentación y el aprendizaje (Cooper y Mehta 2003). Dado que

los emprendedores suelen aprender durante este proceso acerca de lo que realmente

quieren los clientes así como de lo que pueden ofrecer los proveedores, es proba-

ble que haya cambios importantes en su idea original o en su plan de negocio.

Nuestros resultados son importantes para los investigadores, ya que contribu-

yen a la escasa literatura sobre velocidad de creación de nuevas empresas. Para los

encargados de formular políticas y los que tratan de promover el espíritu empresa-

rial en América del Sur, los resultados pueden ser útiles para orientar políticas y progra-

mas de apoyo enfocados a perfiles específicos de individuos.

Además, a la vista de los resultados se pone de relieve que la habilidad para cons-

truir relaciones con determinados individuos, tales como ejecutivos de empresas ya

establecidas, tiene una influencia positiva tanto en la velocidad como en el crecimiento.

La consecuencia práctica de ello es que los emprendedores deberían tratar de incluir

tales vínculos en sus redes personales. Por su parte, los encargados de diseñar e implan-

tar políticas deberían facilitar el contacto reduciendo posibles barreras que obsta-

culicen el contacto y la interacción. 

Otra implicación para las personas que están involucradas en la puesta en marcha

de una nueva empresa es la necesidad de ser cuidadosos durante el proceso de gesta-

ción ya que la creación de la empresa a partir de un estudio adecuado y sistemático

aumenta la probabilidad de que la empresa crezca con mayor rapidez. 

Por otra parte, los resultados confirman la necesidad de una mayor inversión en

infraestructura en los países de la región suramericana (López-Claros et al. 2006),

dado que los déficits en este sentido parecen frenar la puesta en marcha exitosa de

nuevos negocios. 

Sin embargo, en este estudio se han encontrado diferencias significativas por

países tanto en términos de velocidad como de crecimiento. Por lo tanto, de estos

resultados se desprende la necesidad de tener en cuenta las particularidades de cada

país, ya que un enfoque global para el conjunto de la región podría ignorar las dife-

rencias reales entre las distintas economías.

También creemos que es necesario continuar con futuras investigaciones en

esta línea. Así, sería interesante explorar de qué forma el acceso a la financiación

y las fuentes financieras utilizadas en la creación de la nueva empresa influyen en

el tiempo requerido para su lanzamiento. Asimismo, si bien es interesante investi-

gar sobre estos temas en América del Sur, futuros estudios deberían examinar la velo-

cidad de creación y el crecimiento de la nueva empresa en otros países y regiones

emergentes.
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4. Las nuevas empresas con alto crecimiento
del empleo en Argentina. Evidencias de su
importancia y principales características 
en la post Convertibilidad

Paula Attorresi,* Victoria Castillo,* Juan Federico,# Hugo Daniel
Kantis,# Diego Rivas,* Sofía Rojo Brizuela* y Sebastián Rotondo*

4.1. Introducción
Argentina se encuentra en la actualidad atravesando un renacer emprendedor y de

sus capacidades empresariales (Kantis y Federico 2007). Prueba de ello es la rever-

sión a partir de 2003 del signo negativo de la dinámica de creación y destrucción

de empresas, luego de más de 5 años consecutivos de destrucción neta de empre-

sas (Observatorio de Empleo y Dinámica Empresarial, 2007). Si bien este incremento

en la creación de nuevas firmas ha logrado compensar el proceso de destrucción previo,

se abren nuevas expectativas con respecto a sus características y perspectivas futu-

ras. En particular, resulta interesante investigar los fenómenos de crecimiento y

supervivencia de estas nuevas empresas creadas con posterioridad a la crisis de la

convertibilidad.

Si bien la temática del crecimiento de las empresas ha venido siendo estu-

diada desde mediados de los cincuenta, fue recién en los ochenta tras el trabajo

pionero de D. Birch y a partir de la disponibilidad de bases de datos longitudina-

les (paneles) que el debate se hizo público y se comenzó a desarrollar un impor-

tante volumen de investigaciones empíricas sobre el fenómeno del nacimiento, el

crecimiento y la supervivencia de empresas. Este grupo de trabajos empíricos,

agrupados bajo la denominación de «estudios de dinámica industrial», buscan

indagar en los determinantes de la supervivencia y crecimiento de las empresas foca-

lizando, en principio, en la relación entre el tamaño inicial, la edad y su tasa de creci-
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miento.18 Como denominador común, estos modelos tienen un enfoque poblacio-

nal y adoptaban explicaciones de carácter más estructural de la demografía empre-

sarial, incluyendo variables tales como las condiciones de demanda y costos de cada

industria, la existencia de barreras a la entrada y costos hundidos, y el grado de

concentración del mercado, entre otras (Dunne, Robert y Samuelson 1988).19

Dentro de este conjunto de estudios de dinámica industrial, han ganado creciente

atención aquellos orientados al estudio de una porción limitada de las empresas

que nacen, las que concentran gran parte de los nuevos puestos de trabajo genera-

dos por las mismas. Por su dinamismo, estas empresas nuevas reciben nombres

tales como gacelas, empresas de rápido crecimiento o nuevas empresas dinámicas

(Almus 2002, Autio 2005, Brüderl y Preisendörfer 2000, Davidsson y Henrekson

2002, Kantis et al. 2002 y 2004). El interés creciente en este tipo de empresas no

sólo es académico, sino también político, dada su importancia en cuanto a genera-

dores de nuevas oportunidades laborales y como clientes potenciales de créditos y

de servicios de asistencia (Storey 1994).

En Argentina, los estudios de demografía empresarial en general datan de fechas

recientes, y la importancia del fenómeno de las empresas de rápido crecimiento, en

particular, es poco conocida.20 Fue a partir de inicios de la década pasada que se

comenzó a trabajar estos temas, después de que se elaborara la Base para el Análi-

sis Dinámico del Empleo (BADE) en el Observatorio de Empleo y Dinámica Empre-

sarial, de la Subsecretaría de Programación Técnica y Estudios Laborales del Minis-

terio de Trabajo, Empleo y Seguridad Social.21 A partir de esta base de datos se
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18. Una referencia obligada para quienes están interesados en estos modelos es el «Special Issue» del

Journal of Industrial Organization, vol. 13, nº 4 de 1995.

19. Lo anterior no implica que los autores desconocen que existen otros factores determinantes del creci-

miento de las empresas y que se vinculan con las características del equipo emprendedor y sus redes

de contacto, el perfil de la oportunidad identificada, las características del proceso que llevó a la crea-

ción de la empresa y las estrategias adoptadas. Estos determinantes que operan a nivel de la firma no

se incluyen en este documento, ya que la información disponible surge de registros administrativos

que no incluyen ese nivel de información. En una segunda etapa, y a partir de un abordaje cualitativo,

se incluirán en el análisis estas dimensiones que operan a nivel de la firma y su equipo emprendedor.

20. Uno de los pocos trabajos que se conoce sobre este tema en el país fue realizado unos 5 años atrás

utilizando la misma base de datos (Kantis et al. 2003, Rojo Brizuela et al. 2003). Sin embargo, ese

estudio ofrecía sólo una primera idea acerca del dimensionamiento de este fenómeno y sus carac-

terísticas más importantes para el sector manufacturero y algunos servicios. De todas formas cons-

tituye un antecedente relevante para este estudio.

21. Esta base de datos, construida a partir de los datos del Registro Administrativo del Sistema Inte-

grado de Jubilaciones y Pensiones (SIJP), constituye la única fuente de información en Argentina

para trabajar los fenómenos de demografía industrial desde la perspectiva poblacional que utilizan

los modelos de dinámica industrial.
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diseñan, en el marco de esta investigación, un conjunto de indicadores inéditos

sobre la demografía empresarial argentina y el fenómeno del crecimiento de las

nuevas empresas. De esta manera, se obtiene, por primera vez, información acerca

de su importancia respecto del total de empresas en general, y sobre el total de las

nuevas empresas, en particular.22

En el actual contexto económico argentino, el estudio de las nuevas empresas

dinámicas tiene un carácter estratégico, por cuanto es fundamental comprender las

variaciones en la estructura económica nacional tras la salida de la convertibilidad,

desde dos dimensiones: a) la dinámica empresarial de las nuevas firmas dinámicas

considerada a un nivel agregado, esto es, la dimensión del fenómeno en el contexto

post Convertibilidad, y b) las características particulares de las nuevas empresas diná-

micas y los factores determinantes que han operado en ese proceso de rápido creci-

miento. En este sentido, esta investigación propone consolidar una línea de traba-

jos que vienen realizado conjuntamente el Observatorio y el Instituto de Industria

de la Universidad Nacional de General Sarmiento, aportando evidencias que contri-

buyan a entender no sólo la importancia del fenómeno de las nuevas empresas de

rápido crecimiento en términos cuantitativos, sino también algunas particularida-

des que este fenómeno adoptó en los últimos años. El objetivo general de este capí-

tulo es, por lo tanto, describir y dimensionar el fenómeno de las nuevas empresas

de rápido crecimiento en Argentina en el período de la post Convertibilidad, en parti-

cular analizando sus principales rasgos característicos (perfiles sectoriales, tamaño,

antigüedad, distribución geográfica, etc.) y comparándolos con otros períodos simi-

lares.

Las próximas secciones se focalizarán en la descripción del marco conceptual

empleado en este estudio, el planteo de las hipótesis de trabajo y el enfoque meto-

dológico adoptado. Luego, se presentarán y discutirán, en términos de las hipóte-

sis planteadas, los resultados obtenidos y finalmente se dejará un espacio para algu-

nos comentarios finales y la agenda de investigación que se abre de cara al futuro.

4.2. Revisión de la literatura
A continuación se presenta un resumen de los principales aportes teóricos que han

servido de base conceptual para el planteo de las hipótesis y el desarrollo de este

trabajo. Esta presentación está organizada de la siguiente manera. En primer lugar,

se focaliza sobre la importancia de las nuevas empresas de rápido crecimiento y su

LAS NUEVAS EMPRESAS CON ALTO CRECIMIENTO DEL EMPLEO EN ARGENTINA 81

22. Para el diseño de estos indicadores, se realizó una revisión de la literatura conceptual y metodoló-

gica, así como de las mejores prácticas internacionales en esta materia.

Capelleras.qxd  1/4/09  13:52  Página 81



impacto sobre el resto de la economía y, en segundo lugar, sobre las características

principales de estas empresas según estudios similares realizados en otros países.

La importancia de las nuevas empresas de rápido crecimiento
El estudio de las nuevas empresas y, en particular, el análisis de su importancia

(impacto) para el resto de la economía aparecen hace sólo unas décadas. Si bien exis-

ten numerosos aportes teóricos anteriores, esta discusión pertenecía principalmente

a los ámbitos académicos. Fue precisamente en 1981, con la publicación de D.

Birch Who creates jobs?, que la discusión acerca de la importancia de las nuevas

(y pequeñas) empresas en la generación de empleo tomó carácter público.

Las contribuciones de Birch al estudio de la dinámica del empleo y las empre-

sas se podrían resumir de la siguiente manera. En primer lugar, Birch fue el primero

que utilizó bases de datos longitudinales para estudiar el nacimiento, la muerte y el

crecimiento de empresas de distinto tamaño y antigüedad. En segundo lugar, y a partir

de estas bases de datos, fue el primero que destacó el aporte de las nuevas (y peque-

ñas empresas) a la creación de empleo al concluir que «... de todos los puestos de
trabajo creados entre 1969 y 1976, dos terceras partes fue creado por empresas con
menos de 20 ocupados...» y que «... el 80 % de los nuevos puestos de trabajo fueron
creados por empresa con 4 años o menos...» (Birch 1981:7-8). Finalmente, la tercera

contribución de Birch fue su clasificación de las empresas de acuerdo con la edad

y su impacto sobre el empleo. Esta clasificación, citada en algunos artículos como

el «bestiario» de Birch, incluye a las empresas elefantes, los ratones y las gacelas.

Precisamente, estas últimas, caracterizadas por ser empresas jóvenes que alcanzan

importantes niveles de crecimiento en pocos años, eran según Birch las responsa-

bles de la mayor parte del aumento del empleo en las distintas regiones (Acs y

Mueller 2006).

Los aportes de Birch han generado un importante debate que oscila entre la total

euforia acerca de la importancia de las nuevas empresas en la generación de empleo

y el más duro escepticismo derivado de los estudios de dinámica industrial. Estos

modelos, surgidos con mayor fuerza en los años ochenta, aportaron elementos cuan-

titativos para debatir acerca de la dinámica de la población de empresas, es decir,

su natalidad, su mortalidad y la capacidad de supervivencia y crecimiento, así como

su incidencia en el desempeño económico y en la estructura industrial. La imagen

general que surge de estos estudios revela que año a año una importante cantidad

de nuevas empresas ingresan al mercado, pero sólo una limitada porción de ellas logra

sobrevivir. En palabras de Geroski, una elevada proporción de las empresas que ingre-

san al tejido productivo son «más turistas que inmigrantes» (Geroski 1991: 283).

Otro de los hechos estilizados de la dinámica empresarial es que aún aquellos

entrantes exitosos requieren más de diez años para alcanzar un tamaño comparable

al de las existentes (Geroski 1995). En efecto, es un hecho contrastado por eviden-
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cias en distintos contextos que las empresas ingresan al mercado con un tamaño inicial

reducido y, una vez en el mercado, deben comenzar una carrera acelerada para

alcanzar el tamaño medio adecuado (Mata, Portugal y Guimaraes 1995, Jovanovic

1982). Baldwin y Rafiquzzaman (1995) explican este crecimiento acelerado de los

primeros años indicando que las empresas ingresan al tejido productivo con esca-

las iniciales que implican desventajas de costos (liability of newness), que sólo

pueden ser corregidas con el crecimiento y con el logro de mayores tasas de produc-

tividad para contrarrestar las dificultades iniciales. Jovanovic (1982), por su parte,

afirma que este crecimiento inicial de las empresas sobrevivientes obedece a un

proceso de aprendizaje de la firma y reversión de las expectativas acerca de las

propias capacidades.

Una consecuencia de los procesos de crecimiento acelerado de los primeros años

de vida junto con la elevada mortalidad que se registra en ese período es la creciente

heterogeneidad en las trayectorias de crecimiento de las empresas y la concentra-

ción del empleo creado por estas cohortes de empresas. En efecto, cada vez más estu-

dios confirman el hecho de que del total de firmas que nacen en un período sólo una

limitada porción de ellas logra sobrevivir y, de ese total, un segmento reducido

concentra una parte importante del empleo generado en nuevas empresas sobrevi-

vientes. Evidencias de este tipo se encontraron para el caso del Reino Unido (Storey

1994), Alemania (Brüderl y Preisendörfer 2000), Finlandia (Autio et al. 2000),

Cataluña (Hernández et al. 2000), Francia, Italia, Holanda, España y Suecia (Schre-

yer 2000). Estudios preliminares para el caso argentino también dan cuenta de este

fenómeno (Kantis et al. 2003, Rojo Brizuela et al. 2003). Sobre esta base es posi-

ble plantear la siguiente hipótesis:

Hipótesis 1. Las nuevas empresas de rápido crecimiento constituyen un fenómeno
limitado dentro del universo total de nuevas empresas en Argentina.

En el caso argentino, es importante hacer también una consideración contingente,

referida a la volatilidad del ciclo económico que se experimentó en los últimos diez

años y a las características del escenario económico. En efecto, después de atrave-

sar una de las recesiones mas profundas de la historia económica reciente, Argen-

tina se encuentra en un proceso de recuperación muy importante que ya lleva casi

cinco años, con tasas de crecimiento cercanas al 9 % anual. Este contexto macroe-

conómico, impulsado principalmente por el crecimiento de la demanda interna, se

difundió a todos los sectores y no solamente a aquellos favorecidos por el nuevo

esquema de precios relativos. A la vez, la actividad empresarial se vio favorecida

por la existencia de una amplia base de recursos productivos ociosos acumulados

durante la etapa anterior que podían ser puestos en valor. En el período 2003-2007,

prácticamente todos los indicadores macroeconómicos mostraron signos de mejo-
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ría respecto de la situación verificada en la segunda mitad de la década de los

noventa y la demografía empresarial no fue la excepción (Castillo et al. 2006). Por

otra parte, la orientación al crecimiento de las nuevas empresas podría haberse visto

favorecida por una estructura de precios relativos que, en comparación con la vigente

en los años noventa, abre nuevas oportunidades de negocios y ensancha su margen

de rentabilidad. Asimismo, en el nuevo contexto, las PYMES desempeñan un papel

más protagonista ensanchando el espacio de demanda para los nuevos proveedores

locales. Finalmente, existen evidencias acerca de que una nueva camada de empre-

sarios jóvenes, de edad intermedia, estarían participando activamente del proceso

emprendedor. Este contexto permite presentar las siguientes hipótesis:

Hipótesis 2. Las nuevas empresas de rápido crecimiento constituyen un fenómeno
más extendido en el escenario posterior a la crisis de la convertibilidad que en la
década de los noventa como consecuencia del cambio en el contexto de oportuni-
dades y los aprendizajes empresariales previos.

Hipótesis 3. El impacto de las nuevas empresas de rápido crecimiento sobre la
creación de empleos es significativo y es mayor en el escenario posterior a la crisis
de la convertibilidad que en el escenario de los noventa.

Las características de las nuevas empresas de rápido crecimiento
Respecto del perfil sectorial de estas nuevas empresas de rápido crecimiento, las

evidencias que aporta la literatura están divididas. Por un lado existen acabadas

pruebas de la presencia de factores microeconómicos que operan generando una fuerte

asociación positiva entre el perfil de las nuevas empresas y la estructura industrial

preexistente, como reflejo de los efectos de acumulación de capacidades empresa-

riales (Storey 1994, Malizia y Winders 1999) y de rasgos de cada rama de activi-

dad que operan sobre las posibilidades de ingresar y de sobrevivir de las nuevas empre-

sas (Burachick 2002, Dunne, Roberts y Samuelson 1989).23 De esta forma no cabría

esperar que las nuevas empresas tengan un perfil diferente de la estructura existente.

Sin embargo, numerosos estudios realizados en países desarrollados indican que

el perfil típico de una empresa de rápido crecimiento se corresponde con el de un empre-

sario que introduce innovaciones de producto o de proceso con un alto potencial de

crecimiento, ya que se orienta a mercados grandes y no locales (Malizia y Winders

1999, Moreno y Casillas 2000). Un ejemplo son las «firmas glamorosas» de Kirch-

hoff (1994) altamente innovadoras y capaces de desplazar del mercado a firmas exis-
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tentes. Otros estudios sostienen que los entornos altamente innovadores, caracteri-

zados por entradas y salidas elevadas de empresas, son los más propicios para la cons-

titución de firmas con elevado crecimiento (Audrestch 1995, Doms, Dunne y Roberts

1995). En línea con lo anterior, un estudio de la OECD que incluye información

sobre Suecia, Francia, Holanda, España y Alemania, señala también que es más

frecuente encontrar empresas de este tipo en los sectores basados en el conocimiento

y en algunas actividades de servicios de alto valor agregado (Schreyer 2000).

En el caso argentino, por otra parte, el nuevo conjunto de precios relativos y de

rentabilidades sectoriales derivado del nuevo régimen macroeconómico en Argen-

tina, induciría a una mayor inversión en los sectores transables, intensivos en el

factor trabajo (Frenkel 2005, Wing Thye Woo 2005). Es por ello que se postula la

siguiente hipótesis:

Hipótesis 4. El perfil sectorial de las nuevas empresas de rápido crecimiento en el
escenario postconvertibilidad se ha modificado favoreciendo la emergencia de
nuevas actividades y sectores más diferenciados.

Un último aspecto a analizar en este trabajo tiene que ver con la localización

geográfica de las nuevas empresas de rápido crecimiento. Al igual que en el caso

anterior, los distintos estudios realizados en otros países sostienen que si bien es posi-

ble encontrar empresas de rápido crecimiento en las distintas regiones de un país,

las mismas tienden a concentrarse en torno a las principales áreas metropolitanas,

en especial, cerca de las ciudades capitales (Schreyer 2000). Por otro lado, crecien-

temente y de la mano de la constitución de clústeres emergentes, se observa que el

patrón de concentración espacial de las nuevas empresas de rápido crecimiento

responde a la consolidación de estos clústeres. Este fenómeno es particularmente visi-

ble en los clústeres tecnológicos, tales como el Silicon Valley o la Ruta 128 en

Estados Unidos, el área de Cambridge en el Reino Unido.

Cualquiera sea el caso, el fenómeno de concentración geográfica de las empre-

sas de rápido crecimiento responde a determinantes microeconómicos que suelen

ser estables en el tiempo, tales como el aprovechamiento de economías de aglo-

meración, acerbos de capacidades productivas locales, capacidades empresariales,

disponibilidad de mano de obra con las calificaciones técnicas adecuadas y dispo-

nibilidad de financiación (Malizia y Winders 1999). De esta forma se justifica la

siguiente hipótesis:

Hipótesis 5. La distribución geográfica de las nuevas empresas de rápido crecimiento
presenta una fuerte asociación positiva con la correspondiente a la estructura
industrial existente, reflejando la importancia de los efectos de acumulación de
capacidades empresariales.
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4.3. Enfoque metodológico
A pesar de la proliferación de estudios sobre gacelas en los últimos años, todavía

se carece de una definición clara de qué es lo que se considera una empresa de

rápido crecimiento. Si bien existe un consenso acerca de qué características debe tener

una empresa de ese tipo, todavía no hay coincidencias acerca de cómo medirlas. Esta

sección pretende introducir algunos de los principales aspectos que forman parte de

este debate que se da en la literatura acerca de la medición de este fenómeno.

Las dificultades en la medición de las empresas de rápido crecimiento
Una de las primeras cuestiones que genera aún hoy debate en la literatura es cómo

operacionalizar el concepto de nueva empresa de rápido crecimiento. Existen dife-

rentes variables a considerar cuando se quiere estimar el crecimiento de una empresa.

Algunas de estas variables se relacionan con los inputs de la empresa, principalmente

los empleados; otras con los activos y su evolución en el tiempo, y otras con los outputs

de la empresa, incluyendo variables tales como ventas o beneficios (Rabetino 2005).

Definir la variable sobre la que medir el crecimiento es sólo la primer parte del

problema. Luego, debe decidirse qué medida de la variable se utilizará. Entre las medi-

das usuales para determinar el crecimiento de las empresas se pueden mencionar las

medidas de crecimiento relativo (tasas de crecimiento en relación con un tamaño

inicial), las medidas de crecimiento absoluto (el incremento absoluto en el número

de empleados) y, por último, aquellas que combinan los anteriores como el «índice

de Birch» o el «índice de Mustard» (Schreyer 2000). La elección de la medida a utili-

zar afecta también los resultados. Mientras que las medidas absolutas tienden a

sobrevalorar el crecimiento de las empresas más grandes, las medidas de creci-

miento relativas tienen a exagerar el crecimiento de las empresas más pequeñas.

Adicionalmente, debe señalarse que el indicador relativo es muy sensible a las

condiciones iniciales, constituyendo un problema para las empresas más jóvenes y

pequeñas (Rabetino 2005).

Finalmente, y de particular interés para el caso de este trabajo, debe definirse

qué se entiende por rápido crecimiento. Al respecto, una de las definiciones más cita-

das es la de D. Storey, que identifica como empresas de rápido crecimiento a aque-

llas empresas nuevas que en un horizonte de diez años logran crecer hasta representar

la mitad del empleo generado por las empresas de su misma cohorte (Storey 1994).

Otras definiciones son más exigentes en términos de establecer un mínimo de emple-

ados alcanzados para un determinado momento de la vida de la empresa (Malizia

y Winders 1999, Schreyer, 2000). Finalmente existen definiciones que utilizan

variables como el crecimiento de las ventas (Eckhardt y Shane 2006, Parker y Storey

2004), el nivel de beneficios o ganancias (Hernández et al. 2000) y finalmente,

otros que combinan crecimiento de ventas con empleo (Delmar y Davidsson 1998)

o con el crecimiento de los salarios (Bager y Schøtt 2002, Rumball 2001).
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Una vez saldada la cuestión de la medición, queda otra última discusión impor-

tante que existe en torno a la metodología. En especial, en el caso de las definicio-

nes como la citada de Storey, se relaciona con el supuesto implícito de que las

empresas en el momento de nacer tienen empleo nulo y que el comportamiento

que evidencian en los años posteriores a su entrada es «crecimiento puro». De esta

manera, al considerar como empresas de rápido crecimiento a aquellas que tienen

un mayor tamaño al final de un período, se podría estar incluyendo a empresas que

efectivamente al inicio del período ya fueran grandes y que sólo hayan conservado

o, peor aún, reducido su plantel, pero que al ser relativamente grandes todavía

permanecen dentro del grupo de aquellas que más empleo tienen.

En síntesis, la operacionalización del concepto de nueva empresa de rápido

crecimiento es todavía materia de debate. Entre las cuestiones más controvertidas

se encuentran: i) qué variable utilizar para medir el crecimiento; ii) cómo medir el

crecimiento (en términos absolutos, relativos o un promedio de ambos), y iii) cómo

medir el rápido crecimiento. Asimismo, este tipo de definiciones tiene el supuesto

implícito de que el tamaño inicial de las nuevas empresas es cero, hecho que en gene-

ral cuenta con soporte desde las investigaciones, aunque de todas formas obliga a

chequear los datos para cada caso concreto. A modo de cierre de esta sección, y antes

de pasar a las definiciones adoptadas en esta investigación, se presenta una cita que

constituye una muy buena síntesis de todos estos problemas descritos anteriormente

y que afirma que: «...como es casi imposible descubrir en la práctica una medida
de tamaño realmente satisfactoria, la elección debería depender de los propósitos
de la investigación. No existe ninguna medida de crecimiento que no esté sujeta a
objeciones conceptuales...» (Penrose, 1959: 199).

Definiciones adoptadas en este estudio y base de datos utilizada
La variable que se utilizará en este caso para medir el crecimiento de las empresas

y, así, caracterizar a las nuevas empresas de rápido crecimiento es el número de ocupa-

dos. La selección de esta variable obedece exclusivamente al hecho de que la única

base de datos disponible para este estudio –la BADE? cuenta sólo con información

acerca de esta variable.

La definición de las empresas objetivo de este estudio se realizó adaptando un

criterio similar al de D. Storey y que fue señalado precedentemente. Se define

como nueva empresa con alto crecimiento del empleo (en adelante, NACE) al

subconjunto de empresas nacidas durante 2003 y 2004 que, en el segundo trimes-

tre de 2006, concentran el 50 % del total de empleo creado por esas cohortes.24 La
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elección de las cohortes de nacimientos y el plazo considerado para analizar los

cambios son resultado de la disponibilidad de información en el momento en que

se realizó el estudio.25

A partir de la definición del grupo objetivo del estudio, se eligió un grupo de

comparación perteneciente al período de crecimiento económico más próximo en

el tiempo. Este grupo de comparación está conformado por aquellas empresas naci-

das entre los años 1996 y 1997 que, en el segundo trimestre de 1999, concentran el

50 % del empleo creado por esas cohortes.26

La base de datos utilizada para testear las hipótesis es, como se anticipó, la

Base de Datos para el Análisis Dinámico del Empleo (BADE), elaborada por el Obser-

vatorio del Trabajo y el Empleo, de la Subsecretaría de Programación Técnica y Estu-

dios Laborales, Ministerio de Trabajo, Empleo y Seguridad Social.27 Esta base

incluye información relativa a 1,2 millones de empresas privadas, tanto las existentes

como las que desaparecieron, correspondientes a los sectores de industria, comer-

cio y servicios, desde 1995.

4.4. Presentación y discusión de los resultados
Antes de pasar a la presentación y discusión de los resultados de esta investigación,

resulta importante contextualizar los mismos, describiendo cuál fue la dinámica

empresarial argentina en la última década, con el fin de tener una visión más gene-

ral de las nuevas empresas para luego centrarse en aquellas más dinámicas.

La dinámica empresarial argentina en la última década (1996-2006)
La base empresarial argentina se encuentra atravesando un período de fuerte recu-

peración, tras un prolongado período de destrucción de empresas que siguió a la crisis

de finales de 2001, volviendo a los niveles de mediados de la década pasada. En efecto,

si se comparan las cantidades de empresas en 1996 y 2006, se observa que el parque

empresarial nacional se ha incrementado un 10 % en los últimos diez años, pasando
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de unidades de negocio, bajo un mismo control).
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de 374.000 a 412.000 empresas. De igual manera, el empleo creció en estos años

aunque de una manera más significativa, pasando de casi 3 millones de ocupados

en 1996 a 4,3 millones en 2006, es decir, una tasa de crecimiento del 40 % aproxi-

madamente.

Sin embargo, esta evolución del stock de empresas entre 1996 y 2006 no fue armó-

nica, sino que es el resultado de una dinámica de nacimientos y cierres de empresas

que registra tres subperíodos bien diferenciados, acompañando en gran medida la evolu-

ción general de la economía doméstica. En efecto, el coeficiente de correlación entre

la evolución del PBI y la evolución del stock de empresas es de 0,87, levemente

superior al observado entre el PBI y la creación de empresas (0,83). A lo largo de estos

diez años, se pueden distinguir un primer tramo corto de signo positivo que se extiende

hasta 1998, un segundo período largo claramente negativo como consecuencia de la

recesión y posterior crisis del modelo de convertibilidad que llega hasta 2002, y un

tercer tramo de recuperación vigorosa desde 2003 hasta la actualidad.

Gráfico 4.1. Evolución de las empresas y empleo. Terceros trimestres 1996-2006. 
Industria, comercio y servicios – en miles
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La primera de estas etapas coincide con la segunda fase de expansión del perío-

do de convertibilidad, donde el PBI creció a tasas anuales cercanas al 6 % de prome-

dio, motorizado en parte por un importante nivel de inversión que se aproximó al

20 % del PBI y en parte por la respuesta del consumo al breve período recesivo de

1995. Sin embargo, esta bonanza macroeconómica no se tradujo en un importante

crecimiento del stock de empresas. Entre 1996 y 1998 el stock de firmas pasó de

374.000 a 383.000 empresas, un crecimiento del orden del 2 %. A su vez, el empleo

registrado en industria, comercio y servicios se expandió al 6,4 % anual, pasando

de cerca de 3 millones a 3,4 millones.

En cuanto a la dinámica de nacimientos y cierres de empresas, la tasa de crea-

ción promedio estuvo cercana al 9 % anual y la tasa de destrucción fue del 8 % anual,

resultando un crecimiento promedio neto del número de firmas del 1 % anual, tal

y como se observa en el gráfico siguiente.

Gráfico 4.2. Evolución de los nacimientos y cierres de empresas. 
Terceros trimestres 1996-2006. Industria, comercio y servicios – en porcentajes
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Hacia el año 1998, una nueva crisis financiera internacional impactó de forma

negativa sobre la dinámica productiva local, dando inicio al período recesivo más
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profundo y prolongado de la historia económica reciente, que tras la devaluación del

peso, dio fin a la década de la convertibilidad. Durante los cuatro años que siguie-

ron a 1998 se registró una pérdida acumulada del 18 % del PBI en términos reales

(10 % sólo en el año 2002) y la inversión se contrajo a un 16 % del producto. En

términos sectoriales, los sectores más afectados fueron aquellos con mayor elasti-

cidad de ingresos (construcción, comercio, industria y el sector financiero).

Tanto el empleo asalariado registrado como la población de empresas se contra-

jeron un 12 % (3 % anual). Mientras que el empleo cayó de 3,4 millones a 3 millo-

nes de personas, el stock de empresas se redujo de 383.000 en 1998 a 337.000 en

2002. La tasa de destrucción de empresas creció de un promedio del 8 % del perí-

odo anterior a una tasa cercana al 10 %, mientras que la tasa de nacimientos se

contrajo desde el 9 % hasta el 6 %, posiblemente reflejando el agravamiento de las

expectativas de los agentes económicos que influyen claramente sobre la constitu-

ción de nuevos negocios. El resultado neto de esta dinámica fue una destrucción neta

de empresas del 3 % (en 2002 la tasa de destrucción neta fue del 4,8 %). En térmi-

nos sectoriales, el sector industrial fue uno de los más afectados. El stock de empre-

sas industriales se redujo de 57.000 empresas en 1998 a 46.000 en 2002 (Kantis y

Federico 2007, Rojo Brizuela et al. 2003).

Así como la profundidad de la crisis que llevó a la salida de la convertibilidad

no cuenta con antecedentes en la historia económica del país, tampoco lo tiene el

fuerte período de recuperación que se inició hacia la segunda parte del año 2002.

Hacia la segunda mitad del año 2002, se estabilizaron el tipo de cambio nominal y

los índices inflacionarios y los depósitos bancarios comenzaron a crecer devol-

viendo liquidez a los bancos y reestableciendo del sistema de pagos. Esta situación,

junto con la expansión de la demanda agregada, generó un proceso de sustitución

de importaciones que incentivó la producción industrial, aún en el contexto de un

mercado interno deprimido y de la ausencia de crédito.

A lo largo de estos últimos 5 años, el PBI registró un crecimiento anual prome-

dio cercano al 9 %, acumulando un crecimiento del 40 %. A diferencia del perí-

odo de crecimiento anterior, en este caso las condiciones macroeconómicas favo-

rables sí se tradujeron en un aumento de la base empresarial, que pasó de 337.000

a 412.000, es decir, un crecimiento del 22 % (4 % anual promedio). El empleo

también registró una tendencia positiva de 3 millones de ocupados en 2002 a poco

más de 4,3 millones en 2006 (un 43 % de crecimiento), principalmente explicada

por la expansión de las dotaciones de aquellas empresas que sobrevivieron a la

crisis.28
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28. La constitución de nuevas firmas fue una fuente secundaria de la expansión del empleo. Sin

embargo, en los años siguientes, en la medida en que estas jóvenes empresas se consolidaron
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En términos de la dinámica de nacimientos y muertes de empresas, este perí-

odo tuvo un importante saldo positivo. Tras 4 años de destrucción neta de empre-

sas, en 2003 se revierte el signo de la dinámica, alcanzando una tasa promedio

anual de creación neta de empresas del 4 %. La tasa de creación de empresas revierte

su tendencia decreciente que registraba desde el año 1997, para estabilizarse en un

nivel muy elevado en relación con la historia reciente del país (12 % promedio

anual). En esta evolución se destaca el año 2004, con una inusual tasa de entrada,

que casi llegó al 14 %, reflejando la puesta en marcha de proyectos postergados

durante la recesión, la aparición de nuevas oportunidades de negocio producto del

crecimiento económico, y la reversión de las expectativas de las personas al conso-

lidarse la recuperación. Por su parte, la tasa de destrucción se mantuvo cerca del 10 %,

aunque con un mínimo cercano al 6 % en 2004, el año con mayor creación neta de

empresas del período. 

Resumiendo, el estudio de la dinámica de nacimientos y muertes de empresas

en los últimos diez años muestra que, en sintonía con la evolución de la economía

argentina, se pueden distinguir tres etapas. Un primer período corto de crecimiento

neto entre 1996 y 1998; una segunda etapa de crisis donde se redujo significativa-

mente el stock de empresas como consecuencia de la grave recesión que acompañó

la salida del régimen de convertibilidad, y un tercer período de fuerte recuperación

que llega hasta el presente. El empleo, por su parte, también acompañó esta tenden-

cia, aunque con una menor sensibilidad a los cambios en las condiciones econó-

micas.

En este contexto de recuperación del empleo y del stock de empresas, y con una

tasa de nacimientos inusualmente alta en comparación con los períodos previos, resulta

interesante indagar acerca de las características de estas nuevas empresas nacidas

con posterioridad a la convertibilidad, en particular lo referido al crecimiento de estas

empresas y su impacto sobre la generación de empleo. Ese será el objeto de la

próxima sección.
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cobraron relevancia como agentes creadores de nuevo empleo. El aporte de las empresas jóvenes

a la creación bruta de empleo tendría un comportamiento, en principio, contracíclico. En el perí-

odo recesivo, la participación de las empresas jóvenes en la creación total de empleo tiende a

aumentar porque se contrae la creación en las empresas más antiguas. Esto ocurre porque, para las

empresas jóvenes, el crecimiento es una necesidad (ya que nacen con tamaños pequeños y deben

crecer hasta alcanzar la escala eficiente), por lo que expanden su empleo incluso en contextos

recesivos. Por el contrario, en los períodos expansivos, cuando la economía en su conjunto crea un

mayor número de puestos, la participación de las jóvenes tiende a ser menor porque las empresas

más antiguas se expanden más (Castillo et al. 2006).
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Las nuevas empresas con alto crecimiento del empleo en la post Convertibilidad
Una vez revisados los principales resultados de la dinámica de creación de empre-

sas en Argentina en la última década, es momento de avanzar sobre el análisis de

las características de un segmento de estas nuevas empresas de especial interés,

aquéllas que exhibieron un desempeño más destacable en términos de crecimiento.

En primer lugar se expondrán los resultados relacionados con la importancia de

estas empresas para el caso de Argentina y luego se presentarán sus características

principales.

Acerca de la importancia de las nuevas empresas de rápido crecimiento
Como se señaló precedentemente, el foco de este estudio estará puesto sobre las

empresas creadas en los años 2003 y 2004.29 Según los datos del Observatorio de

Empleo y Dinámica Empresarial, durante ese período nacieron unas 98.000 empre-

sas en los sectores de la industria, el comercio y los servicios, de las cuales unas 71.000

lograron sobrevivir en promedio 2,5 años hasta mediados de 2006, lo que representa

una tasa de supervivencia del 72 %.30 Si se compara a esta cohorte con otra simi-

lar, también correspondiente a un período de crecimiento (1996-97), se observa

que no sólo la cantidad de empresas que nacieron es mayor (98.000 vs. 76.000), sino

que además fueron más las que lograron sobrevivir al menos 2,5 años en promedio

(72 % vs. 68 %).

De las 98.000 empresas creadas en los años 2003 y 2004, se pudieron identifi-

car unas 6.200 que no sólo habían logrado sobrevivir hasta mediados de 2006, sino

que además son responsables de poco más de 163.000 puestos de trabajo, concen-

trando la mitad del empleo generado por toda la cohorte. En relación con el total de

las firmas creadas en 2003 y 2004, estas nuevas empresas con alto crecimiento del

empleo (NACE) constituyen un fenómeno limitado: representan el 6 % del total de

los nacimientos y el 9 % de las sobrevivientes, un resultado comparable con estu-

dios similares en otros países que, aún con definiciones distintas de rápido crecimiento,

llegan a porcentajes de participación similares. De esta forma, los resultados obte-

nidos permitirían confirmar que, tal como se planteaba en la hipótesis 1, las nuevas

empresas de rápido crecimiento no son un fenómeno muy difundido dentro del

total de la base empresaria, sino acotado a un número limitado de firmas.
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29. Recuérdese que la elección de las cohortes de nacimientos para estudiar y su grupo de compara-

ción son consecuencia directa de la disponibilidad de información en el momento en que se realizó

el estudio.

30. Recuérdese que la antigüedad media de las empresas incluidas en el estudio es de 2,5 años, con un

mínimo de 1,5 y un máximo de 3,5 años.
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En relación a lo anterior, resulta llamativo que los resultados encontrados para

Argentina sobre períodos muy cortos (2,5 años) son similares a los obtenidos en otros

estudios que emplearon la misma metodología de medición pero en plazos más

largos (diez años). Una posible interpretación de este resultado se podría vincular

con la severidad del proceso de selección en contextos como el argentino, donde el

hecho ya de superar los primeros años de vida es en sí mismo un indicador de creci-

miento, ya que la rotación empresarial es particularmente intensa. De esta manera

se haría más firme el postulado de «crecer o desaparecer».31 Otras investigaciones

realizadas sobre nuevas empresas apuntarían también en esta dirección al sostener

que ya al tercer año de vida de las empresas se puede distinguir de forma más o menos

clara quién es quién (Kantis et al. 2004). Los antecedentes y las capacidades acumu-

ladas en los emprendedores y, en menor medida, el perfil de la oportunidad identi-

ficada y la forma de gestionar el proyecto son las variables que más contribuyen a

explicar el desempeño diferencial entre las nuevas empresas en los países de América

Latina (Kantis y Federico 2007a).

Si se comparan las firmas NACE creadas entre 2003 y 2004 (en adelante, NACE

2003-04) con un grupo similar que incluye a aquellas empresas NACE nacidas en 1996

y 1997 (en adelante, NACE 1996-97), se observa que el número de NACE de la

postconvertibilidad más que duplica —en términos absolutos— a las del período

previo, reflejando una evolución similar a la cantidad de nacimientos y a la supervi-

vencia. Sin embargo, si se comparan las participaciones relativas de las NACE 2003-

04 y las NACE 1996-97, la diferencia es menos marcada (6 % vs. 4 % con respecto

a los nacimientos y 9 % vs. 5 % respecto de las sobrevivientes). De todas formas, estos

datos confirmarían la idea detrás de la hipótesis 2, donde se postulaba que la presen-

cia de empresas de rápido crecimiento sería mayor en el período posterior a la salida

del régimen de convertibilidad como resultado de la recuperación de la economía, su

tasa de crecimiento y la estabilización de las expectativas favorables de las personas.

Tabla 4.1. Caracterización de las firmas NACE. Comparación entre grupos
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31. Otra interpretación que podría aplicar en este caso se refiere a la escasez de buenos proyectos de

empresas respecto de otros países, observándose, por lo tanto, desde el inicio, un nivel de hetero-

geneidad similar al que en otros países tarda diez años en desarrollarse.

NACE 2003-04 NACE 1996-97

Cantidad 6.230 2.849
Porcentaje sobre total nacimientos 6 % 4 %
Porcentaje sobre total sobrevivientes 9 % 5 %
Empleo total 163.650 112.435

Fuente: Observatorio de Empleo y Dinámica Empresarial, MTEySS.
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Otra cuestión relevante que interesa conocer de las firmas NACE es cuál es su

impacto agregado. Uno de los primeros indicadores que se puede calcular al respecto

es cuántos puestos de trabajo han generado estas nuevas empresas. Del cuadro ante-

rior puede verse que las firmas NACE 2003-04 han generado mayor cantidad de pues-

tos de trabajo (163.000 mil vs. 112.000). Sin embargo, esta medición puede ser

errónea, ya que supone que todas las empresas nacen sin ocupados y, por lo tanto,

todo el empleo generado fue consecuencia de su crecimiento. Para despejar las

posibles dudas que este supuesto pudiese generar y obtener una medida más confia-

ble del empleo efectivamente creado por estas empresas, se calculó el empleo regis-

trado al inicio de cada una de las cohortes, obteniéndose así, por diferencia, el

empleo generado como consecuencia de su crecimiento.

De esta manera se pudo comprobar que, si bien no era condición necesaria del

método de selección empleado, las firmas NACE 2003-04 registran un significativo

dinamismo posterior a la entrada. En forma agregada, las NACE 2003-04 pasaron

de 56.000 puestos en 2003-04 a 163.000 en 2006, un crecimiento del 192 % en sólo

2,5 años de promedio. Una intensidad de crecimiento inusual si se la compara con

el resto de la cohorte que logró sobrevivir hasta 2006.32

Si se compara el desempeño de las NACE 2003-04 con el correspondiente a las

NACE 1996-97, se destaca que el impacto agregado fue significativamente mayor

en las primeras que en las segundas. Mientras que las firmas NACE 2003-04 crea-

ron en forma conjunta unos 108.000 puestos de trabajo, el total de empleo creado

por las firmas NACE 1996-97 fue de casi 70.000 puestos. Sin embargo, si se divide

el total de empleo generado por cada una de las cohortes de firmas NACE, se

observa que las NACE 2003-04 crearon en promedio unos 17 puestos nuevos por

empresa, una cantidad menor que en el caso de las NACE 1996-97, aunque estas últi-

mas exhibieron una dispersión más elevada.

Tabla 4.2. Empleo generado por las firmas NACE. Comparación entre grupos
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NACE 2003-04 NACE 1996-97

Empleo inicial 56.003 43.071
Empleo final 163.650 112.435
Total empleo generado 107.647 69.364
Tasa de crecimiento 192 % 161 %
Empleo generado promedio 17 24
Desvío estándar 56 103
Coeficiente de variación 323 % 424 %

Fuente: Observatorio de Empleo y Dinámica Empresarial, MTEySS.

32. Mientras que el 80 % de las firmas NACE 2003-04 incorporó más de 5 ocupados entre el año inicial

y el 2006, solamente el 1 % del resto de las empresas sobrevivientes de la misma cohorte mostró

un desempeño similar.
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En relación a las hipótesis planteadas, los datos presentados permitirían afirmar,

por un lado, que efectivamente el impacto de las firmas NACE sobre la generación

de nuevos puestos de trabajo (comparado con el resto de las nuevas empresas de la

misma cohorte) es significativo y, por otro, que este impacto fue mucho más signi-

ficativo en el período postconvertibilidad que en el período anterior. Sin embargo,

si se las considera individualmente, las firmas NACE 2003-04 generaron una menor

cantidad de puestos de trabajo que sus pares de la cohorte 1996-97. En consecuen-

cia, la hipótesis 3 sólo pudo ser comprobada parcialmente.

Resumiendo, los resultados relacionados con la importancia de las nuevas empre-

sas de rápido crecimiento para el caso argentino muestran que, al igual que en otros

países, se trata de un fenómeno no muy extendido dentro de la base empresarial. A

pesar de su presencia marginal dentro del total de la estructura empresarial, se pudo

identificar un mayor número de empresas de este tipo en el período posterior a la salida

de la convertibilidad, reflejando el cambio de contexto y la emergencia de nuevas opor-

tunidades de negocios a partir de la recuperación económica. Finalmente, se pudo corro-

borar que se trata de un segmento de empresas con un importante impacto en la

generación de empleo. En los párrafos siguientes se avanzará en la descripción de estas

empresas, caracterizándolas según su perfil sectorial, tamaño y localización.

Acerca de las características de las nuevas empresas de rápido crecimiento
A partir de la información disponible en la BADE es posible avanzar en una caracte-

rización preliminar de estas firmas NACE. Concretamente se tomarán tres aspectos

de las mismas: i) el tamaño; ii) el perfil sectorial, y iii) su localización geográfica.

En cuanto al tamaño, las firmas NACE 2003-04 son, en general, empresas peque-

ñas. El tamaño medio en 2006 de estas firmas es de 26 ocupados, aunque con una

importante heterogeneidad en el interior de este conjunto. Mientras que las firmas más

pequeñas cuentan con 11 ocupados, las más grandes superan los 62 ocupados. Por

el contrario, las firmas NACE 1996-97, aunque también pequeñas, son un tanto más

grandes (39 ocupados en promedio). Este relativo «enanismo» de las firmas NACE

2003-04 obedece a una significativa mayor presencia de empresas de entre 10 y 24

ocupados y a una menor presencia de empresas de más de 50 ocupados.

Tabla 4.3. Tamaño de las firmas NACE. Comparación entre grupos (en cantidades y %)
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NACE 2003-04 NACE 1996-97

100 o más ocupados 119 1,9 % 155 5,4 %
De 50 a 99 397 6,4 % 291 10,2 %
De 25 a 49 1.264 20,3 % 804 28,2 %
De 10 a 24 4.450 71,4 % 1.599 56,1 %

Total 6.230 100 % 2.849 100 %

Fuente: Observatorio de Empleo y Dinámica Empresarial, MTEySS.
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Respecto del perfil sectorial, varias son las cuestiones que interesa conocer. En

primer lugar, en qué medida estas firmas NACE tienen un perfil sectorial diferente

de la estructura existente y que promueve la emergencia de nuevas actividades o secto-

res, y, en segundo lugar, en qué medida la firmas NACE están asociadas a nuevas

actividades, en especial, innovadoras o intensivas en conocimientos.

Para comenzar a responder estos interrogantes, se realizó una primera caracte-

rización general del perfil sectorial de las NACE. A partir de ella se pudo constatar

que del total de firmas NACE 2003-04, una cuarta parte pertenecía a ramas indus-

triales y el resto, a sectores comerciales y de servicios. Si bien este dato parece no

aportar mucho, si se lo compara con la distribución sectorial del total de la pobla-

ción de empresas en 2003, se observa que precisamente el sector industrial se

encuentra sobrerrepresentado (25 % vs. 14 % en el total de empresas), en tanto que

los sectores de comercio y servicios se encuentran subrepresentados (27 % vs. 30 %

en comercio y 48 % vs. 56 % en servicios).33 Por su parte, el empleo generado por

las NACE se distribuye de manera más o menos similar a la distribución de las

empresas, destacándose una ligera participación menor en el sector manufacturero.

Tabla 4.4. Perfil sectorial de las firmas NACE y su empleo. Comparación con la población
inicial (en cantidades y %)

Otro dato que aporta en la misma línea resulta de comparar la importancia de

las firmas NACE en cada uno de estos grandes sectores. En efecto, mientras que en

la industria el total de firmas NACE equivale el 3 % del total de firmas de esa rama

en 2003, el porcentaje de incidencia de las NACE, tanto en comercio como en servi-

cios, ronda el 1,5 %. En cuanto al tamaño medio, según sector, el sector industrial
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NACE 2003-04 Total  empresas NACE 2003-04 Total empresas
2003 Diferencia 2003 Diferencia

Empresas % Empresas % (*) Empleo % Empleo % (*)

Industria 1.532 24,6 49.071 13,9 10,7 37.182 22,7 851.183 25,7 –2,9
Comercio 1.712 27,5 107.525 30,4 –2,9 38.085 23,3 656.252 19,8 3,5
Servicios 2.986 47,9 197.532 55,8 –7,9 88.383 54,0 1.809.599 54,6 –0,5

Total 6.230 100 354.128 100 163.650 100 3.317.034 100

Fuente: Observatorio de Empleo y Dinámica Empresarial, MTEySS.
(*) Diferencias significativas a un nivel de 0,05.

33. Debe señalarse que todas estas diferencias son estadísticamente significativas. Para ello se aplicó,

para cada caso, la prueba de hipótesis para diferencia de proporciones: ze = (π1 – π2) – 0 / √ {π1

(1 – π1)/ n1] + [π2 (1 – π
2
)/ n2]}.
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es el que menor brecha presenta entre las empresas NACE y el stock inicial. Mien-

tras que el tamaño medio de las NACE 2003-04 industriales es de 24 ocupados, el

correspondiente al stock de empresas industriales en 2003 era de 17, una diferen-

cia de 7 ocupados (vs. 16 en el caso del sector comercio y 20 en el sector servicios).

En relación con las NACE 1996-97, el perfil sectorial de las NACE 2003-04

y su empleo muestra un aumento en la participación del sector manufacturero y

comercial frente a los servicios, reflejando en alguna medida el cambio que operó

en el contexto macroeconómico y en las rentabilidades sectoriales tras la salida de

la convertibilidad, a favor de los sectores productores de bienes transables.

Tabla 4.5. Perfil sectorial de las NACE y su empleo. Comparación entre grupos 
(en cantidades y %)

En síntesis, una primera respuesta que, desde la información disponible, se

puede dar a las cuestiones referidas al perfil sectorial es que efectivamente las firmas

NACE registran algunas diferencias significativas con la estructura de firmas exis-

tente, destacándose una mayor participación del sector manufacturero. Asimismo,

cuando se comparan las firmas NACE de un período y otro, se vuelve a verificar una

mayor presencia de empresas industriales, en línea con lo postulado en la hipótesis

4. Sin embargo, el grado de agregación no permitiría hacer afirmaciones acerca de

la presencia de nuevas actividades o sectores. Es por ello que a continuación se

profundizará en el estudio sólo del sector manufacturero con el objetivo de anali-

zar en qué medida se registran diferencias entre los perfiles sectoriales, a favor del

surgimiento de nuevas actividades o sectores.34

Si se toma la población de firmas industriales de 2003 y se compara con el

conjunto de firmas NACE 2003-04, se observa que la distribución por ramas es más
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NACE 2003-04 NACE 1996-97 Diferencia NACE 2003-04 NACE 1996-97 Diferencia 
Empresas % Empresas % (*) Empleo % Empleo % (*)

Industria 1.532 24,6 632 22,2 2,4 37.182 22,7 24.944 22,2 0,5
Comercio 1.712 27,5 678 23,8 3,7 38.085 23,3 20.185 18,0 5,3
Servicios 2.986 47,9 1.539 54,0 –6,1 88.383 54,0 67.306 59,9 –5,9

Total 6.230 100 2.849 100 163.650 100 112.435 100

Fuente: Observatorio de Empleo y Dinámica Empresarial, MTEySS.
(*) Las diferencias son significativas a un nivel de 0,05.

34. Desafortunadamente la información disponible para el sector manufacturero sólo permite una

desagregación a dos dígitos de la clasificación CIIU, razón por la que gran parte de la heteroge-

neidad intrasectorial a la que la hipótesis planteada hace referencia permanecerá todavía oculta.
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o menos similar, reflejando la preeminencia de los factores estructurales sobre la crea-

ción de nuevas empresas en general, y de nuevas empresas dinámicas en general. Sin

embargo, el conjunto de firmas NACE presenta un menor grado de concentración secto-

rial. Mientras que las primeras cinco ramas, que representan al 56 % del total de firmas,

son responsables del 60 % de los nacimientos pero sólo agrupan al 49 % de las

NACE. Esta situación responde a que precisamente los sectores «más populosos» –en

términos de empresas– son aquellos con menor incidencia de firmas NACE.

Tabla 4.6. Distribución sectorial de las firmas NACE – industria manufacturera.
Comparación con la población inicial (en cantidades y %) según incidencia (en %)

Entre aquellas ramas que presentan una mayor incidencia de firmas NACE

respecto del stock inicial de empresas, se destacan la fabricación de artículos de cuero,

productos textiles y confecciones, la fabricación de equipos de transporte, aparatos

eléctricos y metales comunes. Otros sectores donde se observan diferencias respecto

del total de la población son la fabricación de productos de caucho y plástico,
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NACE Nacimientos Total empresas Incidencia
2003-04 2003-04 2003 NACE

Empresas % Empresas % Empresas % s/ stock s/ nacimientos

Alimentos y bebidas 257 16,9 2.170 20,9 11.444 23,4 2,2 11,8
Otros productos de metal 185 12,2 1.423 13,7 6.592 13,5 2,8 13,0
Confecciones 146 9,6 1.117 10,8 3.064 6,3 4,8 13,1
Productos textiles 105 6,9 573 5,5 2.552 5,2 4,1 18,3
Productos de caucho 

y plástico 90 5,9 478 4,6 2.737 5,6 3,3 18,8
Madera 87 5,7 780 7,5 2.868 5,9 3,0 11,2
Muebles 86 5,7 611 5,9 2.802 5,7 3,1 14,1
Maquinaria y equipo 86 5,7 558 5,4 2.759 5,6 3,1 15,4
Artículos de cuero 86 5,7 460 4,4 1.425 2,9 6,0 18,7
Productos químicos 73 4,8 158 1,5 2.284 4,7 3,2 46,2
Edición e impresión 64 4,2 694 6,7 3.437 7,0 1,9 9,2
Automotores 49 3,2 238 2,3 1.410 2,9 3,5 20,6
Metales comunes 44 2,9 220 2,1 1.082 2,2 4,1 20,0
Aparatos eléctricos 39 2,6 185 1,8 924 1,9 4,2 21,1
Minerales no metálicos 32 2,1 247 2,4 1.607 3,3 2,0 13,0
Papel 32 2,1 158 1,5 818 1,7 3,9 20,3
Equipos de transporte 25 1,6 102 1,0 390 0,8 6,4 24,5
Instrumentos médicos 11 0,7 95 0,9 427 0,9 2,6 11,6
Maquinaria de oficina 10 0,7 38 0,4 110 0,2 9,1 26,3
Equipos de radio y TV 9 0,6 34 0,3 130 0,3 6,9 26,5
Productos de petróleo 4 0,3 10 0,1 79 0,2 5,1 40,0
Productos de tabaco 2 0,1 9 0,1 28 0,1 7,1 22,2

Total 1.522 100 10.358 100 48.969 100

Fuente: Observatorio de Empleo y Dinámica Empresarial, MTEySS.
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maquinaria de oficina y de equipos de radio y televisión. Si bien estos últimos

sectores podrían relacionarse con actividades innovadoras, al ser de los «más peque-

ños» en términos de su cantidad de empresas, debe relativizarse este resultado, ya

que no constituyen un fenómeno extendido.

La comparación con las firmas NACE 1996-97 muestra una importante dismi-

nución en la presencia de empresas en el sector de alimentos y bebidas y, algo menor,

en la fabricación de automotores. Por otro lado, se incrementaron las participacio-

nes de los sectores de confecciones, producción de madera y aparatos eléctricos,

pero en un contexto general donde se observaron pocas diferencias significativas. 

Tabla 4.7. Distribución sectorial de las firmas NACE – industria manufacturera.
Comparación entre grupos (en cantidades y %)

En otras palabras, el análisis de la composición sectorial de las firmas NACE

manufactureras muestra que la misma no presenta variaciones importantes ni respecto

de la estructura de empresas existentes ni con los nacimientos. Sin embargo, al

calcular la incidencia de las firmas NACE por sector, aparecen algunos indicios de
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NACE 2003-04 NACE 1996-97 Diferencia 
Empresas % Empresas % (en %)

Alimentos y bebidas 257 16,9 142 22,5 –5,6*
Otros productos de metal 185 12,2 60 9,5 2,7
Confecciones 146 9,6 45 7,1 2,5*
Productos textiles 105 6,9 35 5,5 1,4
Productos de caucho y plástico 90 5,9 46 7,3 –1,4
Productos de madera 87 5,7 23 3,6 2,1*
Artículos de cuero 86 5,7 27 4,3 1,4
Maquinaria y equipo 86 5,7 30 4,7 0,9
Muebles 86 5,7 25 4,0 1,7
Productos químicos 73 4,8 44 7,0 –2,2
Edición e impresión 64 4,2 36 5,7 –1,5
Automotores 49 3,2 36 5,7 –2,5*
Metales comunes 44 2,9 18 2,8 0,0
Aparatos eléctricos 39 2,6 6 0,9 1,6*
Otros minerales no metálicos 32 2,1 16 2,5 –0,4
Papel 32 2,1 22 3,5 –1,4
Equipos de transporte 25 1,6 9 1,4 0,2
Instrumentos médicos 11 0,7 5 0,8 –0,1
Maquinaria de oficina 10 0,7 1 0,2 0,5*
Equipos de radio y TV 9 0,6 3 0,5 0,1
Productos de petróleo 4 0,3 2 0,3 –0,1
Productos de tabaco 2 0,1 1 0,2 0,0

Total 1.522 100 632 100

Fuente: Observatorio de Empleo y Dinámica Empresarial, MTEySS.
(*) Diferencias significativas a un nivel de 0,05.
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actividades que, aún siendo marginales dentro de la estructura, tienen una impor-

tante presencia de firmas NACE. Del mismo modo, la comparación con el perfil de

firmas NACE 1996-97 tampoco arroja diferencias muy sustantivas en la línea de la

emergencia de nuevos sectores o actividades. De esta manera, no existirían eviden-

cias concluyentes para afirmar que, tal y como se postulaba en la hipótesis 4, el perfil

sectorial de las nuevas empresas de rápido crecimiento en el escenario postconver-

tibilidad se habría modificado en respuesta al nuevo contexto. Tampoco se podría

afirmar que, a partir del surgimiento de este tipo de nuevas empresas, se puede

modificar la composición sectorial de la población, 

Otra forma de analizar el perfil sectorial de las firmas NACE es agrupando las

diferentes ramas según la intensidad en el uso de los factores (Katz y Stumpo 2001).

De acuerdo con esta clasificación, las ramas industriales se agruparían en intensi-

vas en ingeniería, en mano de obra y en recursos naturales.35 En especial interesa

focalizar sobre las ramas intensivas en ingeniería, ya que, en el contexto de las

economías latinoamericanas, constituyen una buena aproximación a las actividades

basadas en conocimientos e innovaciones. De acuerdo con esta clasificación, apro-

ximadamente la cuarta parte de las firmas NACE se encuentra en ramas intensivas

en ingeniería, en tanto que si se suman las ramas intensivas en mano de obra, el porcen-

taje llega al 60 %. Por su parte, si se compara el perfil de las NACE 2003-04 con el

de la población total de firmas en 2003, no se observan diferencias significativas

excepto por una menor presencia relativa de las ramas «elaboración de alimentos,

bebidas y tabaco» y una mayor participación de las ramas intensivas en mano de obra.

Tabla 4.8. Distribución sectorial de las firmas NACE – industria manufacturera. 
Según intensidad de uso de factores (en cantidades y %)
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35. Por su importancia relativa y por sus características sectoriales, se separan de la clasificación general

las ramas vinculadas con la producción de automóviles y con la elaboración de alimentos y bebidas.

NACE 2003-04 Total empresas 2003
Empresas % Empresas %

Intensivos en mano de obra 552 36,0 15.231 31,1
Intensivas en ingeniería 365 23,8 11.334 23,1
Intensivos en recursos naturales 307 20,0 9.522 19,4
Alimentos, bebidas y tabaco 259 16,9 11.472 23,4
Automóviles 49 3,2 1.410 2,9
Subtotal intensivos en ingeniería y mano de obra 917 59,9 26.565 54,2

Total 1.522 100 48.969 100

Fuente: Observatorio de Empleo y Dinámica Empresarial, MTEySS.
Nota: INTENSIVOS EN INGENIERÍA (233; 281; 289; 291; 292; 293; 300; 311; 312; 313; 314; 315; 319; 321;322; 323;
331; 332; 333; 351; 352; 353; 359; 721; 722); AUTOMÓVILES (341; 342; 343); ALIMENTOS BEBIDAS Y TABACOS
(15; 16), INTENSIVOS EN RN (201; 202; 210; 231; 232; 241; 251; 261; 269; 271; 272; 273; 252; 371; 372; 371; 372);
INTENSIVOS MANO DE OBRA (171; 172; 173; 181; 182; 191; 192; 221; 222; 361; 369; 223;242; 243).
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En cuanto a la composición sectorial de las firmas NACE 1996-97, se observa

que, por un lado, y tal y como surgía anteriormente, las ramas asociadas la elabo-

ración de alimentos y bebidas han perdido participación, mientras que, por otro

lado, aumenta la participación de las ramas intensivas en ingeniería y en mano de

obra (24 % vs. 18 % y 36 % vs. 32 %, respectivamente). 

Estos resultados serían consistentes con el escenario macroeconómico de la

postconvertibilidad, donde la reducción de los costos laborales en dólares habría sido

propicia para el desarrollo de actividades intensivas en empleo, al tiempo que la mejora

global de la competitividad, derivada de la devaluación con efectos reales, habría mejo-

rado la rentabilidad de las actividades intensivas en ingeniería, tanto orientadas

hacia el mercado externo como a la sustitución de importaciones.

Tabla 4.9. Distribución sectorial de las firmas NACE – industria manufacturera.
Comparación entre grupos según intensidad de uso de factores (en cantidades y %)

A diferencia de lo que se observaba en los cuadros anteriores donde se consi-

deraban las ramas en términos individuales, al agrupar las ramas en torno a alguna

clasificación, aparecen nuevas evidencias en cuanto al perfil sectorial de las NACE.

En efecto, al considerar la clasificación según la intensidad de uso de los factores,

se observa que si bien el perfil de las NACE 2003-04 es similar a la población de

empresas en 2003, presenta algunas diferencias significativas respecto del perfil de

las NACE 1996-97, a favor de las actividades intensivas en ingeniería y en mano de

obra, reflejando el cambio en los incentivos producto del nuevo contexto macroe-

conómico, permitiendo afirmar la segunda parte de la hipótesis 4, donde se postu-

laba que el perfil sectorial de las NACE favorecería las actividades intensivas en cono-

cimiento e innovación.
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NACE 2003-04 NACE 1996-97
Empresas % Empresas %

Intensivos en mano de obra 552 36,0 202 32,0
Intensivas en ingeniería 365 23,8 115 18,2
Intensivos en recursos naturales 307 20,0 136 21,5
Alimentos, bebidas y tabaco 259 16,9 143 22,6
Automóviles 49 3,2 36 5,7

Subtotal intensivos en ingeniería y mano de obra 917 59,9 317 50,2
Total 1.522 100 632 100

Fuente: Observatorio de Empleo y Dinámica Empresarial, MTEySS.
(*) Diferencias significativas a un nivel de 0,05.
Nota: INTENSIVOS EN INGENIERÍA (233; 281; 289; 291; 292; 293; 300; 311; 312; 313; 314; 315; 319; 321;322; 323;
331; 332; 333; 351; 352; 353; 359; 721; 722); AUTOMÓVILES (341; 342; 343); ALIMENTOS BEBIDAS Y TABACOS
(15; 16), INTENSIVOS EN RN (201; 202; 210; 231; 232; 241; 251; 261; 269; 271; 272; 273; 252; 371; 372; 371; 372);
INTENSIVOS MANO DE OBRA (171; 172; 173; 181; 182; 191; 192; 221; 222; 361; 369; 223;242; 243).
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Otro resultado interesante surge de analizar la distribución de las firmas NACE

en aquellos servicios considerados como dinámicos. Tanto cuando se lo compara con

la estructura empresarial en general como con las NACE de la convertibilidad, se

aprecia el mayor protagonismo de hoteles y restaurantes (actividad ligada al consumo

y al turismo) y de la informática, vinculada al desarrollo del sector de TIC.

Tabla 4.10. Distribución sectorial de las firmas NACE – servicios seleccionados.
Comparación con la población inicial (en cantidades y %)

En síntesis, a lo largo de los párrafos anteriores se han utilizado diferentes apro-

ximaciones para analizar el perfil sectorial de las firmas NACE 2003-04 y su compa-

ración con las NACE 1996-97. La hipótesis acerca del cambio del perfil sectorial

de las nuevas empresas de rápido crecimiento en el escenario postconvertibilidad se

ha confirmado parcialmente, ya que la composición por sectores en el escenario post-

convertibilidad ha mostrado algunas diferencias significativas. Si bien no se trata de

un fenómeno generalizado, se observan evidencias acerca de la presencia de nuevas

actividades más orientadas a la innovación y a la diferenciación y de aquellas en las

que los requerimientos de mano de obra, en general, y de recursos humanos cuali-

ficados en particular, son más elevados.

El último aspecto que se analizará dentro de esta caracterización de las firmas

NACE es su localización geográfica. Para ello, se examinará la distribución de las
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NACE 2003-04 Total empresas 2003
Empresas % Empresas %

Hoteles y restaurantes 638 21 % 14.692 7 %
Actividades de informática 141 5 % 2.171 1 %
Industrias culturales 98 3 % 5887 3 %

Total 2.986 100 197.247 100

Tabla 4.10a: Distribución sectorial de las firmas NACE – servicios seleccionados. 
Comparación entre grupos (en cantidades y %)

NACE 2003-04 NACE 1996-97 Diferencia
Empresas % Empresas % (en %)

Hoteles y restaurantes 638 21 % 252 16 % 5,0 %*
Actividades de informática 141 5 % 52 3 % 1,3 %*
Industrias culturales 98 3 % 63 4 % –0,8 %

Total 2.986 100 1.539 100

Fuente: Observatorio de Empleo y Dinámica Empresarial, MTEySS.
(*) Diferencias significativas a un nivel de 0,05.
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firmas NACE 2003-04 por provincia y se la comparará con la correspondiente a la

población de firmas 2003 y con las NACE 1996-97. A partir de esta comparación

se puede observar, en primer lugar, que las firmas NACE se encuentran más concen-

tradas geográficamente que el stock de empresas y de nacimientos de 2003. Mien-

tras que los cinco distritos más importantes (Ciudad de Buenos Aires, Partidos del

Gran Buenos Aires, Resto provincia de Buenos Aires, Santa Fe y Córdoba) agru-

pan al 75 % de las firmas en 2003 y al 76 % de los nacimientos de ese año, repre-

sentan el 79 % de las firmas NACE. En particular, debe señalarse una mayor concen-

tración en torno a la Ciudad de Buenos Aires.36

Tabla 4.11. Distribución geográfica de las firmas NACE. Comparación con la población
inicial (en cantidades y %) según incidencia (en %)
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NACE Nacimientos Total empresas
2003-04 2003-04 2003 Incidencia NACE

Empresas % Empresas % Empresas % s/ stock s/ nacimientos

Ciudad de Buenos Aires 2.088 33,5 16.006 15,8 108.329 27,3 1,9 13,0
Partidos del 

Gran Buenos Aires 1.158 18,6 25.681 25,4 60.567 15,3 1,9 4,5
Resto provincia 

de Buenos Aires 690 11,1 16.444 16,3 61.202 15,4 1,1 4,2
Córdoba 536 8,6 10.332 10,2 34.580 8,7 1,6 5,2
Santa Fe 443 7,1 8.889 8,8 35.080 8,8 1,3 5,0
Mendoza 244 3,9 3.578 3,5 14.755 3,7 1,7 6,8
Tucumán 108 1,7 1.749 1,7 7.056 1,8 1,5 6,2
Misiones 102 1,6 1.614 1,6 5.650 1,4 1,8 6,3
Río Negro 96 1,5 1.875 1,9 6.272 1,6 1,5 5,1
Entre Ríos 92 1,5 2.579 2,5 10.105 2,5 0,9 3,6
Neuquén 90 1,4 1.588 1,6 5.346 1,3 1,7 5,7
Salta 87 1,4 1.229 1,2 5.426 1,4 1,6 7,1
Chubut 75 1,2 1.568 1,6 5.809 1,5 1,3 4,8
Corrientes 54 0,9 1.027 1,0 4.826 1,2 1,1 5,3
San Juan 57 0,9 865 0,9 4.108 1,0 1,4 6,6
Chaco 48 0,8 956 0,9 5.127 1,3 0,9 5,0
Santa Cruz 47 0,8 691 0,7 2.352 0,6 2,0 6,8
San Luis 41 0,7 743 0,7 3.160 0,8 1,3 5,5
Tierra del Fuego 34 0,5 409 0,4 1.730 0,4 2,0 8,3
Jujuy 31 0,5 519 0,5 2.653 0,7 1,2 6,0
Santiago del Estero 27 0,4 706 0,7 3.206 0,8 0,8 3,8
Catamarca 22 0,4 479 0,5 2.055 0,5 1,1 4,6
La Pampa 22 0,4 880 0,9 3.935 1,0 0,6 2,5
Formosa 21 0,3 354 0,3 1.726 0,4 1,2 5,9
La Rioja 17 0,3 395 0,4 1.805 0,5 0,9 4,3

Total 6.230 100 101.156 100 396.680 100 1,6 6,1

Fuente: Observatorio de Empleo y Dinámica Empresarial, MTEySS.

36. Debe señalarse que si se compara la distribución geográfica de las NACE 2003-04 y se la compara

con las NACE 1996-97 no se hallan diferencias significativas.
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Sin embargo, si se analiza la incidencia de las NACE –definida como el cociente

entre el total de firmas NACE sobre el total de firmas y el total de nacimientos–, apare-

cen algunos resultados interesantes de destacar. Junto con la mencionada Ciudad de

Buenos Aires, existen otras regiones que cuentan con una incidencia de NACE

sobre nacimientos mayor que el promedio del país. Estas regiones son Tierra del

Fuego, Salta, Mendoza, Santa Cruz y San Juan. Si bien estos cambios no alcanzan

para contrarrestar la fuerte concentración geográfica tanto de la población de firmas

como de las NACE, podrían evidenciar algún indicio en torno al relanzamiento, a

partir de la emergencia de nuevas empresas dinámicas, de algunos espacios rezagados.

De todas formas, debe tenerse en cuenta que en ninguno de estos casos el porcen-

taje de incidencia supera el 10 % (vs. 6 % en el promedio nacional).

Finalmente, en relación a la hipótesis 5, se debe señalar que la distribución

geográfica de las empresas dinámicas reproduce en gran medida la correspondiente

al stock de empresas existentes, reflejando la preeminencia de los determinantes micro-

económicos en la decisión de localización, así como la presencia de economías de

aglomeración.

4.5. Conclusiones
A lo largo del capítulo se han presentado los resultados de una investigación explo-

ratoria acerca de las dimensiones y características del proceso de nacimiento de nuevas

empresas con alto crecimiento en el empleo. La problemática de interés que orienta

esta investigación es la del crecimiento empresarial dentro del ámbito de las nuevas

empresas y su impacto sobre la generación de puestos de trabajo. Dado el interés

en comparar dos períodos caracterizados por escenarios económicos diferentes

como son el de la convertibilidad y el de la salida de la crisis postdevaluación, fue

necesario primero asumir una definición operativa capaz de sortear las limitaciones

de la información disponible. Los resultados obtenidos permiten obtener algunas

conclusiones relevantes. 

En primer lugar fue posible confirmar que, también en Argentina, el crecimiento

empresarial es un fenómeno concentrado en un segmento relativamente pequeño dentro

del más amplio universo de empresas que se crean cada año. Apenas unas 6000

nuevas empresas cada año, el 6 % de las mismas, explican más del 50 % del empleo

generado por empresas que tienen en promedio algo menos de tres años de vida. Visto

desde otro ángulo, se trata del grupo de nuevas empresas que consiguen crear al menos

diez puestos de trabajo en un período corto de vida, es decir, aquellas que van a engro-

sar el mundo de la pequeña y mediana empresa. Este grupo de empresas que, aparte

de sobrevivir, logra crecer es cuantitativamente mucho más importante en la actua-

lidad que en la época de la convertibilidad, tanto en términos relativos como abso-

lutos, generando una cantidad de puestos de trabajo más significativa.
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Las NACE se distribuyen a lo largo de distintas actividades productivas, es

decir, que no se trata de un fenómeno sectorialmente limitado. Se las puede encon-

trar en los servicios, en el comercio y en la industria y, dentro de esta última, en ramas

de alimentos, de la metalmecánica, de las confecciones o de la madera y sus produc-

tos. Sin embargo, es posible destacar un sesgo más industrial entre aquéllas que han

nacido después de la salida de la convertibilidad, revirtiendo el perfil más concen-

trado en servicios observado en los noventa. Otro tanto puede decirse con relación

a las actividades intensivas en ingeniería y en mano de obra. En otros términos, no

sólo están expandiéndose nuevas empresas en actividades fuertemente demandan-

tes de mano de obra, en general, sino también de ingenieros y profesionales. De esta

forma, las NACE estarían contribuyendo a la sofisticación del tejido productivo de

manera más significativa que en el período de la convertibilidad.

Por último, un resultado destacable que debería ser profundizado es el de la fuerte

concentración geográfica de las NACE en las áreas más populosas del país, también

las de mayor desarrollo empresarial. Más del 70 % de las mismas se ubica en Ciudad

de Buenos Aires y Provincia de Buenos Aires, Córdoba y Santa Fe. La Ciudad de

Buenos Aires es, sin lugar a dudas, la más destacada, dado que pesa más del doble

en el total de NACE que en el total de nacimientos de empresas. Una de cada tres

NACE están localizadas en la Ciudad de Buenos Aires. Del otro lado, en la mayor

parte de las provincias, este segmento de nuevas empresas no supera las 100 en el

período analizado, es decir, un promedio de 50 por año.

Estos resultados estarían indicando que el nuevo contexto posterior a la crisis

es especialmente más favorable para el crecimiento de las nuevas empresas en unas

pocas áreas, pero de fuerte peso en la estructura nacional. Un conjunto de factores

contribuye a explicar que ello sea así, entre los que cabe resaltar la cercanía a

mercados de mayor tamaño y sofisticación, la mayor presencia de una clase media

que alberga segmentos con formación universitaria o terciaria, es decir, portadora

de conocimiento técnico relevante para crear una empresa basada en la diferencia-

ción y una cultura menos jerárquica que en otras provincias, lo cual favorece la cons-

trucción de capital social. 

Sobre la base de este estudio, se abren hacia el futuro nuevas preguntas de inves-

tigación. Algunas de ellas podrán ser encaradas en base a una profundización del análi-

sis de la base de datos utilizada, otras requerirán estudios cualitativos. Por ejemplo,

la cuestión espacial merece una mirada atenta, dado que es muy relevante mejorar

el contexto para el desarrollo emprendedor en el interior del país. La limitada canti-

dad de nuevas empresas con alto crecimiento del empleo que se registra en algunas

provincias facilitaría, por ejemplo, su identificación y la realización de estudios de

caso acerca de los factores que posibilitaron estas historias poco frecuentes. 

Existen, además, otras preguntas relevantes, como por ejemplo en qué medida

la mayor presencia de NACE respecto del período de la convertibilidad constituye
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un fenómeno inherente al nuevo contexto económico, es decir, perdurable en el

tiempo, o si se trata de un fenómeno acentuado a la salida de la crisis. Otro tema de

interés que surgió de la investigación es que existe una importante heterogeneidad

en el interior del grupo de nuevas empresas con alto impacto sobre el empleo. Por

lo tanto, sería interesante poder analizar las bases subyacentes en esta heterogenei-

dad, por ejemplo en términos de su vinculación con los comportamientos empre-

sariales y de los perfiles de negocios. Finalmente, el estudio permitió comprobar que

el crecimiento empresarial, como fenómeno concentrado y distintivo de un núcleo

de nuevas empresas se verifica ya desde la temprana infancia de las empresas. Si bien

se carece de estadísticas perfectamente comparables con las de otros países, parece

ser que en otros contextos este fenómeno es resultado de un período más largo. En

consecuencia cabría preguntarse acerca de las características del escenario argen-

tino (y/o de las nuevas empresas) que llevan a que la concentración del crecimiento

opere en forma más acelerada. A modo de cierre, es posible dejar planteada como

hipótesis que se trata de una manifestación más de la fuerte heterogeneidad estruc-

tural (social y productiva) que caracteriza al mundo emprendedor en países como

Argentina en comparación con otros contextos más desarrollados. Sin duda, el tema

del crecimiento de las nuevas empresas abre una agenda de investigación bien inte-

resante y que justo comienza a recorrerse. 
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5. Radiografía del proceso de creación 
y desarrollo de empresas innovadoras 
en Chile

Hugo Daniel Kantis37

5.1. Introducción
Uno de los grandes desafíos que tiene Chile para continuar su desarrollo económico

tiene que ver con fortalecer el papel de la innovación tecnológica tanto en empre-

sas establecidas como en la generación de nuevas empresas innovadoras. De acuerdo

con los resultados del Global Entrepreneurship Monitor (GEM) 2006 en Chile

(Amorós y Echecopar 2007), son escasas las iniciativas de emprendimiento de alto

potencial debido a la falta de habilidades de los emprendedores para identificar, evaluar

y explotar oportunidades, y a la pobre vinculación de estos proyectos con las fuen-

tes de financiación adecuadas. Además, argumenta que, aunque a la fecha se ha podido

crecer en base a las industrias tradicionales, hemos sido testigos de las declinantes

tasas de crecimiento del país, lo que indica el agotamiento del actual modelo y la

urgencia de tomarse el emprendimiento innovador en serio.

Varias iniciativas del gobierno se han enfocado en capacitar a personal de alto

nivel técnico para realizar investigación básica y aplicada de nivel mundial. Se han

lanzado programas para insertar a estos profesionales en las empresas productivas

y se realizan esfuerzos para promover la transferencia de tecnologías de las univer-

sidades al sector privado. Otra línea de trabajo del gobierno está relacionada con finan-

ciar el desarrollo de nuevas empresas innovadoras a través de incubadoras de nego-

cios y financiación de capital semilla.

Sin embargo, la innovación desempeña un papel menor en la creación de empre-

sas en nuestro país en comparación con otros países más desarrollados, surgiendo

en consecuencia interrogantes acerca de cómo avanzar para cerrar esta brecha y posi-

bilitar que las nuevas empresas tengan un papel más destacado como vehículo para

la innovación. A tal efecto, es necesario conocer en profundidad el proceso de crea-
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ción de empresas innovadoras en Chile, es decir, comprender mejor cuáles son los

factores que contribuyen a su nacimiento y desarrollo, y cuáles aquellos otros que,

por el contrario, constituyen obstáculos. Este estudio pretende precisamente reali-

zar aportes en esa dirección.

Las preguntas que buscamos responder con este estudio son las siguientes:

· ¿Cuáles son los ámbitos organizacionales facilitadores del nacimiento de

emprendedores y emprendimientos innovadores en Chile?

· ¿Cuáles son los aspectos (por ejemplo, motivaciones, conductas, prácticas de

gestión y comportamientos organizacionales) que distinguen a los

emprendimientos innovadores dinámicos de los que no lo son? 

· ¿Cuáles son los obstáculos específicos que enfrentan los emprendedores

innovadores para crear sus empresas y desarrollarlas?

· ¿Por qué los emprendimientos innovadores chilenos no crecen más?

· ¿Cuál es el papel que desempeñan las políticas e instituciones de apoyo

desde la percepción de los emprendedores?

A continuación, se presentan los resultados de la encuesta a 109 emprendedo-

res innovadores. Los comentarios se refieren al conjunto de los encuestados, aunque

se coloca un especial foco en las diferencias significativas identificadas al compa-

rar a los emprendedores que fundaron empresas dinámicas con aquellos cuyas

compañías se mantuvieron estancadas en niveles de operación muy reducidos.38 39
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38. Este proyecto contó con la financiación del Programa Bicentenario de Ciencia y Tecnología (PBCT)

de Conicyt y el Banco Mundial, la Corporación Endeavor Chile y fue coordinado por Sandra Díaz.

La elaboración del estudio tuvo el asesoramiento general y la participación del investigador Hugo

Daniel Kantis en la etapa de diseño y análisis de las encuestas a fundadores de nuevas empresas

innovadoras. El trabajo de campo y el procesamiento estadístico de datos fue realizado por el

Centro de Microdatos de la Universidad de Chile. Por último, pero no por ello menos importante,

colaboraron tanto el staff de Endeavor Chile como Emprendedores Endeavor Chile.

39. Entre paréntesis en el texto y en las gráficas se pueden apreciar los contrastes entre los emprendedores

dinámicos y no dinámicos. Se consideraron dinámicas a las empresas que reunían los siguientes

requisitos: a) cuando tenían entre tres y seis años de vida: al menos diez ocupados; b) si tenían entre

siete y diez años de vida: al menos quince ocupados. En ambos casos se consideró además que hayan

crecido en empleo al 20 % anual en los últimos dos años. En aquellas que no reunían estas condi-

ciones se consideraron sus datos de ventas (variable menos respondida por los encuestados) para

detectar casos de empresas con poca expansión en el empleo como consecuencia de modalidades

organizativas basadas en la subcontratación o cuya dotación ha declinado o crecido por ganancias

de productividad. En estos casos (excepcionales) se exigieron incrementos del 20 % anual y pisos

de ventas de 350.000 dólares (entre tres y seis años de vida) y de 800.000 dólares (entre siete y diez

años de vida). Las no dinámicas son aquellas que no reúnen dichas condiciones.
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5.2. ¿Quiénes son los emprendedores innovadores chilenos?40

Los emprendedores innovadores cuentan hoy con alrededor de 40 años en promedio.

La mayoría de ellos tiene entre 30 y 50 años de edad y predominan las empresas funda-

das y conducidas sólo por hombres (56 %). Sin embargo, en poco menos de la mitad

de los casos, se trata de empresas mixtas, es decir, en las que hombres y mujeres

comparten la experiencia emprendedora. Por el contrario, las empresas innovadoras

fundadas y conducidas sólo por mujeres son muy pocas (9 %). Además, las empre-

sas en las que participan las mujeres tienen una menor presencia entre las dinámicas

(uno de cada tres emprendimientos frente a uno de cada dos, respectivamente). Estas

cifras revelan la necesidad de profundizar en la investigación sobre el proceso empren-

dedor femenino a los efectos de implementar programas de apoyo efectivos.

Aproximadamente la mitad de los emprendedores nació y se educó en un hogar

cuyo padre era un empleado. Luego está el caso de los hijos de profesionales inde-

pendientes (uno de cada cinco) y el de los hijos de empresarios (poco más del

15 %). Es marginal, finalmente, el de los hijos de ejecutivos de empresa (poco más

del 1 %).

Cabe notar que sólo uno de cada tres proviene de un hogar en el que pudo cono-

cer de cerca la opción de trabajar de forma independiente (como profesional o como

empresario) y es mucho menos frecuente aún el caso de quienes pudieron interio-

rizarse acerca del mundo empresarial por ser hijos de empresarios o de ejecutivos

(alrededor de uno de cada cuatro). En otros términos, la mayoría careció de un

contacto temprano con lo que significa depender de un flujo de ingresos inestable

y, muy especialmente, con el mundo empresarial. 

El perfil predominante es el del graduado universitario, mucho más caracterís-

tico aún en el caso de los dinámicos (con nivel de grado: 92 % vs. 76 % en los no

dinámicos; con nivel de posgrado: 25 % vs. 17 % en los no dinámicos). La presen-

cia de emprendedores de base técnica es importante también cuando se toma como

parámetro de comparación a los emprendedores de países con elevado nivel de

innovación.41 El grupo más numeroso proviene de las ingenierías o de carreras

informáticas (alrededor de la mitad), en tanto que los casos de ingeniería comercial

son minoritarios (menos del 20 %).42
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40. Un primer comentario, previo al análisis de resultados, se refiere a las dificultades encontradas para

identificar a emprendedores innovadores dinámicos. Si esto fue un problema para concretar la

investigación, mucho más lo es para el desarrollo económico y social de Chile, que requiere nuevas

empresas que, además de ser innovadoras, logren crecer. 

41. Por ejemplo, los emprendedores que crean empresas dinámicas basadas en el conocimiento en el

Este de Asia tienen formación universitaria completa en el 75 % de los casos (Kantis et al. 2004).

42. Estas cifras corresponden a uno de los socios pero se comprueba también en el caso del segundo socio.
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La mayoría de los emprendedores trabajó con anterioridad en una empresa

(PYME o grande), ocupando por lo general lugares jerárquicos (más de dos de cada

tres), ya sea como gerentes o como jefes de proyecto. La experiencia en empresas

es significativamente más frecuente entre los dinámicos, quienes tuvieron mayor expe-

riencia laboral en firmas pertenecientes al mismo sector o en áreas funcionales rela-

cionadas con la actividad de la firma que fundaron luego (51 % vs. 25 % en el caso

de los no dinámicos). Estas cifras revelan que antes de emprender pudieron viven-

ciar el mundo empresarial y acumular conocimientos y experiencias en una mayor

proporción que el resto de los emprendedores no dinámicos. El caso más típico es

el de aquel que trabajó en áreas técnicas, de producción o de I+D. Por el contrario,

apenas un cuarto trabajó en áreas más vinculadas al cliente (ventas, comercializa-

ción, postventa), lo cual, sin lugar a dudas, constituye una limitación para el desa-

rrollo de habilidades comerciales. Por último, apenas el 10 % de las empresas fueron

fundadas por aquellos que dejaron sus puestos de trabajo en las universidades para

emprender. Estas cifras indican que ocupar posiciones jerárquicas en empresas y áreas

de actividad relacionadas de una u otra forma con el proyecto emprendedor aumenta

las posibilidades de crear una empresa dinámica.

Su bautismo como emprendedores ocurrió cuando eran bastante más jóvenes que

hoy día (33 años en promedio), especialmente los dinámicos, quienes se distinguen

en mayor medida por haber creado su primera empresa antes de los 30 años (59 %

vs. 47 %). Su proceso de aprendizaje empresarial lleva, en consecuencia, más tiempo

que en el caso de los no dinámicos.

Además, cerca de un tercio creó otra empresa con anterioridad a la actual y buena

parte de este subgrupo (tres de cada cuatro) creó inclusive más de una empresa

(cuatro en promedio en el caso de los dinámicos y dos en el de los no dinámicos).

Estos datos confirman la especial importancia del proceso de desarrollo de capi-

tal humano emprendedor para la generación de emprendimientos dinámicos inno-

vadores.

Las motivaciones principales para crear su empresa suelen ser similares entre

los innovadores, más allá de su dinamismo, predominando factores positivos tales

como el deseo de poner en práctica sus conocimientos, mejorar su nivel de ingre-

sos, contribuir a la sociedad y realizarse como personas. En un segundo rango de

importancia, se ubica el deseo de ser su propio jefe. 
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Figura 5.1. Principales motivaciones para crear una empresa (muy importante o importante).

Los modelos de rol positivos, definidos como el deseo de emular a un empre-

sario al que admiraba, influyeron de manera más significativa en la motivación de

los emprendedores dinámicos. Esta diferencia se explica, en primer lugar, por la refe-

rencia de empresarios del exterior que resultaron, en estos casos, figuras inspiradoras

para seguir la carrera empresarial (19 % vs. 6 %). 

Otros factores positivos tales como ganar status social o el deseo de seguir la

tradición familiar fueron menos relevantes. Tampoco fueron mayoritarias las moti-

vaciones de tipo negativas (el desempleo, el temor al desempleo, el no haber podido

estudiar, la insatisfacción con el empleo en el que estaban o la falta de espacio

dentro de la empresa en la que trabajaba para desarrollar el proyecto que le llevó luego

a crear la empresa). Conjuntamente consideradas, las distintas motivaciones nega-

tivas fueron señaladas por alrededor de un tercio de los casos, siendo las más

frecuentes el estar desempleado, el haber intentado promover sin éxito el proyecto

en la organización donde trabajaba y la insatisfacción con el trabajo que tenía en ese
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entonces. Nótese de todas formas que alrededor de uno de cada cinco intentó primero

ser un emprendedor corporativo.43 Si bien se trata de un grupo minoritario, aporta

una evidencia parcial acerca de las limitaciones existentes en muchas empresas

chilenas para favorecer el desarrollo del emprendimiento corporativo. 

Un aspecto que distingue a los emprendedores dinámicos del resto es su mayor

orientación al crecimiento desde un comienzo. A la hora de fundar su empresa, la mayo-

ría de ellos (55 %) la imaginaba con al menos 15 ocupados en un horizonte de cinco

años proyección, que era muy poco frecuente entre los no dinámicos (19 %). 

Finalmente, otro resultado interesante de la investigación es que poco más de

la mitad de los emprendedores se definen como empresarios, mientras que el resto

se considera un «profesional que, además, tiene una empresa» (37 % vs. 41 %) o

bien un «profesional/académico antes que nada» (10 % vs. 5 %). Estas cifras reve-

lan la naturaleza compleja del perfil de buena parte de los emprendedores innova-

dores cuya identidad empresarial coexiste, y muchas veces se ve opacada, por su iden-

tificación como profesionales. 

5.3. Rasgos básicos de las empresas que fundan
Las nuevas empresas innovadoras tienen, en promedio, alrededor de seis años de vida,

aunque entre las dinámicas es mayor la presencia de firmas con un poco más de trayec-

toria (un año más en promedio). Sin embargo, tal como se verá a lo largo del trabajo,

no es el haber tenido más tiempo de operación lo que explica que unas hayan crecido

mientras las otras no lo hayan hecho, dado que existen otros contrastes, además de

algunos ya comentados, tales como la mayor orientación al crecimiento, que distin-

guen en forma significativa a uno y otro grupo.

La inversión necesaria para crear un emprendimiento innovador no suele ser muy

elevada. Lo más común es invertir por debajo de los 100.000 dólares. De hecho, la

mitad invirtió hasta 30.000 dólares. Sin embargo, los dinámicos concretaron inver-

siones iniciales de mayor magnitud. El 59 % superó los 30.000 dólares (vs. 43 %)

y el 33 % cruzó la barrera de los 100.000 dólares (vs. 15 %).

Tabla 5.1. Empleo y ventas promedio de empresas dinámicas y no dinámicas.
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Empleo (Nº) Ventas (1000US$)
1er año 2006 1er año 2006

Dinámicas 11 33 190 1792
No dinámicas 5 6,5 60 239

43. Se refiere a los emprendedores que crean nuevas empresas o unidades de negocios dentro de

empresas existentes.
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El tamaño de la empresa y su crecimiento son variables que las diferencian con

notoriedad. La facturación anual media de las dinámicas en 2006 era un poco infe-

rior a los 2 millones de dólares, frente a poco más de 200.000 de las no dinámicas.44

En promedio, las dinámicas tienen 33 ocupados (incluyendo a los socios) frente a

tan sólo 6 del resto y la mayoría (78 %) tiene al menos 15 ocupados (vs. 3 % de las

no dinámicas). 

Estas brechas ya eran visibles desde el primer año de vida, lo que revela que se

trata de proyectos empresariales bien diferentes. Por ese entonces, la cantidad de

ocupados de las dinámicas más que duplicaba, en promedio, al de las demás (11 vs.

5). Inclusive, ya en el primer año, podía apreciarse que casi la mitad de las prime-

ras tenían más de cinco ocupados, es decir, que superaban el tamaño medio actual

de las no dinámicas. Adicionalmente, los dinámicos apelan más a la subcontrata-

ción (52 % vs. 33 %), es decir, que la brecha de tamaño total entre ambos grupos

es superior a la que revela la magnitud del plantel de empleados de unas y otras.

Las empresas innovadoras dinámicas emplean recursos humanos altamente

cualificados en mayor proporción que las no dinámicas. Alrededor de uno de cada

cuatro de sus trabajadores, en promedio, son universitarios graduados o técnicos

con diploma (frente al 5 % en los no dinámicos). Los universitarios representan el

14 % del total (frente al 4 %).

En general, las empresas innovadoras obtienen utilidades, aunque en niveles

dispares. Entre las empresas dinámicas es significativamente mayor el peso de

aquellas que obtienen ganancias superiores o del orden de las esperadas (68 % vs.

45 %). 

El momento en el que las firmas alcanzaron el punto de equilibrio es muy varia-

ble. Alrededor de un tercio lo hizo dentro del primer año, pero algo menos de la mitad

demoró más de dos años. Estas cifras confirman que, en muchos casos, se trata de

negocios cuya gestión demanda un equipo emprendedor con capacidad de manejar

la incertidumbre asociada a la espera de la rentabilidad, cuestión que se analizará

más adelante. La presencia más frecuente de socios entre las dinámicas cobra, en

tal sentido, especial relevancia.

La mayoría de las nuevas empresas innovadoras chilenas se orienta hacia el

mercado interno (más del 80 %). Por otra parte, cerca de la mitad de las empresas

de uno y otro grupo respondió que no exporta ni lo tiene previsto. Sin embargo, son

muchas más las dinámicas que ya han comenzado a exportar y, a diferencia de lo

que ocurre con las no dinámicas, la actividad exportadora es un rubro estable y
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44. Mientras la mayoría de las dinámicas venden por encima del millón de dólares (53 %), son pocas

las no dinámicas que superan los 200.000 dólares (27 %).
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estratégico.45 En el grupo de empresas no dinámicas existe un grupo que aún prevé

exportar en forma seria en el futuro (33 % vs. 17 %), lo que permitiría mantener abierta

cierta expectativa acerca de su posible crecimiento en el futuro. 

Figura 5.2. Situación respecto a exportaciones de empresas dinámicas y no dinámicas.

Los principales destinos de exportación son los países vecinos y otros de América

Latina (alrededor de dos tercios), pero los dinámicos han conseguido avanzar hacia

Estados Unidos y Europa. 

Figura 5.3. Destinos de las exportaciones de empresas dinámicas y no dinámicas.

118 HUGO DANIEL KANTIS

45. Un pequeño grupo dentro de las dinámicas (15 %) ya lograba concretar ventas al exterior en su primer

año de vida, fenómeno que es crecientemente estudiado en la literatura internacional bajo la deno-

minación de born global.
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Este predominio de un perfil mercado internista podría estar vinculado, en parte,

al tipo de actividades que desarrollan las empresas, dado que en la mayoría es gravi-

tante el peso de la venta de servicios, especialmente en el caso de las dinámicas. Dos

de cada tres vende principalmente servicios (vs. 56 % de las no dinámicas). La

venta de productos propios es predominante en apenas alrededor de un tercio de las

empresas (31 % y 35 %). Por último, la participación de productos de terceros en

las ventas de las empresas es marginal. 

Figura 5.4. Tipo de oportunidad en la que se basó el negocio al nacer.

Los negocios de las nuevas empresas se basan, principalmente, en la explota-

ción de oportunidades para diferenciarse de la oferta de bienes y servicios ya exis-

tentes (más del 85 %) y en la innovación a nivel nacional. La innovación a nivel inter-

nacional es menos frecuente, aunque no por ello irrelevante. La exportación, la

subcontratación, la sustitución de importaciones, competir en base a ventajas en los

precios o el cambio en las regulaciones no fueron oportunidades de negocio gene-

ralizadas al inicio (alrededor de un tercio de las empresas). 

Con el tiempo, crece el número de casos de empresas dinámicas que comien-

zan a basarse en las oportunidades de innovar a nivel internacional y en la posibi-

lidad de abastecer mercados externos (53 %), de sustituir importaciones (46 %) y
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de aprovechar los espacios abiertos por el cambio en las regulaciones y la apertura

de nuevos mercados (40 %). Los dinámicos exhiben en tal sentido una mayor capa-

cidad de ensanchar su estructura de oportunidades de negocio.

En sus inicios las empresas destinan sus ventas a un número limitado de clientes

(menos de diez en promedio). Esta situación es especialmente delicada entre los no

dinámicos. Tres de cada cuatro concentraba sus ventas en hasta tres clientes, situación

que se verificaba en apenas uno de cada dos de los dinámicos. En cualquier caso, se

trata de una plataforma comercial y de aprendizaje muy estrecha. Sin embargo, los em-

prendedores dinámicos consiguen superar esta situación en forma más contundente.

Aún cuando ambos grupos han aumentado su cartera de clientes (alrededor de

treinta en promedio), es contrastante la cantidad de dinámicos y no dinámicos que

venden a más de diez (53 % vs. 25 %).

Para la mayoría de las nuevas empresas (más del 70 %) los clientes iniciales más

relevantes suelen ser otras compañías, especialmente para las dinámicas (83 % vs. 69 %),

las que logran vincularse en mayor medida con firmas grandes (71 % vs. 60 %). Las

PYMES son también clientes relevantes (alrededor del 45 % en ambos casos). Los

sectores más comunes son la industria y los servicios. Por el contrario, entre las no

dinámicas era más frecuente la venta a consumidores individuales (31 % vs. 14 %). 

Los competidores suelen ser otras firmas, tanto PYMES como grandes empre-

sas ya sean nacionales o extranjeras. Se trata de mercados cuya demanda fue carac-

terizada por la mayoría de los encuestados como de mediano o bajo dinamismo, una

respuesta que no deja de llamar la atención, especialmente en el caso del grupo

que logró crecer, que parece haberlo logrado más por su proactividad empresarial

que por la tracción del mercado. 

La gestión suele estar a cargo de los propios socios, aunque las dinámicas cuen-

tan con un mayor grado de estructuración funcional. Por ejemplo, tienen en mayor

medida áreas de marketing, I+D, diseño, calidad y recursos humanos. 

Figura 5.5. Áreas funcionales en estructura organizacional de dinámicas y no dinámicas.
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Un dato llamativo es que, comparando aquellas de uno y otro grupo que cuen-

tan con estas áreas, se verifica una conducta recurrente. Por lo general, las dinámi-

cas se tomaron más tiempo para crear dichas áreas que las no dinámicas (hacia el

cuarto o quinto año de vida en promedio frente al segundo o tercero). Es posible que

en los primeros tres años hayan preferido tener un control más directo de la gestión

de la empresa y/o mantener una política de gastos más austera.

Como se verá más adelante, se trata de empresas que invierten un porcentaje rele-

vante de sus ventas, siendo la I+D una parte significativa de dicha inversión. También

son importantes los esfuerzos en diseño, tanto desde el punto de vista de la gestión

global de la empresa así como en lo que respecta a la generación de ideas y desa-

rrollo de productos, en la producción de prototipos y en el proceso productivo.

Sin embargo, estas actividades no se traducen, para la mayoría, en concrecio-

nes de patentes o inclusive de registro de marcas. Más de dos tercios de las nuevas

empresas innovadoras (tanto las dinámicas como las no dinámicas) no patentaron

productos en Chile y es marginal la proporción de aquellas que patentaron en el exte-

rior (11 % y 4 %, respectivamente).46 Los productos que cuentan con patentes repre-

sentan, en promedio, poco más del 10 % del total de las ventas de las nuevas empre-

sas innovadoras. Las ventas de productos con marca propia tienen un peso mayor

(uno de cada cuatro pesos), pero sin desconocer que para alrededor de dos de cada

tres empresas su incidencia es nula.

La mayoría de las empresas de uno y otro grupo prevé crecer en el futuro (94 %

y 86 %). Sin embargo, entre las dinámicas es muy superior la presencia de aquellas

que tienen expectativas y proyectos para crecer en forma significativa, mientras que

entre las no dinámicas son muchas más aquellas que no piensan crecer o que prevén

hacerlo a un ritmo más lento por considerar que existen obstáculos para lograrlo. 

Figura 5.6. Expectativas de crecimiento futuro de dinámicas y no dinámicas.
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46. Sin embargo, dentro del grupo dinámico fue posible identificar a un pequeño grupo (18 %) que regis-

tró más de tres patentes.
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Es interesante asimismo tener presente que para muchos empresarios innova-

dores el crecimiento empresarial puede seguir por otros andariveles como es el

crear otra empresa. Los empresarios dinámicos también se destacaron en este

sentido. La mayoría de ellos proyectan crear otra empresa dentro de los próximos

dos años (57 %), mientras que entre los no dinámicos las respuestas más frecuen-

tes fueron negativas (52 %) o dudosas (10 %). Entre los dinámicos predomina el caso

de aquellos que piensan fundar una nueva empresa en conjunto con sus socios

actuales, cabiendo por lo tanto pensar que muchas de ellas pueden ser estratégica-

mente sinérgicas con la empresa actual.

5.4. Hitos salientes de la gestación y desarrollo inicial 
de las nuevas empresas 
Para crear una empresa es necesario cumplir con una agenda amplia de actividades

y responder a una serie compleja de desafíos y obstáculos. Por ejemplo, los empren-

dedores deben encontrar a sus socios, identificar la oportunidad que dará lugar al

negocio, resolver el tema de los recursos y ser capaces de gestionar la empresa. Esta

sección se concentra en el análisis de algunas de estas cuestiones.

La construcción del equipo emprendedor
La gran mayoría de las nuevas empresas innovadoras están compuestas por equipos

de emprendedores (tres de cada cuatro) que trabajan activamente en el día a día de

la misma. Sin embargo, las empresas dinámicas se distinguen del resto en varios aspec-

tos relacionados con el equipo fundador que ya estaban presentes desde los inicios

y que se mantienen en la actualidad. Estos contrastes revelan la existencia de una

plataforma emprendedora más potente en el caso de los dinámicos. 

Por ejemplo, suelen contar con equipos más numerosos y es más común la

presencia de socios que se dedican full time al negocio. Desde sus inicios, eran tres

los socios fundadores que, en promedio, trabajaban en el negocio frente a dos en el

resto de los emprendimientos innovadores. Por otra parte, apenas el 12 % de los diná-

micos tenía algún socio sin dedicación plena al negocio, situación mucho más exten-

dida entre los demás emprendimientos (41 %). La gran mayoría tenían al menos dos

socios dedicados full time a la empresa al comenzar, un perfil que es minoritario entre

los no dinámicos.

Cerca de la mitad de los dinámicos cuenta, desde su fundación, con al menos

un socio capitalista (que no trabaja activamente en la empresa), algo que dista de

ser típico en el resto de las nuevas empresas innovadoras. Con el correr de los años,

aumenta el porcentaje de no dinámicos que incorpora a socios capitalistas (asciende

a 33 %), pero la brecha respecto de los dinámicos sigue siendo significativa (49 %).

Cabe destacar que en uno de cada dos casos, aproximadamente, se trata de aportes
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de «capital inteligente» a la luz de la evaluación de los encuestados (por ejemplo,

contactos, ideas).

Otro rasgo contrastante es el tipo de vinculación existente entre los socios. Los

dinámicos se conocieron principalmente a través del ámbito empresarial, ya sea

por haber sido compañeros de trabajo en otra firma o tratarse de una relación comer-

cial de una empresa en la que trabajó anteriormente (cerca de un tercio vs. menos

de 10 %), mientras que entre los no dinámicos predominan los casos de empresas

fundadas por familiares o parientes (casi la mitad frente a menos de un quinto). Otro

caso, aunque un poco menos frecuente, es el de los socios que se conocieron en otros

ámbitos y aquellos que fueron compañeros de la universidad (alrededor de un quinto,

respectivamente, en ambos grupos).

Estos resultados permiten comprobar que existe en el caso de los más dinámi-

cos un perfil emprendedor más abierto, más dedicado al emprendimiento y respal-

dado en su proyecto.

La identificación de ideas de negocios
Buena parte de los emprendedores innovadores identifican su idea de negocio a

partir de una inspiración o desarrollo tecnológico más que de una verdadera cone-

xión con la demanda (real o latente), lo que puede constituir una debilidad para la

nueva empresa. Esta situación es especialmente cierta en el caso de los no dinámi-

cos (62 % vs. 51 %).

Sin embargo, en mayor medida los emprendedores dinámicos construyeron su

proyecto innovador sobre la base de una necesidad detectada en el mercado (49 %

vs. 38 %), mientras que los no dinámicos tendieron a basarse más en el desarrollo

tecnológico de una idea muy embrionaria de producto o servicio que imaginaban

podía tener mercado, o bien de un desarrollo realizado en un trabajo previo para el

que luego debieron encontrar un mercado (40 % vs. 26 %). Es decir, que son más

frecuentes los casos de emprendedores «market driven» entre los dinámicos y de «tech-

nology driven» entre los no dinámicos.

La información y los conocimientos utilizados para construir su idea de nego-

cio fueron obtenidos a partir de diversas fuentes en el marco de un proceso complejo

e intenso en el que los factores objetivos (disponibilidad de fuentes) y subjetivos

(capacidades cognitivas y percepciones de los emprendedores) jugaron un papel

central.

La fuente principal son las personas u organizaciones que conforman su red de

contactos (más del 80 %), especialmente las conformadas por el núcleo de amigos,

familiares y parientes, por otros empresarios (proveedores/clientes de la empresa donde

trabajaba antes alguno de los socios o de la empresa actual) o, en menor medida, por

instituciones. Se destaca en particular la interacción que mantuvieron con empre-

sarios y ejecutivos que son familiares o amigos del emprendedor o bien que, perte-
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neciendo a su entorno social, trabajan en el ámbito académico (entre el 30 % y el

40 % en cada caso). 

Figura 5.7. Fuentes principales de información y conocimientos para concebir la idea 
de negocio.

También es relevante, aunque en menor medida, la interacción con otros empre-

sarios que no pertenecían a dicho círculo social (proveedores/clientes de la empresa

donde trabajaba antes alguno de los emprendedores, los de la empresa actual, otros

empresarios; entre el 20 y el 30 % en cada caso). Estos resultados indican que tanto

las redes sociales como con el mundo empresarial «puro» (sin lazos emocionales

intensos) son fuentes muy importantes.

Aparte de las redes de contacto también es muy importante la base de conoci-

mientos que obtuvieron los fundadores en la educación superior, en trabajos previos

y a través de Internet (más del 60 % en cada caso). Otra fuente relevante, aunque a
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distancia, son los medios de comunicación en los que los emprendedores encuen-

tran información de utilidad (entre el 30 y el 40 %).

Entre un quinto y un cuarto de los emprendedores también mencionaron a las

revistas académicas/asistencia a congresos, los cursos en el exterior y la participa-

ción en ferias empresariales seguidos por las tesis. Las patentes y otras institucio-

nes como las asociaciones empresariales se ubican entre las fuentes menos citadas

por los emprendedores (menos del 10 %).

En otros términos, el conocimiento adquirido en la universidad y el trabajo es clave,

pero la identificación de ideas de negocio es un proceso en el que es fundamental desa-

rrollar esfuerzos sistemáticos de búsqueda de información a través de distintas vías,

además de estar siempre alerta ante las señales que puedan captarse en forma no progra-

mada en espacios desestructurados y a través de las redes de contacto.

La financiación 
Antes de analizar las fuentes de financiación de los emprendedores puede resultar

interesante comentar que la mayoría de los emprendedores no elaboró un plan de

negocios antes de crear la empresa (55 % y 62 %). Con el transcurso de los años,

una vez creada la empresa, aumenta la cantidad de emprendedores que elaboró su

plan de negocios. Esta información es relevante por cuanto, sin desconocer las

restricciones a la financiación existentes del lado de la oferta, la ausencia de un plan

de negocios puede constituir una barrera adicional cuando se desea acceder a los recur-

sos de terceros.

En principio, los emprendedores se enfrentan a un menú teórico de opciones para

financiarse que incluyen los recursos propios o de su entorno cercano (por ejemplo,

ahorros, tarjetas de crédito, recursos obtenidos en empresas previas, préstamos de

la familia o de amigos, etc.), la búsqueda de capital de terceros (de inversionistas

privados o de empresas de capital de riesgo, préstamos bancarios de corto y de

largo plazo, uso del sobregiro de cuenta corriente) o la gestión de instrumentos de

instituciones públicas (subsidios de I+D, capital semilla, entre otros). También

existe la posibilidad de buscar otras fuentes alternativas de recursos que ayudan a

minimizar las necesidades de contar con financiación tradicional (postergación de

salarios entre los socios o de retiros de utilidades, adelantos de clientes, crédito de

proveedores, reinversión de utilidades, atrasos en el pago de obligaciones, compra

de equipamiento usado o factoring).

En Chile, la fuente más comúnmente utilizada por los emprendedores innova-

dores, al igual que los emprendedores en general, son los ahorros personales de los

socios. Pero también van cobrando especial relevancia en forma temprana la poster-

gación del retiro de utilidades, la reinversión de utilidades y el cobro de remunera-

ciones por parte de los socios inferiores a las del mercado. Este perfil revela el

fuerte compromiso de los emprendedores con su proyecto empresarial. 
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Figura 5.8. Fuentes de financiación del arranque (importancia media y elevada).

Siguen en orden de magnitud, aunque a distancia, los préstamos bancarios

(fundamentalmente de corto plazo), la utilización de tarjetas de crédito personales

de los socios y la colocación de utilidades obtenidas por los socios en empresas previas.

Los créditos de largo plazo y las empresas de capital de riesgo ocupan posiciones

marginales a la hora de financiar la creación de la empresa y, si bien crecen con el

tiempo, lo hacen en forma muy limitada.
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Lo que distingue a los más dinámicos es ser más activos en la búsqueda de

otras fuentes alternativas para crear la empresa. La investigación revela que han

tenido más éxito en conseguir adelantos de clientes para arrancar y en la obtención

de capital semilla tanto de ángeles inversores como de Innova Chile de Corfo.

Este mayor activismo financiero de los emprendedores dinámicos desde el

start-up se extenderá hacia los años siguientes de la vida de la empresa. En primer

lugar, es significativamente más frecuente la reinversión de utilidades (63 % vs.. 48 %),

lo que es en cierta medida esperable, dado que la obtención de utilidades es más común

entre las dinámicas. De hecho, si sólo se consideran aquellas que superan el punto

de equilibrio, la proporción de empresas de uno y otro grupo que se financian con

reinversión de utilidades es similar (alrededor de dos tercios).

Otras fuentes más utilizadas por los dinámicos en los primeros años de vida son

los instrumentos de instituciones públicas (35 % vs. 20 %) especialmente los subsi-

dios a la I+D (20 vs. 8 %)?, el factoring (20 % vs. 5 %) y los adelantos de clientes

(23 % vs. 15 %). 

Las consecuencias de no haber accedido a las distintas fuentes de financiación

de terceros sobre uno y otro grupo fueron diferentes. Mientras los dinámicos apela-

ron en mayor medida a la búsqueda de apoyo de grandes clientes/proveedores, el

resto resignó nivel tecnológico. Los no dinámicos que no accedieron a fuentes exter-

nas también tuvieron más dificultades para alcanzar el punto de equilibrio. En

ambos grupos de firmas, de todas formas, quienes no accedieron al capital ajeno debie-

ron comenzaron con escalas menores a la que juzgaron necesarias para ser compe-

titivos. Si bien desde el nacimiento de estas empresas la oferta de instrumentos de

capital semilla ha crecido, es posible que aún exista una importante necesidad de forta-

lecer los puentes con la demanda de capital.

Figura 5.9. Consecuencias de no acceder a recursos financieros para las empresas.
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En resumen, los emprendedores innovadores se enfrentan con restricciones

importantes para financiarse, pero los dinámicos despliegan un menú de alternati-

vas que les permiten, al menos, amortiguar su impacto sobre el desarrollo del

emprendimiento. 

La opinión de quienes lograron acceder a la financiación de terceros
Aquellos que lograron obtener créditos bancarios remarcaron que acceder a los

mismos no les resultó nada simple (64 %) y la mayoría juzgó que no consiguió hacerlo

a costos razonables (57 %). Tampoco habría sido sencillo acceder a los instrumen-

tos financieros del sector público dado que la mayoría de quienes lo lograron indicó

lo contrario (60 %). Sin embargo, a la hora de valorar sus beneficios sus juicios fueron

positivos (92 %) 

Un punto de especial interés es conocer cómo es el camino hacia el capital de

riesgo de quienes consiguieron obtener recursos de este tipo. El acceso a los inver-

sores ángel, por ejemplo, fue en general consecuencia de la intermediación de la red

de contactos. Por el contrario, menos de uno de cada cinco fueron contactados

directamente por los inversores (o viceversa). El puente más común hacia el capi-

tal de riesgo son las relaciones comerciales de la empresa, seguido en orden de

importancia por las instituciones y, en menor proporción, por el entorno social

cercano de los emprendedores (familiares/amigos).

Figura 5.10. Contacto con inversionistas privados.

La mayoría de aquellos (pocos) que consiguieron acceder al capital de inversores

privados reconocieron su contribución como proveedores de consejos y de contac-

tos para la empresa (más del 60 %). Sin embargo, no en todos los casos se trata de

vínculos idílicos. Algunos emprendedores indicaron que las expectativas de los
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inversores diferían de las suyas (por ejemplo, en ritmos de crecimiento o niveles de

ganancias esperadas) y que al principio les costaba ponerse de acuerdo hasta que,

con el tiempo, la relación fue mejorando. 

Existe indudablemente un importante camino a transitar en lo que refiere a la

oferta de instrumentos financieros para emprendedores. Pero no menos importante

es la necesidad de contar con servicios de intermediación con el capital de riesgo

informal y formal, y de preparación de ambas partes para cumplir de manera efec-

tiva con su rol y aportar a la construcción de vinculaciones que agreguen valor.

Los recursos en especie aportados por la red
Los recursos necesarios para crear una empresa pueden ser, al menos parcialmente,

facilitados en especie (por ejemplo, oficina prestada, materiales) por la vía de las redes

de apoyo, las que incluyen al círculo social cercano de los emprendedores (familiares

y amigos), a otros conocidos (empresarios, compañeros del trabajo o de estudios,

por ejemplo), a la empresa donde trabajaba antes, a clientes y proveedores de la misma,

a relaciones comerciales de la empresa actual o a redes institucionales (casa de

educación superior, fundaciones, asociación comercial, incubadoras).

Las redes más comúnmente utilizadas por los emprendedores son las redes

sociales de su propio entorno social, aunque los dinámicos exhiben un patrón más

abierto hacia otros conocidos, especialmente empresarios y compañeros del trabajo. 

Las redes institucionales juegan un papel menos relevante en el acceso a tales

recursos, siendo más frecuente el apoyo de las casas de estudio superior y de las incu-

badoras que el de las asociaciones comerciales o las fundaciones. Otro tanto ocurre

con las redes comerciales de la empresa, la empresa donde trabajaban antes y sus

proveedores/clientes.

Figura 5.11. Uso de redes en emprendedores dinámicos y no dinámicos.
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Estos resultados confirman la debilidad de las redes de contacto en Chile, un

aspecto que ya fuera destacado en estudios previos sobre el proceso emprendedor

en el país (Benavente 2004).

5.5. Gestionando la nueva empresa 
Una vez creada la empresa, los emprendedores se enfrentan a un conjunto amplio

de problemas que ponen a prueba sus capacidades de gestión. Asimismo, deben cons-

truir ventajas competitivas sustentables, gestionar el crecimiento y desarrollar la orga-

nización tanto en sus dimensiones internas como en lo que se refiere al estableci-

miento de vinculaciones y alianzas.

La agenda de problemas y desafíos
Los resultados de la investigación nos permiten constatar la centralidad de los temas

relacionados con el mercado, es decir, que la gestión comercial constituye un área

problemática para los emprendedores innovadores. Tres de cada cuatro, tanto de los

dinámicos como de los no dinámicos, destacaron la relevancia de las dificultades que

hallaron a nivel comercial.

A la cabeza de tales problemas se ubican, aparte del lanzamiento de nuevos

productos, la necesidad de enfrentarse con una competencia intensa y, con frecuen-

cia, desleal, aspecto particularmente identificado por los dinámicos. Se trata sin

duda de una cuestión cuyo análisis merece ser profundizado en futuras investiga-

ciones con el propósito de identificar medidas orientadas a mejorar las condiciones

para el desarrollo de las nuevas empresas innovadoras.

Los dinámicos resaltaron, además, los desafíos relacionados con la gestión

organizacional y de los recursos humanos de la empresa, lo cual es lógico si se

considera la expansión de su plantilla de empleados y que se trata de recursos alta-

mente cualificados. Organizar la empresa, atraer y retener recursos humanos son asig-

naturas muy relevantes.
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Figura 5.12. Dificultades / barreras para el desarrollo de las empresas (muy alto y alto).

Otros problemas, mencionados por algo menos de la mitad de los emprendedores,

se relacionan con obtener financiación y con la complejidad de la gestión produc-

tiva y tecnológica, por ejemplo conseguir proveedores adecuados. Obtener información

tecnológica, por el contrario, certificar estándares de calidad o cumplir con las

normas impositivas y laborales fueron dificultades menos mencionadas.
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La mayoría de los emprendedores abordaron estos problemas sin apoyo de red

alguna (algo más del 60 % en ambos grupos), reafirmando la idea acerca de la debi-

lidad de las redes en Chile. Se carece en particular de un entramado con proveedo-

res y clientes o con otros colegas, que facilite la gestión de las nuevas empresas (apenas

el 2 % en ambos casos encontró apoyo en ellas). Las redes institucionales tampoco

son mayoritarias, pero fueron utilizadas por uno de cada cuatro emprendedores,

una proporción en absoluto desdeñable si se tienen en cuenta estudios previos sobre

el proceso emprendedor que consignan la marginalidad del apoyo institucional en

la mayoría de los países de la región (Kantis et al. 2004).

La construcción de ventajas competitivas
Las ventajas de las nuevas empresas innovadoras se basan principalmente en la

calidad de sus productos y servicios, su carácter innovador, su expertise tecnoló-

gico/científico, su capacidad para atender necesidades específicas de los clientes, la

calidad y habilidad de sus recursos humanos y sus esfuerzos en I+D más que en ofre-

cer precios bajos. Más de dos tercios de las nuevas empresas indicaron estos facto-

res de competitividad al tope de una lista más larga de posibilidades. En el otro

extremo, marketing y financiación son los menos señalados, revelando la necesidad

de fortalecer las capacidades empresariales y de gestión en estas áreas. 

Las empresas dinámicas presentan una plataforma más amplia de ventajas

competitivas. Su dinamismo descansa en una combinación de factores complejos que

sólo pueden articularse a través de un equipo emprendedor de calidad y de una

gestión empresarial efectiva.
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Figura 5.13. Base de las ventajas competitivas de las empresas (importancia crucial o alta).

Un aspecto clave para lograr esta competitividad es la actualización de la infor-

mación y el conocimiento que alimenta al negocio. Se trata de actividades funda-

mentales que todo emprendedor, especialmente cuando se trata de innovadores,

debe incluir en su agenda. En consecuencia interesa conocer cuáles son las princi-

pales fuentes que utilizan los emprendedores en esta etapa y qué cambios se veri-

fican con respecto a la de gestación del emprendimiento.

En primer lugar, como es natural, el conocimiento previo de los propios socios

tiende a perder gravitación, dado que se trata precisamente del stock inicial que debe

ser renovado a través de la búsqueda en distintas fuentes. También se debilita en esta

instancia el uso de otras fuentes tales como las vinculaciones con familiares/amigos

del mundo académico y la interacción con la empresa en la que trabajaba alguno de

los socios como empleado anteriormente, que, si bien no eran utilizadas por la

mayoría de los emprendedores, tenían un cierto grado de importancia antes del

nacimiento de la empresa. 

RADIOGRAFÍA DEL PROCESO DE CREACIÓN Y DESARROLLO DE EMPRESAS INNOVADORAS EN CHILE 133

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

48
73

%

27
19

59

37
31

33
24

39

63
40

67
53

33
71

12

35
76

78

90

33

82

33

71
71

92

90

86

90

94
76

Precios/costos más bajos

Calidad de producto/servicio

Producto/servicio innovador

Calidad/habilidad de los RRHH

Esfuerzos y efectividad de la I+D

Capacidad para atender a clientes

Expertirse tecnológica/científica

Ser primeros en el mercado

Diseño de producto/servicio

Marketing/promoción

Canal de comercialización

Servicios de postventa

Financiación

Habilidades de sus ejecutivos

No dinámicosDinámicos

Capelleras.qxd  1/4/09  13:52  Página 133



Internet, por el contrario, gana importancia y se erige en la fuente principal de actua-

lización (más del 80 %). Otras fuentes de menor peso relativo, pero de todas formas

relevantes, son los medios de comunicación masiva y la interacción con los socios (algo

menos de la mitad). También crece en importancia la asistencia a ferias empresaria-

les y la interacción con la red comercial de la empresa (proveedores/clientes). 

Estos resultados indican que, una vez en el mercado, los emprendedores se

mantienen alertas y activos actualizando la información y el conocimiento a través

de diversas fuentes y potencian esta actividad a través de las ventajas que otorga la

asociatividad empresarial (redes y equipos).

En esta búsqueda, los emprendedores dinámicos se distinguen del resto porque

otorgan creciente importancia, respecto de la fase de gestación, a la interacción con

empresarios de su entorno social y con otros empresarios, a la asistencia a ferias y,

en menor medida, a la interacción con empleados de la propia empresa. 

Inversiones y esfuerzos innovativos
Otro ámbito clave de la gestión innovadora se relaciona con el proceso de inversio-

nes. La enorme mayoría de las empresas, tanto las dinámicas como las que no lo son,

concretaron inversiones significativas en los últimos dos años. En promedio, las

nuevas empresas innovadoras destinaron a tal fin uno de cada cuatro pesos vendidos

en el período. La mayoría invirtió, al menos, el equivalente al 20 % de sus ventas. 

La inversión en investigación y desarrollo se ubicó ligeramente por debajo del

20 %, una cifra verdaderamente importante. Un resultado sorpresivo del estudio es

que las empresas no dinámicas destinan una mayor proporción de sus ventas a la I+D.

Casi la mitad de las mismas (43 %) (frente a menos de un cuarto de las dinámicas)

dedicó el 20 % o más a dicho destino. Sin embargo, esta cifra no parece estar expre-

sando que la importancia de la actividad innovativa sea mayor en las empresas no

dinámicas, sino que podría estar originándose en la existencia de ciertos umbrales

de inversión en I+D y de economías de escala que obligan a las empresas innova-

doras de muy reducido tamaño a tener que comprometer una porción mayor de sus

ventas para poder mantenerse en un negocio expuesto a la carrera de la innova-

ción.47 De hecho, el porcentaje de firmas dinámicas que manifestó haber invertido

en proyectos de I+D en los últimos dos años es superior al de las no dinámicas

(85 % vs. 68 %) y el peso de las horas hombre aplicadas a la I+D como proporción

del total de las horas trabajadas en la empresa es similar (alrededor del 30 %), al igual

que lo que ocurre con las horas destinadas a actividades de diseño (alrededor del 23 %). 
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Junto con la inversión en I+D, los rubros más activos de la inversión, en ambos

grupos de empresas, son los proyectos relacionados con el lanzamiento de nuevos

productos, el mejoramiento de la calidad y el desarrollo de la imagen comercial de

la empresa. En todos los casos, más de los dos tercios de las firmas impulsaron proyec-

tos en estas áreas. 

Figura 5.14. Realización de inversiones en los últimos dos años.

Pero las dinámicas se distinguen por ser más proactivas en ciertos rubros y,

especialmente, por desarrollar una gestión de proyectos más efectiva. Un ejemplo

es el de las inversiones para desarrollar mercados externos. Más de la mitad de las

dinámicas concretó esfuerzos inversores con dicho propósito, situación que no se

verifica por igual entre las restantes empresas. Por otra parte, es mayoritaria (81 %)

la proporción de quienes obtuvieron resultados importantes en estos proyectos que

aún espera obtenerlos. Por otro lado, entre las no dinámicas predominan aquellas

que no obtuvieron logros o que sólo alcanzaron resultados parciales (61 %). 

Otro tanto ocurre en materia de lanzamiento de nuevos productos. Si bien el

porcentaje que realizó inversiones en este rubro no difiere significativamente, la
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proporción de empresas con efectividad nula o baja entre las dinámicas equivale a

la mitad de las no dinámicas. En las inversiones para diversificar canales de comer-

cialización se observa algo similar (57 % vs. 33 %). 

Donde también se identificaron diferencias significativas entre ambos grupos es

en el cumplimiento de normas de calidad, a través de procesos de certificación que

por lo general suelen darse antes del tercer año de vida (alrededor del 60 %). Más

de dos tercios de las dinámicas frente a menos de la mitad de las no dinámicas

manifestaron haber asegurado la calidad de sus productos o servicios (69 % vs.
46 %). Esta diferencia se origina en el distinto avance registrado entre unas y otras

en la obtención de certificaciones de calidad a nivel internacional (46 % vs. 16 %).

Gestión del riesgo en las decisiones y en la protección de la innovación48

La decisión de crecer supone para los emprendedores asumir riesgos crecientes. En cohe-

rencia con ello, los dinámicos tienden a evaluar en mayor medida el riesgo implícito

en las decisiones empresariales que adoptan (77 % vs. 57 %) mientras que entre los no

dinámicos es más frecuente dejarse llevar por la intuición y por la pasión (43 % vs. 23 %). 

Para evaluar el riesgo asociado a un proyecto, los dinámicos estiman en mayor

medida los recursos que están dispuestos a arriesgar en caso de que el mismo no salga

acorde a lo esperado. Para ello, dimensionan tales resultados en términos de dife-

rentes variables, principalmente su implicancia para la rentabilidad anual de la

empresa (53 % vs. 47 %), la pérdida de tiempos de los socios comprometidos en el

proyecto (45 % vs. 31 %) y el número de meses que requeriría la empresa para

generar un ingreso equivalente al de la pérdida esperable (37 % vs. 31 %). Este resul-

tado sugiere la importancia de realizar algún tipo de dimensionamiento de las impli-

cancias asociadas a un eventual escenario adverso.

Otro campo importante de riesgos es el relacionado con la protección de la

innovación. Las empresas se enfrentan con diversos desincentivos a la innovación

como consecuencia de dichos riesgos y encaran distintas estrategias al respecto. El

riesgo más típico es el de ser copiado, debiendo compartir o incluso perder, en

manos de un competidor, las rentas asociadas a la innovación. Pero también pueden

existir otros riesgos asociados a las dificultades para recuperar la inversión ante la

existencia de barreras a la introducción de innovaciones o a las limitaciones del

mercado al que las mismas se dirigen.
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48. A nivel conceptual, la teoría nos permite distinguir entre el riesgo y la incertidumbre en forma precisa.

Mientras en el primer caso es posible plantearse escenarios y contingencias a las que es factible asignar

probabilidades de ocurrencia, en el segundo esa posibilidad no existe. El caso de los emprendedores y

de la innovación está claramente dominado por la incertidumbre más que por el riesgo. Sin embargo,

en esta sección se utiliza el término riesgo debido a que es el más común entre los emprendedores y quie-

nes les brindan apoyo a la hora de referirse a las cuestiones ligadas con la protección de la innovación.
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En efecto, el principal desestímulo a la innovación para los emprendedores

encuestados está asociado con el riesgo de no recuperar la inversión en tiempos razo-

nables debido al carácter conservador del cliente chileno (54 % y 45 %) y al limi-

tado tamaño del mercado (54 % y 43 %). Además, la proporción de dinámicos que

mencionaron el efecto negativo de los cambios en normas y regulaciones sobre los

esfuerzos innovativos fue significativamente mayor (41 % vs. 21 %). 

El riesgo de ser copiados fue considerado como un desincentivo para innovar

por un grupo importante, aunque no mayoritario, de los emprendedores encuesta-

dos (41 % y 31 %). La mayoría de los emprendedores intentan proteger sus inno-

vaciones a través de distintas estrategias (alrededor de dos tercios). La vía más

frecuentemente utilizada es la construcción de ventajas competitivas difíciles de

copiar, especialmente en el caso de las empresas dinámicas. La más típica, dentro

de esta opción, es la innovación permanente (alrededor de dos de cada tres) y, un

poco menos, la oferta de servicios de postventa y la construcción de reputación. Los

dinámicos, sin embargo, se protegen más a partir de un modelo de negocios inno-

vador y de la codificación de la información tecnológica de la empresa, mientras que

los no dinámicos confían más en la fidelización de clientes. 

Figura 5.15. Acciones de las empresas para proteger la innovación.
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La patente de productos y el registro de marcas, por el contrario, son conduc-

tas menos generalizadas (alrededor de un tercio y del 40 %, respectivamente). Otras

vías para proteger la innovación, en menor orden de importancia (en torno a la

mitad de los casos), son la utilización de códigos fuente (software), la celebración

de contratos de confidencialidad y el acceso selectivo a la información tecnológica

de la empresa por parte de los empleados. 

Estos resultados reflejan la importancia de adoptar una estrategia compleja

frente al riesgo de ser copiados a la hora de mantener y renovar la vigencia de la nueva

empresa innovadora en el mercado.

Desarrollo organizacional y gestión de recursos humanos
Un capítulo clave de la gestión de la empresa es el que se refiere a los recursos huma-

nos, especialmente para las empresas dinámicas, que son las que más necesitan

atraer, motivar y retener a trabajadores altamente cualificados. 

Por ejemplo, deben conectarse con distintas fuentes a la hora de reclutar al

personal, cosa que las dinámicas realizan en forma más activa. El principal meca-

nismo de búsqueda utilizado por las empresas es el de las recomendaciones de

terceros, es decir, la información de sus redes de contacto (78 % vs. 51 %). Le

siguen en orden de importancia, también muy frecuentes, otras vías tales como la

información y vinculación con universidades (53 % vs. 36 %) o la colocación de avisos

en los diarios (53 % vs. 26 %). Es minoritario el grupo que trabaja con consultoras

especializadas (23 % vs. 10 %). 

Para motivar y retener a los empleados, las empresas dinámicas despliegan en

forma más significativa distintas acciones tales como la promoción de un clima

laboral confortable, la valoración de los aportes y opiniones de la gente y la gene-

ración de una cultura de aprendizaje por sobre la de control. También son relevan-

tes, tanto para dinámicas como para no dinámicas, los esfuerzos de «venta» del

proyecto de la empresa a los empleados. 
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Figura 5.16. Actividades para atraer y retener al personal por las nuevas empresas.

Las dinámicas también se revelan más activas brindando capacitación perma-

nente y es más frecuente entre ellas que estas actividades alcancen a una mayor propor-

ción del personal. Casi la mitad (frente al 27 %) desarrolló actividades de capaci-

tación para más de un tercio de sus empleados en los últimos dos años.

Otro tanto ocurre en lo que respecta al otorgamiento de facilidades de horarios

para estudiar (77 % vs. 51 %) y al pago de distintos tipos de incentivos monetarios

en los niveles de jefatura (71 % vs. 57 %), especialmente asociados a las ganancias

de la empresa (39 % vs. 21 %). Otros incentivos para con los jefes, que se verifican

en ambos grupos de firmas, están asociados al cumplimiento de objetivos (35 % vs.
30 %), a la mejora de la productividad (35 % vs. 32 %), a las iniciativas de mejora

(22 % vs. 11 %). Son mucho menos comunes las opciones sobre acciones (10 % vs.
14 %). 

Por último, los dinámicos han desplegado una agenda más intensa en materia

de cambio organizacional a lo largo de su vida empresarial. Este resultado es lógico
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teniendo en cuenta la presión hacia la gestión derivada del crecimiento. Los cambios

se refieren, por ejemplo, a la introducción de modificaciones en los sistemas de

remuneraciones, a la profesionalización de la estructura gerencial, a la introducción

de sistemas de evaluación de desempeño y abarca inclusive la revisión del modelo

de negocios inicial de la empresa. 

Figura 5.17. Tipo de cambio organizacional implementado a lo largo de la vida 
de la empresa.

Alrededor de la mitad de las empresas dinámicas que realizaron estas acciones

avanzaron en su camino de profesionalización y ajuste en su modelo inicial de

negocios dentro de los primeros tres años de vida de la empresa.

En resumen, las empresas dinámicas son más activas a la hora de buscar, atraer

y retener talentos y también se destacan por sus mayores esfuerzos en la imple-

mentación de cambios organizacionales orientados a gestionar el crecimiento.

Desarrollo de redes y alianzas
En los últimos tres años las empresas han estado activas generando vinculaciones

y alianzas valiosas, especialmente las dinámicas. El desarrollo de relaciones cola-

borativas con clientes es lo más típico en ambos grupos. Le siguen en orden de

importancia los lazos con instituciones tales como universidades, asociaciones

empresariales e institutos tecnológicos y, en menor medida, con proveedores. 

Los emprendedores dinámicos no sólo se distinguen por su mayor activismo en

el desarrollo de estas redes, sino también por su mayor grado de apertura hacia la

colaboración con instituciones como las universidades, con los clientes del exterior

y con los proveedores del exterior. 
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Figura 5.18. Desarrollo de redes y alianzas en los últimos dos años.

Las nuevas empresas dinámicas también se destacaron por celebrar en forma más

generalizada alianzas con otras firmas (73 % vs. 48 %), a la vez que es superior el

número promedio de acuerdos concretados (4 vs. 2). Los principales objetivos de

tales acuerdos son la venta conjunta de productos y servicios (33 % vs. 22 %), el desa-

rrollo de actividades conjuntas en áreas productivas/tecnológicas (19 % vs. 14 %)

y la complementación de productos (17 % vs. 22 %). La mayoría de las empresas

de ambos grupos manifestó un elevado o muy elevado nivel de satisfacción con las

alianzas (55 %), aunque también existe un grupo cuyo nivel de satisfacción es

medio (30 %).

El perfil de las contrapartes de estas alianzas varía entre las empresas dinámi-

cas y el resto. En el primer caso es mayor la presencia de acuerdos con empresas

grandes (38 vs. 29 %), tanto chilenas como del exterior, mientras que las alianzas

de las no dinámicas suelen ser con otras PYMES chilenas (62 vs. 71 %). Al igual

que en el caso de las relaciones colaborativas informales, las empresas dinámicas

han desarrollado redes y alianzas más abiertas y sofisticadas en comparación con

las demás firmas.

En otros términos, las empresas dinámicas se destacan por desplegar una agenda

más intensa en la construcción de redes y alianzas, en especial con otros actores dife-

rentes a ellas. El desarrollo de vinculaciones con firmas del exterior, con grandes

empresas y con instituciones, les permite ensanchar su capacidad de captación de

información y fortalecen su proceso de aprendizaje empresarial.
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5.6. Conclusiones
Las nuevas empresas innovadoras que logran crecer y trasformarse rápidamente en

PYMES (dinámicas) no abundan en Chile. Es posible que ello ocurra por limitaciones

propias del proceso emprendedor, a nivel general, a lo que se suma la mayor comple-

jidad que encierra el mundo del emprendimiento innovador. Si bien una compren-

sión y abordaje global del fenómeno invita a integrar esta problemática en la más

amplia temática de la construcción de un sistema de innovación y desarrollo empren-

dedor efectivo, la investigación aporta una primera radiografía de los emprendedo-

res innovadores chilenos y de sus empresas, identificando además las diferencias de

perfil y comportamiento entre aquellas que lograron crecer y las que no lo hicieron. 

Las nuevas empresas innovadoras son, por lo general, fundadas por equipos de

hombres jóvenes —aunque también existe un segmento relevante en el que parti-

cipan en forma conjunta hombres y mujeres—, en ambos casos con un alto nivel de

instrucción. Los emprendedores suelen ser hijos de empleados y, en menor medida,

de profesionales, es decir que no provienen de hogares de empresarios en su gran

mayoría y es poco frecuente su contacto temprano con el mundo empresarial. Estas

características permiten distinguirlos respecto del resto de los emprendedores tradi-

cionales chilenos, entre los que es más frecuente encontrar a hijos de empresarios,

socios familiares y niveles de educación no tan elevados. 

La mayoría trabajó antes de emprender en alguna empresa, llegando a ocupar

posiciones jerárquicas de jefatura o incluso de gerencia antes de crear la empresa.

Es menos frecuente el estereotipo del emprendedor innovador salido de un labora-

torio o centro de investigación universitario.

Los emprendedores innovadores dinámicos se distinguen de los no dinámicos

en el grado de acumulación de experiencias y capacidades. Es decir, que existe un

contraste inicial en términos de capital humano. En primer lugar porque forman equi-

pos emprendedores más abiertos, con otros jóvenes que conocieron en trabajos

previos o en las casas de estudio, a diferencia de los no dinámicos, entre quienes es

mucho más importante el caso de los socios familiares. 

Por otra parte, su acumulación de experiencia laboral relevante en empresas es

mayor y comienzan su propia vida como empresarios más temprano. Son jóvenes

que después de estudiar y trabajar buscan aplicar esos conocimientos, realizarse a

nivel personal y mejorar sus ingresos, inspirándose en mayor medida que los no diná-

micos (y que los tradicionales) en modelos de rol basados, en muchos casos, en empre-

sarios innovadores del exterior. 

Ya desde los inicios del proceso emprendedor cuentan con una mayor orienta-

ción hacia el crecimiento, una inclinación superior hacia la demanda y una evalua-

ción más racional del riesgo que es poco común entre los no dinámicos. Estos últi-

mos son, por el contrario, menos ambiciosos, más orientados a lo técnico y más

intuitivos. 
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Entre las dinámicas es mucho más frecuente encontrar, desde el comienzo,

aportes de socios capitalistas (aunque no se trata siempre de inversores ángel) y,

además, de socios activos que trabajan en forma full time. Estos rasgos acaban

completando un perfil de equipo emprendedor que ya se venía anunciando como muy

diferente.

Si bien las inversiones iniciales no son muy elevadas, son mayores en el caso

de los dinámicos, revelando que se trata de proyectos de mayor escala relativa.

Adicionalmente, al primer año la cantidad de empleados que ocupan las dinámicas

es muy superior. De hecho, el tamaño de estas nuevas empresas ya en ese momento

es superior al de las no dinámicas y equivale prácticamente al tamaño de estas últi-

mas al promediar el sexto año. Por otra parte, logran ganancias acordes o superio-

res a las esperadas en mucha mayor medida que las no dinámicas.

El perfil de comportamiento en materia de búsqueda de información es algo que

distingue en forma significativa a los innovadores, en general, respecto de los empren-

dedores tradicionales, quienes suelen contar con fuentes mucho menos numerosas.

Por ejemplo Internet, los medios de comunicación, los trabajos académicos, muy

frecuentes entre los innovadores, no son relevantes para los no innovadores.

Para identificar la idea de negocios sobre la que elaboran su proyecto empren-

dedor, los innovadores dinámicos realizan una búsqueda de fuentes de información

y conocimientos mucho más abierta e intensiva, explotando en mayor medida

(además de algunas vías clásicas de los emprendedores innovadores tales como el

conocimiento que adquirieron en la universidad, el trabajo o la búsqueda en Inter-

net) las redes de contacto con otros empresarios y con académicos. 

Si bien los ahorros personales son una fuente clásica de financiación de las

nuevas empresas en general, los innovadores dinámicos hacen una gestión más

activa de acumulación de recursos para crear y desarrollar la empresa. Por ejemplo,

a través de la utilización de otras fuentes tales como el pago de remuneraciones a

los mismos emprendedores por debajo del mercado, la postergación del retiro de utili-

dades y su reinversión en la empresa. Además, acceden en mayor medida a los

adelantos de clientes, el capital semilla de Innova Chile Corfo y de inversores ángel

y el factoring. 

Quienes accedieron al capital de riesgo lo hicieron por la intermediación de redes

comerciales y, en menor medida, de instituciones. En muchos casos este vínculo con

los inversores no ha estado exento de complejidades y ha llevado tiempo construir

una visión común con ellos, ya que sus expectativas de crecimiento y rentabilidad

no siempre resultan coincidentes.

Las nuevas empresas innovadoras se orientan principalmente hacia la venta a otras

firmas en el mercado interno, pero las dinámicas se insertan en mayor medida en cade-

nas de valor de grandes empresas y logran exportar más rápidamente. Aquellas que

lo hacen tienden a asumir la exportación con un carácter estable y estratégico.
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Junto con la innovación, las nuevas empresas dinámicas crecen explotando de

manera mucho más intensiva otras fuentes de oportunidades, tales como la expor-

tación, la sustitución de importaciones o la subcontratación y se orientan más hacia

la innovación a nivel internacional. También logran con mucho mayor éxito ampliar

su cartera de clientes, mientras que las no dinámicas conservan una estructura

comercial muy concentrada.

Los principales problemas con que se enfrentan los emprendedores innovado-

res son la gestión del desarrollo y lanzamiento de nuevos productos al mercado, la

competencia desleal y la intensidad de la competencia. Se suman, además, otros desa-

fíos tales como gerenciar la empresa, conseguir proveedores adecuados o acceder

a la financiación, aunque los innovadores dinámicos deben abordar, especialmente,

mayores retos ligados a la necesidad de desarrollar la organización para crecer y atraer

recursos humanos altamente cualificados. En estas instancias, se verifica la ausen-

cia de un entramado con proveedores y clientes que, tal como es más habitual en el

mundo de los emprendedores tradicionales, sea capaz de brindarles apoyo para

enfrentar esos desafíos. Algunos encuentran asistencia de parte de instituciones

como las incubadoras o de otras instituciones especializadas en el apoyo a empren-

dedores.

En el plano organizacional interno, las dinámicas se distinguen por llevar

adelante en forma mucho más activa, intensa y efectiva la gestión de proyectos

innovadores, lo que les permite competir ágilmente con nuevos productos y cons-

truir una imagen en el mercado, algo que es fundamental para una empresa inno-

vadora que debe ganar reputación. Además, gestionan la protección de la innova-

ción construyendo ventajas competitivas en forma más sofisticada y contratan a

personal más cualificado. A tal efecto se basan en la información y referencias de

sus redes de contacto con empresarios y con universidades. 

Las empresas innovadoras dinámicas se distinguen por introducir cambios orga-

nizacionales que promueven el aprendizaje. Algunos ejemplos: la generación de un

clima apropiado a nivel laboral, la valoración de los aportes de los empleados, la intro-

ducción de prácticas de evaluación de desempeño y otorgamiento de incentivos

monetarios, la capacitación activa de sus profesionales y técnicos y la organización

de sus esfuerzos de gestión de la I+D, diseño, marketing y calidad en torno a áreas

especializadas. Ello una vez que la empresa dio sus primeros pasos bajo un modelo

de gestión más orgánica con los socios emprendedores a la cabeza. También se

distinguen por la revisión temprana y el ajuste de su modelo inicial de negocios y

son más activas en la construcción de fuentes de actualización de la información y

el conocimiento para mantenerse competitivamente vigentes.

A lo largo de los años, las innovadores dinámicas se destacan por su capacidad

para desarrollar redes colaborativas con clientes y/o proveedores, especialmente

del exterior, y con universidades, y establecen en forma más generalizada alianzas
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de negocios con grandes empresas y firmas del exterior. Se trata a todas luces de

empresas con un perfil más abierto, ambicioso y sofisticado. 

A juzgar por sus expectativas y proyectos de crecimiento, estas tendencias se

profundizarán en el futuro, dado que predominan los casos de quienes prevén seguir

creciendo en forma acelerada, algo que es poco común entre los no dinámicos. Con

frecuencia, este crecimiento se traducirá en la creación de una nueva empresa sinér-

gica a la actual (external corporate venturing).

Este análisis brinda elementos relevantes para la política pública, así como para

los emprendedores. Los contrastes significativos encontrados en los perfiles de los

distintos grupos analizados y en buena parte de las prácticas desplegadas por los

mismos desde su misma gestación permiten reflexionar acerca de los motivos por

los que son tan escasas las nuevas empresas innovadoras dinámicas en Chile. Estos

resultados aportan conocimientos novedosos que pueden orientar a quienes desean

iniciar el desafiante camino del emprendimiento innovador dinámico, tanto para aque-

llos que desean crear una nueva empresa como para quienes están comprometidos

con las políticas y los programas institucionales que conforman el sistema de apoyo

al emprendimiento y la innovación. Por ejemplo, a la hora de evaluar los perfiles de

los equipos emprendedores y de sus proyectos, de diseñar el menú de actividades

prioritarias para fortalecer sus capacidades de construir redes, de facilitar los puen-

tes con el mercado de clientes y factores o de ayudarlos a identificar y atacar sus prin-

cipales debilidades competitivas. 

Permiten, además, considerar la cuestión de la financiación de la innovación desde

una doble perspectiva. En primer lugar focalizando la mirada en las prácticas actua-

les de los emprendedores dinámicos para financiar la innovación (y la empresa

vehículo de dicha innovación). En este sentido, la investigación permitió distinguir

aquellas prácticas que los revelan como más activos y con mayor capacidad de

gestión de diversas vías de financiación (clientes, proveedores, socios capitalistas,

capital semilla, etc.). No están por detrás de las mismas las capacidades para apli-

car las herramientas típicas prescritas en los manuales de gestión financiera. En el

caso de los emprendedores innovadores, es clave contar, además, con capacidades

para «vender» las bondades del proyecto y generar confianza en las potencialida-

des de un producto o servicio que aún debe probarse y, más aún, en el equipo

emprendedor. Para lograrlo, por otro lado, es necesario tener presente las diferen-

cias que existen entre interlocutores con perfiles y perspectivas diversas y que

pueden aportar recursos de distinto tipo. Los potenciales clientes y proveedores, los

inversores ángel y también quienes gestionan y evalúan los proyectos en el marco

de los programas públicos de apoyo a la innovación y el emprendimiento. 

La segunda perspectiva es, precisamente, la relacionada con las políticas y el

sistema de apoyo al emprendimiento y la innovación. En tal sentido, es posible

señalar, por ejemplo, que, si bien desde el nacimiento de estas empresas la oferta
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de instrumentos de financiación ha crecido, todo parece indicar que, además de

fortalecer y agilizar los puentes con la demanda actual también se requiere ampliar

el flujo de proyectos innovadores. 

Para ello es fundamental no sólo trabajar desde la perspectiva de la oferta de finan-

ciación, en el diseño y mejora continua de los instrumentos, sino también centrán-

dose en el desarrollo y fortalecimiento de las capacidades emprendedoras y de las

redes de apoyo, dado que la calidad del capital humano y del capital social termina

marcando buena parte de la diferencia entre aquellos que crecen y los demás. Por

otra parte, es necesario el fortalecimiento de las capacidades emprendedoras y de

gestión para mejorar sus probabilidades de enfrentarse con los distintos obstáculos

y desafíos que encontrarán a la hora de poner en marcha y gestionar la nueva

empresa. En este sentido, la investigación también aporta elementos de interés, por

ejemplo, acerca de las áreas principales en las que los emprendedores deben supe-

rar vallas y en las que se requiere de una oferta más ajustada de servicios de apoyo

(entrenamiento y asistencia técnica). Entre ellas se destacan, además del área finan-

ciera, otras tales como la gestión del desarrollo de nuevos productos, la construc-

ción de sistemas de actualización tecnológica y de mercado, la gestión comercial de

productos y servicios innovadores, el desarrollo organizacional y la gestión del

crecimiento, la gestión de recursos humanos altamente cualificados y la protección

de la innovación.

Pero tan importante como trabajar, en el corto y medio plazo, para mejorar las

perspectivas de desarrollo de los emprendedores con proyectos y de los que van

surgiendo, es ampliar de manera significativa, de cara al largo plazo, las fuentes gene-

radoras de emprendedores y emprendimientos dinámicos, dado que el volumen de

emprendimientos dinámicos innovadores es muy limitado. Ello requiere adoptar

una perspectiva sistémica y, por lo tanto, involucrar a más actores institucionales y

dar pasos sustantivos hacia una mayor articulación entre las políticas de emprendi-

miento, las de educación, innovación y desarrollo productivo en torno a una cadena

de valor más efectiva.
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Anexo
Diseño muestral, por Sandra Díaz

Se decidió realizar una muestra estratégica y no una muestra estadística debido a los

problemas para localizar bases de datos de este tipo de empresas, obstáculo que ya

había sido considerado durante el estudio realizado por Hugo Daniel Kantis junto

a José Miguel Benavente, en 2003, para el BID («El desarrollo emprendedor»).

Se consideraron los siguientes cuatro grupos de empresas:

– Grupo A: Dinámicas innovadoras

– Grupo B: No dinámicas innovadoras

– Grupo C: Dinámicas tradicionales

– Grupo D: No dinámicas tradicionales (no es el objeto del estudio)

Se logró la construcción de una base de datos de más de 450 empresas de entre

tres y diez años de antigüedad. Para la confección de la base de datos, se utilizaron

las siguientes fuentes:

– Directorio de empresas de Asembio, AIEE, ACTI, entre otras

– Base de datos de empresas de Endeavor

– Base de datos de Southern Angels, inversionistas ángeles

– Bases de datos de empresas con capital semilla de Innova Chile-CORFO

Para complementar estas bases, se usó la guía de empresas Chilnet (www.chil-

net.net), tanto en su versión impresa como en línea, para identificar las empresas en

sectores como tecnología, software, alimentos, telecomunicaciones, Internet y otras.

Estas empresas fueron contactadas telefónicamente por el Centro de Microdatos de

la Universidad de Chile para verificar sus datos y su orientación a la innovación a

través de cinco preguntas (si contestaba afirmativamente a cualquiera de estas

preguntas, se consideraba que la firma era innovadora):

1. ¿En los últimos dos años ha introducido algún nuevo producto y/o servicio?

2. ¿Utiliza con intensidad tecnologías novedosas, de punta o desarrolladas por

ustedes mismos?

3. ¿Dedica tiempo y recursos a investigar nuevas tecnologías, a desarrollar

nuevos productos internamente, a innovar?

4. ¿Ha recibido subsidio estatal como CORFO, FIA u otro para realizar proyec-

tos de innovación? 

5. ¿Ha sido incubado por alguna de las incubadoras de negocios del país? 

Finalmente, se logró un total de 462 empresas en la base de datos, que debie-

ron ser reclasificadas una vez que se verificaron sus datos iniciales. Ello implicó que

151 empresas clasificadas en el grupo D no pudieran ser entrevistadas, ya fuera
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porque sobrepasaron el límite de edad de la empresa, estaban localizadas fuera de

las tres ciudades objetivo, o porque fueron calificadas como tradicionales no diná-

micas una vez entrevistadas. A continuación, se presenta la cantidad de empresas

en cada grupo antes de iniciar la encuesta.

Realización de cuestionario y su rediseño
Las preguntas de la encuesta fueron confeccionadas por el investigador Hugo

Daniel Kantis, a partir de los resultados de los focus groups realizados con empren-

dedores Endeavor. Luego se procedió a testear el instrumento con tres emprende-

dores, dos de los cuales fueron emprendedores Endeavor y un emprendedor fuera

de la Red de Endeavor.

Gracias a la retroalimentación de estos emprendedores, se procedió al rediseño

de la encuesta a cargo de la Unidad de Encuestas del Centro de Microdatos de la

Universidad de Chile. El rediseño consideró el cambio de formato del instrumento,

con el propósito de hacerlo más manejable y evitar errores en el ingreso de datos

durante el proceso de aplicación. 

Capacitación de encuestadores
La capacitación de encuestadores estuvo a cargo de profesionales del Centro de

Microdatos, con la participación de Sandra Díaz, consultora y coordinadora del

proyecto Kawax por Endeavor. Se llevó a cabo en una sesión de 3 horas, en la que

participaron 15 personas aproximadamente. En esta sesión se explicaron los obje-

tivos del estudio, se hizo una breve descripción de Endeavor y se procedió a expli-

car cada una de las preguntas a los asistentes. La aplicación de la encuesta tomó en

promedio 1,5 a 2 horas por empresa.

Salida a terreno
Una vez identificadas las empresas a encuestar, se entregó a cada uno de los encues-

tadores un listado de empresas a entrevistar. Se procedió a contactarlos vía telefó-

nica para concertar una visita. Si los emprendedores no respondían al tercer intento

o se negaban a contestar la encuesta, se dejaba de insistir. La salida a terreno se realizó

durante los meses de noviembre y diciembre de 2007.
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Real Objetivo

Grupo A 125 300
Grupo B 134 150
Grupo C 52 150
Grupo D 151 0

Total 462 600

A encuestar 331111
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6. Consideraciones finales

Joan-Lluís Capelleras49 y Hugo Daniel Kantis50

En la actualidad existe un renovado interés por la creación y el crecimiento de las

nuevas empresas, en especial por su contribución a la generación de empleo y el desa-

rrollo económico. A lo largo de los capítulos anteriores se han analizado varios

aspectos relacionados con esta temática. Se ha partido de las bases conceptuales y

teóricas aportadas por diferentes corrientes del pensamiento, tales como la teoría del

capital humano, la teoría de redes o enfoques provenientes de la estrategia empre-

sarial y de la economía industrial. 

Los análisis realizados se han focalizado en las empresas de alto crecimiento y

en los factores que favorecen el mismo. Igualmente se ha explorado la relación

entre la velocidad de creación de nuevas empresas y su posterior crecimiento.

También se ha examinado la creación y el desarrollo de empresas innovadoras con

elevado potencial de crecimiento. Consideramos que el presente trabajo aporta

conocimiento para una mejor comprensión de la relación entre el crecimiento y un

conjunto de variables relacionadas con el empresario, la empresa y el entorno. 

Los resultados ponen de relieve algunas diferencias relevantes entre el fenómeno

del crecimiento de las nuevas y pequeñas empresas en América Latina y el que se

observa en otros países emergentes o desarrollados. A continuación se presentan unas

breves consideraciones finales que se derivan de los resultados obtenidos.

En primer lugar, los hallazgos en su conjunto sugieren la necesidad de aumen-

tar la dotación de capital humano en los países latinoamericanos a fin de promover

el crecimiento de las nuevas empresas. Las investigaciones indican que los empren-

dimientos dinámicos son fundados por personas con una plataforma educativa deter-

minada. En este sentido, el sistema educativo en general y las instituciones univer-

sitarias en particular deberían facilitar al futuro empresario no sólo conocimientos,
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sino también el desarrollo de capacidades emprendedoras y habilidades directivas.

La concepción de las pequeñas empresas como una extensión de su fundador dio

lugar en su momento al estudio de los rasgos psicológicos del empresario. En

cambio actualmente se considera que la mayoría de estos rasgos tan sólo tienen un

efecto indirecto en el crecimiento. Mientras que los rasgos asociados con la perso-

nalidad del empresario son difíciles de cambiar, los comportamientos se basan en

aptitudes o habilidades que se pueden aprender. Por ello es recomendable promo-

ver capacidades tales como estar alerta, identificar oportunidades, construir equipos,

negociar, buscar y recoger información, manejar riesgos, construir relaciones, tomar

decisiones en la incertidumbre, realizar una gestión financiera emprendedora o

aprender de la experiencia. 

Además, debe destacarse la importancia de contar con una orientación al creci-

miento, resultado que se desprende de la investigación sobre emprendedores inno-

vadores en Chile. Este resultado coincide con investigaciones recientes basadas en

datos del Global Entrepreneurship Monitor (GEM) que incluso encuentran una

fuerte relación positiva entre orientación al crecimiento y crecimiento de la econo-

mía. Por el contrario, la contribución al crecimiento económico de los emprendi-

mientos por necesidad, especialmente en países emergentes, es muy limitada. Estas

cuestiones son naturalmente de gran importancia para el diseño de políticas en

países de América Latina y están especialmente ligadas a las definiciones de obje-

tivos y poblaciones meta establecidas en las mismas.

A partir de los análisis realizados también se desprende que el desarrollo de las

nuevas empresas se ve favorecido o restringido por la situación de las personas en

la red social. En concreto, de los resultados alcanzados se deriva la necesidad de

promover la interacción de potenciales y actuales empresarios con el objetivo de

fomentar la formación de redes y equipos emprendedores. Para los emprendedores

parece recomendable establecer vínculos con empresarios, ejecutivos o banqueros

experimentados no sólo para conseguir el acceso a recursos para la nueva empresa,

sino también para facilitar el desarrollo de la idea de negocio y del proyecto empre-

sarial. Desde el punto de vista de las políticas públicas se podría promover el acceso

a este tipo de redes por parte de potenciales emprendedores con vocación de creci-

miento, en particular porque la estructura social polarizada que caracteriza a los países

latinoamericanos suele bloquear el desarrollo más espontáneo de estas redes.

A partir de la evidencia empírica presentada anteriormente se derivan igualmente

conclusiones vinculadas con la puesta en marcha del negocio. Así, hemos visto que

la gestación de la nueva empresa y en concreto el tiempo transcurrido desde la idea

inicial hasta el lanzamiento del negocio es relevante para explicar su posterior creci-

miento. En este sentido, parece recomendable que los nuevos y potenciales empren-

dedores sean cuidadosos y sistemáticos a la hora de definir la idea de negocio y lanzar

la nueva empresa. 
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Asimismo, quienes deciden e implementan las políticas de apoyo a emprende-

dores deberían tomar nota de la situación de quienes emprenden para salir del

desempleo, puesto que son los que más se precipitan en crear una empresa que

tenderá, en el mejor de los casos, a sobrevivir pero no a crecer. Son estos perfiles

de emprendedores por necesidad precisamente los que suelen carecer de las voca-

ciones, capacidades y redes de capital social que resultan fundamentales para crear

y hacer crecer una empresa.

También parece evidente que el crecimiento de las nuevas empresas requiere del

acceso a nuevas fuentes de financiación. Para ello sería importante que las políti-

cas públicas facilitasen la reducción de los riesgos y costes asociados con la inver-

sión por parte de terceros en este tipo de negocios. El crecimiento se vería favore-

cido por el hecho de acceder, en el momento del lanzamiento, a un mayor número

de fuentes de financiación.

Por otra parte, hemos visto que la innovación y la expansión internacional cons-

tituyen elementos clave de las estrategias de crecimiento de un segmento de las

PYMES de reciente creación. De ahí que sería conveniente que los emprendedores

intenten desarrollar productos que posean características nuevas y que permitan

una mejora de la función para la que sirven. Habitualmente, estas mejoras se consi-

guen mediante innovaciones tecnológicas, en las formas de comercialización o en

los modelos de negocio. La orientación hacia los mercados internacionales desde

etapas tempranas también puede constituir un eje en torno al que se desarrollen

programas para emprendedores, dado que la conquista de plazas en el exterior ayuda

a rentabilizar la inversión y el esfuerzo en la actividad innovativa.

Finalmente, los resultados confirman que, si bien el rápido crecimiento empre-

sarial es un fenómeno concentrado en un conjunto relativamente pequeño de empre-

sas que se crean cada año, las condiciones del entorno pueden incidir sobre la canti-

dad de nuevas empresas que logran crecer significativamente. En este sentido, sería

recomendable que las políticas públicas se orienten a crear las bases favorables

para potenciar su posterior crecimiento. Ello requiere adoptar una perspectiva global

y estratégica que vincule en mayor medida las políticas de apoyo al emprendi-

miento y el crecimiento de nuevas empresas con las políticas más amplias de educa-

ción, innovación y desarrollo productivo.
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