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Esta trabajo se raalizé en la ciudad de Oaxaca, con una muestra de 30 empresarios de micros, pequeiias y medianas empresas. Con 4l
se pretende identificar los pasos que los emprasarios exitosos siguen al iniciar sus empresas, y de esta manera proponer un modelo para
formar negocios y facilitade el camino a otros emprendedores. La informacion fue obtenida por medio de indagacién documental y

entrevistas estructuradas.

Los resultados muestran que la préctica difiere de las recetas tedricas, pues los tedricos dan mayor importancia a la etapa de Planeacion,
mientras que los empresanos consideran mds importante la etapa de Gestacion. La fase de mayor coincidencia entro teéricos y

empresarios es la de produccién en la etapa de Planeacién.

Introduccion.

El propésito de este trabajo es determinar
cudles son los pasos tedricos que
siguieron los empresarios que han tenido
éxito en sus empresas. Con ese anélisis
se pretende obtener un modelo tedrico-
practico, que integre las practicas mas
notables al iniciar una empresa,
reduciendo el riesgo de seguir un
presentimiento o un sélo punto de vista.

Tanto en la literatura como en la préactica
comun, existen diversos procesos para
iniciar una empresa, y como los
recetarios de cocina el éxito es seguro
siempre que se sigan todos los pasos. La
mayoria de estos procesos dicen ser un
camino para que los negocios puedan
pemanecer en el ambiente empresarial,
por un periodo que le permita recuperar
su inversién, crecer, y desarrollarse y
proporcionando a sus duefios ingresos
atractivos para seguir en el negocio.

Conocer la evolucién de las empresas en
sus primeras etapas de vida y los

principales problemas que enfrentaron,
nos permite conocer su proceso de
desarrollo y los tipos de asistencia
técnica que necesitaron para su
sobrevivencia y crecimiento. Los
problemas de naturaleza externa son
mas importantes en los primeros estados
de desarrollo, mientras que los
problemas intemos se agudizan cuando
las pequeinas empresas crecen y se
estabilizan (Dodge y Robbins, 1992).

Los problemas que enfrentan las
empresas siempre seran diferentes, los
gerentes y propietarios de negocios
deben desarroliar sus habilidades vy
capacidades operativas. Esta conducta
pemmite flexibilidad a la empresa para
responder a los turbulentos cambios del
ambiente en que se desarrolla. Los
empresarios pueden, de esta manera,
prever los problemas y lograr pemmanecer
y crecer a la par que su negocio. La
conducta exitosa manifiesta, nos servira
para sistematizar ese conocimiento
comun que tiene el empresario exitoso en
contraste con las sugerencias de la
teoria.
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Contexto tedrico.

El estudio de las micros, pequeias, y
medianas empresas (MPYME) tiene
importancia econémica porque mientras
la gran empresa emplea el 20% del
personal econémicamente activo, la
mediana la pequefia y micro ocupa el
80%". (Anzola 1994, 241). El énfasis que
tiene un estudio de estas empresas, se
da especialmente en el momento en que
son concebidas como una visién de una
0 un grupo de personas deseosos de
iniciar un negocio y buscar nuevas
alternativas para el emprendedor.

Por otra parte, Sedano (1994, 280)
considera que las micro pequenas y
medianas empresas se caracterizan por
"Poseer una mayor capacidad relativa
para generar empleos por unidad de
inversién; tener una mayor flexibilidad
tecnolégica y una mayor facilidad de
adaptacion a las variaciones del
mercado. Son fuente de insumos que
usa Jla gran empresa; Utilizan en su
mayoria insumos locales y tecnologias
intermedias,  susceptibles de  ser
generadas localmente y no tener asi
necesidad de gran importacién de
insumos con el consecuente ahorro de
divisas".

Ademas Sedano (1994, 281), dice que,
“"este tipo de empresas son sumamente
flexibles al entorno de crisis que vivimos
en la actualidad, y permiten desarrollar la
economia con recursos propios, ademas
de crear un mayor numero de empleos
por unidad invertida®.

Al establecer una empresa pequena no
se contempla una base firme, en los
conocimientos empresariales. Segun
Grabinsky (1995, 11)  seguimos
considerando diversos mitos respecto al
emprendedor como: ... Cualquier

persona puede empezar un negocio"
'‘Empezar un negocio es riesgoso y
termina muchas veces en el fracaso". "El
dinero es el ingrediente mas importante
para empezar un negocio". "Los
emprendedores jévenes y con energia
son los que verdaderamente pueden
lograr su proposito”. "Los emprendedores
son sus propios duefios y completamente
independientes...". Estos mitos dificultan
la planeacion sdlida y el crecimiento de la
empresa, desde que se concibe como
una visién hasta su permanencia en el
tiempo. Entonces existe la necesidad de
crear un modelo que permita ser
aplicable con bajo costo econdmico y
social.

Lopez (1995, 5) opina que, "... No cabe
duda que en todos los paises de América
Latina la microempresa, y sobre todo la
microempresa informal, suele constituir la
Unica opcién de trabajo para el
desempleado, situacion que se ha
manifestado  comprensiblemente  de
manera mas aguda en época de crisis
econdémica y por supuesto durante los
procesos de ajuste o reforma
estructural...". Las personas que inician
un negocio se consideran
emprendedores.

Segun Grabinsky (1994, 415), Sedano
(1994, 275) y Anzoia (1991, 3)
Emprendedor "Es aquella persona que
toma riesgos y crea estructuras al abrir y
administrar un negocio lucrativo. Por lo
gue no toda persona es un emprendedor,
sélo aquellas que logran hacer de su
empresa un medio de vida exitoso".

Para que quien inicia un negocio logre
saborear los deleites del éxito y para que
la empresa mantenga una permanencia
en el tiempo a fin de permanecer por un
largo tiempo en el mercado, no es
suficiente tener un panorama claro de lo
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que una persona quiere. Cada paso de lo
que un emprendedor piensa crear debe
estar respaldado por las condiciones
personales y del medio ambiente tal
como: la personalidad del emprendedor,
la estructura organizacional, el tamafic de
o que se piensa hacer, ia ubicacion del
negocio, los apoyos financieros y de
oportunidad que proporcionan las
autoridades gubemamentales, el periodo
en que se decide iniciar el negocio, y por
supuesto, el proceso mediante el cual se
pone en marcha el negocio.

Pero cuando las personas que inician un
negocio no consideran y no cuentan con
conocimientos para el desarrollo de las
MPYME, su actuacién no sélo afecta al
que invierte su capital con fines de lucro,
sinc que muchas personas e instituciones
se ven afectadas. Miravete y Lodpez
(1995, 34-35) opinan gue, al momento de
iniciar una empresa "... o se consideran
los requerimientos minimos o las
especificaciones que permitan aplicarse a
realidades diferentes...".

Grabinsky (1995, 4) considera que, "
Todo emprendedor le pone su toque
especial y sus valores y cultura a su
negocio, y en general esa cultura
empresarial perdura". Por otra pare
Filion (1994, 36-39) considera doce
caracteristicas que se encuentran en los
empresarios que han tenido éxito. ibarra
(1995, 27) dice que los emprendedores
tienen sentdo comin y mucha
orientacidon al éxito, usan al maximo su
capacidad por lo que son competitivos.
Meredith, et al. (1995, 27) consideran que
un empresario tiene capacidad para
dirigir, originalidad, y conciencia del
futuro. Silvester (1990, 25-28) dice que,
los empresarios parecen tener rasgos
comunes de personalidad.

Pero pocos son los procesos de inicio de
un negocio, que han demostrado su
efectividad. Como Sedano (1994, 285)
afiitma, "... Nunca antes se habia
pensado en la posibilidad de crear
nuevos empresarios, pero la crisis
mundial nos lleva a buscar nuevos
caminos aqui y ahora".

La literatura recomienda varios procesos
de formacion de empresas. En muchos
casos los pasos a seguir coinciden pero
también existen muchas diferencias. El
inicio de un negocio bajo un-recetario
lleva al emprendedor a conseguir cierto
nivel de seguridad. Por ello en este
trabajo presentamos y analizaremos
diferentes procesos derivados de la
literatura y los contrastaremos con lo que
recomiendan aigunos empresarios que
han tenido éxito.

En el proceso utilizado por la Secretaria
Técnica de la Comisidon de Perfiles,
Planes y Programas editada para el
CONALEP S.T.P. CONALEP (1988) se
consideran esencial tres aspectos.
definicion del producto, definicion del
consumidor y definicion del mercado.
Inicia con la seleccion de productos, para
luego determinar el que presenta las
mayores garantias de éxito. Su
informacién contiene términos
administrativos, pero no describen
claramente sus significados. Deja a un
lado a aquellos emprendedores
interesados en la formacion de una
empresa pero que solo tienen
conocimientos elementales, como son:
emprendedores adolescentes y personas
que solo cursaron algunos grados de
primaria y que buscan informacién
accesible para iniciar su empresa. Esto
no permite que el emprendedor analice y
asimile los conocimientos, a la vez que
pueda exponer sus dudas y obtener
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respuestas al momento que se le
presenta algun problema.

Existe ademds un vacio en la ultima
etapa donde, segun los autores, se
adoptan los sistemas de control (para
produccion, ventas y contables) para
tener al dia todas las &reas
proporcionando sélo las formas de los
principales controles pero no profundizan
en ellos, lo mismo sucede con la forma
en que se realizan los tramites
necesarios para que el negocio sea dado
de alta ante las diferentes oficinas de
gobierno.

Por otra parte, nc todos los
emprendedores tienen la posibilidad tanto
en tiempo como en recursos para asistir
a una institucibn a adquirir los
conocimientos basicos para emprender
un negocio y existe la necesidad de
darles diferentes opciones para que
inicien su pequena emprasa
contemplando todas las previsiones para
que el negocio alcance la sobrevivencia y
ol éxito.

El proceso de lannarelli {1994) tiene una
tendencia mucho mas empirica ya que
solo contempla una etapa del proceso
administrativo, solo se concreta a la
planeacién y no pemmite prever los
problemas por lo que su solucién se va a
dar de acuerdo a como se presentan las
condiciones y magnitud de los mismos.
Este proceso se asemeja mas a la forma
en que un emprendedor inicia un
negocio, ya sea por que decidié poner su
negocio por imitacion © porque el
producto o servicio era de su agrado, sin
tomar en cuenta las necesidades de los
clientes entre otros factores. Presenta un
esquema sencillo y practico en la manera
de iniciar una empresa.

R

El proceso de Gruesso, Ma. Alexandra y
Nauffal (fundacion para el fomento de la
iniciativa empresarial} (1994) es de tipo
incubadora, donde es necesario contar
con el apoyo del gobierno e instituciones
educativas, "dentro de un programa de
apoyo a la creacidon y constitucién de
nuevas empresas.

Anzola (1988) considera importante
hacer un grupo de trabajo antes de iniciar
el proceso. La caracteristica principal de
SuU proceso es que se propone trabajar
con una dinamica grupal donde los
miembros desde el inicio del curso
tengan una pardicipacion activa vy
pretende que sean ellos mismos los que
al final lleven a cabo el proyecto y puesta
en marcha del negocio.

L. Martin (1992) considera: tres etapas
importantes dentro de su proceso: "la
naturaleza de los empresarios y el deseo
de ser empresario”, “haga su tarea" y
“obtener el capital necesario" que para
otros autores son las etapas de
Gestacion, Planeacion y Operacion
respectivamente. Las cuales divide en
ocho fases importantes.

tbarra (1996) divide su proceso en cuatro
fases imporntantes Gestacién, Planeacion,
implantacién y Operacion.

Todos estos procesos de manera aislada
no cubren las expectativas de quien
desea iniciar un negocio. En conjunto
pueden considerarse repetitivos,
abundantes y hasta excesivos,. por elio
un andlisis de similitudes y diferencias
nos permite presentar un proceso,
aungque amplio, bastante completo, a
menos que consideramos le falta de una
dosis de experiencia que valide muchas
de las acciones propuestas.

De la Parra (1994, 20), Grabinsky (1985,
12), Meredith, et al. (1995, 27) presentan



AR

INVESTIGACION ADMINISTRATIVA NO.82 ENERO- MARZO 1998

diversos factores de éxito en las
empresas, opinan que son detemminantes
en la permanencia de cualquier empresa,
Ibarra (1995, 106) los apoya con sus
causas mas frecuentes de quiebra en
México. Prats (1985, 192 y 193) nos
habla ‘de factores sociales, econémicos,
geograficos. Castaneda (1995, 43) nos
habla del nivel de la preparacién técnica.

Metodologia. :

De la indagacién documental se
determind el proceso tedrico que deben
seguir los empresarios, desde el
momento de gestar la idea, planear y
poner en operacién una empresa. Como
eje del analisis se utilizé la teoria de
Dodge y Robbins (1992), ellos dicen que
toda empresa pasa por diversas etapas y
que si no se planean bien desde el
principio, los problemas afectan Ilas
etapas subsiguientes. Para facilitar el
manegjo de informacion de los procesos
se identificaron tres etapas: gestacion,
planeacion y operacién o puesta en
marcha.

El proceso que presenta mas pasos es el
de L. Martin (1992), sirvi6 como
referencia para el desglose de las etapas
en fases y de éstas en pasos integrados.
Se hizo lo mismo con los demas
procesos, Anzola (1988), lannarelli
(1994), Gruesso y Nauffal (1994), S.T.P.-
CONALEP (1988) e |Ibarra (1996).
Utilizando diferencias y semejanzas en
un simpie analisis de frecuencia.

Una vez que se tuvo el sistema matricial
de los seis procesos, se inicié el analisis
de similitudes y diferencias, encontrando
que existian varios conceptos similares,
como ‘capacitacion  educativa" y
“capacitacion, asesoria y
sistematizacion". Se siguié el mismo
criterio, tomando en cuenta que aquellos
pasos que fueran afines no se repitieran
y agregando los que, segun los autores,
correspondia a esa etapa pero que el de
referencia no contemplaba. En la etapa
de formular "tacticas y estrategias"

Martin (1992) maneja pasos que en los
demas procesos corresponde a la etapa
de planeacién, por lo que se integraron a
los pasos de los otros procesos. En la
"definicion de los objetivos personales"
separamos los conceptos de "objetivos”,
"propésitos” y "expectativas" para ser
mas precisos al momento de vaciar la
informacién de los empresarios. En la
etapa de identificacidbn de los objetivos
del negocio los dos pasos: identificacion y
establecimiento se unieron en uno sélo.

El proceso resultante contiene todos los
pasos sefialados por los tedricos, se
determind con que frecuencia los seis
autores consideraban cada uno de los
pasos. Para un proceso mas resumido se
tomaron en cuenta aquellos pasos que,
como minimo, tres procesos los
consideraban importantes. Este modelo
sintetizado se puede considerar que es
un proceso tedrico “ideal”.
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PUNTUACIONES

Fig. No. 1. Perfil de éxito de los empresarios
en los Uitimos 5 anos

1 1 i 1 Fl 1 1 1 1 1 1 | i L L

1 2 3 4 5 6 7
INDICADORES DE EXITO

1. - Incremento en personal

2. -Incremento en departamentos
3. -incremento en ingresos
4. - Aumento en volumen de ventas

Con este proceso ideal se estructuré una
entrevista que se aplicé a 30
emprasarios. Se hizo un andlisis de
frecuencias con el S.P.S.S (Statistical
Package for the Social Science). Y se
determiné el perfil de exito de los
empresarios.

La muestra quedé integrada por 30
empresarios de Oaxaca, el Unico
requisito para aplicar la entrevista fue que
sus empresas fueran exitosas en funcion
de: crecimiento, antigliedad, aumento en
productos, ingresos, edificios y volumen
de ventas (Ver figura No. 1).

El peril de éxito nos muestra como la
antigiedad media de las empresas (22
afios) tiene una puntuacion alta, Ila

5. -Incremento en productos y
servicios

6. -Incremento en instalaciones
7. -Antigliedad media

permanencia en el tiempo nos da el nivel
de éxito y la sobrevivencia en el mercado
a pesar de las continuas crisis
econdmicas del pais. El incremento en
personal, en los Ultimos cinco afos, es
regular. Aungue el incremento en nivel de
ingresos, el aumento en volumen de
ventas y en servicios es poco, nos
muestra la manera de sobrevivir con las
altas y bajas de la situacién economica .

Para detectar las posibles fallas en la
elaboracion de preguntas, se realizd una
prueba piloto a seis empresarios de
diferentes giros aplicando un cuestionario
que constaba de 37 preguntas que en
general no se considero confiable por lo
extenso y ambiguo de su contenido. Se
cambié por una entrevista con base en
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un cuestionario guia. La aplicaciéon de
entrevistas se hizo del dia 26 de agosto
al 5 de septiembre de 1996.

Resultados

De! analisis de las etapas, fases y todos
los pasos recomendados por los autores
se deteminaron las similitudes vy

diferencias entre cada uno de los pasos y
surgié un proceso que incluye 151 pasos.
La contribucién al modelo ampliado por
autor es la siguiente: L. Martin (1992}
59%, Anzola (1988) 46%, lannarelli
(1994) 6%, Gruesso y Nauffal (1994}
76%, S.T.P.(1988) 27% e |barra (1995)
con un 38% (Ver cuadro No. 2).

Cuadro No. 1. - Contribucién de cada uno de los autores al Proceso Tedrico resumido.

AUTORES i | PLANEACION | PUESTAEN
- R L. MARCHA %
L. Martin (1992) 62 64 31
Anzola (1988) 62 50
lannarelli (1994) 16 10
Gruesso y Nuffal (1994) 51 87 79
S.T.P.(1988) 32 30 5
Ibarra (1995) 38 34 52
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Cuadro No. 2. Analisis de frecuencia relativa

e

Etapa:da-eéétacién. N
5 Generacion de ideas sobre producto/servicio. 43 %
13 Seleccion del producto o servicio 13 %
22 Anadlisis de la situacidn (investigacion de 40 %
mercados)
28 Definir los objetivos personales 33 %
32 Definir el negocio 60 %
38 Identificar los objetivos (medibles) del negocio. 43 %
| Etapa de Planeacién.
47 | Formular tdcticas y estrategias
67 Produccion 40%
102 | Mercadotecnia 11%
112 Desarrollar pronédsticos y presupuestos 9%
Etapa de Operacién.
134 Obtener el capital necesario 22%
149 Operacion 50%
Cuadro No. 3. Importancia de lo Gestacion Planeacion Puesta en

tedrico para los empresarios

Marcha

Empresarios
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En la etapa de gestacion los empresarios
siguieron el 35% de los pasos propuestos
tedricamente, mientras que la etapa de
Planeacién y Puesta en marcha generd
poca preocupacion entre ellos (Ver
cuadro No. 3). En la etapa de
gestacién los empresarios consideran
como la fase mas importante la definicién
del negocio (60%). Mientras que a la
seleccién del producto sélo la siguieron
en un 13% (ver cuadro No. 2).

Para iniciar un negocio los empresarios
consideran mas importante el tipo de
clientes que se desea atender y la
necesidad a satisfacer o aquel giro que
consideran mas rentable por que ya
existe mercado. Mientras que seleccionar
un producto para abrirle mercado, como
proponen tedricamente los autores, 1o
consideran un riesgo muy alto porque no
tienen la seguridad de recuperar su
inversion.

En la etapa de planeacion los
empresarios dan mayor importancia a la
planeacién de la produccion con un 40%

(Ver cuadro No 2). Segun su justificacion
es porque con los conocimientos Yy
experiencias adquiridas al trabajar para
ofros empresarios detectaron errores que
tratan de evitar al momento de definir el
proceso de produccion; asi como para
optimizar la materia prima, insumos y
recursos al momento de iniciar el
negocio.

En la etapa de operacién o puesta en
marcha le dan mds importancia a la fase
de operacion, especialmente en su inicio
(50%) (Ver cuadro No 2). Esto se
manifiesta porque en la practica a los
empresarios les interesaba poner de
inmediato en operacién el negocio dado
que representaba su principal fuente de
ingresos.

Conclusiones y recomendaciones.

Los empresarios consideraron la etapa
de gestacion, como la mas importante ya
que siguieron en un 35% los pasos
propuestos tedricamente en esa etapa.
Mientras que los autores dan mayor
importancia a la etapa de planeacién. En
ambos casos la puesta en marcha
genera poca preocupacion.

Cuadro No 4. Analisis comparativo en funcién del deber ser del proceso.

ETAPAS - Gestaciér |  Planeacién | Puesta en
| 1% %  Marcha %
Tedricos 40 47 5

Empresarios

Parece ser que los autores en su
bibiiografia proponen procesos tedricos
repetitivos, tienen una tendencia mayor a
proponer "recetas mecanicas" y retoman
los conocimientos que se han genherado

14 15

por otros académicos a los cuales solo se
le agregan algunos cambios en cuanto al
nimero de pasos. En la teoria no existe
un acuerdo total entre los autores como
tampoco un modelo unificado
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universalmente. Cuando se pretende
llevar a la practica esos pascs no son
accesibles, porque distan mucho de la
realidad. EIl conocimiento existente, por
lo general fue creado fuera de México, ha
sido generado por la gran empresa que
es la que cuenta con los recursos para
hacer estudios y contratar especialistas.
Lo que necesita el emprendedor son
pasos mas agiles, practicos, flexibles y
faciles de llevar a cabo. Por otra parte,
las investigaciones y estudios en base a
las experiencias reales del entomo
empresarial son muy escasas en nuestro
pais. Existe la necesidad de crear
conocimiento

acerca de las caracteristicas propias de
la MPYME, para que este conocimiento
se apligue al nacimiento de nuevas
empresas.

Los empresarios dan gran importancia a
la etapa de gestacion en lo que coinciden
con L. Martin (1992) y Anzola (1988). Por
lo que se deduce que no basta con tener
el deseo de ser empresario sino que se
deben generar, seleccionar y evaluar las
opciones que se tiene al momento de
emprender un negocio porque esto
disminuye el riesgo. A sugerencia de
algunos empresarios no es
recomendable cambiar constantemente
el giro del negocio.
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Cuadro No. 5. - Proceso recomendado por el andlisis tedrico-practico.

2 Generacion de ideas sobre producto/servicio.

3 Buscar en experiencias previas

4 Intereses personales

5 Tormen-a de ideas

6 Capacitacién educativa

7 Considerar los recursos con que se cuenta

8 Seleccién del producto o servicio

9 Realizar investigacion exploratoria y revisar investigaciones anteriores
10 Decidir segun aptitudes o conocimientos

11 Anélisis de la situacion (investigacion de mercados)
12 Conocer ias caracteristicas del cliente

13 Conocer la relacién cliente/producto (demanda)
14 Andlisis de la competencia

15 Seleccién y evaiuacic’»n de la ubicacion

16 Definir los objetivos personales

17 Obijetivcs

18 Propositos

19 Expectativas

20 Definir el negocio

21 Describir al cliente

22 Definir el tipo de producto

23 Disefiar el prototipo

24 Describir las necesidades a cubrir

25 Definir el mercado

26 Identificar los objetivos (medibles) del negocio:
27 Crecimiento

28 Supervivencia

11
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29 Utilidad

Indicar |a ventaja competitiva

33 Organizacion/administracién

34 Decidir la estructura legal

35 Disefio v estructura de la organizacién

36 Personal

37 Determinar el nimero de empleados

38 Describir los puestos

39 Especificar cada puesto

40 Especificar las formas de reclutamiento y seleccion
41 Evaluacion del desempefio

42 Comperisaciones

43 | Produccibn

44 Realizar diagramas de flujo

45 Decidir si los bienes tangibles seran manufacturados o comprados
46 Determinar el nivel de capacidad deseado

47 Determinar las materias primas equipos y articuios
48 Determinar las operaciones requeridas

49 Determinar el espacio

50 Considerar costos

51 Determinar tiempos

52 Establecer controles (cantidad, calidad, tiempos)
53 Calcular cantidades de material por dia, semana, mes
54 Preparar manuales y graficas

55 Distribuir el jugar de trabajo

56 Establecer politicas

57 Establecer sistemas de compra

12
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58 Control de inventarios

Seleccién de procedimientos contables y manejo de informacion

60 Flujo de efectivo

61 Cbntrol Je clientes

62 Prever impuestos

63 | Mercadotecnia

64 Seleccionar posibles mercados

65 Determinar el pi‘ecio

66 Determinar formas de promocion

374 Determinar los canales de distribucion

68 | Desarrollar prondsticos y presupuestos

69 Estimar ventas futuras a un ario

70 Estimar costos y gastos de inicio de operaciones

71 Estimar flujo de efectivo

72 Realizar el estado de resultados proforma

73 Andlisis del punto de equilibrio

74 | Elaborar plande negocios

75 Integracion general

76 Elaborai un resumen ejecu'tivo (sintesis)

78 | Obtener el capital necesario

79 Montaje con recursos propios

80 Solicitar financiamiento

81 Creacion y montaje

82 | Operacion

83 Inicio de: operaciones

13
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*

Los empresarios recomiendan "buscar en
experiencias previas" porque en su
mayoria tuvieron contacto previo con el
mundo empresarial, ya sea trabajando
para alguna empresa similar o porque
probaron suerte en otro giro, porque
provienen de generaciones de
empresarios, o0 por que tenian
conocimientos o  habilidades, no
necesariamente por haber recibido
capacitacion o formacién profesional. Los
empresanos mas jovenes si tuvieron
algin tipo de capacitacion o formacion
profesional, en el area que estad
estrechamente relacionada con su
negocio. Por lo que al momento de
seleccionar el giro y tipo de empresa no
les fue dificii, y pudieron decidir por el
conocimiento que habian acumulado. De
Io anterior se deduce que para encaminar
al éxito un negocio se debe conocer de
cerca el mundo empresarial, con ello se
tiene una vision mas amplia al momento
de decidir emprender un negocio, esto
forma parte de lo que se considera la
capacidad empresarial del individuo.

También se encontrd6 que los
entrevistados al momento de iniciar el
negocio conocian el manejo de algtn
producto o servicio y que ademas era de
su preferencia, tenian algin oficio
adquirido anteriormente, 0 que
aprovechaban la oportunidad. Mas de la
mitad de los empresarios entrevistados
consideraron los recursos de que
disponian en ese momento, esto quiere
decir que, aprovecharon la ayuda de
otras personas, algun tipo de herramienta
o equipo, en su formacion profesional o
en conocimientos y oportunidades.

A pesar de las diferencias que se
encontraron, también existen similitudes
entre la teoria y la practica, existe
acuerdo en algunos pasos como: en la
etapa de gestacion se debe hacer el
andlisis de la situacién o lo que es lo
mismo, hacer una investigacion de
mercados; para "conocer las
caracteristicas del cliente" al que estara
dirigido el producto o servicio, “conocer la
demanda”, es decir, si existe necesidad
insatisfecha por el producto o servicio
seleccionado”. Definir el "propédsito” fin o
infencion que se persigue para iniciar el
negocio, ‘"definir el producto”, vy
"descripcion de las necesidades a cubrir".

Las acciones se realizan de acuerdo a la
observacion de las tendencias sociales,
econdmicas y politicas. No se utilizan
herramientas complejas ni  estudios
caros. Por que de acuerdo a la opinion de
los empresarios lo mas importante es
encontrar un medio de subsistencia.

En el area de produccion existe acuerdo
en ‘'determinar las malerias primas
equipos y articulos” que se usaran para
elaborar el producto o servicio,
“determinar las operaciones requeridas”;
los pasos necesarios del proceso de
produccion, "determinar el espacio”,
distribucion de planta, “considerar los
costos”" que implica producir el bien y
"establecer sistemas de compra’,
administracion de operaciones.

En el area de mercadotecnia en ambos
casos tomaron en cuenta sdlo
"determinar el precic" y "estimar los
costos y gastos de inicio de operaciones”.
En los empresarios esto fue determinado
de acuerdo a la oferta/demanda, al monto
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de lo invertido, costos y gastos causados
al producir el bien o servicio.

El modelo propuesto en el cuadro No. 5
€S una guia para iniciar una empresa.
Esta elaborado a partir de la integracién
de la experiencia de los empresarios y
los pasos que proponen los tedricos en
sus libros.

Consideramos que las instituciones de
educacion deben impulsar un cambio
cultural de tipo educativo en todos los
niveles, encaminado a la investigacién,
bajo enfoque que pemita mayor
objetividad en los resultados obtenidos.
Esperamos que es trabajo sirva para
futuras investigaciones sobre este tema.
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