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« Todo hombre puede hablar verdaderamente.
Pero hablar ordenadamente,
prudentemente y suficientemente, pocos hombres pueden...»

Montaigne, Ensayo, I, viii, 1586.

« Un ndmero infinito de maestros de lenguas,
artes y ciencias ensefian lo que no saben:
habilidad muy particular; porque poco ingenio
se requiere para ensefiar uno lo que sabe,

pero es menester tener una habilidad muy grande
para ensefiar lo que se ignora.»

Montesquieu, LVIII® carta persa, 1721

« De todos los autores, a quienes méas desprecio

es a los recopiladores que, por todas partes, van

buscando pedazos de obras ajenas

que, en las suyas, embuten, como trozos de césped en un jardin;

ellos son comparables a los obreros de imprenta, quienes arreglan los caracteres que,
combinados entre si, forman un libro en el que no han puesto ellos mas que las manos.»

Montesquieu, LXVI° carta persa, 1721
« No es la realidad lo que importa,

sino la manera como se aprehende. »
Michel Foucault, Dichos y Escritos, 1954-1988. Tomo IlII.
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Introduccion

Es comun, en cualquier economia, encontrar territorios que alcanzan un progreso notable, de los
cuales varios se desarrollan, sobre todo, explotando sus propios recursos, 0 en ciertos periodos
particularmente propicios para su crecimiento economico. ¢Por qué estas regiones son



triunfadoras’, a diferencia de otros territorios, aun contiguos, que siguen dificilmente la evolucién
economica general o llegan incluso al descenso? Esta es la pregunta que nosotros queremos abordar
en esta obra, mostrando con la ayuda de una teoria general cémo, en ciertos territorios
particularmente emprendedores, diversas empresas se crean y las existentes crecen rapidamente;
mientras que en otros lugares, estas creaciones son escasas, 0 se limitan a negocios banales como los
pequefios garajes o los salones de belleza en lugar de empresas de productos plasticos o
farmacéuticas, o también son pequefias empresas que, una vez establecidas, apenas llegan a
desarrollarse o mueren rapidamente.

Se sabe que ciertas regiones con fuertes ventajas, por poseer recursos naturales importantes o una
gran poblacién instalada desde hace largo tiempo, se benefician no sélo de las inversiones locales,
sino que atraen otras que provienen de diferentes lugares del exterior. Por ejemplo, el hecho de
poseer petréleo, minas de cobre, playas soleadas o una montafia nevada y facilmente accesible,
puede explicar el interés que tienen los inversionistas de otros lugares en iniciar y apoyar el
desarrollo de estas regiones. De igual manera, la existencia de una metrépoli o de una gran capital,
por el simple efecto del tamafio y de la densidad de la poblacion o por el efecto de las economias de
aglomeracion, asegura generalmente el desarrollo durante un largo periodo, No obstante, por una
parte, el nimero de estas regiones privilegiadas es limitado; y por otra, estas mismas ventajas
pueden debilitarse o desaparecer, por causas tales como la competencia de nuevos materiales o
fuentes mas ricas y de mas facil acceso, por la innovacién tecnoldgica, por migraciones importantes
de la poblacion o incluso por cambios en la moda. Del mismo modo, pueden perder su atraccion por
los beneficios que ofrecen los suburbios u otras grandes ciudades menos contaminadas o
congestionadas. El desarrollo de las regiones que no se benefician de estas ventajas, solo se explica
por la existencia de fuerzas internas, lo que llamamos desarrollo endégeno (Walsh, 2006).

Este problema del desarrollo territorial endégeno comprende la creacion y crecimiento de toda clase
de empresas por las fuerzas locales. Dentro de la mayoria de las regiones, el crecimiento econémico
a corto o a largo plazo proviene principalmente de este emprendimiento o de las nuevas iniciativas
de empresas locales, luego imitado por otras empresas de emprendedores externos.

Como lo explicaria hace mucho tiempo (Schumpeter (1911). Podemos entonces volver al
cuestionamiento anterior de la siguiente manera: ¢por qué el emprendimiento endégeno es mas
dinamico en ciertos lugares y durante ciertos periodos que en otros?

1. LA DEFINICION DE EMPRENDIMIENTO

Antes de responder a esta pregunta, es conveniente definir el emprendimiento. Steyaert y Hjorth
(2003) nos recuerdan que aun no nos ponemos de acuerdo sobre esta definicion. Por ejemplo Cole
(1942), uno de los investigadores mas antiguos de este tema después de Schumpeter, definia el
emprendimiento como “una actividad que posibilita crear, sostener y agrandar una empresa
rentable”. Otros autores hacen énfasis en la innovacion. ElI emprendimiento constituye

! Para retomar el titulo de la obra colectiva dirigida por Benko, G y A. Lipietz (1992) presentando estas regiones al lado
de otras en declive.

2 El vinculo entre la presencia de recursos naturales importantes y el desarrollo regional no siempre existe, como lo
vemos en la mayoria de paises en desarrollo en donde, por ejemplo, el petrdleo y los diamantes son explotados sin tener
en cuenta a las poblaciones locales y hasta en detrimento de ellas. Presenciamos de nuevo esta distorsion, por ejemplo,
Guyana, en el Amazonas o en el Congo, como lo hemos visto al inicio de la explotacion de grandes sitios turisticos en
varios paises industrializados, ocasionada hasta que los gobiernos locales intervinieron para dictar las reglas que tomaran
en cuenta a las poblaciones locales.



fundamentalmente un proceso innovador, que excluye las imitaciones de empresas o las simples
adquisiciones, como aquéllas realizadas por los gerentes. Venkataraman (1997) también entiende el
emprendimiento como ‘“una nueva producciéon de bienes o servicios que responden a una
oportunidad, con todas sus consecuencias”, o aln como “nuevas iniciativas de negocios inicialmente
concebidas y enseguida desarrolladas” para atender el mercado. L’OCDE (2003) completa estas
definiciones afirmando que “el emprendimiento es una manera de ver las cosas y un proceso para
crear y desarrollar actividades econdmicas con base en el riesgo, creatividad e innovacion, al
gestionar una organizacion nueva o existente”.

Si nos limitamos al impacto de una empresa a la vez, podemos resumir estos conceptos
distinguiendo cuatro tipos de emprendimiento: aquel que crea una nueva empresa, el que adquiere
una, el que se enfoca en un mercado existente o el que apunta a un nuevo mercado (ver figura 1).

Inicialmente en el cuadrante A de la figura 1, encontramos el emprendimiento por la creacion de una
nueva empresa, que reproduce mas o menos lo que se hace en otros lugares. Para los investigadores,
la creacion de una nueva empresa es el arquetipo del emprendimiento y por lo tanto, la definicion
utilizada con mayor frecuencia, como hemos visto. Esta creacion parte de una cierta intuicion o de
una idea: 1) La empresa puede ser pequefia, como en el caso de un comerciante de periddicos, en la
esquina de una calle particularmente transitada o un camionero que compra un camion usado para
integrar mejor las empresas de su pueblo con la gran ciudad; 2) Esta empresa puede ser mas
compleja, como en el caso de una empresa industrial que utiliza maquinas de control numérico y una
cadena de produccion que requiere la intervencion de varias decenas de empleados. De cualquier
forma, la empresa origina: la puesta en marcha de una organizacion, asi sea minima, como en el
caso del trabajador independiente®, un periodo de lanzamiento y uno de consolidacién; periodos que
siguen trayectorias diversas, segun el caso. Todos con la intension de constituir de una manera méas
0 menos rapida una empresa y garantizar su permanencia. Esta nueva empresa requiere de un
minimo de innovacion, ain si surge en buena medida de la imitacién o la reproduccién de otra,
como se ha mencionado antes.

La nueva empresa se diferencia de otras, por la influencia central que el emprendedor tiene sobre su
creacion, sobre la forma de su organizacion y por el hecho de crear un valor relativamente nuevo.
Esta iniciativa emprendedora, también tiene un particular efecto que se ejerce sobre el emprendedor,
la competencia Y los clientes.

Figura 1. Tipologia del Emprendimiento individual

MERCADO

Antiguo Nuevo

® En ese caso, la organizacion proviene de los vinculos que el trabajador independiente sostiene con sus herramientas,
aunque estas se limiten al teléfono o a la computadora.



A - Nueva empresa basada en
Nueva una reproduccion o que imita lo | B - Nueva empresa innovadora.
que se encuentra en otros lugares.

EMPRESA

Antigua C - Reinicia con cambios |D - Expansion del mercado,
menores 0 mayores. internacionalizacion.

Tomado de P. Davidsson, “Entreprencurship: what it is, what aint’t, and how we can study it”, comunicacion en el
coloquio de la Fundacion de Babson/Kaufmann, Boulder, junio de 2001.

El tipo de emprendedor representado en el cuadrante B de la figura 1, es el fruto de la essaimage
(escision)* de un investigador universitario o un innovador interesado en aplicar su innovacion en el
mercado. Tipo que resaltaria al emprendedor de valorizacion o de aventura, como lo veremos en el
capitulo 3.

Asi mismo, el emprendimiento puede provenir de la adquisicién de una empresa existente, con la
condicion de que ésta se transforme un poco en su estructura inicial, bien sea en su organizacion, en
su posicionamiento en el mercado o en los productos que ofrece. Este ejemplo corresponde al
cuadrante C. Si la adquisicion o la gestion de la empresa existente se hacen sin modificaciones o de
una manera rutinaria, no existe el emprendimiento propiamente dicho. Esto se da, por ejemplo, al
momento de la adquisicion de una franquicia controlada por una gran cadena; en este caso, se trata
mas de un inversionista que de un emprendedor. Retomar una empresa en la cual se cambia s6lo su
forma juridica no es prueba de la existencia de emprendimiento. Asi mismo, en este grupo
clasificamos también las empresas que, mas que cambiar sus rutinas o la simple gestion por parte de
los administradores (los gerentes de filiales), prueba su innovacion adoptando nuevas tecnologias.
Por ejemplo, esta manera de ver las cosas, sobre pasa la pregunta sobre si el emprendedor del inicio
permanece siempre emprendedor después de diez o veinte afios o, por el contrario, si lo es
ocasionalmente y por tanto en el sentido Schumpeteriano, cuando realiza cambios importantes o
innovaciones. En el ultimo caso, una gran empresa que evoluciona rapidamente tanto al interior
como hacia el exterior (por adquisicién o fusion), entra en esta definicién de emprendimiento °.
Pero el cambio no quiere decir necesariamente crecimiento o paso de pequefias a medianas y
grandes empresas. Se pueden realizar regularmente cambios para responder a las fluctuaciones del
mercado, permaneciendo como una empresa pequefia. Asi mismo, el crecimiento no significa una
evolucion lineal, como intentan presentarlo ciertos partidarios de la teoria de los estados de
crecimiento, a pesar de sus numerosos criticos, tal como Watson (1995). Esta teoria esta ligada a la
metafora de la evolucion biolégica, dado que las empresas son organismos sociales sin trayectorias
obligadas y poseedoras de un amplio margen de libertad.

4 Spin-off o derivaje (también Illamada escision: del lat. scissio, -onis, cortadura) el spin-off es un término anglosajon
que se refiere a un proyecto nacido como extension de otro anterior, 0 mas aln de una empresa nacida a partir de otra
mediante la separacion de una division subsidiaria o departamento de la empresa para convertirse en una empresa por si
misma. Diccionario de la lengua espafiola de la Real Academia, ed. XXII; http://es.wikipedia.org/wiki/Derivaje

® Hablamos, entonces, de “intraempresariado”. Watson (1995) explica que, si bien el espiritu emprendedor puede ser
esporadico, raramente estd ausente entre los propietarios-dirigentes, mientras que puede no existir en las filiales dando el
comportamiento de simple gerencia “gerenciando con parsimonia” como lo ilustra el origen del término manager:
palabra francesa que proviene del termino ménagére que refiere a la persona que hace los oficios en la casa.


http://es.wikipedia.org/wiki/Derivaje

Finalmente, en el cuadrante D, encontramos una empresa existente que expande su mercado, sea
proponiendo un nuevo producto o una nueva gama de productos en el mercado regional o nacional,
u ofreciendo el mismo producto en un mercado mas extenso, como es el caso de la exportacion.

Pero estas definiciones son insuficientes como lo replantea Aldrich (1990), porque hacen énfasis
Unicamente sobre el emprendimiento individual, ya que el contexto general y las relaciones, por
ejemplo, con la familia, las redes y el rol de los modelos que provienen del ambiente, juegan un rol
muy importante dentro del desarrollo de cada empresa. El objetivo de este libro es de ayudar al
estudio del emprendimiento regional o local o la creacion y el cambio dentro de un gran nimero de
empresas caso por caso. También, nosotros queremos responder a la pregunta hecha por Gartner
(2001): ¢Porqué una nueva empresa es creada?, ampliando esta cuestion al territorio, al cambio 0 a
la innovacion derivada de esa creacion. Por lo tanto nuestra preocupacion se centra sobre la creacion
y el crecimiento de las empresas dentro de las regiones o las localidades.

En nuestro caso, toda creacion o todo cambio en una empresa, tiene no sélo un impacto sobre ella
misma, sino también sobre el mercado local y posiblemente nacional o internacional que termina
generando cambios en el tejido industrial territorial. El emprendimiento crea por tanto una
estructura diferente entre los diversos actores socio-econdmicos del territorio, desde la llegada de
una nueva empresa o los cambios en las existentes, ocasionan nuevos ajustes y nuevas creaciones.

En resumen, para nosotros, el emprendimiento regional tiene en cuenta todos los cuadrantes de la
Figura 1. El ocasiona la creacion mas o menos regular de nuevos valores sobre los mercados
territoriales o exteriores, tales como nuevas estructuras de produccion y la creacion de nuevos bienes
0 de nuevas localizaciones (Bruyat y Julien, 2001). Esta creacion afecta a otras empresas, y los
actores o jugadores econdmicos de la regidn o del exterior que se benefician esta evolucién. Esta
creacion de nuevos valores altera el o los mercados, empujando el territorio a la evolucién més o
menos rapidamente, para finalmente desarrollarse y responder mejor a las necesidades de los
ciudadanos y clientes externos, creando en su seno empresas y por consiguiente mas empleos y mas
riqueza, y finalmente mas desarrollo territorial.

2. LAS DIFERENTES FORMAS EMPRENDEDORAS

Esta creacién de nuevos valores puede tomar una variedad de formas. Ademés cambia de acuerdo
con los lugares y la época. Por tanto, no podemos evaluarla sélo por su grado de novedad, sino por
el contrario comprenderla resitudndola en su contexto social. Ella se manifiesta en diferentes
economias y diferentes territorios, en funcion de entornos socio-culturales particulares y de la
historia o el nivel de desarrollo general. Por tanto debemos verla en su entorno, como todo objeto de
investigacién, como lo precisan Kuhn (1970) o Chalmer (1994). Los emprendedores y sus acciones
reflejan las caracteristicas del tiempo y del lugar en los cuales evolucionan. La creacion de nuevas
empresas no puede ser concebida por fuera de la sociedad en la cual ésta tiene lugar y por lo tanto de
la cultura que la rodea. Es asi que Torres (2001) propone cuatro ideas de tipos de emprendimiento,
las cuales primero plantearemos y posteriormente afiadiremos otras dos:

1. El emprendimiento liberal norteamericano, esta estrechamente relacionado con la ética protestante
definida por Max Weber o con la perspectiva utilitarista y positivista de Jeremy Bentham.
Agregamos que su aplicacion neoliberal, por parte de multiples empresas norte americanas, produce
las variaciones de rumbo conocidas en los ultimos afios (como la empresa Enron que conocio su fin



por el encarcelamiento de su director), pero no mostraria la realidad misma de los Estados Unidos.
Ogbor (2000) habla de una ideologia relevante de la cultura occidental, pero que es demasiado
simple para representar una realidad mucho mas compleja.

2. El emprendimiento corporativo “a la francesa”, busca la seguridad por medio del apoyo de
diferentes leyes y reglas de funcionamiento, en un buen nimero de grandes empresas del Hexagono
(Fayolle, 2000).

3. El emprendimiento de la clase media, al estilo belga o aleman, o lo que los britanicos llaman “la
pequefia burguesia”, formada, ante todo, por Pymes mas o menos conservadoras.

4. El emprendimiento de red a la Japonesa, que Dana (1998) divide en tres sub-tipos: el Sanchi, que
se aproxima al distrito industrial italiano, el kuodokumiai basado en la cooperacién entre Pymes de
diferentes funciones como las compras, y finalmente el shita-uke gyosha que forma un sistema de
sub contratacion en diferentes niveles.

5. El emprendimiento asiatico formado por miles de pequefias empresas con funciones bien
definidas dentro de una jerarquia, entre las micro, las pequefias, las medianas y las grandes
(Guiheux, 1998).

6. Finalmente, el emprendimiento informal o comunitaria africana, que cuenta con la importante

presencia de las mujeres, apoyado en parte sobre los “tontines” ° o el micro-crédito (Kamdem,
2001).

Sin embargo, esta tipologia es aun amplia. Debe ser depurada, ya que sobre un mismo territorio
podemos encontrar varios tipos o sub-tipos. Por ejemplo, en Inglaterra, bajo el supuesto modelo
anglosajon del emprendedor solitario, cerca del 40% de las Pymes tienen dos o mas propietarios-
dirigentes, y varias creaciones son realizadas dentro de cooperativas de trabajo (DTI, 1999). En
Italia, encontramos tres grandes regiones emprendedoras diferentes, como se ha mostrado en varias
ocasiones (Conti y Julien, 1991). Ademas del sistema de distrito industrial de la Terza Italia que
existe en varios paises europeos e incluso en Norte Ameérica (Pyke y Sengenberger, 1992). Para
Espafia, el emprendimiento de Catalufia es muy diferente a la de Andalucia. En Brasil, la industria
en el noroeste es semejante a la de América del Norte. En Africa, el comportamiento de los
emprendedores difiere si son musulmanes, cristianos o “animistas”. En Asia, los nuevos
emprendedores chinos ignoran la lealtad hacia sus proveedores y clientes, mientras que los de las
grandes islas del Océano indico tendrian comportamientos propios que no son ni africanos ni
asiaticos (Valéau, 2001). En Norte América, en Québec, donde el sistema “banniéres” de
cooperacion hace que una parte del comercio al detalle continte controlado por los independientes,
situacion contraria a la que sucede en Estados Unidos donde las grandes cadenas dominan
claramente, y las cooperativas financieras son mas importantes que los bancos privados. Todo esto
evoluciona frecuentemente con rapidez.

® Se refiere a un sistema asociativo de ahorro para apoyar la creacion de empresas. La palabra “tontines” proviene de
Lorenzo Tonti (1635-1690), banquero napolitano.

" El sistema de “banniéres” en Québec o en Francia, consiste en grupos de compras con un nombre colectivo “una
banniére”, que pueden ofrecer servicios adicionales como la contabilidad, la publicidad colectiva y el uso colectivo de
ciertas tecnologias.



Ademas, dentro de varios paises, los nuevos tipos de empresas virtuales favorecidas por el internet
se desarrollan en un plano nacional e internacional. Encontrando también sobre los mercados
paralelos las empresas alterno mundialistas por promover, el comercio justo o también la
contracultura. Michel Certeau (1973) explica bien esos cambios dentro de la historia socio-
econdmica de varios paises.

He aqui un ejemplo fuerte de emprendimiento lejana de la Pyme capitalista al modo americano.
Estudiando en los afios 80 el distrito industrial de Prato cerca de Florencia, comprendimos que los
pequefios patronos eran miembros del partido comunista y compartian la misma obediencia que sus
empleados del sindicato, que seria probablemente considerado como una herejia, causal de prision en
Norte América, o la hoguera en ciertos lugares lejanos, como lo mostraba el filme Easy Riders en los afios
60. Para estos patrones italianos, el enemigo era la gran empresa tentacular de Milan o de Turin, que
apoyaba a la Democracia cristiana. Esto explicaria por qué, después de la guerra, centenares de millones
de délares del plan Marshall fueran asignados casi exclusivamente a los organismos del Norte de Italia, lo
que obligd a las pequefias empresas del centro del pais a desenvolverse completamente solas, con la
cooperacion y el emprendimiento endégena. (Ver Bianchi, 1996).

Otro ejemplo, mas moderno y bien vinculado al funcionamiento de las empresas tradicionales, es esta
pequefia empresa de la ciudad de Quebec especializada dentro de los problemas de logistica de la
impresion de dibujos animados y que trabaja, entre otros, con los autores de Cali (Colombia) o de Sao
Pablo (Brasil), donde los trabajos seran impresos en Amsterdam y distribuidos por una empresa de Los
Angeles, una de las capitales mundiales de los “comics”.

Podra entenderse esta complejidad con sectores de produccion informal o también del mercado
negro, no solamente dentro de los paises en desarrollo, sino también dentro de los industrializados.
Dentro de esos mercados paralelos, Fadahunsi y Rosa (2002), discuten el caso de emprendedores
nigerianos trabajando en las fronteras y que han tomado el dilema, de sobornar los derechos de
aduana o de recurrir a medios legales menos costosos, pero también menos eficaces; agregamos que
esas empresas crean miles de empleos y representan una parte representativa de la actividad
economica de la region. Otro ejemplo es discutido por Rehn y Taalas (2004) quienes explican que,
contrariamente a la creencia econémica o periodistica en general, un mercado de emprendimiento
paralelo e ilegal ha existido siempre en la Unidn Soviética para compensar los limites de la
planificacion central® . Schumpeter explicarfa que muchos de los emprendedores, crean sus propias
reglas: como los conocidos ejemplos de los casos de Bernard Tapi en Francia o la de Conrad Black
d’Hollinger en Canada®. Podréa asi mismo entenderse esta transgresion de reglas generales en las
empresas criminales, como en el caso de “Young Boy Inc.”, empresa creada a fines del afio de 1970
por Butch Jones y Raymond Peoples para distribuir la droga dentro de los barrios del oeste de

® Estos autores hablan “de una parte muy importante de actividades economicas paralelas basadas en los conocimientos
y las relaciones” (Rehn y Taalas, 2003, p. 237). Un colega de la universidad libre de las naciones unidas que ha vivido
algin tiempo en Moscu en la década de los 70s explicaria que mas de un millén de puercos serian criados por los
Moscovitas dentro de los bafios 0 los patios traseros de sus casas para cumplir con las tradiciones de navidad, para
sobornar a los vecinos y a los inspectores de salubridad y lo que sobraba lo utilizaban como treque para cubrir otros
gastos de las fiestas. Este sistema llamado “blat” existia dentro de todos los paises de Europa del este dentro del mismo
periodo, de tal manera que en Polonia, se alentaba en este caso, los horarios de produccion en las grandes empresas de
6:00 a 14:00 horas, dejando el resto de la tarde, al trueque o compra y venta de ciertos productos de primera necesidad, y
complementar los salarios que eran demasiado bajos.

En México tenemos a Carlos Slim con Teléfonos de México y Telcel, Emilio Azcarraga con Televisa y Ricardo Salinas
con TV Azteca, el primero con el monopolio de comunicaciones telefénicas y los dltimos con el duopolio de la
television, y favorecidos desde el 2006 por las leyes federales de Telecomunicaciones y Radio y Television, actualmente
en controversias anticonstitucionales ante la Suprema Corte de Justicia la denominada “ley televisa” y Telcel con una
multa de poco menos de 12 mil millones de pesos por la Comision Federal de Competencia.



Detroit y que estaria administrada exactamente como toda una empresa legal con sus diferentes
departamentos y su gran capacidad de innovacion (Rehn y Taalas, 2004).

Hoftede (1994) sin embargo, lo que simplifica mucho, dijo que la organizacién es influenciada por
la manera que tiene una sociedad de concebir la autoridad, los comportamientos individualistas con
respecto a los comportamientos sociales, las relaciones entre hombres y mujeres, la actitud frente a
la incertidumbre, el nivel de permisividad para reportar a lo ilegal o para enfrentar las cosas a corto
o largo plazo, etc. Asi, los comportamientos cara a cara con la competencia varian enormemente
segun las culturas: en ciertos casos, son muy débiles™ o particularmente agresivos, mientras que en
otros lugares, se busca mucho mas la cooperacion. Esta competencia varia al interior de un mismo
pais de acuerdo con las industrias, de la misma forma que los elementos sobre los cuales se apoya la
competencia. ¢Alguna vez los japonenses y los occidentales fuimos opuestos, bajo el argumento que
los primeros recurrian méas al hemisferio derecho de su cerebro (mas sintético, mas holistico,
integrarllijo mejor varias aptitudes) y los segundos a su hemisferio izquierdo (més analitico, mas
l6gico)?

Faltaria anotar que no existe una jerarquia entre los tipos de emprendimiento Todos son validos y
todos pueden ser fuente de desarrollo o de restricciones. En esta obra, haremos énfasis en el
emprendimiento occidental, algo que tiene a la vez emprendimiento norteamericano y europeo, que
son los que mejor conocemos, pero que sin embargo cuentan con elementos mas universales*?.

Asi mismo, el emprendimiento no puede estar limitado a ciertas épocas o territorios ni circunscrito a
la empresa privada. Ni tampoco necesariamente mas presente en ciertos grupos que en otros. Si su
presencia y su dinamismo varian segun las épocas y los territorios, es sobre todo por su modo de
funcionamiento que se diferencia de un lugar a otro, como lo veremos a lo largo de esta obra.

En sintesis, las diferentes teorias sobre el emprendimiento no son necesariamente falsas, sino que
estdn a menudo muy ligadas a un territorio, a una época especifica y son parcializadas la mayor
parte de las veces. Por lo tanto, es necesario sobrepasar estas aproximaciones para recurrir a una
teoria mas compleja.

3. LA NECESIDAD DE UNA APROXIMACION COMPLEJA

No podemos hablar de el emprendimiento adoptando sélo una vision general, ya que para
entenderlo, es necesario considerar diferentes tipos de individuos (segun la edad, el sexo, el origen,
la formacion del emprendedor, etc.), diferentes formas de organizacion (segun el tamafio de la
empresa, la industria, los vinculos con las otras empresas, etc.), diversos contextos socio-
econdmicos proximos (el ambiente) o mas amplios (el mercado) y variadas épocas (el tiempo).

19 pPor ejemplo, Gustave Welter, en su Historia de Rusia (1963) destaca el enorme impacto de la religién ortodoxa sobre
la sumision de los ciudadanos hacia el Zar, duefio del terrero y por tanto de su destino, y més tarde hacia dictadores
como Lennin y Stalin, que afectan considerablemente el individualismo necesario para crear una empresa distinta de la
microempresa que hemos discutido en la nota anterior.

! Esta teorfa ha sido muy criticada desde entonces y ya no esta en vigor. Véase a este respecto a Rao, et al., (1992)

12 En particular la presencia en la familia nuclear o extensa, de modelos en los que se ha medido la importancia del
aumento de las oportunidades de éxito del nuevo emprendedor han funcionado bien, tanto en los paises africanos como
en occidente (Matsanga, 1997).



Esto es lo que Sandberg y Hofer (1987) ya trataban de mostrar, privilegiando una aproximacion en
la que se tenia en cuenta al emprendedor, a la estrategia y la estructura de la empresa.

Sin embargo, estos elementos no son suficientes. Para comprender bien qué es el emprendimiento
regional hay que recurrir a varias disciplinas y a tantas investigaciones como facetas existentes. En
particular, no nos podemos restringir al empirismo ingenuo de ciertos estudios que se limitan a
vincular algunas variables puramente econdémicas, como bien lo mencionan el titulo de la obra de
Curran y Blackburn (2001), En la busqueda de las Pymes®3, teniendo en cuenta la complejidad del
concepto.

En realidad, en toda investigacion sobre el emprendimiento, es necesario aplicar el principio
sistémico de la variedad requerida, como una aproximacién que no puede ser mas compleja que la
pregunta en si**. Por otro lado, es demasiado complejo poder limitar la comprensién, como lo
explica Chia (1998, p. 344): “toda ciencia, cualquiera que sea su complejidad, es finalmente
reduccionista en sus intenciones”, porque en Ultima instancia es imposible de considerar todo, o
dentro del caso que nos concierne. Sin embargo, no siempre podemos tratar al mismo tiempo todos
los elementos posibles que afectan el emprendimiento y en el mismo periodo sin dejar de ser claros.
En nuestro caso, discutiremos sobre el emprendimiento desde cuatro enfoques: antropoldgico y
psicoldgico, socioldgico, geografico y econdmico, teniendo en cuenta que éstos no agotan el estudio
del objeto.

El principio de la variedad requerida explica que es necesario que una organizacion sea tan compleja
como el sistema en el que interacta, si no quiere estar desfasada, estableciendo relaciones equivocadas,
con respecto a éste. Asi, las organizaciones deben ser capaces de comprender lo que sucede en los
mercados, investigando los elementos y desarrollando una combinacién compleja de recursos, capaces de
captar los cambios sutiles y reaccionar o actuar proactivamente a partir de ellos. Jacques Mélése ha
mostrado que una organizacion fuertemente jerarquica no puede evolucionar mas que lentamente y que es
necesario que en ese momento, ésta controle su contexto con diversas medidas monopolisticas para
intentar bloquear el cambio: “Una jerarquia formal en la que toda variedad proviene de la cima no es mas
que un dispositivo de “multiplicacion” que no presenta ninguna capacidad de control o de adaptacion al
aprendizaje” (Mélése, 1979, p. 73).

Desde el enfoque antropoldgico y psicosocioldgico, sino comportamental, la empresa, al menos
durante sus primeros afios de existencia, surge principalmente desde el emprendedor, desde sus
dimensiones individuales, psicoldgicas, sociales préximas (su familia) y lejanas (sus origenes, su
cultura, su educacion, su formacién, etc.). En efecto son estas las dimensiones que han determinado
las caracteristicas y comportamientos que le han permitido al emprendedor, desarrollar ciertas ideas
y concretarlas en la creacién o transformacion de empresas. Este enfoque se relaciona con el

13 “Researching the Small Enterprise”.

% Como deberian hacerlo todas las ciencias en las que el objeto es el ser humano o la sociedad; tal como la medicina
que se limita frecuentemente a utilizar ciertos medicamentos especificos que son incapaces de responder a la
complejidad (a la variedad de causas), obligando al paciente a recurrir a nuevos medicamentos que no hacen mas que
anular el efecto de los primeros y aumentar los efectos secundarios, sin remontarse a las causas. Por ejemplo, en
diciembre del afio 2003 un médico se maravillaba de que estuviéramos a las puertas de lanzar al mercado una vacuna
contra la alergia al cacahuate. La logica simple apunta, por lo tanto que nos remontaramos mas a las causas posibles de
esta alergia, como la utilizacién masiva de pesticidas en las plantaciones de cacahuate. Hace solamente pocos decenios,
casi todos los desayunos norte-americanos incluian mantequilla de cacahuate sin consecuencias de salud, ni de los nifios
ni de los adultos.



paradigma de Schumpeter sobre el rol central del creador de la empresa, el “héroe del
emprendimiento” al menos durante sus primeros afnos.

En lo que concierne al emprendedor se puede hablar de su desarrollo cognitivo y capacidad reflexiva
y de su sentido de aprovechar las oportunidades (Baron, 2006, Hindle, 2007). Debemos de tener en
cuenta, por ejemplo, su experiencia y los conocimientos actuales, o que constituye la estructura
subjetiva individual y colectiva que facilitara o no el posicionamiento de la organizacion en el
mercado. Lo que incluye: 1) la experiencia pasada y en curso del emprendedor; 2) Los
conocimientos que adquirié en su juventud, en el seno de su familia 0 en experiencias posteriores; 3)
la concepcion de idea de inicio, luego del desarrollo de su estrategia y de la conformacion de la
organizacion que ha creado.

En este aspecto cognitivo, podemos encontrar, como en todo individuo, comportamientos
mercantilistas y no mercantilistas, como el hecho de vincular en la empresa a un pariente 0 a un
amigo, conociendo de antemano sus limitaciones, o tener impulsos que, por definicion, no son
siempre racionales. Asi mismo, que se piense solamente en términos de una herencia que no tiene
relacion con un analisis racional y que, en varias sociedades, persisten viejos prejuicios en los que se
da preferencia al hijo vardn aunque la hija sea mas competente o hasta que se descarte un ejecutivo
para privilegiar a un hijo, a pesar de sus evidentes limitaciones.

El emprendedor es el centro de la creacién de una empresa y su desarrollo. En efecto, es un
individuo un poco particular, sea que esté en un mercado capitalista 0 en otros mercados. Pero
ademas, es un ser social que debe tener en cuenta las posibilidades y limitaciones de la sociedad en
la que vive'®; a pesar de lo que dicen Pareto o de Frédéric Hayek, que, retomando los aforismos
simplificadores de Jeremy Bentham, aluden a un ser puramente egoista y calculador. Este
emprendedor tiene intereses personales, una familia, amigos, y por consiguiente afinidades e
intereses diversos. La familia o los amigos pueden intervenir en la empresa como gestores 0 como
empleados con roles no siempre bien definidos. EI emprendedor realiza actividades externas a la
empresa y por lo tanto tiene emociones, una vida social, diversos vinculos mé&s o menos
obligatorios’®.  Su éxito se explica también por sus multiples vinculos con su ambiente
socioecondémico y por un contexto propicio, como lo veremos mas adelante.

Asi, mi abuelo ha incitado fuertemente a mi padre a asociarse con su hermano por razones puramente
familiares; lo que lo ha obligado, veinte afios mas tarde, a readquirir con altos costos la parte de este
altimo, con el fin de tener autonomia para desarrollar la empresa. Estas obligaciones familiares o sociales
son compromisos comunes en la creacion de una empresa no sélo en los paises con organizaciones
tradicionales sino también en otros.

Como consecuencia, cerca de los emprendedores, se encuentran muchas otras personas; los que
Ilamamos los actores comprometidos, que son la familia, los asociados, ciertos empleados

1> Esto lo reconocia ya en 1920 el gran economista John Maurice Clark (1926). Para él, “la sociedad no es la simple
sumatoria de individuos™ y “la renta social no es una simple operacion aritmética”. Después de haberlo citado (1946, p.
152), Pirou agrega que Clark proponia asi una concepcion de la economia organicista y dinamica, la cual se habia
olvidado hace tiempo y que retomé Mintzberg refiriéndose a los comportamientos de las empresas.

18 Estas obligaciones familiares o sociales son deberes comunes asociados a la creacién de una empresa (Huse y
Johannisson, 1998) y son particularmente importantes y ejercen presion en diversas comunidades africanas, como se ha
mencionado anteriormente.



particulares®’, los socios de negocios, pero también otras personas que les sirven como modelos o
que les proporcionan toda clase de informaciones utiles.

El emprendedor, y por lo tanto el emprendimiento regional, es un fendmeno eminentemente socio-
cultural. Al igual que todo consumidor, es un ser vinculado a una colectividad que no puede actuar
solo, siguiendo una trayectoria relativamente trazada desde su nacimiento. EIl necesita que existan
estimulos y apoyo desde su contexto, en particular su ambiente cercano.

El enfoque socioldgico es por lo tanto esencial. En este caso, el emprendedor es visto como creador
de una organizacion que se relaciona con otras organizaciones en su sociedad y por consiguiente,
con el ambiente social que sirve como mediador entre ellas. Esta organizacion puede ser mas o
menos compleja, segun el tamafio, y relativamente dindmica, segun la estrategia implementada. Al
inicio, la organizacion es la prolongacién del emprendedor, y ella lo complementa. Posteriormente,
poco a poco, la organizacion se independiza de él, pero quedan fuertemente ligados. Esta reagrupa
los otros elementos, ya sea los directivos, los empleados y las otras partes involucradas, y los orienta
por medio de la estrategia. Para el emprendimiento regional, la organizacién aparece con mas
importancia que el emprendedor; ya que representa la base del tejido industrial y por consiguiente,
del desarrollo del territorio al que provee de empleos y productos. El posicionamiento desde el
inicio de la organizacién y en seguida los ajustes graduales o bruscos sobre el mercado, influencian
su desarrollo. El cierre de la empresa, aln si esto sucede porque el emprendedor se jubila, o porque
ha alcanzado sus objetivos, 0 porque no encuentra comprador, representa siempre una pérdida para
el desarrollo regional.

El enfoque geogréfico o de economia regional permite diferenciar las regiones segin su capacidad
de conservar sus empresas Yy de apoyar la creacién o la apertura de otras nuevas, de acuerdo con su
grado de dinamismo. Debido a que el emprendimiento varia de un territorio a otro, es necesario
tener en cuenta la insercién social de la organizacion y sus vinculos con el ambiente. Cada empresa,
sea nueva o antigua, esta situada sobre un territorio que le suministra recursos y capital social de
manera complementaria al capital financiero y humano, necesarios para apoyar su desarrollo. Este
territorio abarca a los consumidores, las diversas estructuras de produccién, las organizaciones
publicas, las infraestructuras, etc. EIl acto emprendedor no se concibe fuera de la sociedad que lo
contiene, sobre todo la sociedad en su area de influencia, su ambiente y su economia (Gidden,
1991).

Finalmente, el enfoque econdmico, permite situar el emprendimiento en la coyuntura mas extensa de
los ciclos econdmicos. Es cierto que el emprendedor y el emprendimiento estan poco presentes en
las teorias econdmicas. Para la teoria neoclasica, el emprendedor no existe o no es importante. Por
lo tanto, sélo cuentan las grandes empresas. A pesar de esto el emprendimiento no puede
desarrollarse mas que en un contexto econémico (mercado, estructura 0 empresa, competencia, etc.)
y una coyuntura dada (en expansién, en recesion o en descenso), en los cuales actta el emprendedor
y son los que le proveen de la informacidn necesaria para adaptarse y encontrar las oportunidades de
negocio. Sin un contexto complejo mas alla del mercado, no hay empresa capitalista, y por tanto no
existe el emprendedor, de acuerdo con lo que plantea Casson (1991).

7 Evidentemente como los primeros empleados que han participado en el inicio de la empresa y el desarrollo de su
especificidad. Por esta razon, incitamos siempre a nuestros estudiantes que investigan sobre las Pymes , a ver de forma
relativa la informacion de los organigramas que obtienen, ya que los emprendedores los entregan mas o menos a la
fuerza o limitando su alcance real.



Este Gltimo autor afirma, al igual que muchos otros economistas, que en todos lados existe un
mercado de emprendedores, siempre listos a expresar si el salario es conveniente’®. Casson se niega
a ver al emprendedor de otra forma que como un productor o un vendedor especializado (como lo ha
dicho) existiendo de antemano en él competencias que lo diferencian de su empresa, la cual lo
transformara posteriormente, como lo veremos més adelante®®. Si bien Casson recorre otros
campos, como la economia institucional, tal como John R. Commons, que habla del control, él
permanece con una vision puramente jerarquica de este control. lgualmente, recurriendo a la teoria
de la negociacion de Williamson, Casson no rebasa los calculos puramente racionales. Este
postulado de racionalidad total y el recurso sistematico de analisis marginal lo bloquean. Se niega a
ver al emprendedor como el humano con todas las posibilidades y limitaciones®; asi, sigue los
postulados de Pareto que afirmaba que a la economia no le corresponde investigar, por qué el
individuo hace una u otra eleccion, més alla de la busqueda de un interés particular y de las fuerzas
que lo impulsan a buscar el interés general. Para él, como para los economistas puros, el hombre es
un agente movido por las fuerzas econémicas que se ciernen sobre él.

El enfoque de Casson es similar al de Gary Becker, que ha querido introducir ecuaciones
simplificadoras, llamadas las nociones sociolégicas® en las restricciones de la economia (para él,
toda la sociedad puede ser analizada con respecto al mercado y el uso de ecuaciones simples).
Piensa que el problema de la delincuencia en una region sélo se puede explicar por la debilidad de
las multas y sentencias; debilidad que no desanima a los delincuentes. Para él, el crimen organizado
es como el emprendimiento que se puede analizar desde la parte exdgena puramente racional. De
manera similar, para el caso del riesgo, el emprendedor cree en que su proyecto sera un éxito y el
delincuente cree que no sera atrapado. Para los socidlogos esta aproximacion simplista de Becker los
lleva a rechazar la discusion sobre sus trabajos; para ellos, las similitudes con la realidad que él
plantea son puramente ficticias o aleatorias; por lo cual Pierre Bourdieu (1984), ha dicho que este
autor es totalmente a-cultural, al menos desde el punto de vista socioldgico. Si bien su pensamiento
no puede ser criticado porque contiene sus propios elementos de racionalidad, no tiene por lo tanto,
ningun nexo con la realidad.

18 Si bien critica a Walras (sin embargo, este Gltimo explicaria que todo lo que estaba en el mundo es meramente
tedrico, y era “una primera aproximacion [...que lamentablemente...] los jovenes economistas se imaginaban pensar
mas y mas “cientificamente”, en la medida que ellos pensaban mas, mas confuso y obscuro...”, como se lo destacaria su
primer asistente, Antonelli, 1939, p. 20 y 254), por considerar que el precio de equilibrio debe ser anunciado antes de
que los productores intervengan, Casson hace la misma afirmacién en su discusion sobre los salarios disponibles en el
mercado. Para él, estos ingresos deben ser suficientes, antes de que los emprendedores potenciales se activen. Su
analisis es tan complicado que él incluye también a los emprendedores empleados (los delegados) como Cantillon (el
emprendedor es diferente del capitalista) donde los emprendedores dirigentes, utilizan a unos y a otros, segun el caso.
Casson no admite que el emprendedor lance su empresa, porque crea que puede ganar dinero, asi en la realidad pueda
terminar relativamente rapido en la quiebra o no cumplir con el arranque de su empresa, si su capacidad de innovar y
rebasar los obstéculos, o la suerte, no estan en sus manos.

9 Noétese que la mayor parte de las referencias que él utiliza provienen de investigaciones que tienen por objeto la
empresa y no el emprendedor y frecuentemente se refieren a grandes o muy grandes empresas.

2 Ket de Vries (1977) muestra varios defectos entre los emprendedores (como, por ejemplo, algunas inadaptaciones
sociales, un espiritu de desconfianza incluso algunos problemas psicoldgicos...) donde algunos pudieran estimular su
motivacion de ser su propio jefe, pero que llegara a ser prejudicial para el desarrollo de su empresa.

2! Especialmente en su obra titulada The Economic Approach to Human Behavior, Chicago, Chicago University Press,
1976. Por ejemplo, Becker comenta que el matrimonio se explica esencialmente por un calculo de intereses entre dos
seres humanos, frente a las necesidades cotidianas de la vida. Asi, una mujer aceptaria unirse a un hombre casi sélo en
caso que €l vele por sus necesidades. Prueba de esto es que cuando la mujer termina ganando mas que su esposo, su
union termina, en casi todos los casos, en un divorcio.



Ahora bien, el fendmeno emprendedor es muy complejo para analizarlo s6lo desde el punto de vista
de las reglas econémicas® ; debemos por el contrario, tener en cuenta todos los enfoques que

acabamos de exponer brevemente (ver cuadro 1), y llegar mas lejos.

Cuadro 1. Los diferentes enfoques del emprendimiento

Enfoque

El emprendedor

La empresao la
organizacion

El contexto o el ambiente
territorial

Antropoldgico, psicol6gico
0 del comportamiento

Sociolégico

Geografico o de economia
regional

Econdmico

Sus caracteristicas (sus
rasgos)

Un creador de

organizacion

Uno de los principales
actores, mas no el Unico

El emprendedor como
simple agente econdémico

Personal y centralizada

En relacién con otras
organizaciones y la
sociedad

Un elemento que pude ser
de diversificacion o no
serlo

Una parte de la estructura
industrial y una respuesta
a las necesidades del

Mal tomado en cuenta o
no tomado en cuenta

La organizacidn es parte
del tejido industrial

Fuertes vinculos entre el
ambiente y el
emprendimiento

El dinamismo de la
empresa surge de la
coyuntura y de otros ciclos

mercado econdmicos de mediano y

largo plazo

4. LA PIRAMIDE EMPRENDEDORA

Esas diferentes aportaciones reflejan no solamente a los actores individuales, sino también los
efectos de sus acciones y el impacto que al operar provoca cambios en el mercado; en otras palabras,
estas perspectivas entran en la ontologia del fendmeno estudiado.

Hemos construido una piramide que muestra los diferentes enfoques, su independencia y las
variables sobre las cuales se basa nuestro andlisis; variables que llamaremos los actores del
emprendimiento regional y factores favorables® (ver la figura 2). Los tres primeros actores, es decir
el emprendedor, la organizacion y el ambiente, pertenecen mas especificamente a al
emprendimiento regional endégeno. Ellos seran el objeto de estudio de la primera parte de la obra.
Los otros dos, el contexto y el tiempo son externos y pueden ser vistos como restricciones, pero
también como posibilidad para la accién emprendedora. Los encontraremos a lo largo del texto.

?2Como por ejemplo lo planteaba Jhonsoon-Laird (1983, p.3), “El espiritu es demasiado complejo para ser visto
claramente o para ser estudiado “suficientemente”, a partir de una sola perspectiva. EIl conocimiento cientifico s6lo
puede provenir de una sintesis de enfoques”.

%3 Johnson-Laid (ibid) contintia asi: “[...] como los relojes, los modelos a pequefia escala de la realidad no tienen
necesidad de ser completamente exactos, ni de responder exactamente a la realidad que representan para ser Gtiles. No
hay modelos mentales completos para cualquier fenémeno empirico. [...]” Los modelos nos ayudan simplemente a
comprender mejor la realidad compleja.



Esta piramide comprende cuatro triangulos en los que la lI6gica apoyara nuestro propdsito en esta
obra. El primer triangulo, a la derecha, representa los tres elementos basicos del emprendimiento
regional enddgeno: los emprendedores o los catalizadores de la actividad emprendedora, su
organizacion como complemento y suplemento de sus acciones, y el ambiente que explica no s6lo
su multiplicacién, sino también su dinamismo; aprovechando a cambio sus acciones. El segundo
triangulo, el de la parte frontal, conecta a los emprendedores con su contexto y por lo tanto con la
economia en la cual encuentran mercado y recursos, segun el tipo de industria en la que se conciba
la empresa. La mayoria de las pequefias empresas se limitan al mercado local y a los recursos del
ambiente inmediato, asi terminen influenciadas por la evolucion de este contexto. EI tercer
triangulo, en el costado izquierdo, hace la conexidn entre los emprendedores, el contexto y el
tiempo. EIl tiempo actGa sobre los comportamientos de los emprendedores que hacen elecciones
relativamente oportunas segun el periodo; como las grandes empresas cotizadas en la bolsa que
optan por el corto plazo para responder a las necesidades de sus accionistas, mas que a invertir a
largo plazo. Esto explica también la evolucion particular del contexto y su dinamismo. EIl ultimo
triangulo, en el fondo, retoma los vinculos entre emprendedores, organizaciones y tiempo, para
mostrar que los dos primeros se transforman considerablemente en el tiempo, con pérdida o
provecho de este Gltimo®.

En el centro de la piramide, hemos puesto los factores, favoreciendo la aparicion de un
emprendimiento regional enddgeno y su desarrollo: 1) la informacion que es la base de la economia
del conocimiento y que sirve como carburante para hacer marchar toda la economia, donde todo es
cada vez mas una cuestion de informacion; 2) el trabajo en red que permite un mejor acceso, una
seleccion y una adaptacion de la informacion, y finalmente 3) la innovacion que esta en el centro del
caracter distintivo de las empresas o de su competitividad en la economia del conocimiento y que
reposa sobre la informacion que le facilitan las redes.

Figura 2. La piramide del emprendimiento
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#Asi, el tiempo impulsa gradualmente a los mprendect)r a convertir
lo veremos al final del tercer capitulo
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En esta l6gica compleja, encontramos ante todo la dialéctica bien conocida de los gestores, entre el
emprendedor (E) y la organizacion o la empresa (O): E <= O. Pero esta dialéctica no es suficiente.
Una tercera dimension, el contexto, juega un rol clave; como lo precisan los economistas, ya que
toda organizacion es un sistema abierto que obtiene recursos en el contexto y acta sobre uno 0 mas
mercados de compradores. Sin embargo, este contexto o mas bien el ambiente (el contexto
proximo) no es pasivo porque se desarrolla conjuntamente con el emprendedor y su empresa, y ese
desarrollo no es unicamente general o mundial. Durante mucho tiempo los economistas no
diferenciaban el rol particular del ambiente en el contexto; o sea el rol de los otros actores cercanos,
las estructuras y los vinculos de negocios en el emprendimiento; dado que, como lo hemos
mencionado, la mayor parte de ellos® consideraban que la economia era frecuentemente favorable
frente al emprendimiento, al menos cuando la coyuntura era propicia. Ahora bien, el ambiente (M),
que es parte del contexto (e), y no es Unicamente campo de oportunidades o una limitacion de la
competencia, ni un simple espacio, sino algo que puede ser particularmente activo, segun la relacion
Eo, <= M (0 {(E + O) f (Me)}: si el desarrollo pasa por las empresas, éstas se transforman gracias al
ambiente inmediato y al contexto. Finalmente el tiempo t, no es indiferente, porque la eleccion del
momento para tomar y transformar una oportunidad en accion le cuesta y puede explicar el éxito o el
fracaso. Por otro lado, el término oportunidad, proveniente del inglés y utilizada por los
economistas, significa, mas que su traduccion literal, como una ocasion de negocios. Porque hace
referencia al tiempo®, Esto hace que la ocasién de negocios sea oportuna 0 no, o que
desafortunadamente puede llegar demasiado pronto o demasiado tarde. La palabra oportunidad se
asocia también con la idea de oportunismo, la cual muestra el vinculo entre la idea, su aplicacion y
los emprendedores. Tenemos finalmente una relacion completa donde el emprendimiento es una
funcion de {(E + O) f (Me, t)}.

Nosotros pudiéramos incluir otras variables, como el contraste del tamafio entre las empresas
pequefas y las grandes o también entre las instituciones. Para una mejor precision, esto Ultimo seréa
visto mas tarde. Pero, este analisis llega mas lejos que las primeras aproximaciones de Porter (1981)
y que su analisis de la adecuacion entre la organizacion, sus recursos, su estrategia y su capacidad de
captar las oportunidades en el contexto. En la estrategia, también debemos hacer el andlisis del
comportamiento de los que deciden al interior de la empresa, dado que el emprendedor y su
organizacion pueden ejercer influencia sobre el ambiente, el contexto y la economia (no son sélo
tomadores de recursos y oportunidades). Este elemento estratégico en la organizacion (de organo,
de organico: la empresa no es un conjunto basado en el orden, si no un sistema viviente en
crecimiento) es bien aplicado por Brown y Eisenhart (1998) que muestran que la aplicacion de la
estrategia es tan importante como la estrategia en si. La estrategia consiste en competir sobre el filo

»excepto Schumpeter, algunos economistas, tales como Kirzner (1973) y Leff (1979), habian discutido esta creencia.
La definicién de oportuno, segin el diccionario Larousse, es “que conviene al tiempo, a los lugares y a las
circunstancias; que sobrevienen al proposito”.



de la navaja, creando un flujo continuo de pequefias ventajas competitivas de todo tipo, para
diferenciarse de sus competidores, todo esto transformando su contexto (Marchesnay y Julien,
1990). Es estrategia en cinco tiempos: 1) la improvisacion (en el limite del caos, entre la
permanencia y la flexibilidad); 2) la coadaptacion y la colocacion (la proximidad y la colaboracion
del equipo multidisciplinario); 3) la regeneracion (explotar lo antiguo, creando lo nuevo, por re-
arquitectura); 4) la experimentacion (las anticipaciones y ensayos para explorar el futuro a bajo
costo y de manera flexible); y 5) el paso (el ritmo natural, la trayectoria, el itinerario, que mantiene
la capacidad de cambios naturales, valiéndose de la estrategia del inicio). Esta es la dialéctica entre
estructura y caos, que adquiere su coherencia de la vision de la empresa. Esta estrategia también
supone gque actuemos en asociacion, al interior de las redes (personales, de negocios e informales),
de manera que se aprovechen los recursos exteriores y se multiplique asi su impacto.

Nos situamos entonces en la linea de lo que explica Hitt et al. (2001) permitiendo al pensamiento
emprendedor ser coherente con la estrategia. Venkataraman y Sarasvathy (2001) precisan que “al
emprendimiento concierne la creacion, gerencia estratégica y forma de establecer y de mantener una
ventaja de lo que se ha creado”, de cara al mercado. Esta vision puede abarcar también la cultura de
la empresa, que aumenta la coherencia entre el comportamiento de los ejecutivos y los empleados, y
sus vinculos con el contexto. Nos reencontramos, asi, frente a la complejidad intrinseca que exige la
adopcion de un enfoque complejo.

5. DE COLUMBO A HOLMES, MAIGRET Y DE BASKERVILLE

La necesidad de un analisis complejo, si bien es comprensible, puede facilitarse mediante el uso de
una metéfora; esto constituye un intento deliberado para simplificar la complejidad, mediante el uso
de una imagen facil de captar y comprender. Dentro de este libro, nosotros utilizamos la metafora de
las novelas policiacas, donde el personaje principal, la policia y con el lector, parten hacia la
investigacion no sélo de uno o varios crimenes, sino también de sus causas®’. Tomemos el caso de
los cuatro policias, probablemente los méas célebres: Columbo, Sherlock Holmes, Maigret y
Guillaume de Baskerville, conocidos por los libros que los ponen en escena, vendidos en millones
de ejemplares en el mundo, y por las peliculas que se han hecho posteriormente.

El primer personaje, Columbo, nos servira de contra-ejemplo, ya que su estilo es muy simple, y
simplista. En efecto, en cada serie de television, el espectador conoce rapidamente al culpable y
comprende que el policia lo sospecha desde el principio, sin poder probar su culpabilidad. Sélo
queda ver como va a lograr forzar al asesino a confesar. Nos encontramos por lo tanto, en una
I6gica de investigacion muy limitada, a la imagen de los investigadores que consideran que
emprendimiento surge solo del vigor de la economia o hasta del dinamismo de los emprendedores.
En el primer caso, hacemos referencia a la teoria econémica neoclésica, que considera que es
suficiente que la economia crezca para que los emprendedores se manifiesten y se multipliquen, al
igual que las empresas?®. En el segundo caso, la teoria de los rasgos especificos del emprendedor,
que hacen de este ultimo un ser particular, si no excepcional, capaz de descifrar las oportunidades de
negocios de una manera posiblemente unica, mientras que los otros ciudadanos no ven ni gota, se
considera al emprendedor como la primera causa del emprendimiento.

%7 Siempre es necesario ser prudente con una metafora y comprender que no es mas que una reduccion de una realidad
mas compleja, reduccién que debemos rebasar para entender las sutilidades de esta realidad, como lo menciona el
filosofo Paul Ricoeur (1975).

% para ilustrar esta teorfa, ver Lucas (1978).



Por su parte, Sherlock Holmes es un policia mas complejo. Para encontrar al culpable se basa
esencialmente en la acumulacion y evaluacién de indicios de todo tipo, concentrando su atencién en
el lugar del crimen, y también los nexos entre ellos. Asi, en el emprendimiento veremos que hay
toda clase de emprendedores y empresas que no tienen la misma importancia y que no actdan de la
misma forma. Con este enfoque, podemos comprender que el contexto cercano, el ambiente, juega
un cierto rol de apoyo de la intervencion emprendedora. Pero lo mas importante, son los vinculos
sutiles entre las variables que pueden ilustrar mejor esta idea. En Un Escandalo en Bohemia,
Holmes explica a Watson, su fiel colaborador, que mirar no es lo mismo que observar: “Usted sélo
mira, no observa. La diferenciacion es clara...Toda la cuestion esta ahi” y continua explicando que
en la investigacion hay que ir mas alld de las apariencias, acumular hechos, reconstruir la realidad
compleja. Asi, no podemos hablar del rol del emprendedor sin situarlo en su entorno y por lo tanto,
sin diferenciar los diversos tipos de emprendedores y de organizaciones y el ambiente en el que
intervienen. Como lo menciona Karl Vesper (1985) recordando que los emprendedores son seres
complejos y cuyas intervenciones no se pueden resumir en algunos rasgos o comportamientos.
Spinosa, Flores y Dreyfus (1997) mencionan que para comprender el emprendimiento, es necesario
estar dispuesto a ir mas alld de las apariencias, a sentir la complejidad de la accion de los
emprendedores en la economia®.

Es ésto lo que hace Maigret, nuestro tercer célebre policia; ir mas alla de los indicios, si bien tiene
en cuenta el trabajo de sus colaboradores®®. El le otorga gran importancia a la historia y a la
psicologfa de la victima, explicando que es muy extrafio que los asesinos la escojan al azar®, a
menos que estén locos. EIl conocimiento de la victima explicara una parte de los motivos y por lo
tanto los comportamientos mismos del asesino. Maigret tiene la necesidad de meterse lo mas
posible en la piel de la victima para comprender por qué el asesino la queria matar: es necesario
“yolverse una esponja para impregnarse del misterio con el fin de que se descubra por si solo®”.
Para comprender mejor el emprendimiento, debemos por lo tanto meternos en la piel del
emprendedor y construir los vinculos entre el tipo del ambiente en el que actla, sus origenes, su
trayectoria, sus preferencias, sus comportamientos, y también todos los recursos que él obtiene de
este ambiente y de las redes con las cuales trabaja. Esto explica por otro lado lo que subraya Gartner
(1989): no es el emprendedor el que es importante, sino lo que él ha hecho, lo que hace y el por qué.

# “Debemos cultivar una gran sensibilidad para comprender mejor la verdadera historia” (Spinosa, Flores y Dreyfus,
1997, p. 41).

®Miss Marple, de Agata Christie, puede compararse hasta cierto punto con Maigret por su espiritu de observacion y su
intuicién particularmente sutiles; mientras que su segundo policia, Hercule Poirot, el pequefio belga con la cabeza como
un huevo, es mas cercano a Sherlock Holmes. En Maigret, algunos reconocieron a Mendes, el viejo policia espafiol de
las prostitutas y de los pobres del catalan Francesco Gonzalez Ledesma y evidentemente a Montalbano del siciliano
Andrea Camilleri, él mismo, ferviente admirador de Maigret.

%L El policia, sueco, Walander explica que no existen asesinos por esencia “sino humanos que cometen los asesinatos”
(en Henning Mankell, Les chiens de Riga, traduction de Hundarna i Riga, Paris, Seuil, 2003, p. 133). Esto lo mencionan
también otros autores de novelas policiacas como Lieberman, Connely o Vargas, lo cual convierte éstas en historias tan
humanas y tan reales.

%2 Maigret et son mort, Simenon, Tout Simenon, Paris, Presses de la Cité, 1988, p. 380. El antiguo consejero de
Walander, Rydberg, habla de lo mismo, diciéndole “que un policia debe ser como un comediante: capaz de aprehender
lo desconocido con empatia, de deslizarse en la piel de un asesino 0 una victima, de imaginar los pensamientos y los
esquemas de reaccion de un extrafio”. Antes, habia afirmado que deberia “ver lo invisible” (subrayado en el texto, ibid.,
p. 110 et 134).



Pero el que va mas alla en la basqueda de la verdad es Guillaume de Baskerville. El apellido de
este policia franciscano no es un azar, ya que Umberto Eco fusiona en él a Sherlock Holmes® y al
filosofo inglés Guillaume d’Occam (1270-1349) que exhortaba el retorno de la iglesia y por lo tanto
del papa como unico dominio espiritual, para dejar al emperador el gobierno de orden material, y
por ende de las naciones. En su busqueda de los culpables de las muertes sucesivas en el gran
monasterio del Melk en el siglo XIV, este personaje termina por comprender que si no va mas alla
de las oposiciones entre los monjes, sus celos y sus odios, no entendera nada. Baskerville observa
que todas las muertes se inscriben en el largo enfrentamiento sobre la presencia del emperador o del
papa en la direccién temporal del imperio®. A esto se suma el debate entre las 6rdenes menores,
fundamentalmente los franciscanos, que apoyan la posicion del emperador; y las 6rdenes mayores,
los dominicos, que toman partido por el papa. Sin olvidar el control de las almas por medio de la
incautacion de los libros, donde podria encontrarse la verdad®. Los asesinatos no son mas que el
resultado de los diferentes conflictos.

Como lo observamos en el Cuadro 2, Guillaume demuestra asi que la verdad no puede ser
comprendida sino desde diversos niveles. En el primer nivel, efectivamente tenemos, en el caso del
emprendimiento, al emprendedor y su organizacién. No obstante, su dinamismo no depende
Unicamente de ellos, sino también del ambiente en el cual actan y los vinculos que tienen con las
redes, que proveen recursos e informacion. Es necesario tener en cuenta el segundo nivel; sin
embargo, para comprenderlo mejor, hay que pasar al tercero, o sea reconstruir el entorno
sociocultural particular, la historia y el desarrollo de este ambiente, los modelos emprendedores que
él suministra, las convenciones sobre las cuales los actores han acordado para apoyar su accion. En
resumen la cultura emprendedora y la atmosfera industrial del territorio. Hacerlo de otro modo, seria
por ejemplo, tratar de explicar los asesinatos vinculados con el crimen organizado por un simple
conflicto entre individuos, sin tener en cuenta ni el desarrollo de estas organizaciones criminales ni
el contexto social que favorece o limita su actividad en la sociedad.

Cuadro 2. La metéafora de las novelas policiacas y el enfoque de problemas complejos

Policia Ht_arram_ientg§ de _ Métqdo c_ig Teoria sub- Nivel dg,
investigacion investigacion yacente comprension
Columbo Interrogantes indirectos | Lineal (de causaa | Positivismo Primer nivel
para probar los hechos | efecto)

% El perro de los Baskerville, una de las aventuras més conocidas de Sherlock Holmes, de Conan Doyle (The Hound of
the Baskervilles, 1902).

% Recordemos que este conflicto perduré hasta que el papa Pio XI, quien en 1925 cred justamente la fiesta de Cristo Rey
para intentar una vez mas, marcar la presencia del religioso sobre lo temporal, y asi de Cristo sobre los jefes de Estado.
* Indiscutiblemente el libro de la biblioteca de la abadia que afirma que Jests habia reido durante su vida aqui abajo, y
que reevalla asi a la cuestion de la doctrina de la época en la que se quiere que los humanos estén sobre la tierra, solo
para hacer penitencia, desviando toda bisqueda de placer con el fin de ganar el cielo.



Acumulacién de indicios
Sherlock Holmes y sintesis Induccion Post-positivismo e | Segundo nivel
interpretacionismo
Indicios, empatia e Induccién /
Maigret intuicion deduccion Interpretacionismo | Segundo nivel

Indicios, intuicion,
Guillaume de Baskerville | recomposiciony Circular o en espiral | Constructivismo | Tercer nivel
deduccion

Como lo veremos a lo largo de esta obra, el emprendimiento es més que la dinamica de los
emprendedores y su empresa. Supone un ambiente rico, no sélo en recursos (y por lo tanto un
territorio lo suficientemente grande para tener un minimo de recursos complejos), sino también
vinculado con el exterior, con el contexto; un ambiente que tiene una atmdsfera particular que
acelera la cohesion entre el espiritu emprendedor, recursos y potenciales de mercado. En conclusion,
un ambiente en el que la cultura emprendedora favorezca la sinergia entre estos elementos y apoye
el intercambio de informacion entre redes para permitir una innovacion global y mas generalizada.

Evidentemente, entender todo esto no es facil, y en esta obra no hacemos referencia a este tema. En
este andlisis del emprendimiento territorial, hacemos més, una referencia a ambientes diferentes por
Sus recursos, su cultura y su historia; igual en una economia conocida, las empresas siguen trayectos
o itinerarios diferentes y las condiciones socioecondmicas varian. Ademas, el cambio no se da en
todas partes al mismo ritmo; éste depende de la estructura industrial y de los recursos tecnologicos
del ambiente: también el tiempo es un factor que no se puede dejar de lado. Algunas de estas teorias
son contradictorias y otras han dejado de aplicarse, no obstante que las teorias y los analisis
desarrollados durante los afios 1970 a 1990 estan a menudo ligadas a situaciones particulares, con
base en experiencias organizacionales territoriales variadas, que tuvieron éxito y fracasos diversos.

En resumen, hacemos frente a una clase de anamorfosis, de la cual debemos tomar distancia para
reconstituir lo impreciso, lo vago, lo deforme y observar esta realidad compleja a través de las
maultiples dimensiones del prisma, con el fin de comprender mejor sus diferentes facetas.

6. OBJETIVO Y METODOLOGIA DE ESTA OBRA

El objetivo de esta obra es proponer una teoria holistica o transdisciplinaria del emprendimiento, lo
que recomiendan Bygrave y Hofer (1991). Es, por otra parte, lo que Montesquieu nos invitaba a
hacer en todo problema complejo hace méas de 275 afios, no solamente en sus Cartas Persas (1721),
sino también en su obra cumbre Del Espiritu de las leyes (1748). Sabemos que con sus Cartas
Persas, este célebre bardn hacia una mirada particularmente critica sobre la sociedad francesa del
siglo XVIII, utilizando las observaciones de un falso viajero persa, pero, en su obra Del Espiritu de
las Leyes, iba mas lejos incluso en su estudio de las estructuras y los comportamientos politicos y
economicos, estudio que ha influenciado numerosos textos fundadores, como el de la Constitucion
estadounidense o la teoria econdmica de Adam Smith y de algunos paises latinoamericanos,
afirmando que la riqueza debia provenir de la industria, del comercio y de sus multiples vinculos de
interdependencia con su contexto.

Este enfoque transdisciplinario es obligatorio, de antemano, porque el emprendimiento surge de la
creacion y del desarrollo de pequefias empresas muy heterogéneas, en las cuales cada emprendedor



tiene un rol importante que las personaliza®; asi mismo, porque esta participacion personal se
extiende en el territorio sobre el cual el emprendedor vive y donde su empresa se implanta, territorio
que es con frecuencia el primer mercado y que le suministra diversos recursos materiales e
inmateriales. Igualmente, no tenemos motivos para considerar la pequefia empresa muy diferente de
la gran empresa. Por el hecho mismo del rol central del emprendedor que se manifiesta en un
funcionamiento particular: este dltimo efectGa al inicio no sélo las tareas de gestion, sino también
muchas tareas de produccion, entre estas diversas funciones hay poca distancia o no existe, lo cual
esta lejos de suceder en la gran empresa.

Esta teoria holistica es alun mas necesaria en la nueva economia del conocimiento que esta
transformando las economias industrializadas. Esta economia, como proceso colectivo que apunta a
multiplicar y compartir la informacion que serd transformada en conocimiento, da forma al
emprendedor y al emprendimiento y explica en parte la necesidad de apropiarse de la informacion.
El saber solo puede ser asimilado y transformado si el emprendedor y su organizacion tienen
comportamientos socioculturales armoniosos con su ambiente y sus diferentes redes. En efecto,
como lo veremos, la empresa es ante todo un mecanismo que transforma el saber en conocimientos
para responder a las necesidades del mercado y el emprendimiento, un sistema de relaciones que
suministra la informacion necesaria para el desarrollo de ese saber.

Nuestro andlisis de estas relaciones proviene de decenas de investigaciones sobre el terreno, de
numerosas lecturas con influencias diversas, frecuentemente norte-americanas pero también
europeas, y de discusiones con colegas en coloquios internacionales e invitaciones a diversas
universidades. El analisis proviene también de nuestro trabajo con la OCDE desde 1989 bajo la
direccion de Marie-Florence Estimé, jefa de la division de las Pymes de ese organismo. Este analisis
es también enriquecido con nuestro trabajo dentro de la catedra Bombardier®, en la Universidad de
Québec en Trois-Rivieres, que nos ha permitido encontrar durante casi diez afios una centena de
dirigentes de empresa, decenas de jefes de Pyme y numerosos sub contratistas localizados en
diversas regiones de Québec (Julien et al., 2003b). Esto, sin contar con la lectura de varias decenas
de manuscritos cada afio como director de la Revista Internacional P.M.E. de 1988 al 2005, la Gnica
revista académica en francés, creada en 1988. Nuestro andlisis proviene también, del estudio de
otros centenares de Pymes, de las cuales algunas han crecido para convertirse en grandes empresas,
permaneciendo cercanas a sus ideas y comportamientos de inicio, pero transformandose
gradualmente para convertirse, en la segunda y sobre todo en la tercera generacion, mas tecnocratas
y menos ligadas a su territorio. El andlisis se ha beneficiado igualmente por el aporte de decenas de
estudiantes de la maestria en gestion de Pymes, creada en la Universidad de Québec en Trois-
Riviéres en 1981 y més recientemente por el doctorado en administracion de negocios (DBA) puesto
en marcha en el afio 2000. Nuestro enfoque, es por lo tanto, constructivista, a la manera de
Guillaume de Baskerville, ya que nos basamos tanto sobre lo real y su transformacién, como en
diversos conceptos en curso de desarrollo. También es fenomenoldgico, como lo explican filésofos

%Contrariamente a la gran empresa “anénima” (como lo menciona el nombre de las grandes empresas europeas que no
utilizan la denominacion norte americana de sociedad de responsabilidad. Notese que la expresion “sociedad andnima”
se remonta al siglo XX y particularmente a las luchas politicas contra la gran empresa y la burguesia; cuando era mejor
para un propietario permanecer anénimo para no sufrir la venganza popular.

* N. de T. La catedra de Bombardier tenia como objetivo ayudar a las empresas participantes, a acceder a las
innovaciones tecnoldgicas materiales e inmateriales mas avanzadas y a crear con ellas una red dinamica de desarrollo
del conocimiento. Estas empresas eran los contratistas de una filial de productos recreativos de la multinacional
Bombardier.



como Heidegger®’, ya que reconstruimos la realidad paso a paso y angulo por angulo, para llegar a
hacer un recorrido al menos parcial.

En este analisis, presentaremos las Pymes como elementos claves del emprendimiento, no como un
fendmeno menor ni como miembros de grupos sin estrategia de desarrollo propio, sino como un
verdadero motor del desarrollo. En un gran nimero de territorios, la Pyme es en efecto, la Unica que
sostiene el desarrollo o la Unica respuesta a partir de la caida de grandes empresas. Esta importancia
de las Pymes se debe a que particularmente contintan siendo las primeras generadoras de empleo,
como en el caso del retroceso de la gran empresa con el cuestionamiento al fordismo, basado sobre
la estandarizacion y la “taylorizacion” de la produccion, a partir de la década de los 70s.

Pero, de nuevo, no pretendemos con esta obra dar una receta ni demostrar el valor de sélo un
modelo emprendedor. Por otro lado, siempre habra trabajo por hacer en este sentido. Watson
(1995)*® menciona que el emprendimiento es “una historia intrigante y siempre por desarrollar”,
porgue es todavia joven, con menos de treinta afios>. Queremos sobre todo, llamar la atencién del
lector sobre las grandes variables que explican el emprendimiento en diferentes situaciones, y
recordarle que nuevas combinaciones de estas variables no sélo son posibles sino deseables en otras
situaciones. Asi, no sabremos aplicar a otras culturas los ejemplos que describimos, sin haberlos
adaptado previamente a estos nuevos ambientes. Todo modelo debe ser coherente con su contexto,
de lo contrario, termina con rapidez, por no ser conveniente. Ninguna empresa puede desatender la
evolucion de su mercado, de la tecnologia disponible y los valores que marcan su economia, sin
sacrificar su eficacia.

7. EL PLAN DEL LIBRO

La obra se divide en cuatro grandes partes. En la primera, describiremos el entorno en el cual
haremos nuestro andlisis el emprendimiento regional endégeno. En la segunda, presentaremos los
grandes actores el emprendimiento. En la tercera, se explicaran cuéles son los factores que obran en
el dinamismo de las empresas. Finalmente, en la cuarta parte, vincularemos actores y factores para
explicar cémo funciona el emprendimiento en las regiones dindmicas.

La primera parte comprende dos capitulos. En el capitulo 1, mostraremos en qué, la nueva economia
del conocimiento se diferencia de lo que hemos conocido de los afios de 1970 a 1990, es una edad
de oro para las pequefias empresas*® de qué manera aumenta la incertidumbre y la ambigiiedad en la
economia y como las empresas Yy las regiones deben posicionarse con respecto a las necesidades de
nuevos conocimientos para disminuir esta incertidumbre y esta ambigiedad. En el capitulo 2,
describiremos en qué, la evolucion es diferente de un territorio a otro y apuntaremos sobre las

% \oir Bygave (1989) a propésito de este enfoque fenomenoldgico

*8Sin juego de palabras con el compafiero fiel de Sherlock Holmes y las novelas policiacas.

¥ La London Business School habifa intentado hacer una primera evaluacion en los afios 70 y no habfa mostrado mas
que 2592 trabajos sobre las Pymes antes de esta fecha, contra 4356 después de 1980, revisados en 1983. Seis afios mas
tarde, en 1989, contaba con méas de 13000 (citado por Curran y Blackburn, 2001, p.4); y afiadimos que estos ultimos
investigadores consideran que gran parte de esas investigaciones carecen de calidad, teniendo en cuenta la complejidad
del tema de estudio. Ver también la introduccion de Voir Bygava (1989, p.7) que explica “el emprendimiento es uno de
los mas jovenes paradigmas dentro de las ciencias de la gestion”.

“0 parafraseando a los 30 afios gloriosos de John Forester o la época de oro de los estadounidenses que siguieron a la
segunda guerra mundial (1945 a 1973 antes de las dos crisis del petroleo), cuando el ingreso nacional real de la mayoria
de los paises industrializados aumento en términos reales en un 5% anual frente al 2.5% después de 1990



teorias antiguas explicando sus diferencias; teorias en las cuales ciertos elementos podran servirnos
mas adelante.

La segunda parte esta formada por tres capitulos, los capitulos 3, 4 y 5. En el capitulo 3,
presentaremos al emprendedor como actor principal del emprendimiento regional enddgeno
apartandolo del contexto y el tiempo. Estos ultimos factores son importantes pero poco manejables
en un entorno territorial, ya que se relacionan con la economia nacional e internacional y su
dinamica. Los territorios pueden intervenir muy poco sobre su contexto, a no ser que se relacionen
con otras regiones para obtener del Estado programas de ayuda para sus empresas. Igualmente, se
puede utilizar el tiempo, bien sea para anticiparse a la competencia, o para prever los cambios en el
futuro para lograr un mejor posicionamiento. En el capitulo 4, nos acercamos a la organizacion o a
la empresa, segundo actor y complemento indispensable para todo emprendedor. En la organizacion,
hablamos de la estrategia que privilegia el emprendedor para aumentar el saber y el saber-hacer, y
consecuentemente la competitividad de las empresas y del territorio. Finalmente en el capitulo 5 nos
lleva hacia el ambiente, los activos colectivos materiales e inmateriales, resaltando la reputacion y
los contactos, que favorecen la creacidn y el desarrollo de las empresas y la cultura emprendedora;
las cuales constituyen el tercer y Gltimo actor. En efecto, si la presencia de emprendedores y de
empresas activas o proactivas es la condicion necesaria para que la region sea dinamica, el ambiente
es la condicidn suficiente o la clave que explica por qué ese dinamismo se impone y se mantiene
mas que en otros lados, en donde el desarrollo se frena o decae.

La tercera parte comprende también tres capitulos, los capitulos 6, 7 y 8; cada uno tratando el tema
de los tres factores de diferenciacion de empresas y ambientes: la informacién, las redes y la
innovacion. En el capitulo 6, tratamos la informacion. Esta es el factor que permite a las empresas
y a los territorios hacer mejor frente a la incertidumbre y a la ambigliedad y asi, seguir adelante o
incluso preceder al cambio. En el capitulo 7, veremos que las redes son los mecanismos utilizados
para buscar, seleccionar, suministrar y difundir la informacion. Finalmente, en el capitulo 8,
mostraremos que la innovacion difusa es el objetivo de empresas y regiones que quieren mantener o
aumentar su competitividad en los mercados nacionales e internacionales. Entre méas la region
favorezca la investigacion y compartir la informacion, mas estimularan las redes este compartir,
mejorando la calidad de la informacién; entre méas sea presente y eficaz la innovacion, mas el
territorio se diferenciara y serad dinamico.

Sin embargo, la presencia de diversas redes no quiere decir que los intercambios de informacion
sean lo suficientemente enriquecedores. La cuarta y Ultima parte cuenta con tres capitulos que
explican el trabajo en red y la experperiencia del emprendimiento en México. En el capitulo 9,
mostraremos no sélo como las redes eficaces funcionan, sino también cémo pueden transmitir la
informacién facilitando o estimulando la innovacion en todo el tejido industrial de la region. En el
capitulo 10 nos introducimos a una experiencia local en México sobre los factores de crecimiento
desde la perspectiva de las competencias esenciales y su relacion con nuestra nueva propuesta del
desarrollo enddgeno del emprendimiento. En el capitulo 11, ampliaremos el tema de los
intercambios sea por trabajo en red o de otra manera, en todo el ambiente y mostraremos como éste
ultimo puede convertirse en un lugar donde compartir su entusiasmo y multiplicar las ideas para
crear asi una cultura emprendedora que apoye y estimule el dinamismo.

Finalmente, en las conclusiones, retomaremos la metafora de las novelas policiacas y recurriremos a
la evolucion de las grandes teorias econdémicas y de gestion, para sentar los fundamentos teoricos de



nuestro enfoque y mostrar que se inscribe en las nuevas teorias y un contexto, teniendo en cuenta la
economia del conocimiento.

Esta cuarta parte y sus capitulos deberan ser vistos finalmente como un espiral, del elemento mas
simple (el emprendedor) a lo més complejo (el ambiente y los convencionalismos), un poco como
un balon en expansion, haciendo eco de la metafora de Bergson (1907) para explicar la complejidad
de toda sociedad o para lo que aqui nos concierne, explicar la dindmica del emprendimiento.
Bergson explica que para entender mejor lo complejo debemos alcanzar un nivel de intuicion que
nos permita captar la totalidad del fenémeno®".

El lector observara que hemos acompafiado cada capitulo con una cita de Montesquieu, resumiendo
hasta cierto punto los analisis que presentamos, y confirmando asi que estas consideraciones existen
desde épocas anteriores, evidentemente, con sus diferencias y sus semejanzas. Por otro lado, hemos
insertado varios cuadros para presentar diversos ejemplos de lo que explicamos, para facilitar su
comprension. Varios de estos ejemplos son tomados de casos descritos en documentos cientificos o
de nuestros trabajos con empresas a lo largo de veinte afios. El lector selectivo, evidentemente,
podré dejarlos de lado.

PARTE 1

EL CONTEXTO

“ Bergson define a la intuicién como el conocimiento inmediato de algunas cosas sin intermediarios y sin el recurso del
razonamiento. Otros autores como Csikszentmihalyi y Sawyer (1995: 358) prefieren hablar de insight, como un proceso
mental precedido de una larga preparacion consiente y que requiere un periodo de incubacion de todo tipo de
informacion en paralelo y una reflexion a nivel subconsciente.



La economia del conocimiento
y las diferencias
del dinamismo territorial

Para dar inicio a todo estudio aplicado sobre el emprendimiento, es importante precisar el contexto
socioecondémico en el que el objeto tiene lugar (donde el contexto de las actividades criminales, para
volver a nuestra metafora), ya que ningln andlisis puede ser independiente de la época y de los
lugares que lo determinan. Antes de entrar en la esencia del asunto es necesario precisar lo que
entendemos por economia del conocimiento y por las diferencias del dinamismo territorial,*? desde
la creacion de empresas y el papel de los emprendedores més alla de las estructuras financieras en la
economia.

Sabemos que la distincion entre el empresario y el capitalista, y por lo tanto su rol diferente en el
desarrollo, proviene de los economistas franceses, entre ellos Robert Turgot y Jean-Baptiste Say*®, ya que
contra la burguesia inglesa, los franceses distinguen claramente que tenia el capital y lo anclado
directamente en la administracion de las empresas.

Todo lo existente no es mas que nuevo conocimiento y multiples rutinas, en la produccion o en las
instituciones, que requieren poco de saberes y menos de saberes nuevos, los conocimientos son
siempre validos; como no todo es mundial, multiples producciones son de caracter local y se
mantienen asi por largo tiempo. Del lado de la criminalidad es lo mismo. Sabemos que el crimen
organizado se ha convertido cada vez méas en bandas internacionales, ayudadas por la tecnologia de
la informacién y por la variedad de medios de transporte, particularmente en temas como la droga y
la trata de blancas. Pero el delito comln y las malas acciones de las pandillas callejeras estan,
desafortunadamente, siempre presentes, aunque haya disminuido un poco en el Gltimo decenio;
probablemente a causa del mejoramiento de las medidas de proteccion o de una mayor bldsqueda de
seguridad, o hasta por el gran control del crimen organizado sobre los mercados.

Hablar por todas partes de conocimientos tecnoldgicos o cientificos o de una globalizacion que
afectaria toda produccion, nos lleva a decir todo o a no decir nada, a tal punto que algunos hablan de
mondialivernes*. Lo local o lo regional no se oponen a lo mundial, por el contrario, un buen
namero de empresas, en particular las Pymes, siempre escapan a las presiones internacionales, o al
menos saben salir del apuro, sin haber tenido en cuenta continuamente la competencia internacional.

“2 A lo largo de esta obra utilizaremos indistintamente las palabras region y territorio. Precisaremos no obstante, en el
capitulo 5 , que para tener éxito es necesaria cierta masa critica de recursos y un territorio suficientemente grande que
comprenda més de una regién, o, al menos, un territorio suficientemente denso. Solo discutiremos sobre el desarrollo
local de otro modo que al interior de un territorio mucho mas extenso que una simple localidad.

* A propésito de esos dos economistas, es cierto que la mayoria de los economistas historiadores como Joseph
Schumpeter (este dltimo después de los escritos de Leon Say (1877), hijo de Jean- Baptiste), acreditan esta Gltima
distincion entre emprendedor y capitalista. Pero ya estd claro que Turgot escribid en 1766 en sus Reflexiones sobre la
formacion y distribucion de la riqueza o diez afios antes en la famosa obra de Adam Smith, “el capital es también
necesario para toda empresa que trabaja en una industria, el hombre industrial [el emprendedor] debe compartir las
ganancias de sus negocios con un buen corazdn, con los capitalistas que aportan los fondos necesarios”.

* palabra formada de mondial (mundial) y de la palabra en francés baliverne (tonteria)



Por otro lado, ciertas regiones pequefias viven principalmente del turismo, disfrutando justamente de
la atraccion que ejerce sobre los extranjeros el caracter folklorico de sus producciones inaccesibles
en el mercado mundial. Otras se conforman con transformar lentamente sus conocimientos para
sostener sus producciones y se desarrollan a su propio ritmo. No obstante, es cierto que las regiones
mas dindmicas recurren sistematicamente a nuevas tecnologias y a la innovacion; requiriendo del
conocimiento y por lo tanto, estan fuertemente ligadas con lo internacional. Es importante recordar
lo que diferencia las regiones y mostrar en qué difieren sus caminos, para ir mas alla de las
apariencias y comprender por qué y en qué, el dinamismo regional varia de un periodo a otro.

Esta situacion, finalmente nos permitird mostrar que lo que esta latente en los cambios de ese
dinamismo es la capacidad que tengan las empresas y las regiones, y asi mismo los fuertes vinculos

que construyan entre ellas, para enfrentarse a la incertidumbre y a la ambigiiedad en las economias
complejas y cambiantes.

CAPITULO 1

La economia
del conocimiento

Incertudumbres, ambigliedades



y potencialidades

« El rey de Francia es el principe mas poderoso de Europa.

No tiene minas de oro, como su vecino el rey de Espafia;

Pero es mas rico que €l, porque saca su riqueza de la vanidad

de sus vasallos, més inagotable que las minas.

[...]

Ademas, dicho rey es un gran mago, que manda hasta

en la inteligencia de sus vasallos, haciéndolos pensar como quiere.
Si no hay mas que un millén de pesos en su tesoreria y necesita dos,
los persuade que uno vale tanto como dos, y se lo creen...

Si tiene que sostener una guerra ardua y se encuentra sin dinero,
les mete en la cabeza que un pedazo de papel es dinero,

y al punto se convencen de ello »

Montesquieu, XXIV*® carta persa

La economia fundada en el saber y aquella en la cual el desarrollo estd basado esencialmente, “en
las capacidades de crear y de utilizar los conocimientos” (Viginier, 2002, p.5) y, por lo tanto, en la
transformacion de la informacion e innovacion de cualquier tipo. Los conocimientos® sirven para
cambiar los productos y los procesos y para sostener el caracter distintivo de las empresas y su
competitividad. Entramos de esta forma, en una economia cada vez mas inmaterial, en la cual, las
inversiones tradicionales como los recursos naturales, los equipos y las infraestructuras, pasan a un
segundo plano, después de las inversiones inmateriales, particularmente la formacion y la
investigacion y el desarrollo (I + D). Y esta economia afecta tanto a las pequefias como a las grandes
empresas y por lo tanto a las pequefias y a las grandes regiones. Si volvemos a nuestra metafora, esta
transformacion se aplica por igual a todos los niveles de delincuencia ya sea en forma aislada o
involucrando a redes internacionales, que recurren a los métodos complejos, por ejemplo, para
“lavar el dinero” obtenido dentro del trafico ilegal.

Ciertos investigadores mencionan, no obstante, que esta transformacion de la economia esta ain por
hacerse o0, al contrario, no es nueva (Howitt, 1996), o0 aln que esta asociado a un mito (Gadrey,

*® Herbert Spencer (1820-1903) definiria el conocimiento para un individuo como un enriquecimiento sucesivo y
deliberado de la memoria, generando las asociaciones cada vez mas ricas y amplias, las semejanzas o las diferencias,
permitiendo por lo tanto una mejor comprension de la realidad y las decisiones en relacidon con ella y las relaciones con
los demas. El conocimiento para una comunidad es la suma de los conocimientos de los individuos que componen una
mayor sinergia a causa de su comercio.



2000). Sabemos también que la globalizacién del delito es muy antigua: pensemos en la guerra en
1900 de Francia e Inglaterra, llamada la guerra de los Boxers, para impedir a los chinos que
expulsaran a los extranjeros, de los cuales un buen numero sostenian la produccion y el tréafico
extremadamente lucrativo de droga, entre la China y las capitales europeas. En las novelas de
Conan Doyle, éste Gltimo muestra la heroinomania* de Sherlock Holmes que el doctor Watson no
podia impedir.

Es cierto que la produccion de saberes e innovacion han sido siempre importantes para explicar el
desarrollo. Asi, Schumpeter (1939) precisaba que la fase ascendente de largos ciclos econémicos,
tales como los Kondratieff de veinticinco o treinta afios, provenian de la aceleracién de los
conocimientos y también de las innovaciones sistematicas donde una buena parte provienen de las
pequefias empresas, y que es la que ocasiona los mayores cambios tecnoldgicos; mientras que la fase
descendente se explicaba por el agotamiento de estos Gltimos y la disminucién de los conocimientos,
permitiendo su renovacion. Testigo de esto es la primera revolucion industrial que se acelerd
justamente con la multiplicacion de innovaciones de todo tipo en las manufacturas, después de la
introduccién de la maquina de vapor. Esta revolucidn seguia a aquellas que se habian constituido en
los siglos XVII y XVIII con las miles de pequefias innovaciones y cambios radicales, como las
innovaciones mayores en el funcionamiento de los molinos de viento o de agua o adn en los canales
y otros medios de transporte (Gille, 1978). O hasta podemos pensar en lo que llamamos el fordismo
en el inicio del siglo XX, basado ante todo en nuevas formas de organizacion del trabajo (el
fayolismo y el taylorismo®’) transformando la empresa més alla de las inversiones en equipos.
Habria de todas maneras una cierta aceleracion de la necesidad de conocimientos y por consiguiente
de cambios a los cuales el emprendimiento no sabria escapar.

En este capitulo, nos detendremos primero en el cambio acelerado, ligandolo también a la
globalizacién de los mercados y lo mediremos posteriormente utilizando algunos datos
internacionales sobre la estructura industrial (servicios y empleos de la informacion). Para la mayor
parte de las empresas y de las regiones, esta aceleracion del cambio, que suscita la globalizacion de
los mercados, tiene como consecuencia el aumento de la incertidumbre y la ambigtedad, al mismo
tiempo que ofrece al emprendimiento toda clase de nuevas posibilidades, lo cual discutiremos mas
adelante. Para disminuir la incertidumbre y la ambigliedad, es necesario buscar controlar mejor la
informacidn, sobre lo que nos detendremos en cuarto lugar. Finalmente, concluiremos este capitulo
recordando que la competitividad cambia de “registro”, apoyandose sobre el saber y el saber-hacer,
lo que muestran justamente las nuevas teorias de gestion.

1.1CAMBIO Y GLOBALIZACION DE LOS MERCADOS

La aceleracion del cambio no es nueva. Asi, el economista John Maurice Clark mencionaba, ya en
1926 los trastornos™ de finales del siglo XIX y principios del XX, con la llegada del automdvil, el
avion, el teléfono, el fondgrafo, las grandes corporaciones privadas y la urbanizacion rapida®. Estos
cambios, probablemente, afectaron tan profundamente a la gente y a la economia, como han podido
hacerlo en nuestros dias la exploracion espacial o la Internet. Sin embargo, con el fuerte crecimiento

“® Holmes, en “el hombre del labio torcido” admite fumar opio e inyectarse cocaina.

"0 la organizacién cientifica del trabajo predicado por Henry Fayol y Frederick W. Taylor a finales del siglo XIX y
principios del siglo XX.

*N. de T. Originalmente en francés bouleversements

“8 Citado por Pirou (1946, p. 164).



de los ingresos en los Gltimos decenios, gran parte de los consumidores puede ahora disfrutar de
nuevos productos, para satisfacer sus necesidades de variedad; por ejemplo, tanto para asegurar su
confort doméstico, como para divertirse, gracias a los espectaculos de todos los géneros o satisfacer
su gusto por un cierto cambio de ambiente con los viajes y el turismo nacional e internacional,
multiplicando asi las oportunidades para miles de pequefios fabricantes y proveedores de servicios,
como las artesanias o alimentos con productos locales®.

Este crecimiento de los ingresos también permite al consumidor diferenciarse mejor, lo que explica
la segmentacion de numerosos mercados representados en pequefios grupos y en diversos modos de
vida. Estas diferentes necesidades se manifiestan en particular en los servicios, los cuales tienen un
potencial enorme de variedad, porque ellos pueden, por definicion, ajustarse a todas las
particularidades, tanto de los ciudadanos como de las empresas; ain cuando sabemos que ciertas
innovaciones o ciertos cambios son mas o menos artificiales y surgen de una politica de desuso
controlada por ciertas empresas™. Por ejemplo, alrededor del 80% de las innovaciones en los
medicamentos, no son, para las empresas, mas que una manera de conservar el control sobre el
producto, adicionandole diferencias minimas, con el fin de que sea protegido por una nueva patente,
dado el vencimiento legal de la patente precedente (Angell, 2004).

La variedad estd favorecida por la apertura de fronteras, que ocasiona la llegada a nuestros
mercados, de una gran variedad de productos provenientes de todos los rincones del planeta. Sélo
tenemos que pensar en la proliferacion de las disqueras, de los cantantes y de los ritmos de todo el
mundo, particularmente de Africa, asi esto no sea tan nuevo como pensamos. Otro ejemplo es, por
desgracia, el nimero cada vez mayor de las mafias con filiales internacionales (Colombia, México,
Rusia, China...) en las grandes ciudades o bandas étnicas en las ciudades pequefias de los paises
industrializados.

La internacionalizacion de la mdsica es muy antigua. Por ejemplo, la cantata No.78 de Juan Sebastian
Bach, compuesta hacia 1730 en Leipzig, presenta una sintesis de masicas del mundo de moda en la época,
con ciertas influencias del estilo concertista italiano como el de Vivaldi, ritmos de danzas a la “suite”
francesa, el contrapunto conocido de la mUsica alemana, la cassata espafiola puesta en su forma definitiva
por Lulli, igual que estilos religiosos como el “mote” catélico romano y la coral luterana.

Sin embargo una globalizacion tal, no afecta a todos los mercados y no afecta de la misma manera a
todas las empresas. Por ejemplo, més de la tercera parte de los intercambios internacionales surgen
de transacciones entre sucursales o filiales de las empresas multinacionales. Esta proporcion tiende a
aumentar rapidamente con el traslado de numerosas producciones estandar, en los paises de bajos
salarios, particularmente en el sureste de Asia en la China, donde la parte mas grande de la
produccion viene de las multinacionales de los paises industrializados. Para los paises del oeste, la
entrada de diez nuevos paises del este, en la Union Europea ha acelerado estos traslados de
empresas. Para los otros paises, es lo contrario; particularmente en Africa, donde las empresas de
paises industrializados presentes en los mercados destruyé la agricultura tradicional a favor de las
producciones individuales o alimentan frecuentemente un sistema de corrupcion, que impide a estos

“* El caso de la fabricacion artesanal “de la leche quemada con azucar”, conocida como la cajeta, Unica por su sabor,
elaborada en Celaya, Guanajuato, México. El queso de tuna en San Luis Potosi, México, es otro ejemplo al respecto.

% Sino del error, como fue el caso ocurrido por el famoso “defecto del afio 20007, que se desinflo stibitamente en enero
de ese afio, sin haber costado millones a las economias, como lo he escrito en las paginas del periddico del Devoir de
1999. He aqui un buen ejemplo de desuso planificado: las organizaciones presionan a los empleados que trabajan en sus
casas, para que cambien su computadora, adn Gtil para las tareas que tienen que ejecutar, por una nueva compatible con
las de la empresa.



altimos disfrutar las ventajas de la globalizacion y limitar las pequefias empresas en su desarrollo;
como acabamos de ver de nuevo con la crisis de los alimentos después de la especulacion descarada
de aumentar excesivamente el precio del petroleo y el desvio de la produccion de alimentos para
producir etanol.

De otra manera, varias restricciones de todo tipo subsisten en los paises industrializados. Asi, ain
existe un gran nimero de barreras indirectas, como las normas particulares o politicas, que retardan
indudablemente los intercambios. Por ejemplo, a pesar de los acuerdos de la OMC, las presiones de
los productores estadounidenses se siguen ejerciendo, no s6lo para competir injustamente con las
producciones agricolas o mineras de los paises en desarrollo®, no sélo por los subsidios directos o
indirectos, sino también retardando las importaciones provenientes de otros paises, lo que reprueban
las instancias internacionales. Finalmente, las barreras culturales reforzadas por el gobierno, en
paises como el Japén o China, limitan siempre los intercambios.

Por otra parte, el libre comercio no se hace en todos los sentidos. Se ha mencionado para los paises
en desarrollo que contintan sufriendo las barreras insidiosas de los paises industrializados. Pero
sabemos también que esta liberacién ha permitido reencontrar antiguas vias de intercambio
bloqueadas por las barreras aduanales. Asi, en Canada, la desaparicion de la mayor parte de los
derechos de aduana con los Estados Unidos, que se habian impuesto durante decenios para las
transacciones este-oeste, ha permitido el incremento considerable en los intercambios norte-sur:
entre Quebec y Nueva Inglaterra, por ejemplo, se han multiplicado por diez, mientras que en las
provincias canadienses han aumentado sélo un 2% (Julien y Morin, 1996). lgualmente, la Catalufia
espafiola, después de la entrada de Espafia en la Union Europea, ha restablecido rapidamente los
intercambios con las regiones del Languedoc-Roussillon, con la Provincia y con Italia del norte,
intercambios que habia sostenido entre los siglos XV y XVIII (Braudel, 1979). ;Acaso no sabemos
que las pequefas empresas, la mayoria del tiempo, comenzaron a exportar por primera vez en el pais
mas cercano, geogréaficamente o culturalmente, antes de ampliar sus exportaciones a mercados mas
lejanos?

Esto se da de la misma forma para los intercambios financieros que, si bien parecen hacerse en
todos los sentidos, de manera extremadamente especulativa, no tienden a uniformar las
organizaciones financieras, como lo ha mostrado Guinet (1993); aln con el caracter particular de la
unificaciér&l_)zde la moneda, podriamos creer que la globalizacién borraria rapidamente las diferencias
nacionales™.

La desaparicion de las fronteras no ha abolido las diferencias entre los paises y la llegada de
productos de paises de menores salarios, no ha causado la catastrofe esperada en las empresas mas

> Como lo hemos visto de nuevo en la Gltima conferencia ministerial de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC)
en Junio 2008 como parte del circulo llamado Doha. A pesar de todos los esfuerzos, estas discusiones siguen siendo un
fracaso a causa del rechazo, en particular de los Estados Unidos, de reducir considerablemente sus subsidios a la
agricultura (particularmente a la produccién del algodon) lo que impide, a los paises en desarrollo, la venta de sus
productos en los mercados industrializados; practicas que representarian mas a estos paises que todas las ayudas y
subsidios suministrados por los paises ricos.

%2 De igual manera, para las otras formas de invasion cultural, que solo afectan los comportamientos culturales
nacionales de manera superficial. Por ejemplo, los McDonalds no cambian realmente el mundo; en Canada Gnicamente
han remplazado los antiguos “snacks-bars”, frecuentemente de mala calidad o cualquier otro sistema de restaurantes de
comidas rapidas, que se encontraban en todos lados. Fuera de Estados Unidos, ellos intervienen poco en las comidas
familiares y en los restaurantes de gama media y alta.



tecnificadas de los paises industrializados; no ha sido mayor, que lo ocurrido en los afios 70s, por la
entrada, en la comunidad europea de Portugal y Grecia, considerados acabados de salir del sub-
desarrollo. Aquéllos que actualmente temen terriblemente a China, con sus salarios bajos y su
dinamismo particular, olvidan que este miedo era igual de grande hace cuarenta afios con el
surgimiento del Japon®?, y hace veinte afios con la llegada de productos mexicanos o brasilefios a los
mercados de Norteamérica. A pesar de ello, ¢quién considera aln que estos paises son una amenaza
grave contra las producciones de los paises industrializados? Entre mas desarrollen estos paises
productos complejos, mas necesitaran una mano de obra competente, aumentando asi los salarios y
la competencia como ya ha comenzado en China.

Ciertos intercambios internacionales, estan relacionados con la fuerza de grandes empresas, que
desean aprovecharse de los bajos salarios de los paises en desarrollo o de los antiguos paises
comunistas. Ellas esperan alcanzar el punto inferior de la curva de costos medios, descritos por la
teoria microecondmica, para compensar las deseconomias de escala, que acarrean la burocracia y la
falta de flexibilidad de grandes organizaciones frente al cambio (Julien y Marchesnay, 1990). Pero
esta estrategia no parece mas eficaz, que las multiples fusiones que han marcado, en los Gltimos
afios del decenio precedente, lo que hemos Illamado los esfuerzos de racionalizacion®.

De todas formas, las empresas no estan sometidas en su totalidad a las leyes de intercambio
internacional. Asi, como lo indica la figura 1.1, alrededor del 15% de las Pymes manufactureras
escapan completamente a la globalizacion, a causa de mercados tipificados o por sus producciones
hechas a la medida>. Otro 15% es poco afectado y surgen, ante todo, con los recursos locales o
porque actlian sobre los intersticios, escapando en gran parte a la competencia internacional, como
gran parte de productos de alta gama o producciones cercanas. Alrededor del 20% de las empresas
solo son influenciadas por la globalizacidon, la compra de equipos o materias primas provenientes del
exterior, bien sea directamente o por agentes o empresas intermediarias, y el equipo asociado con un
mayor conocimiento puede compensar los costos mucho maés bajos. Finalmente un poco menos del
50% de las Pymes son afectadas en cierta manera por la competencia internacional: 15% o 20%
operan en mercados altamente competitivos y probablemente sentenciados a mediano y largo plazo
si no mejora y moderniza considerablemente su produccion y el 30% trabajan en subcontratacion
para empresas mas grandes que venden en el mundo y son constantemente empujados para comprar
nuevos equipos y el uso de nuevas tecnologias blandas (ver capitulo 4) en caso de no exportar una
parte de su produccion. Por ultimo hay un 5% de las empresas que podrian ser Ilamadas Pymes de
clase mundial debido a su alta capacidad para la innovacion, exportan sus productos de manera
suficientemente benéfica para compensar la presion internacional. En el caso de los servicios, es
todavia mas claro este funcionamiento por fuera de la globalizacion; un poco por el gran nimero de
servicios personales o familiares (estilistas, nifieras, educadoras, plomeros, etc.) y, de igual forma,

*% En los afios 50, el Japén producia bienes de tan mala calidad que se vendian por algunos centavos o que se incluian en
regalos para nifios. A medida que la produccion japonesa ha evolucionado, los salarios han aumentado y la competencia
actual del Japon es del mismo tipo que aquélla de los paises industrializados; algunas veces superior, algunas veces
inferior, pero evoluciona con la coyuntura internacional. ElI Jap6n hace como estas economias recurriendo a la
produccion de paises asiaticos en desarrollo para productos que requieren poco o nada de saberes particulares.

> Tres cuartos de las empresas estadounidenses que han comprado otras empresas estimaban que sus adquisiciones
habian sido pagadas con sobre precio. Los grupos estadounidenses, estimaban en cuatro quintos, las adquisiciones que
no debido hacer nunca (Lynch, 1993).

% por ejemplo, los fabricantes de muebles de cocina hechos sobre medidas, o aquéllos que reproducen muebles antiguos,
vendidos por decenas de millones de dolares, como el consorcio de la Permanente Mobili di Cantu cerca de Milan (cuyo
origen se remonta a 1893). Se puede pensar también en la fabricacion de tejas de todos los tipos, algunas pintadas a
mano, como se ve en Fez en Marruecos 0 como San Luis Potosi en México.



por los servicios para empresas, particularmente en la region (como varias consultorias, en particular
dentro de las tecnologias de la informacién).

Figura 1.1 Participacion de las empresas manufactureras con respecto a la globalizacion
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Fuente: Adaptado de Torrés (1994).

Sin embargo, varias de estas empresas industriales o de servicios escapan, en parte a la
internacionalizacion, por el intercambio de bienes, pero se involucran, como minimo, por el
aumento de lo inmaterial generalizado en la economia.

1.2 LA IMPORTANCIA DE LO INMATERIAL EN NUESTRAS ECONOMIAS

Perpetuando o acelerando el cambio que comenz6 hace varios siglos, la economia del conocimiento
se manifiesta, por un lado, por un fuerte crecimiento de los servicios con respecto a los bienes y por
otro, por el aumento de factores inmateriales, con respecto a los factores materiales en los sistemas
de produccién. En el primer caso, la parte de servicios es evidente no s6lo en la estructura
industrial, sino también en que se afiade, a los bienes materiales, toda clase de servicios inmediatos o
de post-venta. Podemos pensar en la intervencion de especialistas, que ofrecen los proveedores con
la venta de maquinas complejas. EIl segundo caso es evidente en el crecimiento del nimero de
cuellos blancos, de ejecutivos o de especialistas en las oficinas de las empresas, comparativamente
con los cuellos azules en las areas de produccion de las fabricas. También vemos la proliferacion de
pequefias empresas de servicios que se benefician del aumento de ingresos de los hogares (como en
el caso de disefio de interiores), por los cambios demogréaficos (por ejemplo, servicios sociales y
psicoldgicos para las personas ancianas) o por el aumento del tiempo de ocio (artistas de todo tipo
para fiestas infantiles y fiestas de barrio).

Por ejemplo, en los Estados Unidos como en la mayor parte de paises industrializados, la parte de
empleos totales en los servicios pasé de alrededor del 25% en 1870, a mas del 72% en 1992
(Madisson, 2002). Ahora bien, los servicios suponen ante todo, relaciones de saber. El psicologo,



el experto contable, el especialista en sistemas, el educador, pero también el vendedor y cada vez
mas, el banquero, el transportador o el comunicador, ofrecen, ante todo, conocimiento en la relacion
entre el cliente y el productor, consejos financieros en la banca, logistica por parte del transportador
0 sistemas de analisis de la informacion en las empresas de comunicacion. Por esta razon, la
investigacion en la economia y en la administracion se orienta cada vez mas hacia los servicios,
teniendo en cuenta que hace treinta 0 cuarenta afios, ésta se limitaba casi exclusivamente a la

industria®.

Cuadro 1.1 Empleo segun la categoria de ocupacion en Canada, 1971-1996

Trabajadores de 1971 1981 1986 1991 1996
Saber avanzado 5,3 % 6,4 % 7,2 % 8,1% 8,9 %
Ciencia 0,9% 0,9% 1,0% 1,0% 1,1%
Ingenieria 1,3% 1,4 % 1,4% 1,6 % 1,4 %
Informatica 0,3% 0,5% 0,8 % 1,1% 1.2%
Ciencias sociales y humanas 2,8 % 3,5% 3,9% 43 % 5,3%
Gestion 2,4 % 6,5 % 7,8 % 9,0 % 8,9 %
Procesamiento de datos 35,6 % 36,3 % 36,0 % 36,5 % 375 %
Servicios 15,2 % 15,0 % 16,2 % 16,8 % 17,1 %
Produccidn de bienes 41,4 % 35,8 % 32,8% 29,5 % 27,6 %
Total de empleo 100, 0 % 100,0 % 100,0 % 100,0 % 100,0 %
Numero total de empleos (en miles) 8104 10 738 11702 13 005 13 319

Fuente : M. Lavoie, R. Roy y P. Therrien, « A growing trend toward knowledge work in Canada », Research Policy, vol.
32,n°5, 2003, p. 827-844.

Asi mismo, bien sea en los servicios o en la produccion material, los empleos se apoyan cada vez
mas en la informacion y requieren mucha formacion inicial en el momento de la contratacion y
formacion continua para proseguir. Por ejemplo, el empleo ligado directamente al saber avanzado,
en Canada ha pasado de 5,3% en 1971 a 8,9% en 1996. En particular, los especialistas relacionados
con las ciencias sociales y humanas, casi se han duplicado en el total de empleo (ver tabla 1.1). Si
afiadimos los empleos de gestion, que casi se han cuadruplicado durante este periodo, asistimos a
una progresion de més del 100%, en menos de veinticinco afios de empleos, que requieren una
formacion universitaria. Por el contrario, y durante este periodo, los trabajadores afectados por la
produccion de bienes, han visto disminuir su nimero cerca de un tercio. Tendencias similares se han
observado en diversos paises, como los Estados Unidos, donde la distribucion de trabajadores en
funcion del nivel de saber, es practicamente idéntica a la de Canada (BIT, 2003). Este fuerte
aumento de los empleos que requieren una formacion avanzada, seguramente tiene un efecto sobre
las capacidades de absorcion y transformacién de la informacidn necesaria para producir bienes y
Servicios.

Finalmente, constatamos en la economia una parte cada vez mas importante de lo inmaterial, en
detrimento de lo material. Asi, mientras que en 1929 la parte del capital tangible (edificios, equipos,
inventarios y recursos naturales) en la produccion interna de los Estados Unidos, era alrededor del
doble de aquélla del capital intangible (educacion, formacion, salud e innovacion), en 1990 ésta no

% Asi, en los Estados Unidos, en 1992, la cuarta parte de la investigacion se relacionaba con los servicios, mientras que
diez afios antes, era menos del 4%. Fuente: MIFE (2001, p.54).



representaba sino el 87%; la educacién y la formacion representaban el 41,3% de este capital bruto

(cuadro 1.2). Podemos pensar que actualmente esta parte sobrepasa el 50%.

Cuadro 1.2 Inventario de capital real bruto interno en los Estados Unidos (en millones de
délares y en porcentaje, en 1987)

Componentes del inventario real 1929 1948 1973 1990
Capital tangible : total 6 075 (65,1) 8120 (57,8) 17 490 (50,2) 28 525 (46,5)
Estructuras y equipos 4 585 (49,2) 6 181 (44,0) 13 935 (40,0) 23144 (37,7)
Inventarios 268 (2,9) 471 (3,3) 1000 (2,9) 1537 (2,5)
Recursos naturales 1222 (13,1) 1468 (10,4) 2 555 (7,3) 3843 (6,3)
Capital no tangible : total 3251 (34,8) 5940 (42,2) 17 349 (49,8) 32819 (53,5)
Educacién y formacion 2 647 (28,8) 4 869 (34,6) 13 564 (38,9) 25 359 (41,3)
Salud, seguridad y movilidad 567 (6,1) 892 (6,3) 25277,2) 5133(8,4)
Investigacion y desarrollo (1 y D) 37 (0,4) 169 (1,2) 1249 (3,6) 2 327 (3,8)

Fuente : Kendrick (1994), citado por Foray, L économie de la connaissance, Paris, La Découverte, 2000.

El aporte de capital humano, particularmente el dotado con una formacién avanzada, se ha vuelto
crucial para el desarrollo econémico®. Esto se comprueba en el elevado problema de desempleo en
muchas economias o regiones, en las cuales un gran numero de ofertas de empleo no encuentran
quien las ocupe®®. De esta forma, hemos pasado de una economia de oferta en la cual el control de
los recursos y las economias de escala eran la clave, a una economia de la demanda basada en la
innovacion, la produccién de valor agregado y como consecuencia, un control del saber cada vez
mas grande. En otras palabras, la economia antigua, antes que todo, producia bienes de consumo
masivo relativamente homogéneos en las empresas mas grandes, aprovechando todas las posibles
economias de escala. La nueva economia requiere productos heterogéneos para ambientes o0 grupos
de consumidores con necesidades diferentes; esta produccién proviene tanto de las grandes como de
las pequefias empresas y es acentuado por una competencia internacional cada vez mas intensa. En
esta nueva economia, los nuevos recursos son, ante todo, empleados altamente calificados y
especializados que las empresas se disputan, y que no pueden atraer y retener sino ofreciéndoles
mucho mas que un buen salario, asi como alguna participacion de los beneficios, instalaciones para
su vivienda y para que el conyuge encuentre algun trabajo.

Figura 1.2 Elementos destacados de la transformacién de las economias industrializadas desde
hace treinta o cuarenta afnos.
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Para enfrentar a este cambio, aun las empresas grandes deben dejar de lado un sistema de
produccién rigido e integrado™, centrado sobre la cantidad y proponer un minimo de servicios, en
provecho de una produccion cada vez mas flexible, ofreciendo calidad y en permanente cambio para
los clientes criticos y con gustos diversos, como se ve en un gran numero de Pymes (ver figura 1.2).
Estas deben, por lo tanto, trabajar de otro modo; particularmente descentralizando su organizacion y
dandole nuevas formas que le permitan estar en relacion, mas o menos estrecha, con diversas
empresas y diferentes organismos asociados en el ambiente para aumentar sus capacidades en
innovacion. De esta forma, se llega a una economia mas orientada hacia el conocimiento, la
investigacion y la capacitacion, que genera organizaciones en continuo aprendizaje, para apoyar un
saber-hacer en constante mejoramiento, que permite a las empresas por medio de la innovacion,
diferenciarse y afrontar mejor la incertidumbre y la ambigledad y por lo tanto la competencia.

1.3 INCERTIDUMBRE Y AMBIGUEDAD

Como en el caso de una pequefia pandilla no afiliada al crimen organizado, en el ejemplo de nuestra
metafora, es la incertidumbre que sienten todavia el emprendedor o el director de una pequefia
empresa, por el aumento del nimero de productores en el mundo, que pueden intervenir sobre el
mercado nacional ofreciendo productos sustitutos y ademés por el cambio acelerado de las
tecnologias. Gran parte de las empresas que ofrecen productos de consumo corriente o intermedio,
son susceptibles de tener una competencia con productos provenientes de paises, de los cuales no se
sospechaba la capacidad de produccion hace unos cuantos afios. Con la ampliacion de los mercados
y los medios de transporte, los productos compiten con sustitutos que ofrecen posibilidades
diferentes o hasta superiores.

% por ejemplo, antes de los afios 70, la industria automotriz pagaba tan caro por la puesta a punto de sus cadenas de
montaje, que no las podia cambiar sino cada cinco afios para que fuera rentable.



La incertidumbre es la medida de la ignorancia. Se caracteriza por la ausencia de respuestas a preguntas
planteadas para actuar con menos riesgo y se disminuye por la obtencién de informacion adicional. En
cuanto a la ambigiiedad, proviene de la relacién con la polisemia y por lo tanto, de un gran nimero de
datos que poseen varios sentidos y pueden crear asi confusion.

La incertidumbre abarca la nocion de riesgo, o sea que la probabilidad de ocurrencia es siempre
variable. Esta hace referencia a los acontecimientos no previsibles. Disminuye con la informacion
adecuada. Sin embargo, toda la informacion no es conocimiento y demasiada genera ambigtedad, lo
cual obliga al que la recibe a desarrollar sistemas para evaluarla y complementarla.

Estamos asediados por la informacidn, por lo tanto, la incertidumbre aumenta. Por ejemplo, aln cuando
un emprendedor oye hablar de un productor japonés o brasilefio que fabrica un producto semejante al
suyo, a un precio muy inferior, esto no le dice si realmente el producto esta adaptado al mercado nacional,
si es igual de eficaz a largo plazo, si responde a los mismos criterios de calidad y a los plazos de entrega,
ni si el productor extranjero esta interesado en exportar y desarrollar una red de distribucién adecuada y
cuando lo hara. Adicionalmente, para reaccionar, el emprendedor debe saber si este productor tiene, a
largo plazo, los medios de proveer el nuevo mercado, cudl es la estructura financiera de su empresa,
cuéles son sus capacidades de investigacion y desarrollo, para hacer evolucionar el producto o responder
a las necesidades cambiantes, etc.

Ocasionalmente, la informacion es suficiente en si misma y con frecuencia es portadora de
ambigledad. Por lo tanto, ésta requiere de una interpretacion y de otros datos no siempre
disponibles. La ambigiiedad exige darle un sentido a la informacion, seleccionarla, interpretarla y
complementarla con otras informaciones por descifrar y relacionar, para finalmente pasar al
conocimiento. La informacion valida es la resultante de la diferencia entre los datos obtenidos en
una situacion o acontecimiento y la interpretacion que se ha hecho para poder escoger, entre ellos,
las posibles diferencias.

Podemos adoptar cualquiera de las cuatro estrategias siguientes, mas o menos concomitantes, para
afrontar el aumento de la incertidumbre y la ambiguedad:

1. La primera estrategia es un cierto paso hacia delante, sin gran preocupacion por obtener la
informacion adecuada, recurriendo rapidamente a las nuevas tecnologias materiales e inmateriales, e
innovando constante o regularmente. Esta estrategia supone, por una parte, que es casi imposible
conocer bien lo que se avecina, justamente a causa de la mundializacién, en la cual el peligro puede
venir en cualquier momento y en cualquier lugar, por otra, actuando asi, finalmente sabremos
enfrentar a la mayoria de los competidores potenciales, cualquiera que éstos sean.

En un estudio realizado para verificar las capacidades de las pequefias empresas de sectores, que
habian sido afectados frontalmente por la desaparicion de las barreras aduaneras, debido a la gradual
puesta en marcha del acuerdo de libre comercio entre Canada y Estados Unidos, o en los paises del
Mercosur y otros latinoamericanos, hemos mostrado que, como la informacion compleja que
afectaba los productos ofrecidos era dificil de obtener, un gran nimero de empresas calculaban, que
modernizandose sistematicamente, serian capaces de afrontar cualquier competidor, asi viniera de
California o de Carolina del Norte o también de Tailandia o Hungria (Julien et al., 1994a). Una
variante de esta estrategia es compensar para productos de gama baja, la competencia potencial de
los paises con salarios bajos, invirtiendo en los paises en desarrollo o estableciendo alianzas con
algunos de ellos. Pero frecuentemente, esta manera de actuar no es rentable, porque ademas de
carecer de eficiencia, esconde toda clase de costos directos o indirectos, tales como los sobornos o



hasta costos de transporte imprevistos, que aumentan fuertemente los costos generales. Conocemos
mas de una empresa que “perdio hasta la camisa”, efectuando tales inversiones en el extranjero.

2. La segunda estrategia es desarrollar una gran flexibilidad; por una parte, tratando de obtener
informacion compleja lo més rapidamente posible, a partir del recibimiento de los primeros datos
que anuncian el cambio, y por otra parte, reservandose un margen de maniobra para actuar
agilmente; por ejemplo, imitando de la mejor manera posible las ventajas del producto de la
competencia, interviniendo sobre el precio, afiadiendo elementos complementarios, etc. La
flexibilidad puede venir también de la eleccion del mercado. Asi, invertir en un mercado amplio
como una metrdpoli, reduce hasta cierto punto la incertidumbre, pues podemos pensar que entre
todos los consumidores potenciales, se encontraran algunos susceptibles de creer en los productos
que se ofrecen.

3. La tercera estrategia es innovar sistematicamente, para anticiparse a la competencia potencial,
diferenciandose lo mejor posible y renovandose regularmente, de tal forma que se mantenga una
distancia con respecto a ella. Esta es la estrategia que emplean un gran nimero de Pymes, con
crecimiento fuerte, las gacelas, como lo ha mostrado el estudio internacional sobre este tema (Julien,
Mustar y Estimé, 2001). No obstante, la incertidumbre tiene su lado bueno: permite la innovacién, o
sea hacer otra cosa y de otro modo, lo que no seria posible, si todo fuera conocido y fijado de
antemano. Asi, invertir en una nueva empresa como actualmente en las nanotecnologias, tiene un
alto componente de incertidumbre, porque casi todo estd por conocerse, pero al mismo tiempo,
ofrece posibilidades inmensas para los que saben esperar.

4. La Ultima estrategia es buscar sistematicamente la informacidn, especialmente en las redes;
seleccionarla, analizarla y después transformarla en conocimiento y accion. Esta estrategia supone
un cierto control de la informacién, como veremos mas a detalle en los capitulos 6y 7.

1.4 EL CONTROL DE LA INFORMACION

Dado que un mejor control de la informacion sobrepasa ampliamente los limites de las tecnologias
de la informacion y de las comunicaciones (TIC), varios investigadores explican parte de la nueva
economia del conocimiento, por su creciente importancia (Foray, 2000). Pero no esta probado que
estas tecnologias aporten mas conocimientos, ain cuando permitan multiplicar la informacion y
faciliten los intercambios. Un mejor contenedor no quiere decir necesariamente un mejor contenido.
Por otro lado, los estudios han mostrado que un gran niamero de empresas han entendido los limites
de las TIC y vacilan en lanzarse de frente con bajo perfil En las que lo han hecho, menos del 5%
segun Oxbrow (2000), han afirmado haber obtenido un mejoramiento real de la calidad de la
informacion. El desplome de la burbuja financiera de las TIC, a final del afio 2000, se puede
explicar no sélo por el exceso en la especulacion®, sino también por las esperanzas frustradas de los
usuarios de estas tecnologias, que debian resolver de manera méas automatica, el problema del
control de la informacion, mientras que ese control proviene antes que nada, de lo humano y lo
organizacional, lo que va mas alla de las técnicas. Esta crisis viene también, porque los
consumidores han utilizado mucho menos estas técnicas de lo que previsto por los productores
entusiastas. La gestion del conocimiento se resume con frecuencia, desafortunadamente, con la
comprar de programas, sin tener en cuenta su nivel de complejidad, que se utilizan mal y no pueden

% Un ejemplo entre otros es el de la burbuja financiera de los ferrocarriles a principios del siglo XX que terminé con una
caida aun més brutal en la bolsa.



reemplazar el tratamiento humano de la informacion. Los mdltiples fracasos de sistemas
informaticos de gestion y de produccion (ERP) en las empresas, confirman esta conclusion.

La informacion es una cuestion extremadamente compleja. Su importancia ha sido reconocida
desde hace largo tiempo. Asi, desde el siglo XVI, Olivier de Serres la situaba en el primer rango de
los métodos agricolas para asegurar, afio tras afio, el desarrollo de las tierras a pesar de la
incertidumbre del clima®, la competencia y las vicisitudes de las guerras.

Los economistas son probablemente los primeros que se han inclinado hacia el problema de la
informacioén y de su control. Aldn cuando los tedricos clasicos consideraban que la informacion no
causaba problemas, porque el mercado terminaba siempre por suministrarla, representada en la
evolucion del precio de los productos que anunciaba las variaciones del costo de los factores de
produccion, su investigacion y su costoso andlisis eran necesarios para sobrevivir en el mercado.
Hayek (1945) explicaba que ésta era la base de toda competitividad. Los economistas estudiosos del
crecimiento nacional, después de los primeros trabajos sobre la funcion Cobb-Douglas, han
comprendido que el control de la informacion y su aplicacion en la formacién y la innovacién, al
menos bajo la forma de variable residual, eran cruciales para medir las desviaciones de crecimiento
entre los paises. Estos trabajos han ocasionado la diferenciacion que conocemos entre las empresas
mas informatizadas y por consiguiente de fuerte tecnologia o fuerte saber, como la informética o la
biodtica y las empresas mas tradicionales. Por lo tanto, estas diferencias son cada vez menos validas,
cuando hablamos de la economia del conocimiento, porque la mayor parte si no todos los sectores,
son mas o menos afectados por el saber. Es el caso particular de la industria tradicional de la
confeccion, que ha llegado a los paises industrializados, particularmente a Italia, a tener la ventaja
sobre los paises en desarrollo, que ofrecen bajos salarios, ante todo, gracias a su disefio y su
conocimiento de los mercados.

Sin embargo, la teoria econémica de la informacion se tropieza con dos obstaculos. De antemano,
no podemos medir el alcance de su objeto, porque éste es intangible, pero sobre todo, esta teoria
considera su control como el hecho de analisis individuales, cuando no sélo la informacion es un
fendbmeno social, sino que su comprension pasa también por lo colectivo. Por ejemplo, las
compafias aéreas disponen de las técnicas mas sofisticadas para manejar las variaciones
meteoroldgicas, la llegada de pasajeros, el flujo de equipajes, etc., pero son cada vez mas ineficaces
con respecto a los vuelos y los aeropuertos. Esto también se aplica para el sistema de salud que se
deteriora en todos los paises, a pesar de todas las técnicas implementadas para monitorear la
evolucion de la salud de los pacientes, la utilizacion de infraestructuras y de sistemas de examen,
etc.®%. En los dos casos, la filosofia de gestion es la que esta en juego, puesto que tratando caso por
caso de los problemas que sobrevienen, el total o una buena parte de los dirigentes y los empleados,

% Es una buena mescla de localizaciones, asegurando lo mejor posible el sol y un buen drenaje para algunos cultivos, la
sombray el riego de los otros.

%2 En el 2008 se calcularon en los estados unidos que méas del 30% de los vuelos nacionales tuvieron significativos
retrasos, alentaron cada vez mas a los exasperados pasajeros a quedarse en casa. En Europa, el tren de alta velocidad a
forzado a las aerolineas a ser cada vez mas eficaces. Asi, ningn otro sistema de produccion aceptaria hacer esperar a los
consumidores dos o tres horas antes en los aeropuertos abarrotados, o pedirles a los pacientes que todos lleguen a la
misma hora, cuando sabemos que el médico conoce, a menos que existan circunstancias relativamente raras, el tiempo
promedio que invierte en cada paciente. A cerca del primer punto, ver la pequefia obra de Mintzberg (2001) sobre sus
malas experiencias como “pasajero ordinario”. Y afiade que la principal razdn de la ineficacia de las aerolineas seria que
probablemente “los duefios no toman nunca el avion”.



llegan a no saber cdmo mejorar las cosas y responder a todas las recriminaciones de los viajeros o
los pacientes.

La informacion esta en la base del saber y del saber-hacer de una colectividad. Ese saber y ese
saber-hacer difieren, no en importancia, sino segun la forma y el tipo de mercado. Asi, el producto
estandar y el producto tipo no responden de la misma manera a las necesidades de los consumidores.
En el altimo caso, el valor de significacion acordado por el ambiente tiene mucha méas importancia
que el valor del uso individual, lo cual exige a la empresa que conozca bien a su clientela y a su
contexto, como lo hacen la mayor parte de las pequefias empresas (Pacitto y Julien, 2004). Ademas,
una pieza que cambia regularmente no debe ser considerada como un producto estandar que puede
ser obtenido en el mercado internacional, a menor costo (por ejemplo, en China); su compra debe
tener en cuenta no sélo la capacidad del productor para cambiar, sino también para discutir con su
comprador. Nuestra experiencia con los grandes compradores muestra que es mucho més facil
cambiar un sub contratista pequefio para adaptarlo a las necesidades locales que de trabajar con una
gran empresa extranjera. Por parte de las empresas, esto supone proximidad y confianza, o sea
comportamientos bien diferentes a los descritos por la teoria econémica neoclasica, que limita su
andlisis de la competencia a los costos, a la innovacion de los procesos y al acceso a nuevas
tecnologias.

La economia del conocimiento es una respuesta al fracaso principal de la teoria econémica, que
pretende, que la informacion esté siempre disponible, a pesar de que raramente es el caso para cada
empresa o cada consumidor, creando una asimetria en el mercado y en la industria. Dado que la
incertidumbre crece con la expansion de los mercados y la multiplicacién de los productos y de los
productores, la busqueda de la informacion, bien sea para conocer sus competidores y enfrentarlos
mejor, o por innovar, se vuelve la clave de la economia.

15 SABER Y SABER-HACER DE OTRO MODO. Las nuevas formas de
competitividad de las empresas y las regiones.

La economia del conocimiento cambia las bases mismas de la competencia tanto para las grandes
como para las pequefias empresas. Estas deben, en adelante apoyarse mas sobre el saber, al menos
en los paises industrializados, aunque todavia pueda apoyarse sobre los costos, en los paises con
salarios bajos. Esto hace que las nomenclaturas sectoriales de los institutos nacionales de estadistica
sean cada vez menos oportunas, ya que no tienen en cuenta las numerosas diferencias que afectan,
no solo el producto y el servicio agregado, sino también todo el proceso de produccion y la puesta
en el mercado. Por ejemplo, reconocemos cada vez méas que una buena parte de las diferencias de
productividad, medidas por la comparacion entre la produccion y el nimero de horas trabajadas, es
borrada por ciertos rasgos especificos de los productos.

Esta diferencia entre productividad y competitividad explicaria por qué la mayor parte de los grandes
compradores, intentan aprovisionarse continuamente en los nuevos pises industriales, para retornar
finalmente a los productos nacionales. Asi, en la red de subcontratacion de Bombardier, la gran empresa
ha buscado nuevos subcontratistas en Ontario, Estados Unidos, después en Europa del Este y en Asia,
para retornar rapidamente a los productores quebequenses. Aun cuando los precios eran méas bajos en
estos paises, indiscutiblemente a causa de los salarios inferiores, no se encontraron los otros elementos de
competitividad, como la calidad, los plazos de entrega y sobre todo, capacidad de hacer evolucionar
sisteméaticamente el producto. Por ejemplo, hemos calculado que cerca del 80% de las piezas de las motos
de nieve cambiaban cada dos afios, lo que obligaba a los subcontratistas y a los compradores a discutir y



ponerse de acuerdo constantemente, lo cual es muy dificil con los productores asiaticos o de Europa del
Este (Julien et al., 2003b).

La competencia por precio no es mas que uno de los aspectos en los comportamientos de compra,
particularmente por los consumidores finales que no siempre tienen la capacidad o la posibilidad de
comparar, como en el caso de los medicamentos prescritos. Prueba de esto es la existencia de las
pequefias tiendas de barrio, a pesar de la presencia de los grandes centros comerciales, los servicios
de las tiendas de barrio subsisten por la capacidad de los duefios a comprender y satisfacer las
necesidades especificas y cambiantes de cada consumidor. Ademas, es necesario incluir los costos
de transporte (especificamente con los precios del petr6leo) y de transaccion o la busqueda del mejor
productor por parte de los consumidores, asi como la confianza a corto y largo plazo, en la
capacidad del oferente a continuar atendiendo bien a su comprador y a adaptarse a sus necesidades
cambiantes.

En la nueva economia, la competitividad es cada vez méas dependiente de saberes y saber-hacer, y de
las capacidades inmateriales de cada organizacion, especificamente las pequefias organizaciones
muy flexibles. Estas capacidades permiten hacer variar el producto (de bienes y todos los servicios
asociados), casi hasta el infinito y se explican frecuentemente por la innovacién sutil o difusa,
incluyendo diferentes elementos sobre una parte o toda la cadena de valor de éste, incluyendo la
comercializacion de los diferentes mercados. La teoria ampliada de la competitividad basada en los
recursos y las capacidades, explica justamente que ésta competitividad reposa ante todo, sobre la
combinacion y las capacidades diferentes o particulares de movilizar los recursos, tanto humanos
como materiales y asi mismo, las competencias (Véry y Arregle, 1997). Esta combinacion basada
sobre configuraciones diferentes de los recursos mas o menos inimitables y no sustituibles que
generan un valor especifico. Hoy en dia, sobre todo la seleccion y organizacion de los recursos
humanos es lo que constituye la base de esta singularidad, contrariamente a la época de post-guerra
donde la organizacion cientifica del trabajo (el taylorismo) era en buena parte dictada por el
equipamiento (Foray y Mairesse, 1999). Otra variable es la importancia del capital relacional que
la empresa ha desarrollado, capital que le permite completar sus recursos limitados, haciendo uso de
sus redes. Evidentemente, estas ventajas no son permanentes en los mercados turbulentos, donde se
privilegia la busqueda de oportunidades. Para conservarlas, la empresa debe reconfigurar
regularmente sus recursos y sus vinculos con los actores externos; lo que favorece simultaneamente
el intercambio de informacion en tiempo real, por las pasarelas y los catalizadores informacionales,
y la formacién sistematica por la creacion de nuevos conocimientos y saber-hacer particulares,
como lo veremos mas adelante.

La singularidad que viene después, explica la estabilidad relativa de las transacciones. Asi, varias
empresas con las que nosotros trabajamos desde hace mas de diez afios explican que, finalmente,
ofrecen un producto para responder no a una necesidad cualquiera de un cliente, sino a necesidades
que éstas han desarrollado con él.

Por ejemplo, la competitividad de una empresa que produce resortes helicoidales que un buen
nimero de empresas puede fabricar. Reposa sobre su competencia particular a responder a
diferentes tipos de pesos, torsidn, resistencia, variaciones de temperatura, humedad y salinidad.
Esta competencia va més alla de lo que pueden producir los equipamientos solos. Igualmente, la
capacidad de una Pymes para producir varios tipos de bienes para la industria aeronautica, como
los sistemas de direccion (palanca de mando para helicdpteros) o los sistemas de analisis del
estado de los motores, se debe a que esta Pymes ha dividido su planta en diversas secciones,
permitiendo explotar varios materiales diferentes y hacer combinaciones muy sutiles gracias a los



saberes y el saber-hacer particulares, que le dan una ventaja importante por la resolucién de toda
clase de problemas y por la oferta de bienes especificos.

Eisenharth y Martin (2000) hacen notar la importancia creciente de tres elementos en esta capacidad
particular de las empresas: 1) la variedad de respuestas complejas, 2) la cercania para discutirlas,
pero tambien 3) la flexibilidad ante la evolucion de las necesidades. Esto explica por qué, a pesar de
la mundializacion, los grandes compradores han recurrido a las Pymes nacionales o locales y a los
dirigentes nacionales o de la misma cultura en las filiales en el extranjero, como es el caso de las
multinacionales del automdvil tanto estadounidenses como europeas Y asiaticas.

Proximidad, flexibilidad y variedad hacen parte integral del concepto de innovacién, manteniendo la
singularidad de las empresas mas alla de la productividad. Es cierto que la productividad es el
factor clave para las empresas que ofrecen un producto de consumo masivo, estdndar o de poca
variacion. En este caso, la tendencia a trasladar la produccion hacia los paises con salarios bajos va
a continuar. Pero para los productos de alto valor agregado y con cambios regulares, en los cuales la
fabricacion requiere una capacidad particular de la organizacion y por lo tanto un personal instruido,
la produccién va a permanecer en las regiones capaces de producir y mantener sus recursos. La
competitividad en este caso va mas alla de la productividad.

En la figura 1.3, queremos ilustrar sobre un continuo, la relacién entre productividad e innovacion,
presentando a la derecha, las producciones que requieren ante todo del saber, asi como de la
innovacion sistematica; y a la izquierda, las que utilizan una mano de obra docil y de bajo costo,
como lo pregonaba el taylorismo de los paises industrializados antes de los afios 70s. De esta forma,
en un lado tenemos los productos casi Unicos para mercados especificos y en otro, los bienes de
consumo masivo, de bajo costo y frecuentemente de mala calidad.

Figura 1.3 Continuo entre productividad e innovacién

Productividad Innovacion
(Por ejemplo, ropa de baja calidad, tele (Por ejemplo, productos especificos, de moda, de
mercadeo, productos en serie) alta calidad, o sea de saberes y saber-hacer)

) . . i . Continuo j
Bajos salarios, baja calidad Proximidad, variedad y flexibilidad

!
Proximidad, imiento y del saber-hacer,
de otro modo, justamente porc:'e nermitan a Is amnraca racqombinar de manera diferente sus recursos
y sus competencias, con el fii  COMPETITIVIDAD  d posible de respuestas particulares para
cada cliente. Para volver a lucouu mcwiuia ue 1o nuvelas policiacas, estas tres cualidades se
aplican por igual a todas las pandillas del crimen organizado, que deben también diversificar sus
comportamientos a cada territorio y a cada situacion cambiante, como lo explica Maigret dentro de
su novela Le voleut paresseus, quien tenia una capacidad Unica de reaccionar a los cambios con los
policias. Esto supone que la organizacion es capaz de administrar bien la informacion para hacer
frente a la incertidumbre y la ambigtiedad, como lo hemos visto en un buen nimero de Pymes. Esta
capacidad de hacer de otro modo puede estar también en las regiones donde se encuentran estas
Pymes. Ciertas regiones lo han comprendido después de largo tiempo, mientras que otras se han
demorado en hacerlo, lo que explica las actuales diferencias en lo que concierne al emprendimiento.




CAPITULO 2

El emprendimiento
diferenciado

Las disparidades regionales



« [...] Un comercio que no rinda nada puede ser util;

hasta perdiéndose algo puede serlo. En Holanda oi decir
que la pesca de la ballena, en general,

no remunera casi nunca el gasto hecho;

pero se interesan en esta especulacion los constructores del barco,
los que han suministrado los aparejos y los viveres

que todos han ganado en los suministros y en las obras

mas de lo que pierden en la pesca.

Este comercio es una especie de loteria,

v el juego no le disgusta a nadie [ ...] »

Montesquieu, Del Espiritu de las Leyes, Libro XX, capitulo 6

Las Pymes se consolidan bien en todos lados, ya que continGan siendo la primera fuente de empleo
y asi mismo de desarrollo territorial. En todos los paises de la OCDE, salvo en Alemania, Canada,
Bélgica, Estados Unidos, Finlandia y Suecia, las Pymes representan mas del 60% de los empleos,
para empresas de menos de quinientos empleados, y frecuentemente mas del 30% de empleos para
aquéllas de menos de cien empleados (ver figura 2.1). Pero, por una parte, su importancia no es la
misma en todos los lugares y por otra, no participan todas de la misma forma o no todas tienen el
mismo vigor para apoyar el desarrollo regional. Igualmente, el crimen organizado no puede ser el
mismo dependiendo del nivel de desarrollo y por lo tanto de la importancia de los ingresos del pais
y el nivel de permisividad social®®

Figura 2.1 porcentaje de empleos en el sector manufacturero segun el tamafio de la empresas,
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en algunos paises de la OCDE (1999 o el afio mas reciente)
Fuente : Perspectivas de la OCDE sobre las Pymes, Paris, OCDE, 2002.

Para diferenciar bien las regiones, vamos a dividir este capitulo en seis secciones. En la primera,
veremos las diferencias en el numero de empresas por region, y en la segunda lo que distingue la
fuerza de la creacion de empresas. En las partes siguientes, discutiremos las causas que son
utilizadas habitualmente para explicar estas diferencias; primero las causas generales o
macroeconomicas (seccion 3) y luego, las que influyen méas que todo, en los comportamientos de
emprendedores 0 causas microecondémicas (seccion 4). En la quinta seccidn, presentaremos una
sintesis de estas causas, con la ayuda de un modelo internacional. Finalmente, en la Gltima,
mostraremos la necesidad de ir mas lejos en las explicaciones de las diferencias emprendedoras
segun los territorios, volviendo sobre los roles conjuntos de los emprendedores, las organizaciones y
el ambiente.

2.1 LA IMPORTANCIA DIFERENCIADA DE LAS Pymes EN LA REGION

Las diferencias en el niUmero de empresas es un primer indicador de la disparidad en el desarrollo de
las regiones; ya que son las primeras productoras de empleos, como lo hemos dicho anteriormente,
logrando que los ingresos circulen y asegurando el bienestar de los habitantes del territorio. Aln asi,
evidentemente, debemos tener en cuenta evidentemente el tamafio de estas regiones, particularmente
en numero de habitantes y consecutivamente el tamafio de las empresas o su dinamismo como
creadoras de empleo.

Asi, dentro de la tabla 2.1, podemos observar que en los Estados Unidos, si bien ciertos Estados
tenian en el 2005 mas de 400 empresas por cada 10 000 habitantes, tales como el distrito federal de
Arizona, Alabama, Mississippi, Tennessee y Texas. Por ejemplo, en comparacion, Mississippi, tiene
menos urbanizacion, situado dentro de una regién montafiosa, al oeste del gran rio y teniendo dos
veces menos de empresas que Wyoming; y Texas a pesar de su petréleo, estd dentro de una
situacion deplorable, comparada casi como a los estados de territorios compuestos en una grande
parte de grandes bosques, como Montana (diferencia de 62%) o Vermont (diferencia de 48%). Por
altimo, Rhode Island tiene un bajo crecimiento, mientras que Arizona crea proporcionalmente casi
tantas empresas como Colorado y Wyoming.

Tabla 2.1 Numero de empresas dentro de los Estados Unidos entre 2000 y 2005 (Porcentaje
por cada 10 000 habitantes y su evolucion entre esos dos periodos)



2000 2005 2005/2003 Tasa por 10 000

en % habitantes

en 2005

Estados mas industriales

Distrito de Columbia 25157 27 656 9,9 475

Wyoming 18 566 20721 11,6 409

Montana 32593 35597 9,2 380

Vermont 20976 21451 2,3 346

Colorado 134 085 152 434 13,7 326

Idaho 39 089 46 349 18,6 325

Rhode Island 32 666 33679 31 316

. Maine 38711 41026 6,0 313
Eiiﬂtﬁ'mos | Dakota du sud 22556 24 349 7.9 312 pam“r'ojgt:gz

New Hampshire 36 643 40619 10,9 312
datos de las Small
Business Estados menos industriales Economic
Indicators, 2005 | Michigan 213 865 214316 0,2 212| (Internet) et
Missouri ~ State | Kentucky 88 460 84 988 -39 204 | Census Data

Center. Virginie Ouest 38 665 36 684 -5,1 203

Ohio 232775 230799 -0,8 201

. Indiana 124 654 125532 0,7 201
Las cifras | Arizona 103893 119193 138 199| de la

Alabama 88 222 88 274 0,1 194
tab.la 2.2 Mississippi 53 509 54 666 2,2 188 para . el
Reino Tennessee 110510 111 607 1,0 186 Unido,
aunque son Texas 3g8 412 520 6,2 181 un poco

. 4

antiguas, son  del

mismo orden. Asi, la metropoli, Londres, contaba con el mayor nimero de empresas, cerca de
270.000 en 1998, o sea 478 empresas por cada 10.000 adultos (18 afios en adelante) relativamente
mas que en otros lados; mientras que las regiones inglesas del Nor-este (204 empresas), del Nor-
oeste (294), de Yorkshire y Humber (295) y Escocia (287) estaban mucho menos dotadas de
recursos. Otras regiones estaban mejor equipadas, como Irlanda del Norte (438), el Sur-Este (398),
el del Este Anglia (382) y el Sur-Oeste (381). De igual forma, el pais de Gales, mas rural y donde la
economia antes del fuerte ascenso de las Pymes se elevaba por la explotacion carbonifera (ademas
de la pesca y de la agricultura), ha logrado bien su reconversion para tener una tasa de 323 empresas
por cada 10.000 habitantes adultos, o sea no muy lejos de la media nacional (352).

Tabla 2.2 Numero de empresas registrada en el Reino Unido por grandes regiones, a principio
de cada afio (de 1994 a 1999) y tasa por cada 10.000 habitantes en 1998.

1999/ | Tasa para 10000
1994 habitantes

1994 1995 1996 1997 1998 1999




en % adultos en 1998
Reino Unido 1629 235 1609 335 1600065 | 1603200 1621315| 1651635 1,38 352
Nor-Este 44120 43425 42 455 42 035 41815 41995 -4,82 204
Nor-Oeste 162 900 159 875 157 365 156 585 157 580 160 060 -1,74 294
Yorkshire y Humber 122 410 120 460 118 350 117 665 117 240 117 710 -3,84 295
East Midlands 111795 110 755 110 005 109 485 109 995 111195 -0,54 336
West Midlands 138 145 136 595 135215 134 840 134 595 136 290 -1,34 324
East Anglia 159 490 157 450 156 030 157 470 159 995 162 715 2,02 382
Londres 242 175 241 465 245 055 249 790 258 660 269 955 11,42 478
Sur Este 243 370 241 055 240 440 241 815 246 115 253 045 3,98 398
Sur Oeste 152 870 150 065 147 560 147 085 148 015 149 715 -2,06 381
Inglaterra 1377 280 1361145 1353345 | 1356745 1374005 | 1402675 1,84 358
Pais de Gales 79 465 77 200 76 060 75415 73335 75230 -5,33 323
Escocia 119 825 118 610 117 785 117 525 118 265 119 160 -0,55 287
Irlanda del Norte 52 665 52 380 52 875 53510 53 755 54 215 3,70 438

Fuente: « Business start-ups and closures : VAT registrations and e-registrations 1980-98 », Londres, Oficina de
estadisticas gubernamentales, URN 99/111, Ministerio de Industria y Comercio.

Sin embargo estas cifras no nos generan informacion sobre el emprendimiento propiamente dicho,
particularmente sobre la creacion de empresa neta, salvo si tenemos en cuenta la tasa de evolucion.
Asi, en la tabla 2.1, podemos ver que el nimero de empresas habian aumentado cuando menos en
Texas de (2.7%) entre el 2000 y el 2003, pero menos que Arizona (5.6%) y también menos que en
Colorado (7.3%), y en Idaho (6.3%). De igual forma, en la tabla 2.2, si la region de Yorkshire y
Humber perdia 3,84 % de sus empresas, entre 1994 y 1999, el Pais de Gales perdia ain mas, o sea el
5,33%. Por otro lado, durante este periodo, s6lo cuatro regiones vieron aumentar el total de sus
empresas: la region de la capital (+11,42), el Sur Este (+3,98), Irlanda del Norte, a pesar de sus
problemas (+3,70) y Anglia del Este (+2,02).

2.2 UN RITMO DIFERENTE DE CREACION SEGUN LOS TERRITORIOS

Tratemos de analizar esta evolucidon del nimero de empresas, primero entre los paises, dado que
disponemos de una encuesta internacional reciente que hace esta comparacion, y posteriormente,
entre las regiones. En el primer caso, el grupo de investigacién internacional del proyecto Monitor
Global sobre el Emprendimiento o proyecto GEM (Acs, et al., 2004) han comparado la proporcion
de adultos (18 a 64 afios) vinculados activa y directamente en los Gltimos afios en el proceso de
creacion de una empresa potencial (antes de su arranque) o naciente (menos de 42 meses), en una
treintena de paises que representan 800 millones de habitantes y mas del 80% del Producto Interno
Bruto internacional. Para hacerlo, los miembros del consorcio de investigacion han encuestado por
teléfono a 113.000 personas, en mas de 2 000 por pais, utilizando un cuestionario un poco adaptado
a cada pais; o sea alrededor de 3.000 personas por pais. También consultaron entre 20 y 70 expertos
por pais para comprender mejor las razones que facilitan o limitan el emprendimiento. Asi mismo,
han diferenciado los que participaron en la creacion de una empresa por necesidad (por ejemplo,
después de un despido) de los que la crearon para aprovechar una oportunidad. De estas dos
posibilidades, han calculado un promedio, Ilamado indice de actividad emprendedora total.



La figura 2.2 nos indica que Tailandia, para el afio del 2001, esta en el primer rango por actividad
emprendedora, con cerca del 20% de las personas (o sea cerca de 1 adulto por cada 5 entre 18 y 64
afios) vinculados de alguna manera en la creacion de una empresa. Le siguen India, Chile, Corea
del Sur, Argentina, Nueva Zelanda, Brasil, México, China y Estados Unidos, con una tasa del 10% o
mas. En el otro extremo de la escala, encontramos a Japon, Rusia, Bélgica, Francia, Hong Kong,
Croacia y Suecia, con una tasa de menos del 5%.

Figura 2.2 indice de actividad emprendedora total (vinculacion en el proceso de creacion o
participacion en el inicio de una empresa) segun los paises participantes, 2001
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Adaptado de Global Entrepreneurship Monitor. 2002 Informe Ejecutivo, Babson Collage.

Para el afio 2004, otros paises como Per(, Uganda y Ecuador estan a la vanguardia; y Francia pasa
del trigésimo, al decimosexto lugar. No6tese que no es posible explicar el por qué de esta variacion ni
por qué en el afio 2004, en el Perl el 40,3% de la gente trabaja en crear o desarrollar una empresa.
Tampoco se puede explicar por qué en Uganda (31,6%) son tres o cuatro veces mas emprendedores
que, por ejemplo, en Estados Unidos con un 12% o en Canada con un 8,9%. También es importante
anotar que el estudio muestra que la mayor parte de las empresas se crean en el sector de servicios y
que las dos terceras partes no crean ningun empleo, o menos de dos, ademas del empleo del
emprendedor. Solamente el 3% de los emprendedores piensan que sus empresas tienen un potencial
de desarrollo (Acs, et al., 2005, p. 15).



Las versiones mas recientes del proyecto GEM, son mas complejas por la suma de un tercer grupo
paralelo o las empresas con fuerte potencial (EFP) (aquellas en las cuales se espera contratar por lo
menos 20 empleados dentro de los cinco primeros afios de existencia) que los investigadores
relacionan el concepto de gacela por el estudio de la OCDE del 2005 y del cual nosotros hablaremos
un poco mas tarde. Esas EFP sin embargo, afectan menos del 2% de los empresarios actuales o
potenciales. Tengamos en cuenta que, de un afio a otro, los paises pueden cambiar ya que la
participacion es voluntaria y requiere de un fuerte equipo de investigadores financiados por los
gobiernos. Asi, en el caso de las versiones 2005 y 2007 (Bosman, et al., 2007), los paises que serian
mas emprendedores son, en el primer caso Tailandia, Venezuela, Nueva Zelanda, Jamaica y China,
mientras que en el segundo caso, el orden cambia un poco, pero Tailandia siempre en primer lugar y
Venezuela y China en cuarto y quinto lugar intercaladas por Colombia y Peru.

Evidentemente, el estudio no compara el niUmero de empresas efectivamente creadas, no muestra si
la vinculacion se va a traducir realmente en creacién y ain menos si las empresas creadas van a
sobrevivir después de varios afios. Igualmente, no toma lo suficientemente en cuenta las diferencias
culturales en su cuestionario®, ni las diferencias territoriales en sus resultados finales: por ejemplo
en ciertos paises, la vinculacion nacional necesaria para una buena creacion de empresas es mas
fuerte en las grandes ciudades porque el dinamismo de estas ultimas es mas importante que el de las
regiones periféricas que se estancan; pero sin embargo la situacién puede invertirse en otros paises.
El estudio internacional, que debera afinarse en los proximos afios, es muy interesante pero responde
mal a nuestro cuestionamiento. Otro ejemplo, dentro del anélisis de la OCDE 2006 como lo
podemos ver en la figura 2.3 entre una comparacion de la tasa de creacion de empresas entre
Estados Unidos con los paises europeos, donde la tasa de Estados Unidos es inferior a la de
Luxemburgo, Reino Unido y Noruega, pero un poco mas alto que Dinamarca, Espafia, Italia y
Finlandia como parece indicar las cifras de GEM. Estas diferencias también se encuentran en otros
estudios, con las limitaciones de los estudios de GEM por su metodologia muy cuestionable.

Por lo tanto, en un analisis mas detallado, en algunos paises®® como en Canada, se aplico el
cuestionario por regiones; pero los resultados son alin mas cuestionables. Mostrando que la tasa de
actividad emprendedora en el 2004 estaba en 7.2% en las Praderas, 5.3% en Ontario y 3.1% en las
provincias maritimas, especificamente los datos para la provincia de Quebec muestran que en los
dos ultimos afios el porcentaje de adultos que estaban interesados o que habian participado en la
creacion de una empresa, habia sido en 1999 del 8.1%, en el afio 2000, solamente del 3.3%, en el
2001 del 6.5%, en el 2002 del 4.0%, en el 2003 del 4.8% y en el 2004, del 4.9%. Pero, si bien en los
ualtimos afos el porcentaje es relativamente constante, las grandes fluctuaciones entre 1999 y 2002
son imposibles de explicar, dado que durante este periodo no existieron fluctuaciones econémicas
importantes, ni cambios particulares en la estructura de la poblacion, ni variaciones en las politicas
del gobierno para apoyar la creacion de empresas.

% Por ejemplo, una encuesta francesa hecha en febrero de 1998 llega a resultados muy diferentes de los del proyecto
GEM en su encuesta de 1999. Esta mostraba que si el 27% de las personas entre 20 y 57 afios estaban interesadas en la
creacion de una empresa, el 8% eran jefes de empresa en el momento de la encuesta, 7% habian creado o adquirido una
empresa en el pasado, 7% tenian la intencion de crear una a corto o mediano plazo y el 5% habian renunciado a su
proyecto (Letowski, 2001).

% En México en el censo econémico 2009 del INEGI (http://www.inegi.org.mx), se informa que la tasa de creacion de
empresas aumento un 8.1% del 2008 al 2009, lo que habla de la gran actividad emprendedora por sustituir la falta de
empleo y los salarios bajos, debido a la crisis financiera mundial que afect6 al pais.



Figura 2.3. Comparacion de la tasa de creacion real de empresas de los Estados Unidos y de la
comunidad europea (los diez paises citados)
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Fuente : Datos de Eurostat y de la SBA, incluidos en la OCDE, Comprendre [’entrepreneuriat : mise au point
d’indicateurs pour les comparaisons et évaluations internationales. Rapport relatif au Projet de 'OCDE sur les
indicateurs de I'entrepreneuriat et Plan d’action, Paris, 2006.

Tabla 2.3 Localizacién y evolucidn del nUmero de empresas privadas (manufactureras, de la
construccién, de comercio y servicios a empresas y a personas) en 22 regiones francesas.

Reparticién
) Nuevas Empresas ain Inventario de Tasa de creacion Tasa de creaci6n por
Regiones empresas activas después de empresas en 1995 por cada 1000 empresas 1995
en 1994 4 afios (1997) P habitantes P

Tle-de-France 24,48 22,81 27,47 2,08 10,9
Provincia Alpes - Costa Azul 8,68 8,28 10,51 1,98 10,9
Languedoc-Roussillon 4,94 4,71 4,92 1,85 11,4
Pirineos medios 5,07 5,27 4,69 1,57 9,3
Rddano -Alpes 10,49 10,54 10,43 1,56 9,5
Aquitairne 5,74 5,88 5,37 1,56 9,4
Alsacia 2,70 2,85 2,47 1,22 9,9
Auvergne 1,92 2,09 191 1,20 78
Poitou-Charentes 2,43 2,60 2,16 1,11 8,2
Bretafia 4,10 4,67 3,73 1,09 8,5
Bourgogne 2,38 2,48 2,13 1,09 8,3
Pais de Loire 4,65 4,92 4,07 1,08 9,0
Franche-Comté 1,51 1,65 1,43 1,07 8,5
Centro 3,55 3,59 3,09 1,06 8,5
Alta Normandia 2,20 2,26 2,21 1,03 8,9
Baja Normandia 2,00 2,15 1,75 1,03 8,6
Picardie 2,41 2,37 2,26 1,01 8,9
Limousin 0,91 1,00 0,86 0,99 7,7
Lorraine 2,99 3,02 2,74 0,98 9,5
Champagne-Ardenne 1,78 1,79 1,57 0,96 8,3
Nord-Pas-de-Calais 4,55 4,51 4,21 0,88 9,0
Corsega 0,53 0,55 - 2,11 -
Total 100 % 100 % 100 %

Fuente: R. Abdessalam, J. Bonnet et N. Pape, « An explanation of the life span of new firms : an empirical analysis of
French Data », Cahier de recherche du GEMMA-LERE, Université de Caen, déc. 2000.

Es necesario dirigirse hacia analisis mas detallados en lo que corresponde a las regiones y sobre
todo, a las pequefias regiones por pais. Por ejemplo, en Francia, los investigadores de la
Universidad de Caen han mostrado que la tasa de creacion real por cada 1000 habitantes era
particularmente alta en el eje entre Paris y las regiones del Rhénes — Alpes, Provence- Alpes — Coste



d"Azur y el Languedoc — Rousillon, pero mas débil, menos del 50%, entre las regiones del norte
(Nord-Pas-de-Calais, Champagne-Ardenne, Lorraine, Picardie y Normandia) (ver tabla 2.3).

2.3 DIFERENTES TIPOS DE EMPRESAS

Estas comparaciones por interesantes que sean, ocultan una informacion importante, o sea el tipo de
empresas creadas. En efecto, desde el momento en el que una poblacién minimamente importante
se instala en alguna parte, un emprendedor termina por abrir una pequefia tienda y otro un
estacionamiento. Si la poblacion continGa su crecimiento, alguien abrira un salon de belleza, una
costurera contratara algunas personas para que le colaboren y un zapatero aceptara hacer algunos
zapatos sobre medidas si la ciudad que ofrece ese servicio estd muy alejada. Finalmente, al
estacionamiento posiblemente se adherird un taller de mecénica, etc. Encontraremos también
empresas sociales y colectivas que participaran en el desarrollo del emprendimiento y apoyaran el
dinamismo de la region. Es posible que la suma de esas actividades termine por generar un efecto
de bola de nieve para acelerar el desarrollo. Pero, frecuentemente esas actividades no hacen mas que
seguir la evolucién demografica. Por esto las llamamos actividades convencionales, en el antiguo
sentido del término de banalidad o de servidumbre de los tiempos de los sefiorios, como el molino
banal que para la comunidad era indispensable, para moler el grano de los campesinos.

Como un ejemplo de empresa colectiva, conocimos dos hermanas mono parentales y sin trabajo, de
un barrio pobre de la metropoli de Montreal, decidieron reunirse para preparar sus almuerzos y
economizar dinero comprando en mayor cantidad. Los trabajadores sociales les pidieron que
compartieran su experiencia con las otras mujeres del barrio. Después de haber superado su
orgullo, pusieron en marcha una cooperativa de alimentos y compra comunitaria, beneficiando a
treinta familias que tenian las mismas necesidades y deseos de aprender a nutrir bien su familia a
bajo costo; aprendizaje que hasta tenia bases matematicas (1/4 de cucharadita de sal). Finalmente,
también organizaron: un jardin infantil comunitario para permitir a las madres salir por lo menos
una o dos veces por mes; ayuda para los nifios en sus tareas, compras con descuentos a varios
comerciantes del barrio, un albergue de paso para los parientes o las familias con pocos ingresos
que venian del exterior, etc. Hoy su movimiento beneficia a mas de 1.200 familias.

Dentro del estudio del GEM, esté ausente de informacion sobre el tipo de empresa que realmente se
crea, pero aun mas grave es por ejemplo, los resultados del 2004 para Per(, Uganda y Ecuador, no
nos dicen nada sobre el sector en el que las empresas son creadas y menos aun, sobre los efectos del
dinamismo de otras empresas con las que colaboran o sobre la creacion de nuevas empresas.
Especialmente para esos tres paises en desarrollo, creemos facilmente que el sector informal a
menudo es mas importante que el sector formal, esto no ha sido tomado en cuenta, dada la dificultad
de la evaluacién del estudio. Sin embargo una buena parte de este sector informal es por necesidad,
lo que permite que las personas tengan un segundo ingreso, debido a los bajos salarios y asi poder
sobrevivir y salir adelante; pero estas necesidades estan lejos de los conceptos utilizados por GEM.
Ademas este gran sector informal el estudio de los expertos es parcial ya que deben elegir entre las
diferentes variables que afectan a uno u otro sector®®. Ademas, dada la mala organizacién de la
economia de estos paises, podemos encontrar un gran nimero de empresas que trabajan en sectores
mas o menos ilegales, como el contrabando, mostrado por Fadahunsi y Rosa (2002) de Uganda.
Finalmente, entre las empresas en el proyecto, es probable que muchas de ellas no seran jamas
creadas y que entre las otras, un buen nimero no sean mas que empresas convencionales y poco

% por ejemplo, viajando en un pais en desarrollo, solo tenemos que parar en un seméforo en rojo para ver de manera
cotidiana un montdn de vendedores de baratijas de todo tipo, malabaristas, limpia parabrisas o que prestan un servicio a
los automovilistas, sin que nadie sepa que tienen una empresa o venden por su propia cuenta (De Soto, 1989)



innovadoras que responden a la fuerte presion demogréafica que proviene del interior o de la
emigracion. La mayor parte de participantes interrogados afirman que su proyecto de empresa
reproducird lo que hacen otras empresas existentes; s6lo 7% piensas que su futura empresa sera
diferente “de manera importante”.

Por otro lado, podemos interrogarnos sobre la tasa de supervivencia de estas nuevas empresas
realmente creadas. Algunas desaparecen rdpidamente luego de su creacién o sobreviven con
dificultad. Por ejemplo, Baldwin y Gellatly (2003) han mostrado que en Canadéa cerca del 25% de
las empresas mas pequefias desaparecian en el primer afio de su creacion; esta tasa seria del 27% en
los Estados Unidos (Phillips et Kirchoff, 1989). Como cerca del 80% de las empresas son pequefias
cuando inician su actividad, el efecto es mayor. Asi, s6lo después de un afio, mas del 25% de las
nuevas empresas de menos de veinte empleados no sobreviven; luego de tres afios, mas del 40%
desaparecen y después de diez afios, queda menos del 20%. Por el contrario, asi sean ellas méas
escasas, cerca del 50% de las nuevas empresas gque cuentan con mas de cien empleados todavia
existen. En promedio cerca del 50% de las nuevas empresas pasan el limite de 5 afios. Esta tasa de
supervivencia varia un poco para siete paises de la OCDE: un poco mas elevado en los primeros
afios en los Estados Unidos y méas débil en Canada; todo esto dependiendo, evidentemente, de la
coyuntura anual en cada uno de estos paises y del método de calculo utilizado. (Ver figura 2.4).

La tasa de supervivencia puede aumentar una vez la creacion es facilitada por ayuda externa o
complementaria, como en el caso del inicio al interior de una incubadora de empresas o de otro
organismo de ayuda a la creacién, o aun por escision (essaimage) con el apoyo de la empresa de
origen. Consideramos también que el hecho que la empresa haya sido creada por varias 6personas
con experiencias diferentes las unas de la otra, facilita su supervivencia (Siegel et al., 1993)%" .

Pero la desaparicion de empresas en los datos oficiales no quiere decir necesariamente que hayan
quebrado. Entre las empresas desaparecidas, algunas han sido readquiridas, otras se han fusionado o
simplemente han suspendido su actividad para ser retomada luego. Por ejemplo, en Francia, se ha
calculado que las compras de empresas cuentan como mas del 30% de las creaciones mencionadas
como nuevas Y las reactivaciones cerca del 25%. Menos del 25% de las desapariciones pueden ser
realmente consideradas como fracasos; aun asi, estas ultimas permiten la obtencion de lecciones
para un nuevo inicio. De esta forma, multiples estudios han mostrado que después de cuatro o cinco
afos, mas del 75% de nuevos emprendedores estan todavia en los negocios, después de un primer o
segundo intento, una reactivacién o una recompra (Observatorio Europeo, 1995).

Figura 2.4.Tasa de supervivencia en 7 afios* en 7 paises de la OCDE, 1990

87 Esta creacion en equipo es cada vez mas frecuente y eficaz, evidentemente con la condicién que la complementariedad
y el respeto por las particularidades de cada uno, sean elevados.
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* Las cifras hacen referencia a la tasa promedio de supervivencia estimada para diferentes cohortes de
empresas que entraron en el mercado a finales de los afios 80 hasta los afios 90.
Fuente: Perspectives de I'OCDE sur les PME, Paris, OCDE, 2002, p. 40.

Algunas variables permiten distinguir el tipo de empresas que ain existen después de varios afos.
El hecho de responder a la expansion demografica, y por tanto a las necesidades de la poblacion es
una de ellas. Pensemos en las tiendas, estacionamientos, salones de belleza, ferreterias, tiendas de
ropa, etc. pero también en las notarias, psicologos, guarderias, empresas de construccion de
vivienda, etc. Otras empresas permanecen porque le sirven justamente a estas empresas que se
ajustan a la evolucion demografica, pero también a empresas que producen para la regién y exportan
fuera de ella. Este es el caso, notablemente, de las empresas de transporte de carga, las empresas de
mantenimiento o reparacion de equipo de las empresas, los bancos, las empresas contables y de
asesoria y las empresas de informatica. Y entre mas exporte una empresa sus productos por fuera de
la region, mas necesitara de transporte especializado, intermediarios en logistica y aduana u otras
empresas complementarias. Si ésta utiliza una tecnologia de punta e innova demasiado, requiere de
centros de investigacion, empresas de capital de riesgo, etc. Finalmente, el gobierno apoya esta
multiplicacién de actividades econdmicas y sociales con escuelas y servicios de salud, sin olvidar las
infraestructuras que facilitan los intercambios y las instituciones que proporcionan personal
capacitado y saludable.

Asi la complementariedad entre los diferentes tipos de actores, juega un rol importante para el
desarrollo de las empresas. Sabemos por ejemplo, que aunque el cierre de una o varias empresas
hace que la poblacion disminuya fuertemente en un pueblo, una ciudad o un barrio, éstos se
encuentran delante del dilema de dejar abierta su escuela o prever el transporte de ida y regreso de
los alumnos hacia la municipalidad vecina, y se preguntan si el restaurante de la esquina va a
permanecer. Pero, la complementariedad puede ser todavia mas grande entre las empresas, no sélo
por los servicios que se prestan entre ellas, sino por todo tipo de actividades de sub-contratacion de
servicios y de produccion de sub-productos o de piezas. Esta complementariedad influencia también
las inversiones que provienen del exterior: una gran poblacion atrae filiales de grandes grupos
comerciales como las cadenas de grandes tiendas departamentales, diversas franquicias y otros
grupos bajo avisos 0 en cooperativas. Sin embargo estas inversiones externas no son neutrales ya
que resultan de consideraciones o de estrategias que no siempre tienen que ver con la realidad local;



asi, se puede cerrar un almacén local rentable, para atraer clientes a un centro comercial de la ciudad
vecina, el cual podra entonces diversificar todavia méas su clientela y sus productos. Una regién
demasiado dependiente del exterior estd encaminada a no tener mas recursos que los suyos propios,
lo que limita las posibilidades de desarrollo de las empresas como lo veremos en el capitulo 10.

Pero, si algunas variables pueden favorecer el desarrollo de las empresas, otras contrariamente, 1o
van a retrasar, particularmente las estrategias mismas de las empresas. La mayor parte de las
empresas tienen, en efecto, estrategias mas de reactivacion; se contentan con seguir la evolucion de
la demanda y con ajustarse lo mejor posible, pero frecuentemente de manera tardia, a sus
competidores y a la evolucion de la tecnologia. Pocas de ellas tienen una estrategia proactiva,
propiamente emprendedora, que se apoya sobre la innovacion continua de los productos y en el
proceso. Son éstas las que abren las nuevas posibilidades en su region y que la transforman, primero
reteniendo servicios dindmicos o exigiéndolos y después, aislando las empresas que persisten en no
seguir ni favorecer el cambio sobre los mercados y sobre el territorio.

Figura 2.5 Participacion de empresas con fuerte crecimiento en el empleo al inicio y al final del
periodo estudiado, en 6 paises o regiones de la OCDE
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Fuente: P.A. Julien, P. Mustar y M.F. Estimé, «Les PME a forte croissance : une comparaison internationale», Editorial
du numéro thématique sur les gazelles, Revue internationale P.M.E., vol. 14, n® 3-4, 2001

Varias de estas empresas con base en la innovacion continua, crecen rapidamente. Las llamamos
gacelas®®, para diferenciarlas de las decenas de pequefios ratones quien bien afio tras afio, se
estancan o crecen con lentitud y de algunos elefantes, que son las empresas que disfrutan de
inversiones externas y donde la estrategia, como ya lo hemos visto, contiene consideraciones
foraneas a los intereses regionales. Aun si son poco numerosas, las gacelas tienen un rol importante
en la reestructuracion o el desarrollo del territorio y asi mismo en la generacion de empleos por las
empresas duraderas. En la figura 2.5, mostramos que su participacion en nameros absolutos es mas
pequefia, en general menos del 10%, que su impacto sobre el empleo, ya que éstas aportan del 20%

%8Esto quiere decir, segtn el estudio de la OCDE de 1999, las Pymes en las cuales los empleados han aumentado mas
que el doble en cinco afios.



al 40% (y hasta el 80% en algunos paises que no se citan aqui) de nuevos empleos provenientes de
empresas duraderas (Birch, Haggerty y Parsons, 1997).

Estas gacelas también juegan otros roles: pueden convertirse en modelos para los futuros
emprendedores y las otras empresas, e inspirar algunas de ellas a seguir su ejemplo. Favorecen el
dinamismo regional, recurriendo a toda clase de establecimientos de servicios en la region,
exigiendo que actualicen sus conocimientos®® para que puedan acompafiarlas o incluso ir méas
adelante, nuevos conocimientos que ellas transformen en factores de dinamismo a lado de otras
empresas. Esto es lo que queremos ilustrar en el siguiente esquema (figura 2.6). Si estas Pymes con
crecimiento fuerte constituyen una pequefia parte del nimero de empresas en la mayoria de las
regiones, cuando éstas sobrepasan en un ocho o diez por ciento, su impacto puede hacerse mayor,
creando un efecto de bola de nieve, acelerando el desarrollo con base en el nuevo conocimiento.

Figura 2.6 Efecto de arrastre de las gacelas
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Habria, por lo tanto, una relacion entre el dinamismo territorial y esta parte de las gacelas. O al
menos, éstas Ultimas serian un buen indicio de la dinamica de las regiones. Asi, en la tabla 2.5,
podemos ver que, en los Estados Unidos, entre 1993 y 1996, mas del 15% de empresas
manufactureras eran gacelas en los estados de Nevada, Oregon, Arizona, Utah, New Hampshire,
California, Florida y Massachusetts y que todas formaban parte de los 21 Estados considerados
como los méas dinamicos (entre 50) segun 18 criterios basados en la nueva economia (Atkinson,
Court y Ward, 1999). Contrariamente, los Estados de Hawai, Alaska, Michigan, Virginia del Oeste,
Wyoming e lowa, tenian las tasas mas bajas de Pymes en crecimiento fuerte. Los tres dltimos
Estados se sitlan en las posiciones 41, 42 y 48 de esta evaluacion en lo concerniente a su dinamismo
regional.

Tabla 2.5 Participacion de las empresas con crecimiento fuerte (gacelas) en algunos Estados
Americanos entre 1993 y 1996

% Especialmente las gacelas con alta tecnologfa.



Estados considerados p . Estados considerados como .
AN orcentaje de gacelas S Porcentaje de gacelas
como los mas dinamicos los menos dinamicos
Nevada 19,3 % New York 12,5 %
Oregon 17,8 % Maryland 12,4 %
Arizona 17,7 % Dakota del Norte 12,3 %
Utah 16,7 % Carolina del Sur 12,3 %
New Hampshire 16,2 % Michigan 122 %
California 16,1 % lowa 12,1 %
Florida 15,8 % Wyoming 119%
Missouri 15,5 % Virginia del Oeste 11,6 %
Massachusetts 15,5 % Alaska 11,3 %
Wisconsin 15,4 % Hawaéi 9,2 %

Fuente: R. Atkinson, R.H. Court et J.M. Ward, «The State New Economy Index», Washington, Progressive Research
Institut, juillet 1999.

Para medir este indice de dinamismo, hemos analizado el crecimiento de las empresas
manufactureras quebequenses en las Municipalidades Regionales de Condado (MRC)™ entre 1991 y
2001, dividiendo este periodo en dos partes. Los datos que presentaremos en la tabla 2.6 hablan por
si mismos. Primero, la participacion de Pymes con crecimiento fuerte varia mucho de una region y
de una sub-region a otra; va de 0% a 29,4%. A continuacion, es en las regiones particularmente
dindmicas en las que se encuentra un buen nimero de MRC que cuentan con una parte importante
de gacelas, es decir, para los dos periodos estudiados (1991-1996 y 1996-2001), la region de
Lanaudiére con las MRC Autray (20 % y 21,9 %) y Assomption (20,0 % y 17,2 %) y la region de
Chaudiére-Appalaches con las MRC Desjardins (33,8 %), Nouvelle-Beauce (33,9 %) y Etchemins
(33,1 %).

Tabla 2.6 Participacion de Pymes manufactureras que han tenido un crecimiento fuerte del
empleo (mas del 100% durante el periodo) en las MRC que cuentan con menos de 25 Pymes
(de 10 a 200 empleados)

® Estas Municipalidades Regionales de Condado (MRC) fueron creadas hace casi un decenio para llevar a las
municipalidades urbanas y rurales de estas pequefias regiones, a compartir algunos servicios, como los centros
deportivos o culturales, los servicios de policia y bomberos, etc. antes que multiplicarlos sin considerar las capacidades
de pago a largo plazo, como era el caso anteriormente. Estas MRC congregan los alcaldes y algunos concejales de cada
municipalidad proporcionalmente con su poblacidn y tienen entre otros objetivos, poner en marcha un plan de desarrollo
quinquenal para compartir estos servicios.



Municipalidades Regionales de Condado

Numero total de

NuUmero total de

Porcentaje de

Porcentaje de

(MRC) empresas empresas gacelas gacelas
1996 2001 1991-1996 1996-2001

(01) Bas-Saint-Laurent 140 144 10,1 10,6
10 Rimouski-Neigettes 32 24 31 12,5
12 Riviere-du-Loup 33 29 15,2 ++ 10,3
(02)Saguenay- Lac-Saint-Jean 147 173 12,2 + 10,4
94 Le Fjord-du-Saguenay 91 96 13,2 + 14,3 +
(03) Quebec 282 305 7,8 11,8
23 Communauté urb. Quebec 234 238 7,7 11,7
34 Portneuf 29 31 34 19.4 ++
(04) Mauricie 164 193 79 9,8
36 Le Centre-de-la-Mauricie 41 38 49 13,2
37 Francheville 78 91 51 8,9
51 Maskinongé 31 45 16,5 ++ 111
(05) Estrie 229 264 10,0 14,2 +
30 Le Granit 37 35 8,1 20,0 ++
42 Le Val-Saint-Francois 36 41 8,3 9,8
43 Sherbrooke 87 102 11,5 17,6 +
45 Memphrémagog 30 30 16,7 ++ 6.7
(06) Comun. Urb. Montreal 1431 1493 8,5 9,0
(07) Outaouais 45 68 6,7 34 --
81 Comm. Urb. Outaouais 30 37 33 2,7 -
(08) Abitibi-Témiscamingue 59 68 6,8 4.4 -
(09) Costado Norte 34 38 14,7 5,2 -
(10) Norte de Quebec 5 5 0,0 ++ 0,0 --
(11) Gaspésie-lles-de-la-Madeleine 39 37 10,3 -- 8,1
(12) Chaudieres-Appalaches +
18 Montmagny 348 397 9,5 14,6 ++
19 Bellechasse 24 29 8,3 17,2 +
24 Desjardins 29 32 3,4 15,6
25 Chutes-de-la-Chaudiéres 25 29 20,0 13,8
26 La Nouvelle-Beauce 48 57 12,5 10,5 ++
27 Robert-Cliche 22 34 45 ++ 29,4 +
29 Beauce-Sartigan 32 31 9,4 16,1
31 L’ Amiante 70 79 8,6 13,9
33 Lotbiniére 30 39 10,0 7,7 ++

30 29 6,7 17,2
(13) Laval

162 191 74 8,9




14) Lanaudiére 158 193 7.6 15,0 +
52 D’Autray 20 32 20,0 ++ 21,9 ++
60 L’ Assomption 25 32 20,0 ++ 17,2 ++
61 Joliette 44 37 45 8,1
64 Les Moulins 37 58 10,8 10,3
(15) Laurentides 183 212 6,7 15,1 +
72 Deux-Montagnes 33 27 9,1 111
73 Thérése-de-Blainville 54 71 15,0 + 11,3
75 La Riviére-du-Nord 50 42 2,0 - 21,4 ++
(16) Montérégie 715 831 85 11,6
46 Brome-Missisquoi 34 42 85 7,1
47 La Haute-Yamaska 87 192 8,0 11,8
53 Le Bas-Richelieu 29 30 10,3 33
54 Les Maskoutains 72 87 9,7 18,4 ++
56 Le Haut-Richelieu 60 62 6,7 8,1
57 La Vallée-du-Richelieu 60 68 13,3 + 11,8
58 Champlain 109 136 12,6 + 13,2 +
59 La Jemmerais 76 84 7.9 14,3 +
67 Roussillon 60 77 6,7 52 --
70 Beauharnois-Salaberry 37 37 34 5,4
71 Vaudreuil-Soulanges 37 37 54 16.2 +
(17) Centro de Quebec 164 193 79 9,8
32 L’Erable 54 55 56 16,4 +
39 Arthabaska 83 97 8,4 8,9
49 Drummond 108 131 74 145 +

Fuente: P.A. Julien y M. Morin, compilacion especial.
Convenciones: +: valor por encima del promedio; ++ : valor muy por encima del promedio.

Esto indica, a pesar de la larga recesion entre 1990 y 1993, que algunas MRC han sido
particularmente dindmicas en lo concerniente a las gacelas durante el primer periodo: como lo
hemos visto las MRC de Autray, Etchemins y Assomption, pero también en las de Memphrémagog
en Estrie, Maskinongé en Mauricie, Thérése-de-Blainville en los Laurentides y Drummond en el
Centro de Quebec. Contrariamente, algunas MRC que contaban con pocas gacelas en el primer
periodo, las han multiplicado en el segundo: las MRC de Portneuf en la region de Quebec, Granit
en Estrie, La Riviére-du-Nord en los Laurentides, Vaudreuil-Soulange en Montérégie y Erable en el
Centro de Quebec.

Finalmente, a escala regional, la region Chaudiére-Appalaches se distingue con sus siete MRC que
cuentan con al menos 13% de gacelas entre 1996 y 2001; particularmente las MRC Nouvelle-
Beauce y Robert-Cliche. Esta regién, cuyo dinamismo habia sido reconocido después hace mas de
treinta afios, se ha frenado entre 1991 y 1996 y ha reencontrado su ritmo de crucero en el ultimo
periodo. Pero otras regiones también se han hecho muy activas en los uUltimos afios, como
Lanaudiére (15% de gacelas), Laurentides (15,1%) y Estrie (14,2%). Por el contrario, las regiones
mas periféricas se quedan siempre en Gltimo lugar; es el caso del Norte de Quebec (0,0%),
Outaouais (3,4%) y Abitibi-Témiscamingue (4,4%). En cuanto a las otras tres regiones periféricas,
Gaspésie — Tles-de-la-Madeleine parece moverse porque, aln si cuenta todavia con pocas empresas
manufactureras, mas del 8% de ellas son gacelas. Saguenay-Lac-Saint-Jean tiene por su parte una
tasa de mas del 11%; pero la Cote-Nord ha visto la suya venirse abajo de 14,7% a 5,2% entre los dos
periodos’’. Finalmente, las otras regiones son cada vez mas dinamicas: el porcentaje de gacelas en
efecto sobrepasa el 10% en Montérégie y en Bas-Saint-Laurent y el 9% en Mauricie, en el Centro de
Quebec y en la Comunidad Urbana de Montreal.

™ Esto confirma nuestros sefialamientos sobre la importancia relativa que se debe dar al emprendimiento de muy corta
duracion, lo que habian constatado Proulx y Riverin en la MRC de Minganie—Basse-Cote-Nord.



Una vez mas, estas diferencias no son por azar. Una vez asegurada su supervivencia, las empresas
no son las Unicas responsables de su desarrollo. El desarrollo endégeno efectivamente se explica por
la voluntad de los emprendedores, pero tambien por los vinculos que éstos tienen con los servicios
més dindmicos de su ambiente, por la insistencia de ese ambiente para que esto se active y por lo
tanto, por la cultura emprendedora de conjunto. Esto nos obliga a interrogarnos fuertemente sobre
las razones sefialadas desde hace mas de cuarenta afios para explicar las diferencias de los
emprendedores regionales, excepto la presencia bien entendida de recursos naturales excepcionales,
las economias de aglomeracién o una fuerte demanda.

2.4 ALGUNAS EXPLICACIONES ANTIGUAS

Esta particular presencia de gacelas debe tener explicacion porque no puede ser espontanea. Lo que
también es cierto para todo el desarrollo territorial. Sin embargo, no podemos conformarnos con
razones histdricas derivadas de una localizacion particular o por cuestiones de defensa natural, como
es el caso de Paris (Lutéce) sobre la Isla de la Ciudad, de Nueva York sobre la Isla de Mahattan o de
Montreal sobre la isla del mismo nombre, donde las poblaciones originarias han promovido nuevas
poblaciones que finalmente han creado las metrdpolis que conocemos, asi como también es cierto
que regiones muy pobladas han decrecido, mientras que otras logran atraer nuevas poblaciones,
aprovechan la creacion de empresas y la estimulan.

2.4.1. Algunas respuestas antiguas mas macroeconomicas

En los Gltimos decenios, varias razones han sido argumentadas para explicar las diferencias de
desarrollo regional. Si bien estas respuestas antiguas permanecen insatisfactorias porque son
demasiado unitarias o cerradas a un analisis uni-disciplinario, es conveniente recordarlas porque
algunas de ellas nos ayudaron en la basqueda de una respuesta mas compleja siguiendo el enfoque
de Guillaume de Baskerville.

La explicacién mas antigua es la de los economistas tradicionales que ante todo, han hecho énfasis
en el efecto de una demanda dindmica, la cual crea diversas oportunidades para las empresas, o en la
presencia de recursos naturales particularmente abundantes que atraen a los inversionistas. Para
estos economistas (p. ex., Paul Baran, 1957), el emprendedor no es nunca un problema, porque él se
manifiesta necesariamente ahi donde se presentan diversas oportunidades de negocios, tales como
bajos costos de produccion o bajos salarios. Rapidamente estas oportunidades, si son importantes,
terminan por ser tomadas por los grandes emprendedores y por tanto las grandes empresas, a sus
ojos, las Unicas verdaderamente eficaces porque pueden aprovechar economias de escala (Martin,
1986). La llegada de estos emprendedores multiplica los ingresos y estimula la creacién de otras
empresas, comprendiendo multitud de Pymes que se adhieren a las grandes empresas o que
responden a las necesidades de la poblacion creciente, atraida por los empleos. Y esto genera un
efecto de bola de nieve para suscitar la iniciacion y por tanto la continuacion el desarrollo sostenido.

Rostow uno de los padres de esta idea de desarrollo acumulado, hablaba de ciertas desaceleraciones
de vez en cuando, pero afirmaba que una vez bien establecido, el desarrollo no podia sino
consolidarse y ampliarse. Por lo tanto, como la importancia de las riquezas naturales puede
disminuir o la fuerte demanda debilitarse por la migracion o por la aparicién de serios competidores
de otros lados, la region también puede entrar en decadencia. Asi mismo, las ventajas de los bajos



salarios pueden durar poco tiempo, de hecho hasta cuando la necesidad de nuevas inversiones hagan
presion sobre ellos mientras que se abren a nuevos territorios con salarios todavia mas bajos, o hasta
cuando los ciudadanos migren hacia regiones mas prosperas. Si bien es posible que se dé un lento
reequilibrio entre regiones en retraso y regiones dindmicas, Myrdal Gunnar (1956) ha mencionado
hace ya mucho tiempo que la movilidad de los factores no lo generaba necesariamente, y que serian
necesarias intervenciones externas, primero en infraestructuras (para disminuir los costos de la
distancia) y a continuacién en ayudas particulares a los inversionistas para crear una cierta masa
critica y asi cambiar el circulo vicioso del sub-desarrollo en circulo virtuoso de desarrollo.

Los gedgrafos y economistas regionales proponen una segunda explicacion que se apoya sobre el rol
de los polos de crecimiento’®. Estos polos aprovechan inicialmente el aporte de su hinterland para
alcanzar cada vez mas, antes de terminar por difundir la riqueza de lugar en lugar, para atender
finalmente a las regiones desfavorecidas. Este andlisis proviene de las teorias sobre la localizacion
Optima de las empresas (particularmente de von Thunen, Weber, Christaller, Lésch) y sobre el
desarrollo de las economias de aglomeracion provenientes de plazas centrales. Segin Marshall
(1920), estas economias de aglomeracion comprendian: 1) aquéllas provenientes de la division del
trabajo entre las empresas, 2) aquéllas ligadas a los intercambios de informacién, multiplicandose
con el nimero en aumento de actores, 3) aquéllas que implican la formacion de una mano de obra
cada vez mas instruida y por lo tanto la acumulacién de conocimientos, y finalmente 4) aquéllas
provenientes de la multiplicacion de la innovacién y de las tecnologias por los contactos directos e
indirectos entre las empresas. Asi, las grandes aglomeraciones liberan fuerzas centripetas
institucionales, sociales, culturales y econdémicas que favorecen la multiplicacion de empresas. Ellas
estan en capacidad de actuar, sobre un mismo territorio, un conjunto complementario y sustituible
de recursos extremadamente variados o atraer nuevas fuerzas y con ellas, capacidades
emprendedoras mas 0 menos apoyadas por sus decisiones politicas 0o administrativas (Bailly y
Huriot, 1999). Evidentemente, se pueden ejercer también fuerzas centrifugas, como el aumento del
precio de los terrenos, la congestion y la contaminacion o la violencia en las grandes ciudades, que
vienen a contrabalancear las primeras y pueden expulsar gradualmente a los emprendedores y a la
poblacion. Otros conceptos se adhieren a esta teoria de las economias de aglomeracion, como el de
las zonas de empleo atrayendo las empresas o el de las tecndpolis que reagrupan toda clase de
recursos cientificos y tecnoldgicos para estimular las empresas de tecnologia de punta.

Sin embargo ciertos economistas’® consideran que este enfoque no toma en cuenta las condiciones
territoriales iniciales, las fuerzas endogenas que pueden sostener el desarrollo, particularmente la
calidad del capital humano. Son los economistas llamados del “desarrollo econémico local ”, 10s
cuales proclaman recurrir a estas energias locales, en vez de dejarlas rezagadas (Stéhr y Taylor,
1981). No obstante ellos reconocian, que una demanda interior insuficiente obligaba a las pequefias
regiones a exportar para encontrar los resultados que las actividades inducidas por el mercado local
no llegarian a procurarles. Los mercados externos, comprendido el turismo extranjero, deberian
desde entonces constituir resultados importantes para las empresas locales, las cuales multiplicaron a
cambio efectos en la region y pusieron en marcha un proceso de acumulacion, acelerandose
gradualmente.

"2 Teoria antes desarrollada por Frangois Perroux en los afios 50 para explicar el retraso y la dependencia de los paises en
desarrollo.
" De quienes sus visiones han sido bien resumidas por Coffey y Poléze (1984).



Finalmente los conductistas o los gerencialistas racionales, particularmente Druker (1985), han
hecho énfasis en los comportamientos de los emprendedores, que generan algunas oportunidades a
golpes de innovacién o a causa de una capacidad particular al descubrir esas oportunidades en el
mercado (Hindle, 2007). Asi, una vez que éstas han logrado una cantidad suficiente asegurando una
cierta masa critica, las empresas vendran también a generar una dinamica similar pudiendo perdurar.

Estas diversas explicaciones han sido resumidas en dos teorias econémicas opuestas que ofrecen no
solo una explicacion a las diferencias entre las regiones, sino también la posibilidad de prever un
poco el futuro: la teoria de la convergencia y la de la divergencia. La primera explica que las
diferencias regionales no pueden hacer otra cosa mas que diluirse, ante el hecho de que el costo de
los recursos (los salarios, los alquileres de los edificios, el dinero, etc.) terminarian necesariamente
por aumentar en las regiones prosperas, siguiendo una demanda continuamente creciente. Se hace
cada vez mas interesante para los emprendedores instalarse en las regiones que tienen un cierto
retraso para aprovecharse de recursos menos costosos (Afxentiou y Serletis, 1998)’*. La teoria de la
divergencia muestra contrariamente, que las ventajas de las regiones dinamicas se acumulan cada
vez mas y de manera perdurable, atrayendo aun mas recursos variados y creando asi cada vez mas
economias de aglomeracion y sinergia que compensan ampliamente las deseconomias externas.

Pero realmente, ninguna de estas teorias ha sido probada porque continuamos encontrando razones
para apoyar la una o la otra, lo que muestra que el tema es mucho mas complejo de lo que podemos
pensar. Por ejemplo, a la escala del pais, Grecia, Portugal e Irlanda mostraban en sus economias
retrasos con respecto a los otros paises de la Comunidad Econémica Europea, lo que los obligo a
acelerar su desarrollo, ayudados por subsidios particulares, sin que lograran sin embargo, alcanzar a
Francia, Bélgica y Alemania. Por otro lado, sobre el plano territorial, diversas zonas son siempre
muy dindmicas a pesar del crecimiento lento de otras regiones; es el caso de la Tercera ltalia en
comparacion con el Sur, asi ésta no haya disfrutado nunca de los enormes subsidios del Plan
Marshall otorgadas al Norte después de la guerra, o aun el Oeste Estadounidense en detrimento del
Este. Si una u otra de las grandes tendencias fueran irreversibles, las regiones estarian condenadas
al éxito o al fracaso, sin posibilidad de cambiar el curso de la historia (Polese y Shearmur, 2005).

Esto muestra bien que todas las teorias tienen sus limites, comprendida la que defendemos en este
libro. Asi, la explicacion de la demanda previa (las oportunidades) es tomada de una aproximacion
positivista mas 0 menos tautoldgica. Si la demanda atrae inversiones, ¢qué causa esta demanda en
un territorio particular? No hay oportunidades en lo absoluto. Esto Gltimo puede ser descubierto
durante la creacién misma de una empresa o en su desarrollo, haciendo camino (Vaghely y Julien,
2008). Y estas oportunidades no son obligatoriamente reservadas a una regién mas que a otra. Es
necesario que esta demanda sea aprehendida y desarrollada y que la oportunidad sea determinada.
No hay nada de racional entre una oportunidad de negocios y el compromiso.

Conocemos diversos emprendedores que rechazan una o varias oportunidades por todo tipo de
razones personales (ingresos suficientes, falta de tiempo, miedo de perder el control o una gran
complejidad, aparente 0 no, y otros objetivos como conservar el empleo para los miembros de la
familia, etc.) o colectivas (la organizacion no esta lista, el reto es muy grande, etc.). Por el contrario,
otros emprendedores que se lanza a pesar de su relativa ignorancia (la mano “oculta”, segiin Crozier

" Evidentemente, con la condicion de que las obligaciones a la libre circulacién de los factores de produccién sean
débiles, que la competencia sea efectiva, que las infraestructuras se desarrollen y que ciertas ayudas del Estado permitan
rebasar algunos obstaculos.



y Friedberg, 1977) o no teniendo méas que una informacion muy reducida o tergiversada, descubren
gradualmente las dificultades y las sobrepasan con trabajo, coraje o suerte. Sobre todo, puede crear
oportunidades por todas partes. Asi, el efecto de la demanda deberia aplicarse a la mayor parte, si
no a todas las regiones, pues la distancia es cada vez menos, un obstaculo, salvo por aquellos
servicios de proximidad (Buenstorf, 2007). Maigret, explica que varios crimenes son cometidos con
muy pocas posibilidades de éxito, simplemente porque el delincuente se ve obligado a cometerlo,
haciendo caso omiso de todas las consecuencias desafortunadas que vendran despues.

Con respecto a las grandes empresas, que buscan ventajas absolutas (sin riesgos, como los recursos
naturales excepcionales), lo mas comun es que éstas se trasladen a otro lugar una vez que los han
explotado (y agotado en el caso de los recursos naturales), a menos que el Estado les conceda
ayudas complementarias, como respuesta al chantaje que éstas ejercen en cuanto a la pérdida masiva
de empleos, como consecuencia del cierre. Ademas, estas grandes inversiones, finalmente
indiferentes al territorio, frecuentemente no tienen ningun efecto de arrastre y pocas consecuencias
territoriales, como algunos contratos de sub-contratistas convencionales, como sucede a menudo en
los paises en desarrollo. Por el contrario, ciertas grandes empresas, particularmente aquéllas con
producciones primarias, constituyen importantes barreras para el progreso en los paises en
desarrollo: éstas se apoyan unicamente en la exportacién y favorecen el consumo ostentoso, de
productos generalmente importados, por parte de los ejecutivos que tienen ingresos elevados, y
sostenido particularmente por los sobornos. Auln en los paises industrializados, éstas constituyen
una barrera para las pequefias empresas, ofreciendo tanto a sus empleados como a sus ejecutivos
inferiores, salarios que estas Ultimas no se pueden permitir, y atrayendo los mejores recursos, para
dejar s6lo los servicios menos interesantes a las empresas locales. Sobre todo, ellas crean
frecuentemente una cultura de desperdicio y restringen fuertemente el desarrollo de una cultura
emprendedora dindmica en los territorios, como lo veremos mas adelante.

La teoria de la demanda supone que la adecuacidn entre las necesidades del mercado, los objetivos y
las capacidades de los emprendedores se haga mas o menos instantaneamente o al menos
armoniosamente. Esto supone: 1) que los dirigentes son los Unicos actores que pueden ejercer una
influencia sobre las orientaciones de la empresa; las otras partes no son mas que ejecutores y el
contexto es pasivo; 2) que estos dirigentes tienen un solo objetivo: la busqueda de la ganancia; y 3)
que la gestion sea clara, estable y aplicada a una informacidn accesible y poco costosa. Ahora bien,
el emprendimiento sobrepasa estas formas de regulacion de la actividad econémica que dificilmente
podemos reducir a la relacién simple mercado - jerarquia, que proponen tanto los economistas
aferrados a la teoria neoclasica como los que defienden el enfoque neo-institucionalista, como lo
veremos en nuestra conclusion.

Para el enfoque de los gedgrafos, es necesario explicar por qué grandes ciudades han declinado o
contindan teniendo graves problemas. O, por el contrario, llevando su logica hasta el final, seria
necesario prever la declinacion de las ciudades intermedias para llegar a una sola metrépoli por
grandes regiones, sin consideracion por los costos de esta concentracion. El desarrollo territorial
surge de fuerzas mucho mas complejas, que permiten a las ciudades intermedias y a los centros
regionales continuar su desarrollo segin una jerarquia cambiante, teniendo en cuenta la
complementariedad y la interdependencia de los factores culturales y politicos. Por otro lado,
diversas regiones logran salir bien sin ser dependientes de un gran centro, como la Beauce en
Quebec. Kangasharju (2000) ha analizado la creacion de empresas en las pequefias regiones
finlandesas entre 1989 y 1993, periodo cuyo final ha sido particularmente dificil por la larga
recesion entre 1991 y 1993. El muestra que, a pesar de esta recesion, varias regiones pequefias se



defendieron mejor que otras, particularmente aquéllas situadas alrededor y al norte de Tempere que
lo hicieron mejor aun, que aquellas mas préximas a la capital.

En cuanto a los partidarios del desarrollo enddgeno local, podemos reprocharles por olvidar que, ain
cuando la responsabilidad es territorial, es necesario tener en cuenta la necesidad de masa minima si
no critica y los efectos de desestructuracion que crean un circulo vicioso con la migracion de los
jévenes, el envejecimiento gradual de la poblacion y sobre todo, con el desarrollo de un espiritu de
dependencia. Para una region con estos problemas, es probablemente imposible revertir esta
tendencia sin una ayuda particular y apoyo del Estado; méas cuando diversas actividades sobrepasan
las fronteras territoriales. Ademas, la region no puede aislarse; si quiere desarrollarse, debe estar
ligada a las redes nacionales o internacionales.

Finalmente, con respecto al enfoque conductista o gerencialista, primero debemos recordar que el
emprendedor no esta solo; que para comprender sus acciones, s necesario tener en cuenta varias
partes involucradas o una pluralidad de actores con él. Segundo, que hay todo tipo de
emprendedores y toda clase de empresas. Ademas, en su andlisis lineal, los gerencialistas no
parecen entender que la busqueda de oportunidades por parte de los emprendedores no sigue una
I6gica clara. Por ejemplo, muchas empresas son creadas para responder a una necesidad personal y
por lo tanto, la satisfaccion por un nuevo producto desemboca en una pequefia produccién para los
amigos y vecinos, para finalmente llevar a la creacion de una empresa formal. Raramente el proceso
es organizado, sistematico, racional. Ademas, el emprendedor no anticipa necesariamente el
cambio, pero puede ser él mismo, el elemento de cambio o, al menos, afectarlo. Druker y Casson
describen el gestor, mas no el emprendedor y la gestion de negocios mas no el emprendimiento.
(Spinosa, Flores y Dreyfus, 1997).

En conclusion, estas causas 0 estos analisis no son completamente falsos, pero son muy limitados.
Ponen el dedo sobre ciertos elementos que responderemos mas adelante, pero de manera mas
compleja, teniendo en cuenta el mercado (la demanda) y el territorio (la densidad y los recursos
disponibles), pero también los comportamientos de los emprendedores, de su organizacion y de su
contexto. Son estas relaciones de los primeros con los segundos las que nos pueden permitir explicar
por qué los mecanismos del emprendimiento no funcionan de la misma manera en todos los lugares
y en todos las épocas.

2.4.2 Los nuevos andlisis mas territoriales

Detengadmonos en los analisis mas mesoeconémicos, como aquél de Kangasharju (2000). Este con la
ayuda de dos métodos, intentando medir la importancia de diversas variables territoriales ha
comparado los resultados obtenidos por Reynolds et al., (1994) con los encontrados sobre las
regiones de varios paises europeos, como Alemania, Francia, ltalia, Irlanda y el Reino Unido.
Podemos ver en la tabla 2,7 que las variables mas importantes son la parte de pequefias empresas
existentes en la region (y asi el mecanismo de autoformacion de futuros emprendedores y por
consecuencia la presencia de modelos para ellos), el crecimiento del mercado medido en el
crecimiento de la poblacion, la inmigracion y, finalmente, la densidad de poblacion. La tasa de
desempleo o su variacion es o neutra o positiva. Asi mismo es necesaria la presencia de un gobierno
intervencionista en la region. Las otras variables son 0 negativas, o neutras. Asi, el crecimiento de



los ingresos per cépita no parece contar’® porque los mercados externos pueden probablemente
compensar los mercados internos. lgualmente, fuertes gastos por parte del gobierno local traen
frecuentemente impuestos elevados. La capacidad de ahorro de los habitantes y por consiguiente la
capacidad de invertir en nuevas empresas correspondiente a la parte de propietarios de su vivienda,
ya no tiene efecto. Kangasharju también ha verificado el impacto de la disponibilidad de la mano de
obra y el nivel de instruccion de la poblacion, sin muchos resultados. Sin embargo, debemos
precisar que las medidas que él ha utilizado eran relativamente rusticas.

Tabla 2.7 Los factores regionales y la creacion de empresas en varios paises europeos*

Variables enddgenas : creacién de empresas por cada 1.000 habitantes
Resultados de Cinco regresiones de variables | Modelo aplicado por Kangasharju
Reynolds et al. cruzadas de Kangasharju a un grupo de empresas
Crecimiento de la demanda
Crecimiento del PIB per capita +/- -1 0
Emigracién/crecimiento de la poblacion +5 +3 0
Urbanizacion/aglomeracion
Densidad de poblacién +3 +1 0
Pymes
Participacion de pequefias empresas +5 +5 +5
Gastos gubernamentales
Gastos del gobierno local -1 -1 -5
Comportamientos gubernamentales
Presencia de un gobierno intervencionistas +/- +/- +1
Desempleo
Tasa de desempleo +/- +2 +/-
Cambios en la tasa de desempleo +/- +2 0
Poblacion propietaria de su vivienda
Porcentaje de poblacion propietaria -2 0 0

Fuente: P. Reynolds D. Storey y P. Westhal (1994), «Regional variations in new firms formation rates», Regional
Studies, vol. 28, n° 4, p. 443-456 ; A. Kangasharju (2000), «Regional variations in firm formation : panel and cross-
section data evidence from Finland », Regional Science, vol. 79, n° 4, p. 28, n° 4, p. 355-373.

En otro estudio sobre la creacion y la desaparicion de empresas en 382 pequefias regiones
americanas, Reynolds, Miller y Maki (1995) llegaron a resultados un poco diferentes, afiadiendo
otras variables explicativas. Entre las variables ya incluidas, el crecimiento de la poblacién tenia un
efecto neto sobre la creacion de empresas (como sobre su mortalidad y su volatilidad). Entre las
nuevas variables, un nivel de ingresos personales elevados tenia in impacto mayor; pero una tasa de
desempleo elevado y una buena diversidad de estatus sociales tenian poco efecto. Una diversidad
sectorial, grandes oportunidades de estudiar una carrera (medidas por el nivel de educacion y el
porcentaje de gerentes y de profesionales en la region), la modernizacion de la industria en sectores
y una gran flexibilidad de la mano de obra estimulada por la creacion de empresas, tenian mayores
efectos. Por el contrario, bajos costos de produccion, instituciones publicas e infraestructuras
desarrolladas y variadas, una fuerte densidad de la poblacion y de servicios, al igual que las
capacidades de Investigacion y Desarrollo (I+D), no parecian tener efecto sobre la creacion de
empresas.

Los analisis mas recientes presentan otros resultados, sin embargo, mucho mas concluyentes. Por
ejemplo, Bosma, Wennekers y de Wit (2001), en un estudio compararon las regiones Holandesas,
mostraron que los cambios en los ingresos per cépita, el nivel de desigualdad de los ingresos, la
diversidad en la estructura industrial, la rentabilidad y el apoyo en la creacion de nuevas empresas,
lo cual explicaria mejor las diferencias en términos del espiritu empresarial. En otro estudio

" Es cierto que el periodo estudiado por Kangasharju estuvo afectado por la fuerte recesion entre 1990 y 1993. Por su
parte, Grant (1996) calcula una fuerte relacion entre el nivel de ingreso nacional bruto y las diferencias en la
incorporacion de nuevas empresas en 48 estados americanos contiguos.



compararon el emprendimiento de diecisiete paises industriales (Acs, et al., 2005), encontraron que
las diferencias podrian ser explicadas, principalmente por la importante inversion de I+D
(ponderado por el PIB), seguido por la importancia de la juventud (30-44 afios) en la poblacion y el
crecimiento econdémico, pero seria limitado por el nivel de impuestos en las personas (no por el nivel
de impuestos a las empresas) y los niveles salariales (un nivel mas bajo para facilitar el arranque de
empresas)’®. Finalmente, Rotefoss y Kovereid (2005), han estudiado el dinamismo en la creacién de
empresas de las regiones de Noruega y han distinguido a los emprendedores potenciales de los
emprendedores emergentes o principiantes, mostraron que la variable mas importante es la
experiencia previa, el impacto de otras variables (crecimiento de la poblacion, la tasa de desempleo,
la especializacion industrial, el peso de la intervencidon politica, etc.) depende del tipo de
emprendedor (potencial, emergente o principiante). Por el contrario, otras variables no tienen
influencia, tales como la educacion de los futuros empresarios, el nivel de urbanizacion y la
disponibilidad de fondos.

Recordemos una vez méas que estos andlisis tienen sus limitaciones, como el hecho de que la
mayoria de las variables se miden de forma instantanea o en un corto periodo, sin embargo, sabemos
que las intenciones emprendedoras a menudo van madurando durante varios afios’’ y los cambios
del contexto econdémico varian en todo el afio (Todtling y Wanzenbock, 2003). Del mismo modo, las
razones para crear una empresa la mayoria de las veces tienen una sola causa, como se explicara en
el siguiente capitulo; y esas razones varian segun los individuos, el tipo de empresa creada y su
tamarfio; que puede verse afectada y asi mismo, estimulada por el dinamismo del tejido industrial,
por la presencia de varias oportunidades y por la disponibilidad de diferentes recursos, y de otra
manera por la cultura emprendedora del ambiente, como se discutira en el capitulo 5.

En resumen, esos analisis son insuficientes, porque no pueden explicar, ni la multiplicacion de las
pequefias empresas en las regiones donde la economia tenia sus bases en la agricultura o la
explotacion de riquezas naturales, ni la reestructuracion de las regiones en decadencia en los ultimos
decenios. Por lo tanto, es necesario afiadir razones mas emprendedoras que proviene de la voluntad
de algunos de crear su empresa a pesar de la ausencia de ciertas condiciones.

Desde esta Optica, Ashcroft, Love y Malloy (1991) han evaluado el impacto de las utilidades
esperadas de la creacion de una empresa, la probabilidad econémica de éstos, la presencia de
capitales iniciales importantes, las capacidades o la experiencia del emprendedor al inicio, el tamafio
de la empresa en sus inicios, las posibilidades de escisién (essaimage) para las empresas y las
organizaciones presentes, y la presencia de empresas modelo. Las primeras tres variables se
destacan como las mas susceptibles para favorecer la creacién de empresas.

Baldwin y Gellatly (2003) también han retomado la tercera variable: la presencia de capitales
iniciales importantes, afirmando que, iniciar con un capital insuficiente genera una desventaja que
afectara todo el crecimiento de la empresa y por lo tanto aumentara los riesgos de cierre o de
fracaso. Asi mismo, se ha destacado que el hecho de impulsar una empresa en un sector en

"8 Sin que los otros autores expliquen estas diferencias, los resultados varian mucho, sin embargo, dependiendo de si se
utilizan los datos recientes, los de 1990 a 1998, o todo el periodo de estudio (1981-1998), las variables positivas son los
gastos mas significativos en educacién y los altos salarios.

" Sabemos, como bien lo dijo John Maynard Keynes, no son los objetivos reales (las utilidades de acuerdo a su teoria)
que dan forma a la creacién de empresas (inversiones), sino mas bien los objetivos esperados o anticipados en el futuro.



crecimiento, mas que en decrecimiento o estancado, aumentaba considerablemente las
oportunidades para que ésta se desarrollara.

Ciertos investigadores van un poco mas lejos, teniendo en cuenta algunas caracteristicas del
emprendedor. Por ejemplo, Abdesselam, Bonnet y Le Pape (2000) hicieron un anélisis complejo del
efecto de 29 variables sobre la tasa de supervivencia, después de cuatro afios, de 23,013 empresas
francesas en 22 regiones y cuatro departamentos de ultramar. Estas variables tenian en cuenta la
edad del emprendedor, su empleo activo anterior, el nivel de estudios universitarios, sus fuentes de
financiamiento y lo méas importante, la experiencia que él habia adquirido en sus actividades
anteriores, sus conocimientos y su experiencia practica del ambiente emprendedor (como gerente 0
socio de una empresa anterior). Los autores han llegado a la conclusion que la supervivencia de una
empresa joven estaba indirectamente condicionada por la existencia de habitos iniciales en el
emprendedor, por su dominio en la tarea y su saber-hacer en la funcion emprendedora, pero ante
todo, por su experiencia anterior en el mismo sector, como lo ha mostrado también el analisis de
Rotefoss y Kolvereid (2005).

Otros investigadores han mencionado la importancia de la innovacion en la creacion de una
empresa, que se diferencia de sus competidores (North y Smalbone, 2000). De esta forma, la
empresa que se inicia con una estrategia basada en la calidad méas que en el precio, en la
especializacion de los productos o sobre un nicho, tiene mas oportunidad de salir adelante. Pero hay
todo tipo de innovacion y varias maneras de organizarla. Diversos estudios destacan que el hecho
que una empresa se instale en el campo antes que en la ciudad, parece tener cada vez menos
influencia en la innovacion, a pesar de la presencia de servicios de apoyo en las ciudades (Julien,
Beaudoin y Jambou, 1999). Ashcroft, Love y Malloy (1991) igualmente han mostrado que por el
contrario, las Pymes de las pequefias regiones rurales britanicas se desempefiaban mejor en el tema
de la innovacién que aquéllas de las regiones urbanas. Asi mismo, es necesario tener en cuenta el
rol de la difusion de las nuevas tecnologias en las regiones, porque son éstas las que favorecen las
capacidades competitivas de las empresas. Finalmente Siegel et al., (1993) han encontrado que las
empresas creadas en equipo tenian mas oportunidad de sobrevivir que aquéllas creadas por un sélo
emprendedor.

La OCDE, en colaboracion con Eurostat, concluye en una sintesis de las diferentes variables, tanto
macroecondmicas como microeconémicas que mostramos en buena parte en la figura 2.7. Estas
variables tienen en cuenta un contexto administrativo favorable, para promover una cultura de
creacion de empresas y de innovacion, los cuales cuentan con financiamiento suficiente para esa
creacion y desarrollo de las empresas, con las leyes y reglamentos que favorecen la competencia
nacional e internacional, en detrimento de los monopolios, oligopolios y otros acuerdos entre las
multinacionales.

En otras palabras, como lo veremos en el curso de este libro, la presencia de emprendedores no es
suficiente para apoyar a la formacion de empresas y la creacion de empleo y riqueza, debe ser
apoyado por un contexto que afecta tanto a la cultura emprendedora, a las estructuras, a las
instituciones y a las capacidades de innovacién y su financiamiento.

Hay que tener en cuenta por ejemplo, tanto las buenas instituciones de ensefianza, como las
infraestructuras viales diversificadas, mercados financieros vigorosos, politicas de ayuda bien
implementadas y servicios complejos para apoyar la I+D. Las cuales fueron medidas, o bien
utilizando datos nacionales, o consultando expertos en diferentes temas. En la figura 2.7,



esquematizamos los vinculos entre estas diferentes variables y la dinamica econdmica, que
conducen a la creacion neta y al crecimiento de las empresas.

Figura 2.7 Variables elegidas por el modelo GEM para explicar el crecimiento econémico de
los paises.
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Pero una vez mas, el aporte de estos resultados sigue siendo limitado. Por una parte, el estudio no se
enfoca en las diferencias regionales, objeto de nuestro estudio. Por otra, todavia hay trabajo por
hacer para llegar a resultados méas validos que tengan en cuenta las estructuras y los
comportamientos diversos de las diferentes culturas. Por ejemplo, el estudio del GEM, no se
interesa en lo que ha sucedido con la intencion de dinamizar la regién que habia iniciado con la
creacion de varias empresas, aun cuando s6lo algunas de ellas han logrado efectivamente hacerlo.
Ademas, es muy dificil comparar datos nacionales a menudo muy diferentes o aplicados de
diferentes maneras, como lo hemos sefialado, al hablar de la importancia del sector informal en los
paises en desarrollo. Es asi, como los datos fiscales por pais no tienen en cuenta, ni las diferencias
de la estructura fiscal, las cuales no tienen los mismos efectos sobre los emprendedores y las
empresas que sobre los consumidores, ni los comportamientos de evasion a través de todo tipo de
exenciones o por fraude (O Halloran, Rodriguez y Vergara, 2005)’®. Finalmente, como ya lo hemos
mencionado, este estudio pone toda clase de empresas en la misma bolsa. Ahora bien, no es un
efecto del azar si la creacion o la adquisicion de empresas tocan en sectores mas motores 0 mas
portadores de desarrollo. ;/No es el objetivo de todo estudio sobre el emprendimiento, saber cémo
estimular la creacion de nuevas empresas que apoyaran una dinamica local y regional a largo plazo?

"8 En algunos paises, la tasa de impuestos directos o indirectos es muy elevada justo para compensar un fraude masivo
dificilmente evitable, por razones historicas y comportamentales y esas diferencias pueden llevar a conductas tales como
el comportamiento rentista o de actividades ilegales (Lu, 1994).



Esto indica que las variables manejadas por diversos estudios anteriores no estan, por lo tanto, fuera
de sentido hasta el momento. La importancia de una demanda local, las economias de aglomeracion
y los efectos benéficos de algunos polos de crecimiento o aun la presencia de un buen nimero de
empresas que sirven de modelos a otros emprendedores o también la experiencia previa de los
emprendedores no son datos despreciables, pero no son suficientes. Para comprender el
emprendimiento territorial (y para volver a nuestra metafora involucrando las actividades
criminales), es necesario ir mas lejos y escudrifiar el rol que juegan los actores individuales o
colectivos (estudiar el comportamiento de los emprendedores, como el de las organizaciones y del
ambiente regional o también de la cultura o de las convenciones que pueden estimular o no las
posibilidades emprendedoras), y su forma de utilizar y de desarrollar su saber y su saber-hacer.
Sherlock Holmes, describi6é acertadamente las diferencias de clase media y barrios pobres en los
suburbios de Londres a finales del siglo XIX y el impacto de estas diferencias en el nivel de
delincuencia (el nivel de la pobreza y de inmigracion por ejemplo), a pesar del impacto de la
revolucion industrial a lo largo de Inglaterra. Detras de la necesidad y el nivel del conocimiento,
hay siempre diferencias en la dindmica entre los individuos, que actan creando todo tipo de
vinculos, incluidos los virtuales, para reunir a emprendedores, empresas (organizaciones) y
ambiente.



PARTE 2

EMPRENDEDORES,
ORGANIZACIONES Y
AMBIENTES TERRITORIALES

La capacidad para desarrollar
el conocimiento

La economia del conocimiento no puede ser sélo labor de los humanos. Las tecnologias de la
informacion y de la comunicacion (TIC) pueden facilitar la transmision y el manejo de la
informacidn, pero esta Gltima no es el conocimiento. Como lo explica Nooteboom (1994, p. 342), el
conocimiento debe ser visto en tres dimensiones, a lo ancho, en lo profundo y en su caracter tacito.
Las tecnologias son, por ejemplo, incapaces de tener intuicion y no puede tener estas tres
dimensiones, en particular el aspecto tacito que es la base de la intuicion. Sélo el espiritu humano
puede combinar los conocimientos anteriores y la nueva informacion para obtener, por ejemplo,
estrategias, innovaciones o decisiones. En el caso del emprendimiento en la economia del
conocimiento, los humanos y asi los actores, son ante todo los emprendedores, luego las
organizaciones formadas por empleados y otras partes involucradas y finalmente, los ambientes o
los otros actores en relacion con estos ultimos. Evidentemente, estos diferentes actores deben hacer
frente a dos limitaciones: de su experiencia y habilidad por un lado y por el otro del contexto
socioecondémico y el tiempo.

Para proseguir con la metafora de las novelas policiacas, no podemos comprender una situacion
perniciosa sin tener en cuenta a los cdmplices de los criminales en los que ellos se apoyan o les
pagan para actuar, de su organizacién y de la capacidad de la gente para imaginar nuevas maneras
de perpetuar sus delitos o para obtener dinero del publico, sin dejar de lado el comportamiento de la
policia y de las acciones permisivas de la sociedad que alientan las acciones de los delincuentes.
Asi, para comprender lo que pasa realmente en el emprendimiento, debemos no sélo tener en cuenta
a los primeros responsables, o sea a los emprendedores y su organizacién, sino también al
ambiente” en el cual ellos evolucionan y que facilita més o menos la tarea en su facilitacion de
informacidn para apoyar o limitar sus acciones (por ejemplo, multiplicando los recursos disponibles
0 mediante la creacion de diversos obstaculos y limitaciones). Es necesario ademas, considerar los
factores culturales y politicos que forman parte de la sociedad y que alientan 0 no una cultura
emprendedora. Todo esto constituye la primera limitacion. Pero igualmente, es necesario tener en
cuenta el tiempo que ha permitido esa atmosfera facilitadora para crear o por el contrario,
cerrandose aun mas. Este factor es la segunda limitacion.

En economia, por una parte, el contexto representa el mercado de bienes y servicios anhelados por
los compradores intermediarios (las empresas u organizaciones publicas o para-estatales) o los
consumidores finales privados o institucionales. Por otra parte proporciona a las empresas

" Este es el mismo término que se utiliza en un contexto criminal.



diferentes recursos como la mano de obra y la informacion sobre la cual se apoyan los
emprendedores para crear y gestionar sus empresas. El contexto flucta mas o menos fuertemente.
En la coyuntura baja, como los compradores son mas reticentes, las empresas deben hacer esfuerzos
particulares para convencerlos de gastar. En la coyuntura alta, las ventas son netamente mas faciles,
porque la mayor parte de actores econdmicos son optimistas. Sin embargo, sabemos que la
coyuntura baja obliga a utilizar mejor los recursos y a desarrollar nuevas formas de hacer mas
eficaces, que terminan llevando a la reactivacion.

Los gobiernos centrales intentan actuar sobre el contexto bien sea con gastos publicos coyunturales
para minimizar la desaceleracién economica o impedir la recesion, o con medidas mas estructurales
para ayudar a modernizar la economia tanto del lado de las empresas como de lado de los recursos,
particularmente con la formacion de recursos humanos.

Como ya lo hemos mencionado, el tiempo es un factor fundamental cuando hablamos de desarrollo
regional, porque este ultimo, como su declive, no se puede dar mas que con el transcurso del tiempo.
Por ejemplo, las medidas gubernamentales para apoyar el desarrollo son frecuentemente ineficaces,
no en si mismas, sino porque son reemplazadas después de cada eleccidn sin que los emprendedores
hayan podido familiarizarse con ellas, ni que se hayan podido corregir ciertas irritaciones. El tiempo
es también necesario para llevar a cabo ciertos cambios mayores en una empresa o para abrir un
nuevo mercado. El tiempo es testigo de la apertura de un gran nimero de empresas, pero también la
mayoria de ellas desaparecen después de un decenio porque la idea inicial estaba mal, porque la
organizacion creada estaba mal estructurada o no era suficientemente eficaz para satisfacer las
necesidades del mercado, porque hubo problemas de sucesion en la direccion, porque las empresas
no son lo suficientemente modernizadas con rapidez, porque sus principales competidores han
previsto mas la innovacion o aln porque los cambios de necesidades o de gustos de los
consumidores les han llegado y éstas han reaccionado demasiado tarde.

En el caso del emprendimiento enddgeno, los emprendedores regionales tienen poco afan con
respecto a sus limitaciones, particularmente el tiempo, que escapa a todo control, o0 a la decision de
invertir mas o menos rapidamente, para hacer valer sus nuevas ventajas y estar por encima de sus
competidores. En cuanto al contexto, lo mejor que pueden hacer los pequefios emprendedores es
tratar de manejar un espacio circunscrito de mercado, multiplicando las antenas informacionales
para estar atentos al cambio en la economia general; mientras que las empresas multinacionales
disponen de mas poder para actuar sobre el contexto, ya que pueden frenar el cambio, controlando la
innovacion u orientandola en su beneficio, y entendiéndose entre ellas mismas.

Si contexto y tiempo son, no obstante, limitaciones que portan oportunidades de negocio, cual quiera
que sean las regiones, es necesario detenerse en los otros tres actores de la piramide del
emprendimiento para explicar las diferencias de acuerdo a los territorios y las épocas. Por una parte,
hay que discutir el rol de los emprendedores y su organizacion, particularmente en la creacién de
nuevos conocimientos. Por otra, es necesario circunscribir el contexto proximo, o sea el ambiente,
formado por un gran ndmero de actores socioecondémicos con los cuales emprendedores y empresas
cooperan. Estos actores del ambiente estan en el origen de la circulacion y del desarrollo de la
nueva informacion, la cual termina por ser transformada por las empresas que estan enraizadas y
arraigadas con los otros actores, 0 mas aun incrustadas en ese ambiente Granovetter, (1985). Esto
crea una relacién circular tejida con relaciones humanas multiples y complejas, apoyada por la
tecnologia y dando forma finalmente, al dinamismo de la economia territorial.



Estos tres actores son complementarios: 1) el emprendedor es el punto de partida o la clave de la
creacion de la empresa y de su transformacion por la innovacion, si bien la idea original puede
preexistir; 2) la organizacion complementa al emprendedor, mas particularmente en lo que concierne
a la investigacion y a la adaptacion de la informacion, y explica la produccion generando los
ingresos (ganancias Yy salarios) para mantener el crecimiento; finalmente 3) el ambiente, de donde
viene usualmente el emprendedor, quien suministra los diferentes recursos para asegurar el éxito de
su empresa. En nuestra metafora esto puede ser comparado con las actividades delictivas
relacionadas con las drogas, quien requiere una gran cantidad de pequefios vendedores en los bares,
una organizacion para apoyar sus operaciones y un sistema de mercado negro para asegurar la
circulacion del dinero, como Sherlock Holmes lo describe a partir de investigar los barrios bajos de
Londres. Estos tres actores no van el uno sin el otro, lo que prueba que el emprendimiento es un
fendomeno eminentemente social. Pero el hecho que la sociedad juegue un rol, no le resta nada de
libertad al emprendedor que siempre tiene la primera palabra en las decisiones que respectan a su
empresa. Nos encontramos con una tierra de nadie entre la accion que permite y facilita el
emprendimiento, y la estructura que lo limita (Giddens, 1984).

Entre estos tres actores, el mas crucial es el ambiente. En efecto, si en todas partes encontramos
emprendedores y empresas (organizaciones) es el ambiente el que tiene la capacidad de transformar
a los emprendedores potenciales y reactivos en emprendedor proactivos o con crecimiento fuerte.
En otras palabras, si el emprendedor y la organizacion son actores esenciales, particularmente los
emprendedores de empresas proactivas, éstos no son suficientes. EIl vigor del ambiente es ese
complemento indispensable (necesario) que explica el desarrollo con base en los nuevos
conocimientos.

Asi, ver aun al emprendedor como un ser aislado, en donde los comportamientos dependen ante todo
de él mismo, y como el elemento clave si no Unico del emprendimiento en region, es entender mal el
emprendimiento y las razones de su éxito en ciertas regiones y en ciertas épocas, mas que en otro
lugar y en otro tiempo. Es como tratar de comprender al crimen organizado de las grandes ciudades
estadounidenses, solo deteniéndose en los comportamientos desviados de una minoria de
ciudadanos. Es también como tratar de resolver las epidemias o las pandemias s6lo viendo las
enfermedades a tratar, alin cuando su comportamiento individual no es extrafio a la expansion de la
enfermedad®. Es cierto, y la mayor parte de las obras sobre el tema lo mencionan, que el
emprendedor es el actor més evidente. Asi mismo, nosotros vamos a comenzar esta parte,
presentado su rol, para hablar en el capitulo siguiente del rol de la organizacion y del ambiente.

8 pensemos en la tuberculosis entre los afios 1950 y 1960: mientras que esta enfermedad se considerara s6lo paciente
por paciente, no se lograria vencerla. Finalmente cuando se comprendié que era necesario interesarse en el individuo
social, particularmente en su ambiente y con él, por ejemplo, amenazando con multas a los que escupian en el suelo o
aislando a las personas contaminadas, la enfermedad comenzo a retroceder. También podria ser en el caso del SIDA si
terminamos aceptando que el tratamiento para esta terrible enfermedad surge del interés colectivo, el cual debe
prevalecer sobre el interés individual, respetando lo mejor posible los derechos de la persona.



CAPITULO 3

Los emprendedores

«Presumimos que quien a los treinta afios no posee las dotes de un general,

nunca las poseerd; que quien no tiene aquella rapida perspicacia que en un abrir y cerrar de
ojos descubre todas las situaciones de un terreno de muchas leguas,

aquella serenidad de espiritu que hace que, en la victoria, se aproveche de toda su ventaja y en
la derrota de todos sus recursos, nunca tendra el talento de capitan.»

Montesquieu, XLVIII® carta persa.

Los emprendedores, al igual que un gran nimero de criminales, son seres paradojicos. Buscan la
independencia, esperando tener en sus manos su propio destino de cara a la sociedad, pero
sisteméaticamente necesitan del ambiente en el que actdan para tener ideas de inicio, recursos para el
desarrollo de su organizacion y nueva informacion para proseguir con su proyecto. Es cierto que
encontramos diferentes perfiles de emprendedores que siguen diversos procesos no solo para crear
una empresa, sino por hacerla crecer. Distinguir estos maltiples perfiles que pueden tomar los
emprendedores es dificil y diversos analisis en este sentido, son contradictorios. Tanto, que las obras
cientificas parecen confundir frecuentemente a los emprendedores y a sus nuevas empresas, las
Pymes.

En este capitulo, comenzaremos discutiendo sobre el origen social de los emprendedores para
demarcar bien las diferencias con su empresa. A continuacion, examinaremos las razones que los
estimulan a hacerse emprendedores, razones que vienen mucho de la familia, de origen o actual, y
sobre todo del ambiente, como lo hemos observado. Este ambiente seré tan dinamico que abrigara a
los emprendedores visionarios y proactivos, lo cual nos llevara a distinguir los diferentes tipos de
emprendedores. A continuacién, hablaremos de las etapas que marcan el proceso de creacién que la
mayor parte de los emprendedores siguen. Finalmente, como su itinerario los lleva normalmente a
experimentar cada vez mas, la aversion a los riesgos y hablaremos de lo que les permite conservar el
espiritu emprendedor, condiciones en gran parte, provenientes de su organizacion y del ambiente
Resumiendo, para comprender los diferentes perfiles del emprendedor, no podemos hacer
abstraccion ni de su historia, ni de la organizacion que ellos han puesto en pie, ni de su contexto.

3.1 LO INNATO, LO ADQUIRIDO Y LO CONSTRUIDO

De igual forma que no somos criminales de nacimiento, el emprendedor no nace. Como toda accion
humana, hacerse emprendedor, crear una empresa o efectuar cambios en ella, es una actividad
“encajada en la historia global del sujeto que la realiza” (Bourdieu, 1987), pero también en el
contexto que la permite y la mantiene. Su historia da al emprendedor algunas grandes direcciones y
favorece a continuacién su dinamismo relativamente grande; pero su éxito depende del apoyo del



ambiente que lo rodea y particularmente de otros emprendedores que se relacionan con él. El
emprendedor esta frecuentemente arraigado sobre un territorio y aprovecha su enraizamiento. Por
lo tanto su historia no es efecto del azar, porque ésta no surge de la racionalidad reductora de la
teoria econdmica clasica, basada en el egoismo de cada uno, en la sola blsqueda de utilidad. Esta se
inscribe en los origenes y el camino mismo del individuo, solo o en grupo, quien finalmente decide
lanzarse a los negocios. Y esto es cierto tanto para el emprendedor que crea su empresa o para el
trabajador autbnomo que ha decidido limitar su organizacion al minimo, como para el que retoma
una empresa ya creada o para el que transforma regularmente la suya.

Cada vez, esta aventura proviene de las caracteristicas innatas y construidas del individuo que la
emprende, pero también de la formacion social y de algunas disposiciones®! en los primeros afios de
su vida, lo que los psicologos de la infancia Ilaman el compartir de elementos de humanidad (Pingon
y Pingon-Charlot, 1999). Es el periodo de la adquisicion de la confianza en si mismo, mas o menos
grande, de la autonomia méas que la duda, del sentido de la iniciativa méas que de la culpa y de la
identidad mas que la confusion de roles. De esta forma, si bien nifios de tres, siete o doce afios, por
ejemplo, toman naturalmente la direccion de los juegos con sus amigos 0 sus comparieros de clase y
dirigen un equipo en las asociaciones juveniles, nada indica aun si este liderazgo se mantendra o se
manifestara mas tarde en una forma especifica de responsabilidad como la direccion de una
empresa.

Estas disposiciones de inicio, que incluyen también la salud que serd necesaria mas tarde para llevar
a cabo ciertas actividades que exigen mucha energia®, son también fuertemente influenciadas por el
ambiente de vida y por la familia, espacio de socializacion, de compartir elementos de convivencia o
de referencias comunes, de habitos y de comportamientos. La familia es una institucion privilegiada
de transmision de diversos valores y maneras de ver el mundo. Es el periodo donde se adquieren los
habitos primarios; los mas duraderos, asi no sean del todo conscientes (Bourdieu, 1980b), incluida la
diferencia, la cual una vez canalizada, puede favorecer la innovacion en la empresa. Asi, la familia
desarrolla en el futuro emprendedor, las capacidades de interiorizacion de los elementos
socioculturales del ambiente y de lo construido por recombinacion de lo innato, lo construido y lo
adquirido (Berger y Luckmann, 1986).

Un joven emprendedor mencionaba que en su infancia habia estado rodeado de malas compaiiias
que lo llevaban a hacer robos de autos y otros hurtos menores; hasta el momento en el que fue
detenido por un amigo de su padre, antiguo jefe de policia de una gran ciudad. Este lo ayuda a
canalizar gradualmente su energia en actividades mas respetuosas de la ley. A los 21 afios,
después de que le robaron su auto, se lanza en los negocios con algunos socios, encontrando en los
teléfonos moviles el principio del antirrobo para mejorar la seguridad de los automdviles.
Finalmente, se separd de sus socios para crear su propia empresa que prospera desde entonces.

En lo adquirido y lo construido, intervienen la escuela, los amigos y gradualmente el mundo laboral,
todos cargados de aprendizajes complementarios y de lugares de memoria. La escuela y las
experiencias de trabajo afectan los comportamientos y preparan al individuo para algunas
actividades mas que para otras, pero sin una trayectoria obligada. En los afios de la post-
adolescencia, estas experiencias se multiplican. En efecto, cada vez es hoy més raro que los jovenes
sigan una via lineal como aquélla tomada ayer por sus padres y sobre todo por sus abuelos. Con

81¥ no de los rasgos, como lo veremos més adelante.
8 En general, el nuevo emprendedor consagra mas de cincuenta horas por semana a su empresa en los primeros afios de
su creacion.



frecuencia pasan de una disciplina a otras, suspendiendo sus clases para trabajar, retornando a la
escuela, adquiriendo toda clase de experiencias que les serviran mas tarde. Todas estas influencias
modifican al joven adulto y le permiten discernir gradualmente los modelos en los cuales tendra
referencia para emanciparse de su familia. Modelos que pueden tratarse de negociar, discutidos
alrededor de la mesa 0 en encuentros con sus tios, sus tias, sus abuelos, sus amigos o aun aprendidos
en el trabajo durante las vacaciones escolares y mas adelante. Si el joven quiere hacerse
emprendedor, estas diferentes formas de hacer pueden darle las claves para lanzar su empresa y a
continuacién manejarla®. Finalmente, éstas indican al joven emprendedor en potencia, dénde y
como hacer contactos, para penetrar luego en las redes de negocios, difusion muy valiosa
particularmente para construirse una reputacion.

Pero cualquiera que fuera el rol regulado por lo innato, lo adquirido y lo construido, las cosas nunca
nos son dadas por adelantado, y nada permite distinguir de otros, a los nifios que seran mas tarde
emprendedores. De otro modo por ejemplo, todos los nifios de una familia de negocios se lanzarian
también en los negocios, lo que seria muy extrafio. Prueba es también la inmensa heterogeneidad de
los emprendedores y sus empresas, heterogeneidad acrecentada por la multiplicacion rapida de
servicios de todo tipo en la economia del conocimiento. Pero estas variables de origen, sin embargo
hacen que el individuo pueda o no desarrollar ciertas capacidades o actitudes que le ayudaran a
afrontar la incertidumbre, no importa en qué empleo, y llegado el caso, a iniciar una empresa, si las
circunstancias concretas o anticipadas se prestan.

Tabla 3.1 Tipos de influencias sociales sobre el emprendedor potencial o efectivo

INFLUENCIAS ORIGEN EFECTOS POSITIVAS NEGATIVAS
Afectivas Familia, amigos, etc. Vinculos fuertes Animacion Disuasion
para generar
tranquilidad
Simbdlicas Educacion, trabajo Normas, creencias, | Seguridad Conservadurismo
modelos
. .. | Raices o articulacion | Recursos disponibles | Obstaculos
S Trabajo, experiencia, - .
Socioldgicas redes en un ambiente potenciales

El emprendedor potencial tiene entonces tres tipos de influencias, que pueden ser tanto positivas
como negativas,® como lo podemos observar en la tabla 3.1: las influencias afectivas vienen
principalmente de la familia, las simbdlicas, de la transferencia de modelos y las socioldgicas, de la
vinculacion gradual en un ambiente y asi del enraizamiento o el arraigo en éste Gltimo. Estas

% Por ejemplo, Basu (1998) explico que los fuertes vinculos con la familia del emprendedor de minorias étnicas
provenientes de Asia en Gran Bretafia, desempefiaban un papel importante en la bisqueda de informacién sobre las
fuentes de financiamiento informal de bajo costo y otra informacidn sobre el mercado, pero que también influyen en el
tipo de estrategia para desarrollar la empresa. Greene (1997), afiade que estos vinculos también proporcionan
aprendizaje, asesoramiento, apoyo moral y otros elementos de capital social incluyendo el capital de financiamiento
flexible.

8 Estas pueden ser sobrepasados algunas veces, pueden favorecer el inicio de una empresa: pensemos particularmente
en la débil aceptacion social de los nuevos inmigrantes o ain, a la descalificacion social de sus semejantes lo que pueden
golpear a un individuo que seré entonces impulsado a crear sus empresas, justamente para demostrarles que estaban en
un error.



influencias muy diferentes, hacen del emprendedor un ser plural y colectivo, como lo hemos
mencionado, que se construye gradualmente, sin tener necesariamente una vocacion particular. Estas
influencias determinan las razones que van a llevar al individuo relativamente preparado, a hacerse
emprendedor. Maigret nos dice “que un hombre sin pasado no es del todo un hombre”®

3.2 LOS DESENCADENANTES O LAS RAZONES PERSONALES Y SOCIALES
PARA EMPRENDER

Como lo hemos dicho, el proyecto internacional GEM limita a dos el nimero de razones en el
lanzamiento de una empresa: la voluntad de aprovechar la oportunidad que se presenta y la
necesidad de crear su propio empleo o el de los suyos. La realidad es mucho mas compleja, ya que,
por ejemplo, en diversos paises industrializados, la necesidad que crea un despido puede ser
satisfecha por el recurso del seguro de desempleo. Cuando un despido lleva efectivamente a la
creacion de una empresa, es muy frecuente que la idea estuviera desde hace tiempo en el espiritu del
individuo y que este acontecimiento no hiciera mas que reforzarla y asi mismo, acelerar su
concrecion. Por otro lado, también el emprendimiento de oportunidad es frecuentemente favorecido
0 estimulado por uno o varios acontecimientos repentinos, lo que Shapiro (1975) llama un
desplazamiento. En muchos analisis sobre el emprendimiento, se olvida el tiempo, el segundo actor
externo de la piramide que con frecuencia es esencial para que el proyecto se organice, se acelere y
llegue finalmente a la madurez, si no muere en el camino. Asi mismo, clasificamos las razones
generales en tres grupos: las motivaciones, las habilidades adquiridas gradualmente y las
oportunidades aprovechadas.

Las motivaciones. Las motivaciones no son siempre claras y precisas. Si el individuo busca una
mayor libertad creando su empresa o adquiriendo una, se trata del deseo de afirmarse, identificarse
con una obra, de distinguirse (Filion, 1997). Varios investigadores otorgan mucha importancia al
deseo de independencia o autonomia (Gibb y Scott, 1986) o dominio de si, 0 a la ambicion o la
busqueda de poder (McClelland, 1971); mientras que otros se cuestionan sus razones (Gasse, 1978).
Algunos emprendedores quieren tener el desafio de lograr un nuevo negocio, asi como de vivir la
aventura de crear una nueva empresa o transformar una. Por otro lado, las razones sociales pueden
incorporarse a las necesidades personales o familiares, como la necesidad de crear empleo en la
comunidad o de mantenerlo. Asi mismo, estas razones sociales pueden ser politicas, en el sentido
amplio de la palabra: se puede querer probar algo a sus conciudadanos. Finalmente, otros creen ante
todo, que esta creacion les permitira hacer dinero y sacar provecho. Notamos que esta Gltima razon
con frecuencia es la menos importante, al menos en el inicio; contrariamente de lo que plantea la
teorfa econdmica neoclasica,®® atin cuando ésta es una de las medidas importantes de éxito y una

%Y continta diciendo: “en el transcurso de algunas pesquisas, he llegado a la idea de consagrar mas tiempo a la familia
y a los allegados de un sospechoso que a sospechar de él mismo, y es asi como frecuentemente he descubierto la clave
de lo que habria podido ser un misterio”, en Las Memorias de Maigret, tomo 2, biblioteca de la Pleiade, Paris, p. 231

8 Mark Casson (1991) finalmente presenta solo esta razon en la creacion o adquisicién de una empresa, o sea el interés
personal de generar una plusvalia. Es cierto que él ve al emprendedor con el espiritu de Cantillon, considerandolo ante
todo, como un delegatario del capitalismo que aumente los fondos. Este capitalista no seria mas que un calculador puro
que, para hacer sus cosas, no haria otra cosa que comparar los ingresos de empleo con aquéllos de una inversién en una
empresa. O al menos, para Casson, no concierne a los economistas introducir o tener en cuenta las razones psicologicas
y sociales del emprendedor. En este sentido, si bien su andlisis es interesante porque resume la teoria neoclasica que
podria aplicarse al problema del emprendimiento, éste pasa con frecuencia a un lado de la realidad. Es cierto que las
referencias sobre las cuales Casson se basa para su analisis se limitan a investigaciones sobre las empresas y no sobre el
emprendedor, y sobre todo casi exclusivamente a las grandes empresas.



condicion para poder seguir adelante. Cualquiera que sean, nunca todas las razones son Unicas ni
dadas en el tiempo, pero si el objeto de interacciones complejas entre deseos, intereses, voluntades y
diversas oportunidades complementarias si no, opuestas. No sélo se desarrollan gradualmente, sino
que se superponen, evolucionan y su importancia relativa cambia segun la evolucion misma del
individuo y las diversas influencias que se ejercen sobre él. La experiencia de los estudios y del
trabajo, juega un rol particularmente importante en la aparicion de estas motivaciones y su
maduracion.

Una filial quebequense de un grupo norteamericano, dirigida como una empresa independiente, es
considerada como la mas dinamica del grupo. Este dinamismo se explica en parte por la voluntad
que tiene la direccion de mostrar a los lejanos patrones estadounidenses que los “pequerios
Quebequenses” pueden ganarle a las otras filiales americanas.

Las habilidades. Estudio y trabajo le permiten al emprendedor potencial adquirir ciertas habilidades
que lo ayudaran a escoger qué tipo de empresa quiere crear o adquirir y mas tarde, a asegurarle la
viabilidad y el éxito. Estas habilidades pueden provenir tanto de un pasa tiempo favorito, de la
participacion en una organizacion que exigia responsabilidades, y de la imaginacion, de otras
experiencias durante y despueés de los estudios. Igualmente, éstas son alentadas por conversaciones
en la familia o con los amigos. Finalmente, por la experiencia, el individuo hace fructificar estas
disposiciones a dirigir y a organizar, habilidades que se mejoran sobre la marcha, y sobre todo, la
facultad de acumular algunas ideas para reutilizarlas mas tarde.

Las oportunidades. Pueden verse las oportunidades de acuerdo a su origen o de acuerdo a su
evolucion. En el primer caso por su origen, se distinguen las oportunidades creadas de las tomadas,
aun cuando algunos solo ven las creadas, aunque los indicios de estas, frecuentemente vienen del
mercado, pero son gradualmente transformados de acuerdo a las necesidades del mismo (Baron,
2006; Buenstorf, 2007). En el segundo caso por su evolucién, algunos se desarrollan y se
implementan rapidamente®’, mientras que otras oportunidades evolucionan lentamente en las mentes
antes de nacer (Julien y Vaghely, 2008). Incluso si la decision de crear una empresa parece mas o
menos repentina 0 mas 0 menos clara, exige atencion o vigilancia y una asociacion de ideas (Kaish y
Gilab, 1991) o una recombinacion de elementos conocidos con informacién complementaria.
Frecuentemente debe ser madurada. Vesper habla de la idea que hace su camino (1980) y da el
ejemplo de K.C. Gillette que inventd la maquina de afeitar desechable, por una parte porque él
encontraba su propia afeitada complicada y su maquina de afeitar insignificante y, por otra, porque
se habia encontrado al inventor del tapdn desechable para las botellas de bebidas.

Jameson (1961) explica que Thomas Cook, que amaba viajar, habia constatado que la mayor parte
de la gente tenia muchas dificultades en la organizacién de sus viajes. A los 33 afios, aproveché la
ocasion, en un congreso de la liga contra el alcoholismo en Loughboro, en las tierras medias
inglesas, para entenderse directamente con la compafiia de trenes para conseguir una tarifa
preferencial para los participantes en el congreso; después él repite la experiencia con la
Exposicion Universal de Londres en 1851: el sistema de agencia de viajes habia nacido. Georges
Pullman tenia los mismos problemas en cuanto a la calidad de los vagones de tren cuando viajaba,
lo que lo llevd primero a concebir un vagén mas lujoso, tanto para dormir como para comer y
después, en 1867, a lanzar en Chicago la Pullman Palace Co. Con un amigo, lo que
revolucionaria, para los adinerados, los viajes en tren.

8 Haciendo camino, dicen los investigadores.



Podemos encontrar también personas particularmente observadoras como los creadores de moda
capaces de distinguirse en medio de la multitud, lo que Marris (1971), Ilama los pioneros, que
continuamente buscan distinguirse por la poca preocupacion al qué diran®. En los afios 70, los
hippies que vivian en comunidad y querian vender algunos productos de la finca en la ciudad, para
poderse comprar libros y discos, tenian necesidad de una camioneta usada. Para esconder el dxido,
las recubrian con dibujos de flores y paisajes y esos motivos fueron finalmente reutilizados por las
empresas automotrices para responder a las necesidades de hijos e hijas de buenas familias. Estas
nuevas ideas pueden también surgir de las lecturas, de encuentros interpersonales, de redes sociales
méas 0 menos organizadas o del azar. Son advertidas por personas de negocios que las desarrollan
entonces, para poder responder a las necesidades detectadas de un nuevo mercado ligado a su
produccion®.

Un fabricante de barras de torsion para vehiculos presentaba con frecuencia retardos de entrega
porque debia recurrir a los servicios de un pequefio sub-contratistas para introducir a presion las
arandelas de caucho en los extremos. Encontrd la solucion viendo en la television una emision
sobre los vinos de Bourdeaux que mostraban como introducir los tapones de corcho. Esto le dio la
idea de inventar para sus arandelas un pequefio mecanismo semejante, de facil manipulacion
inmediatamente después de las operaciones de acabado de las barras.

Un director de una pequefia empresa de moldeado y de mecénica de piezas de aluminio, explicaba
que después de estar desesperado por encontrar el tipo de molde que necesitaba para realizar un
contrato importante, comenzd a esquematizar un disefio escuchando musica clasica una noche;
disefio que envi6 a su sub-contratista moldeador solicitandole adicionar elementos que él
corregiria a continuacién, para de nuevo reenviarle el disefio, hasta que encontraron la forma
ideal: “como un rompecabezas complicado, sobre el cual todos los dias aniadimos tres o cuatro
piezas, para quitarle una al dia siguiente o pasar dos o tres dias sin hacerle nada...hasta el dia en
que podemos decir: ya estd”.

Pero con frecuencia, la idea que permite hacer mejor, hacer de otro modo o hacer otra cosa, se
construye gradualmente, en un va y ven complejo entre lo conocido y la novedad (Hills et al., 1997).
Por ejemplo, este es el caso del empleado obstinado que, habiendo encontrado y sometido una idea
ante la direccién de la empresa para la cual trabaja, la ve rechazada por ésta Gltima y decide
desarrollarla por su propia cuenta esperando explotarla mas tarde. Se sigue finalmente una escision
(essaimage) por una gran empresa, que puede ser algunas veces estimulado, pero que constituye
frecuentemente una ruptura con respecto al empleo anterior. Agregamos que, frecuentemente la
idea sigue consolidandose en el transcurso del proceso mismo de creacién de la empresa y de la
puesta en el mercado; igualmente durante estas etapas, ésta puede cambiar considerablemente.

Uno de los casos analizados en el estudio internacional sobre las gacelas es justamente el de los
dos ejecutivos que no pudiendo criticar la forma en la que el emprendedor trataba a sus
empleados, han terminado no sélo iniciando su propia empresa, sino también llevar a su antiguo
empleador a la quiebra, para finalmente llegar a un gran éxito con su empresa (Julien et al.,
2003a).

% Rogers (1995, p. 324) retoma un poco esta idea del origen en estos pioneros, que inventan continuamente nuevas
practicas en la moda de vestirse

% Con frecuencia decimos que la mayor parte de las personas de negocios tienen una o varias ideas en el bolsillo
izquierdo de su pantalon, y que les falta tiempo para explotarlas!



Si bien los unos o los otros pueden ser preponderantes segun las circunstancias®, consideramos que
las motivaciones, las habilidades y las oportunidades estan intimamente ligadas (ver figura 3.1), lo
cual dicen los psicélogos sociales del emprendimiento y sus enfoques que reposan sobre el
comportamiento planificado (por ejemplo, Krueger et al., 2000), no muy alejados de la escuela de
los rasgos de los conductistas, ni del positivismo econdémico.

En el caso de un desarrollo gradual, la creacion puede ser deliberada ain cuando la idea tome forma
lentamente o venga de una bdsqueda relativamente organizada. Algunos futuros emprendedores
creen que pueden “cambiar el mundo”. Resta que sus ideas no son excepcionales, ya que ellas
sobrevienen en varios lugares alejados durante el mismo periodo. Como lo precisaba ya Alfred
Marshall en su obra de 1920, las nuevas ideas terminan por estar « en el aire » y su apropiacion es
hecha con frecuencia por el individuo mas rapido y mas capaz de afiadir todos los otros elementos
necesarios a fin que el mercado las acepte®

Figura 3.1 Fuentes complementarias en la creacion o la adquisicion de una empresa

En la época en la que Thomas Edison buscaba fabricar una bombilla que iluminara todo,
resistiendo lo suficiente al uso, algunos otros investigadores y emprendedores hacian lo mismo.
Fue la combinacion de un gran nimero de ingredientes obtenidos aqui o alla, lo que le permitié
rebasar a sus competidores y asi crear su empresa para ganar la partida. Asi mismo, el verdadero
inventor del teléfono era un ingeniero italiano, Antonio Meucci. Este ya habia descubierto desde
1849 que la voz humana podia ser transmitida por la electricidad, cuando Graham Bell no tenia
sino dos afios de edad. En 1850, inmigrd a los Estados Unidos donde esperaba desarrollar y
comercializar su descubrimiento; tenia sus talleres ligados con su casa por medio del nuevo
sistema de comunicacion electromagnética. Después de varias actualizaciones, hizo una solicitud
de patente para su conjunto de inventos, patente que dejé expirar en 1874 a falta de medios
financieros. Sélo dos afios mas tarde, en 1876, Graham Bell haria su patente.

Fuente: Conferencia de Basilio Batania, ex-director general de los laboratorios del centro de

% En su estudio sobre las fuentes en la base de la creacién de empresas, Gartner, Carter y Hills (2003) encontraron que
las motivaciones estan en primera lugar con 44.5% de los casos, seguido por el conocimiento de una oportunidad, con el
35.3% de los casos, las dos razones juntas (motivacion y oportunidades) siguen finalmente con el 20.1%. Las
habilidades no son tomadas en cuenta dentro de este estudio.

%! Marshall explica que “los secretos de la empresa terminaban por dejar de ser secretos; éstos estaban por asi decir, en el
aire y los nifios inconscientemente reconocian muchos de ellos. El trabajo bien hecho era reconocido inmediatamente y
se discutian enseguida los méritos de las invenciones y las mejoras aportadas a las maquinas, a los procedimientos, a la
organizacion general de la empresa: si alguien encontraba una nueva idea, los otros agregaban sugerencias para
complementarla [...].”



investigacidn en telecomunicaciones de Italia, en la Universidad de la Concordia de Montreal, el
18 de abril de 2003.

Es, entre estos inventores que crean un fuerte valor nuevo, que encontramos al emprendedor
schumpétériano. Spinosa, Flores y Dreyfus (1997) definen que este Gltimo como aquél que crea
relativamente toda clase de piezas y que tiende “a revelar la realidad, a crear un nuevo espacio
transformando aquella o aquel”, aprovechando las desarmonias, proponiendo diferentes
articulaciones entre diversos elementos o reconfiguraciones por medio de diversas apropiaciones
cruzadas. Landa (1993) explica que estos emprendedores son los llenadores de vacio. Ellos no sélo
toman una oportunidad que viene de una idea en el aire, sino que la transforman con todo un
conjunto de ideas complementarias para hacer algo, un valor, que un mercado mas o menos
extendidos compre, pagando por este valor, segin una dialéctica 0 mas, un didlogo entre mercado
potencial y emprendedor y de acuerdo a una mezcla de algoritmo e heuristica (Vaghely y Julien,
2008).

Los dos jovenes emprendedores que fundaron el Cirque du Soleil en Quebec hace treinta afios,
mientras que los quebequenses no tenian ninguna tradicidn en el ambito del circo, controlado por
los rusos, los franceses y los estadounidenses, podrian ser considerados como emprendedores
schumpétérianos por excelencia. Sobrepasando las escuelas tradicionales que presentaban una
serie de cuadros de animales y de trapecistas entrecortados con nimeros de payasos, estos jovenes
fundadores imaginaron y desarrollaron un espectaculo construido enteramente de trapecistas,
contorsionistas y bailarines, sin animales, con muasica adaptada o antologia de la musica (por
ejemplo, los Beatles), y construyeron al mismo tiempo otro mercado®. Son lo mismo, por ejemplo,
los cantantes que renuevan el género, como en occidente los Beatles, Dylan, Leclerc, Brassens,
Brel o Serrat en Espafia 0o Agustin Lara, José Alfredo Jiménez y Juan Gabriel en México o en
Africa, los Bonga, Ismaél Lo, etc., que han creado no s6lo una nueva musica sino gradualmente un
publico que ha hecho un efecto de bola de nieve hasta hacerse internacionales. Nadie al inicio,
habria apostado las oportunidades de éxito de una musica nueva por definicién, desconocida
anteriormente y sin publico. Sin olvidar los nuevos sectores como la biotecnologia donde las
nuevas configuraciones moleculares terminan por crear mas 0 menos un nuevo mercado, como en
el caso de ciertos analgésicos.

3.3 LOS TIPOS DE EMPRENDEDORES

Es necesario, entonces, ir mas lejos diferenciando los tipos de emprendedores. Estos hacen mas que
crear un nuevo valor relativamente importante, cambian ellos mismos por esta creacion, ya que la
interiorizan y se dejan transformar por ella. Es lo que Giddens (1984) llama la reflexibilidad o el
aprendizaje con y por la accion y varios investigadores de hoy, la coaccion o coevolucion, o sea la
accion que transforma al mismo tiempo al actor, que hace evolucionar su personalidad. Para
entender esto, Spinosa, Flores y Dreyfus (1997, p. 50) dan el ejemplo de disefiador de moda, que
hemos discutido anteriormente y que retomamos, quien debe no sélo pensar en estética, sino
también él mismo ser estético, vistiéndose a la Ultima moda, para poder ser aceptado no sélo por su
ambiente, sino también por sus clientes.

% EI Cirque du Soleil estaba también en el aire, como lo menciona el francés especialista en historia del circo Pascal
Jacob, en una entrevista para el periédico Le Devoir del 5 de mayo de 2003. Para él, las primeras experiencias que
intentaban “dar un nuevo sentido a la proeza, sin acentuar mas el acento sobre el desafio a la muerte [...] y poniendo al
humano en el centro de la representacion” tuvieron lugar en los afios 70 con los rusos. Guy Caron, uno de los pilares del
Cirque du Soleil, fue formado en Budapest, en el seno soviético. Después los franceses aportaron otras innovaciones,
todo ésto llevando finalmente al circo “reinventado” de los quebequenses, convertido después en una gran empresa que
tiene una cifra de negocios de mas de 200 millones de ddlares y que cuenta con tres grupos de mas de 200 personas,
cada uno circulando en el mundo o presentando espectaculos continuos, como en Las Vegas.



Una joven emprendedora que trabajaba antes para una gran compafiia de intervencion en recursos
humanos nos explicaba que habia sofiado varias veces con lanzar su propia empresa, pero que
habia sido detenida por su miedo a lo desconocido. Sin embargo la idea prosiguid, generandole
pesadillas cada noche. Pero al otro dia del inicio, las pesadillas sibitamente habian desaparecido
por completo; ella se habia convertido en otra, preocupada sélo por tener éxito en su aventura.

Este cambio en el individuo puede ser relativamente importante y continuo. De la misma forma que
la creacion de valor puede ser relativamente fuerte y afectar mas o menos el mercado. En la figura
3.2, ilustramos estos dos polos mediante los ejes vertical y horizontal, a los que hemos agregado un
tercer eje, profundidad, para tener en cuenta el tipo de contexto o de mercado en el cual evoluciona
la empresa y que acepta primero algunos tipos de emprendedores que otros (Bruyat y Julien, 2001).

Figura 3.2 Los cuatro grandes tipos de emprendedores
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Adaptada de C. Bruyat y P.A. Julien (2001), «Defining the field of research in entrepreneurship», Journal of Business
Venturing, vol. 16, n° 2, p. 17-27.

En el cuadrante sur-oeste de esta figura, encontramos el emprendedor de reproduccion, aquél que
cambia poco y que crea todavia menos valor. Se conforma con reproducir apenas lo que ha visto en
otro lado o lo que hacia en la empresa donde trabajaba antes; todo esto, asumiendo algunas nuevas
responsabilidades. Su gestion es tradicional y sus empleados son frecuentemente poco numerosos.
Sus responsabilidades y evolucion del contexto pueden forzarlo a cambiar, pero esta evolucion es
apenas reactiva. Por ejemplo, el chef de un restaurante puede partir por su propia cuenta
conservando las recetas que ha puesto a punto anteriormente. Después de haber trabajado diez o
quince afos en el mismo taller de mecanica, un buen técnico en productos metalicos puede querer
volar con sus propias alas comprando algunos equipos usados, contando bien con que uno o dos
clientes insatisfechos o que prefieren su nueva localizacion mas cercana, le daran la confianza para
permitirle sobrevivir los primeros afios.

En el cuadrante noroeste, se encuentra el emprendedor de imitacion, que no crea mucho de nuevo
valor, pero que es fuertemente influenciado por esta creacion. Es el caso de la emprendedora que



presentamos en el Gltimo cuadro. Aun cuando su trabajo se inscribia en la continuacién de lo que
hacia antes, ella cambid psicoldégicamente del todo, el dia en el que domind su miedo por lo
desconocido para tomar la responsabilidad de su destino y lanzar su propia empresa, lo que la ha
llevado a continuacién a tejer redes, a hacer evolucionar su saber y su estrategia, y asi a mejorar
poco a poco el valor de lo que ofrecia.

Gradualmente, esta emprendedora pudo pasar al cuadrante sur-este, el de la valorizacion,
desarrollando rutinas de gestion y asegurando la fidelidad de sus clientes, pero, sobre todo,
procediendo a cambios cada vez mas importantes en la prestacion de los servicios que ella ofrecia,
adoptando una estrategia mas activa. Sin embargo, este paso no ha tenido efecto sobre ella misma.
Podemos considerar como un emprendedor de valorizacion al ingeniero que, restringido en la
creacion de nuevas formas de hacer o en los productos donde trabaja, decide lanzarse en los
negocios para hacer valer sus innovaciones de productos y procesos, llevandose con él diversos
contactos que le permitiran iniciar bien su empresa.

El Gltimo cuadrante, noreste, representa los casos mas escasos, aun si son los mas frecuentemente
citados. Son los emprendedores de aventura que fundan su empresa sobre una innovacion
importante pero con frecuencia muy riesgosa. Asi, el valor que crea puede hacerse crucial hasta el
punto mismo de generar un nuevo sector industrial; esto es lo que podria hacer por ejemplo el
manejo del hidrdégeno y de sus costos para la industria del transporte 0 ain las nanotecnologias para
nuevos tipos de materiales. Segin Bygrave (1989), estos emprendedores se hacen creadores del
caos. En contraprestacion, el efecto sobre ellos es generalmente mayor. No es sorprendente que los
periodicos los sefialen, sobre todo cuando las enormes ganancias los convierten en personajes que se
imponen en lo publico tanto por su éxito como por el efecto de su descubrimiento en la sociedad.

No encontramos mas que cinco o seis de estos emprendedores aventureros por decenio en un pais;
aun si pueden multiplicarse artificialmente con un boom industrial. Por otro lado, esto es lo que
paso con la euforia de las tecnologias de la informacion y de las comunicaciones a finales del siglo
pasado, hasta que la realidad, bajo la forma del desplome bursatil de 2000, alcanza a todos los
aventureros y se impuso sobre el funcionamiento puramente especulativo de los inversionistas. Los
emprendedores de valorizacién son un poco mas frecuentes, puede ser del 5 al 20% segun las
regiones. Muchos constituyen las Pymes con crecimiento fuerte, las gacelas que, con frecuencia,
dinamizan la region. Los emprendedores de reproduccion pueden representar hasta el 30% en las
regiones dindmicas. Son tanto el carnicero o el pescador que amplian regularmente su gama de
productos hasta ofrecer productos particulares o volverse los proveedores de comidas por encargo de
su barrio, como el taller de mecéanica capaz de responder a problemas mayores de fallas en los
equipos de las fabricas de la regién, asociandose por ejemplo, con una pequefia empresa de
informaética. Finalmente, los emprendedores de imitacién representan menos del 50% y no hacen
mas que reproducir lo que se hace en otros lados sin mucha imaginacién, contentandose con seguir,
frecuentemente con retraso, el cambio que sus competidores le imponen.

La OCDE (2003) considera también que sélo existen pocos emprendedores aventureros. Asi,
teniendo en cuenta el riesgo asumido y la incertidumbre, y dividiendo los diferentes tipos de
emprendedores entre toda la poblacion, indica que el 0,25% de la poblacion total serian
emprendedores que denomina heroicos, que el 12,5%, emprendedores que buscan sobre todo el
crecimiento, el 37,5%, emprendedores que consideran su forma de estimular el cambio continuo
como su objetivo, y menos del 25%, emprendedores nacientes o relativamente nuevos. Queda el



25% de emprendedores muy tradicionales. Esto no esta lejos de nuestros datos sobre la reparticion
segun los cuatro cuadrantes.

Evidentemente, algunas empresas no admiten a los emprendedores de reproduccion ni ain los
emprendedores de imitacion, pero ellos son nuevos y requieren mucha innovacion; otras estan
relativamente cerradas con diversas barreras de entrada. Por ejemplo, la biotecnologia o las ciencias
del medio ambiente, teniendo en cuenta la juventud de estas empresas y los trastornos regulares en
sus fundamentos cientificos, no pueden admitir estos dos tipos de emprendedores. Del mismo
modo, es extremadamente dificil penetrar en la industria automotriz a menos que se ofrezca un
producto revolucionario y se tenga una capacidad emprendedora excepcional para poder superar el
gran obstéaculo de la distribucion y servicio de mantenimiento®™. Por el contrario, empresas como
los aserraderos en el sector manufacturero o la experticia contable en los servicios, aceptan
facilmente a los emprendedores de imitacion y de reproduccion capaces de construir un pequefio
nicho o de encontrar un intersticio particular; con la condicién de que aseguren, en el primer caso,
un aprovisionamiento regular de material lefioso y, en el segundo caso, un minimo de clientes para
iniciar, cercanos del circulo de amigos y de conocidos. Esto es lo que mostramos en la tercera
dimensién de la figura 3.2, donde las empresas en constante transformacion, representadas por la
parte trasera del cuadrante noreste, exigen emprendedores de valorizacion si no aventureros.

Esta tipologia se parece a aquélla que propone Kirchhoff para las Pymes y su direccion (1994).
Cuenta también con cuatro grandes tipos. Existen primero las Pymes concentradas sobre un tema
especifico con crecimiento lento e innovacion escasa, 0 sea nuestros emprendedores de
reproduccion. A continuacién existen las empresas limitadas por recursos insuficientes o por
capacidades limitadas del emprendedor, que con frecuencia, no hacen mas que imitar a las otras.
Estos dos tipos representan lo que Marchesnay (1993) ha llamado las PIC, para designar las
empresas que buscan, primero que todo, la perennidad (P) y la independencia (1) o el control en
detrimento del crecimiento (C). Existe a continuacion el tercer tipo, aquél de los emprendedores
mas ambiciosos hacia los recursos y las capacidades mas extensas pudiendo generar crecimiento y
suscitando regularmente la innovacion. Finalmente, existen los emprendedores o las empresas
brillantes o fascinantes (glamorosos) con crecimiento cada vez mas rapido, de los cuales algunos
constituyen las gacelas, con base en la innovacion continua. Para Marchesnay estos son los CAP,
los cuales privilegian el crecimiento (C) al precio de una pérdida de control o autonomia (A) y de un
aumento del riesgo que puede afectar la perennidad (P). Varias de estas empresas son dirigidas por
emprendedores que buscan la aventura tomando riesgos de todo tipo, que crean regularmente valor
nuevo y que se transforman continuamente ellos mismos. Son comdnmente lo que Cotta (1980)
Ilamaba jugadores para quienes el juego puede hacerse mas importante que el resultado, a veces al
limite de la legalidad y aun sobrepasandola, en la euforia en la que todo puede volverse permitido ya
que se es capaz de inventar continuamente, comprendidas sus propias reglas o normas®.

No obstante, es necesario no perder nunca de vista que tanto la tipologia de Kirchhoff, como la
nuestra, reagrupa arquetipos. Si ponemos tal emprendedor en tal cuadrante, es necesario entonces
saber que este emprendedor evoluciona y puede cambiar de cuadrante porque contina haciendo y
transformando por que la empresa que él ha creado, de la misma forma que influye en los caminos y
destinos.

% Las grandes empresas automotrices francesas e italianas, a pesar de diversas tentativas, nunca han podido pasar este
obstaculo en América del Norte.
% Como en el caso de Bernard Tapie en Francia o Conrad Black en Canadé que hemos mencionado anteriormente.



Este vinculo entre creacion de valor y cambio del individuo muestra bien el poco peso que se le
debe dar a la escuela de rasgos. Por ejemplo para Kets de Vries (1977), Gartner (1989) o Stevenson
y Sahlman (1989) estos rasgos son demasiado numerosos, vagos y contradictorios, al punto en que
pueden aplicarse a cualquiera o incluso a nadie®. Estos rasgos, si fueran validos y, sobre todo, si
fueran bien comprendidos, de todas formas son transformados justo por esta creacion de valor. En
todo individuo siempre hay algunas disposiciones provenientes de lo antes construido y lo
adquirido, como lo hemos dicho, pero no mas. Agregamos que estas disposiciones también
evolucionan a medida que el mercado reacciona y que la innovacion se desarrolla o se hace
compleja para efectuar los cambios que éste exige y que contindan, en su momento, transformando
al emprendedor y su organizacion. Dylan, Leclerc, Brassens, les Beatles, Bonga, Agustin Lara, José
Alfredo Jiménez y Juan Gabriel, han tomado al toro por los cuernos, a medida que su musica ha sido
aceptada y orientada por el pablico que se multiplicaba®. Sin olvidar que los misicos, los técnicos
de iluminacion, los técnicos de sonido, todos han aprendido sobre la marcha y asi han participado de
esta evolucién, influenciados y transformados por el contacto con el publico.

La critica de la escuela de rasgos va al menos sobre siete elementos: 1) Los defensores de esta teoria
esperan encontrar “el elemento mistico que genera la rentabilidad del emprendedor”, cualquiera que
éste sea. Se busca entonces el emprendedor promedio, el que tiene la mayor oportunidad de ser
exitoso, mientras que sabemos ahora que aun el consumidor promedio no existe, como lo reconocen
bien los especialistas en mercadeo. ¢Podemos darles los mismos rasgos a su peluquero y a Richard
Branson, creador de la cadena de discos Virgin o de la compafiia de aviacién con el mismo nombre?
Por otro lado, ¢estos rasgos son los mismos para los hombres y las mujeres, para un emprendedor en
el que la familia continta jugando un rol importante y para otra persona soltera, para un inmigrante
aislado o alin para todas las culturas®’ 2) Estos rasgos son presentados como instantaneos, mientras
que las caracteristicas o aun las cualidades de todo individuo, evolucionan segun la edad de este
altimo o el estado de desarrollo de su empresa, al punto que algunos son cada vez menos
emprendedores y cada vez méas gerentes. 3) Tienen una lista de cualidades que no indica si el
emprendedor debe tenerlas todas, ni qué hacer si le faltan algunas; y que no tiene en cuenta ni las
contrapartes ni los defectos; ademas varios de estos rasgos existen en un buen numero de otros
ciudadanos no emprendedores®™. 4) Estos rasgos particulares no pueden ser validos para todo
contexto, por ejemplo, para cualquier empresa®. 5) Esta teoria se destruye ella misma ya que
describe los rasgos que, en principio, deberian asegurar el éxito a los que los tienen, mientras que el
mayor numero de emprendedores cierran sus empresas en los diez primeros afios de su existencia.
Es cierto que algunos se marchan después de esta mala experiencia; pero en este caso, l0s rasgos
necesariamente han evolucionado por experiencia. 6) Ademas, ¢qué hay del segundo tipo de

% por ejemplo, qué quiere decir precisamente con toda clase de emprendedores como el nuevo tendero de la esquina, el
duefio del estacionamiento, el patron de un taller de mecéanica o de una imprenta local: un dirigente convincente,
comprometido, decidido a resolver los problemas, buscando un estatus social y el poder, integro y confiable...

% Algunos temas han sido bien recibidos y otros han llevado a la creacién de nuevas canciones.

% Por ejemplo, Chell (2001, p. 149) explica que la quiebra es extremadamente mal vista entre los Malasios de Singapur.
Los emprendedores por lo tanto toman menos riesgos que en otros lados y dirigen su empresa de manera mas
conservadora, pero de todas formas eficazmente.

% Por ejemplo, pensemos en Leonardo Da Vinci que vinculaba decenas de personas para ejecutar sus obras o, mas cerca
de nosotros, a Bernard Kirchner, fundador de médicos sin fronteras.

% Asi, hemos terminado por comprender que, excepto los emprendedores aventureros, los otros no tienen un gusto por el
riesgo, superior al de ciudadano promedio. Por ejemplo, no podemos considerar que los emprendedores de escision
(essaimage) que continGan con su antigua empresa como principal, si no como Unico cliente, tienen el mismo gusto por
el riesgo que el del que se lanza en los negocios para sacar partido de una innovacion importante.



emprendedores del proyecto GEM, los llamados “obligados” ;Subitamente han adquirido estas
caracteristicas porque se quedaron desempleados o porque una vez que han inmigrado no
encontraron empleo 7) Como lo hemos dicho, y como lo veremos a lo largo de esta obra, el enfoque
de los rasgos considera al emprendedor como el personaje clave del emprendimiento y sobre todo,
como un ser aparte, mientras que el emprendimiento es un fendmeno colectivo en el cual las
cualidades del emprendedor no son méas que uno de los elementos, ciertamente muy importantes,
que pueden explicar el éxito o el fracaso de la empresa y la multiplicacion de las empresas en la
economia regional.

Germain Maurice, un pionero de la ecologia en Quebec y un animador sin par para los jovenes,
con la ayuda de otros profesores entusiastas, ha puesto en pie en las escuelas secundarias, una red
de Centros de produccion y de recuperacion (CEFER) que tiene dos objetivos: primero, retomar a
los futuros desertores enrolandolos en un proyecto de empresa donde comparten responsabilidades
diversas y, segundo, recuperar toda clase de desechos (papeles, cartones, estivas de carga, etc.)
para hacer productos en demanda (papel reciclado, mesas para picnic, paquetes de pequefios
maderos para encender la barbacoa, etc.). Los proyectos han iniciado con la ayuda de
emprendedores y gracias a la benevolencia de los profesores. Actualmente cuentan con dieciocho

v la mayor parte son rentables y tienen una tasa de “recuperacion” de jovenes muy elevada (Audet
y Julien, 2003).

Sin embargo, la escuela de rasgos perdura y continuamos buscando un modelo universal o las claves
para prever o comprender quienes seran los emprendedores con mejor desempefio, particularmente
los aventureros, con el fin de poder invertir con ellos, como lo hacen los prestamistas, o especular
sobre ellos como en la bolsa. Estas claves son reclamadas por los inversionistas o los financieros de
todo tipo, que querrian poder distinguirlos sin duda, con el fin de apostar facilmente sobre ellos, o
hasta por los funcionarios que querrian ayudar a los que tienen la mayor oportunidad de tener éxito y
de desarrollarse para sostener el desarrollo de la region o hasta del pais. Este enfoque es, por lo tanto
tautoldgico: enuncia que un individuo es un emprendedor porque tiene ciertos rasgos que serian
especificos en los emprendedores, mientras que él los adquiere gradualmente. Como lo hemos
dicho, el espiritu emprendedor es cambiante, al igual que los procesos cognitivos. Por otro lado, de
igual forma que él es diferente segln las culturas y los procesos de creacion y desarrollo, puede
transformarse segun la fase de la empresa y la calidad del contexto, o ain languidecerse con el
tiempo.

3.4 EL PROCESO DE CREACION

La creacion, al igual que algunas reestructuraciones que comprenden toda una nueva orientacion de
la empresa, pasan al menos por cinto etapas: la iniciacion, la maduracion, el compromiso, la
finalizacion o el inicio efectivo y la velocidad de crucero.

La iniciacion puede ser relativamente larga. Puede ser forjada en o por la familia. Se construye mas
0 menos rapidamente, segun las representaciones (valores, formaciones y experiencias diversas, con
diferentes filtros o sesgos, etc.) que el emprendedor adquiere. Es enriquecida por la informacion
disponible en el ambiente.

La maduracion se desarrolla de manera relativamente consciente al mismo tiempo que las
aspiraciones y los objetivos del emprendedor potencial. Estos objetivos evolucionan a medida que
el proyecto se concreta 0 que la empresa se construye virtualmente en la cabeza. La maduracion es
estimulada por la aprehension de las necesidades del mercado o la insatisfaccion en el trabajo o



diversas rupturas: desempleo, emigracién, etc. Es completada por las capacidades de
transformacion adquiridas durante esta trayectoria, verificada varias veces por las redes iniciales y el
contexto (particularmente los clientes potenciales), u orientada por ese ambiente, sobre todo si es
particularmente activo en el seno de diversas redes valiosas a las que el futuro emprendedor puede
acudir, para obtener la informacién que él necesita. Puede reposar sobre un plan de negocios que
describa los diferentes aspectos del desarrollo de la empresa, los cuales corresponden con frecuencia
a las diversas funciones que se le han otorgado, plan exigido a menudo por las autoridades tutelares
0 por los organismos de ayuda a la creacion. Evidentemente, este plan de negocios es raramente
aplicable después de que la empresa es efectivamente lanzada, porque la realidad cambia
continuamente; no obstante, sirve para evaluar mejor las divergencias y para recordar al futuro
emprendedor que tenga en cuenta todos los aspectos cuando él deba reajustar una de las funciones.

Decision'® puede ser gradual o rapida cuando algunas condiciones son cumplidas: un local
disponible, un recurso humano clave o un equipo encontrado, un subsidio o un préstamo acordado,
etc. El inicio efectivo puede ser también gradual, en tiempo parcial, en su garaje o en un local
temporal, 0 mas rapido cuando las otras condiciones son cumplidas. Puede hacerse irreversible si
demasiados recursos han sido invertidos. Aqui, esto es la tierra de nadie entre hacer y no hacer.

La finalizacion tiene lugar cuando la empresa ha comenzado a hacer sus primeros ensayos, a
producir sus primeros bienes o a dar sus primeros servicios, y es aqui cuando el emprendedor da sus
primeros pasos para manejar su empresa. Todas estas etapas pueden ser mas o menos complejas de
acuerdo con el tamafio de la empresa creada, el sector o el mercado retenido y el apoyo del contexto.
Estas son perturbadas por la vida real, la coyuntura, los problemas que pueden sobrevenir en la
familia, etc. No aseguran la supervivencia porque varias empresas realmente no se inician, mueren
en el mes siguiente a su inicio o apenas llegan a desarrollarse.

Finalmente viene la etapa de la consolidacion y de la velocidad de crucero generada por los
vinculos con el mercado y con los recursos transformados para responder a este Gltimo. Esta
velocidad puede acelerarse o desacelerarse segun los comportamientos del emprendedor y de su
organizacion.

3.5 EL ITINERARIO DEL EMPRENDEDOR O LAS CONDICIONES DE
SOSTENIMIENTO DEL ESPIRITU EMPRENDEDOR

El desarrollo de la empresa depende de la capacidad, en primer término, del emprendedor y en
segundo término, de algunos elementos claves de su organizacion, al hacer frente a las oscilaciones
de la realidad durante los primeros afios de consolidacion; si bien la empresa pasa a través de los
obstaculos que se erigen un poco por todos lados como lo hemos mostrado, en general, menos del
50% de las empresas sobreviven mas de cinco afios y el 30% mas de diez afios despuées de su
creacion; asi las actividades del emprendedor puedan durar con la reapertura después de un cierre
temporal, la adquisicion de una empresa duradera 0 una nueva creacion.

El desarrollo continta haciéndose al mismo tiempo que el emprendedor cambia. En buena parte de
las pequefias empresas que continuan siendo mas o menos el negocio del emprendedor, al punto que
son personalizadas por é€l, el desarrollo es la estrategia seguida y pueden ser asimiladas con el

190 Algunos llaman esta fase, a aquélla que precede al arranque



itinerario mismo de este Ultimo, comprendido en sus relaciones con el ambiente. Este itinerario
difiere segun cada emprendedor y cada empresa, de acuerdo con la estructura social en la que
evoluciona y segun cada ambiente. Facilita 0 no el sostenimiento de las disposiciones y asi las
motivaciones del inicio para dirigir una organizacion, mejora las habilidades y permite ver nuevas
oportunidades. Pero, sucede con frecuencia, que aquello que llamamos la aversion a los riesgos
acaba por triunfar sobre el espiritu emprendedor, por cansancio de cara al cambio, a causa de la
dificultad de renovarse o simplemente porque se han obtenido sus principales objetivos sin lanzarse
a nuevos desafios. Pasamos entonces, de una situacion emprendedora a una situacion mas gerencial
que consiste en administrar al minimo, como es el caso de un buen nimero de emprendedores de
reproduccion o de imitacion y como sucede con frecuencia en la gran empresa que adopta
comportamientos monopdlicos o hace acuerdos con sus competidores para limitar los riesgos (Julien
y Marchesnay, 1990).

El sostenimiento del espiritu emprendedor depende de siete condiciones: tener siempre olfato,
conservar cierta pasion, haber adquirido la experiencia, poder contar con el apoyo constante de los
allegados, conservar el espiritu de liderazgo, renovar el sentido de la iniciativa y finalmente, tener
cierta humildad frente a la suerte.

1. Tener siempre olfato o una buena intuicién para aprovechar las oportunidades de negocios,
permite mantener la Ilama para continuar con el cambio; sobre todo cuando la nueva idea que podia
parecer sorprendente o excéntrica, triunfa. Agregamos que para la economia, esta cualidad no es
siempre bien comprendida, particularmente por los financieros. Tanto mas que, en este caso, el
emprendedor mismo con frecuencia es incapaz de explicar el por qué, los detalles y los apoyos y
desenlaces posibles de su idea; o0 aun se niega a dar todas las claves, por miedo de que se las roben,
segn la paradoja de la informacion®*.

Un emprendedor que me mostraba un nuevo equipo de US $250.000, todavia en su empaque en la
fabrica, explicaba que la habia comprado por una corazonada en la feria de Francfort sin saber
precisamente para hacer qué, porque tuvo la intuicién vaga de un mercado potencial. Agregaba
sin embargo, que por razones fiscales, la pérdida posible no seria sino de US $50.000. Algunos
meses méas tarde, después de haber puesto a todo su personal en el caso, él me confesd
orgullosamente, que no so6lo su olfato habia sido bueno, sino que la produccion obtenida de esta
maquina ya habia permitido amortizar su costo.

2. El emprendedor debe conservar cierta pasion, o al menos, estar convencido de que el mercado va
a aceptar siempre sus novedades'®? y que él persuadiré a los propietarios de los recursos necesarios,
de prestarle o de venderle éstos que él necesita; sobre todo cuando el mercado responde mas alla de
lo que él habia previsto.

3. Haber adquirido una experiencia cada vez mas eficaz permite al emprendedor mantener el juicio
y dirigirse en una trayectoria cada vez mas clara, sin dejar de estar al asecho de las nuevas
oportunidades.

101 | a paradoja de la informacién explica que ésta no vale si es controlada por pocas personas, porgque que su valor no se
realiza si no es compartida por varios. La dificultad que tiene el emprendedor a pasar la informacion puede explicarse
también por la miopia de los financieros.

192 para continuar la critica de la escuela de rasgos para la cual el espiritu de riesgo es particularmente importante, la
fuerte confianza en si mismo, hace que el riesgo no tenga el mismo sentido para un emprendedor que para los
financieros o para cualquier otra persona externa. Para el emprendedor el riesgo aparece con frecuencia débil, porque él
cree fuertemente, errado o con razon, que el mercado necesita de la novedad que él propone.



4. Poder contar con el apoyo constante de los allegados, particularmente de su familia, de sus
amigos o de su red personal, proporciona al emprendedor la posibilidad de probar, de madurar, de
complementar, de reconfigurar y de consolidar sus intuiciones y sus otras ideas que ain no tiene
definidas y a veces abren la via a nuevas ideas.

5. El apoyo y la estimulacion del ambiente, a través de las ideas y las oportunidades o de una cultura
emprendedora, por medio de la disponibilidad de los recursos esenciales, mediante el capital social y
la amplia red, y por medio de la ayuda del gobierno (ver el capitulo 5).

6. Conservar el espiritu de liderazgo; tener siempre ese placer de dirigir, que ha hecho al inicio de
la empresa. EI que siempre haya conservado la fe en su proyecto, y haya sido capaz de hacer toda
clase de oficios para sobrellevar los obstaculos imprevistos que surgen continuamente en todo;
garantizando que sus empleados le tengan confianza. Pero este placer debe ser nutrido, porque
puede debilitarse con el tiempo.

Un emprendedor dindmico, casado con una de las hijas del primer sucesor del fundador de una
pequefia empresa, ha terminado perdiendo gradualmente su entusiasmo, con frecuencia, necesario.
El sucesor lo habia escogido en detrimento de sus otros hijos, reconociendo justamente sus
cualidades de liderazgo. Prueba esta en que habia logrado, en dos decenios, hacer pasar la
empresa de una cincuentena de empleados a mas de trescientos y exportar a una decena de paises.
Pero las incesantes dificultades o los celos de otros hijos accionarios con respecto a la orientacion
que él le daba a la direccidn, después de la muerte del padre que lo apoyaba, han sido la razén de
su ardor. Por lo tanto, se retiré en beneficio de su mano derecha y cufiado; hasta cuando lo
volvieron a llamar en medio de la catéstrofe para tratar de salvar los muebles, pero era demasiado
tarde.

Este liderazgo puede ser compartido, como en el caso donde la empresa ha sido puesta en pie por
dos personas. Una puede, por ejemplo, ocuparse més particularmente de la innovacion y la otra
de la gestién de la organizacion.

7. Renovar el sentido de la iniciativa es importante porque, siendo proactivo y perseverante, el
emprendedor reitera su compromiso cara a cara con su empresa.

8. Tener una cierta humildad frente a la suerte, nutre en el emprendedor, el sentimiento que jamas
nada es adquirido y él debe estar siempre listo para cualquier eventualidad. Héléne Vérin (1982)
menciona que la suerte (la fortuna)'® Es parte de la historia de los emprendedores que saben
atraparla a tiempo. Evidentemente, esta suerte difiere segun el tipo de proyectos, la época y la
cultura emprendedora de la sociedad y la eficacia del ambiente sosteniendo el emprendimiento. Es
parte de un juego, del desafio que mantiene el entusiasmo, particularmente en el emprendedor
aventurero. Esta posibilidad de suerte permite comprender toda la intensidad de los emprendedores
en su trabajo’®. Pero la suerte puede cambiar y traer el fracaso, seguido algunas veces por un
renacimiento con una intuicion mejor estructurada. Complementando esta suerte, Gilder (1985)

ER IS

193 | a palabra latina fortuna se traduce como “fortuna”, “riqueza”, o como “suerte”, lo que muestra bien el vinculo entre
los tres. En el mundo romano, la Fortuna era una divinidad que representaba el azar.

1% 1o que explica bien Veblen (1899, chap. 11) recordando la importancia “de la fe en la suerte” para poder lanzarse en
los negocios.



afiade la humildad y la duda; porque el éxito no es unicamente resultado de los esfuerzos y no
siempre esta al encuentro. Depende de las aportaciones de muchos actores y del clima empresarial.
Los emprendedores son un poco como los grandes artistas que tienen nerviosismo: a una de sus
estudiantes que le afirmaba que no tenia esa desventaja cuando entraba en escena, la gran Sarah
Bernhardt habia respondido “que éste venia con el talento”.

Pero, una vez mas, discutir sobre el itinerario o hacer otro anélisis del emprendedor, aislandolo para
interesarse solo en su historia, en el origen de su proyecto o sus objetivos, siguiendo las etapas de la
creacion y del desarrollo de su empresa, es desvirtuar la perspectiva. EI emprendedor es un ser
social y la creacion de su empresa resulta de actos colectivos. EI proceso no puede ser sino circular y
abierto, como lo mostramos en la figura 3.3: la creacion o la adquisicién afectan al emprendedor que
cambia con ella. Para recordar nuestra metafora, ese caracter colectivo se aplica también en los
delincuentes del ambiente de la droga, cuya supervivencia y desarrollo dependen no solamente de la
suerte, sino también del comportamiento de la sociedad que tolera mas o menos la situacion,
dejandoles ejecutar sus ventas.

Ademas, el desarrollo y el sostenimiento del espiritu de empresa pasan por el dinamismo de la
organizacion, sobre todo si esta Ultima participa en el cambio multiplicando las ideas, en relacion
con sus redes. La organizacion no deja todo el peso del cambio al emprendedor cuando ésta es
participante; por el contrario, puede apoyar su entusiasmo y reducir al mismo tiempo su aversion por
el riesgo. En cuanto al ambiente, también juega un rol activo clave, creando una atmosfera
estimulante para llevar a los emprendedores y a sus organizaciones hacia el cambio que les impone
la globalizacién. Para resumir, el emprendedor no existe mas que con los otros y si esta rodeado por
un contexto propicio, lo que explica que haya una mayor proporcion de emprendedores de
valorizacion y de aventura en ciertas regiones que en otras con origenes similares.

Figura 3.3 Relaciones circulares entre el origen del emprendedor, la creacion de su empresa, el
ambiente y su organizacion
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CAPITULO 4

La organizacion
gue aprende

Las diferentes estrategias de las Pymes
para acumular la informacion

« No hay palabra que tenga mas acepciones y que de tantas maneras
haya impresionado a los espiritus, como la palabra libertad. [...]
[...] La libertad no puede consistir en otra cosa que

en poder hacer lo que se debe querer

y en no ser obligado a hacer lo que no debe quererse. »
Montesquieu, Del Espiritu de las Leyes, Libro XI, capitulos 2y 3

El emprendedor necesita ayuda para obtener y utilizar la informacion concerniente al mercado y a la
tecnologia y, de esta forma, evolucionar en la economia del conocimiento, después de la creacién
de su empresa. Sin embrago, esta evolucion difiere segln la voluntad de la direccion, del grado de
turbulencia de la empresa y del mercado, pero también por las capacidades del personal para
comprender, adaptarse y actuar. La empresa, 0 mas bien la organizacién, es entonces un lugar vivo,
orgéanico, libre de cambiar mas o menos rapidamente, segln la estrategia, y por lo tanto, capaz de
manejar la informacion cambiante. Es también una estructura particular, diferente del emprendedor,
pero también de otras organizaciones, una realidad social formada por trabajadores, de equipos y de
normas, basadas en las rutinas y las préacticas, para enfrentar el cambio y el caos (Morin, 1997). Es
un conjunto de relaciones de informaciones internas y externas que juega un rol crucial en la
produccién de un producto, un bien o un servicio. Pero es también sobre lo que reposan las ventajas
o la diferenciacion con respecto a sus competidores. Estas ventajas son la flexibilidad, la proximidad
y la capacidad de aprendizaje continuo. Se encuentran de forma marcada en las organizaciones que
aprenden, especialmente en las gacelas que juegan un rol particular en el emprendimiento regional,
como ya lo hemos visto. Estos mismos elementos existen dentro del crimen organizado flexible y
capaz de aprovechar y de adaptarse a los cambios en la poblacion y en los comportamientos de la
policia, lo que Wallender, el policia de Mankell, explica a su pequefio equipo situado todavia en una



regién de la Scania sueca, compuesta Unicamente por pequefias ciudades campiranas como Ystad y
que normalmente no deberian hacer frente a delitos graves.

Preferimos hablar de organizacién mas que de empresa que aprende, adn si el término genérico de

“Pyme”, mas conocido, nos remite a las empresas y que son estas ultimas las que crean empleos y
son la base del desarrollo economico de las regiones. ¢No hablamos también de crimen
organizado? Por una parte, el término “organizacion” evoca el cardcter viviente de la empresa y
explica sobre todo, su capacidad fundamental de aprendizaje en una economia del conocimiento
que no puede pertenecer sino a los hombres y no a las maquinas ni a las estructuras. Por otra
parte, el origen de la palabra “empresa” €s la accion de tomar-entre, tomar en las tenazas,
apoderarse de una ciudad, de una fortaleza; originalmente viene de la palabra “emprise” que
significaba “contener” en el siglo XIII. Vérin, 1982) evoca ante todo a un emprendedor (un
principe, un aventurero que se apodera de la fortaleza, un pirata que se apodera de un navio) o al
menos pone en evidencia el rol de este dltimo. Asi, la empresa es también un asunto de un gran
nimero de recursos humanos, incluyendo ejecutivos y empleados y diversas partes participantes,
como lo veremos mas adelante. Esto, sin contar con que las fronteras de la empresa son difusas,
porque su desarrollo depende también de la dinamica de un gran nimero de otros actores del
ambiente, sino de la economia general, y de la cooperacién que ésta tenga con ellos, lo que se
establece bien en los sistemas vivientes abiertos.

En este cuarto capitulo trataremos estos cuatro puntos: el rol de la organizacion del lado del
emprendedor, la fuente de las ventajas competitivas de esta organizacion, los elementos claves para
mantener esta competitividad o el caracter distintivo de las empresas, y finalmente el ejemplo de las
gacelas en este enfoque de la competitividad.

4.1 EL ROL DE LA ORGANIZACION

La organizacién, que se entiende como un conjunto de recursos (equipos y sobre todo empleados)
puestos en relacion para producir bienes o servicios es la primera aplicacion concreta del inicio
efectivo de la empresa. Al principio, ésta no es mas que el complemento del emprendedor, y
enseguida se diferencia con relativa rapidez. Adquiere habitos, pero también resistencias al cambio.
Su funcionamiento es apoyado por diferentes tecnologias materiales e inmateriales. Adquiere su
coherencia de una vision y de estrategias, al menos implicitas, que le otorgan las orientaciones de
mediano y largo plazo. Comprende varios actores al interior y al exterior como organismo viviente
en relacion mas o menos estrecha con el exterior. Fundamentalmente, se convierte en un
instrumento para acumular informacién que permite hacer avanzar los oficios, es decir, en las
rutinas'® capaces de respetar las reglas de produccién y las necesidades del mercado, pero también
para cambiar con estas ultimas.

La organizacion es, ante todo, el complemento del emprendedor, la aplicacion de su esfuerzo de
creacion o de apropiacion de un espacio del mercado y de su capacidad para movilizar recursos
humanos y materiales, para ofrecer a éste ultimo diferentes productos (Kirzner, 1982). Este
complemento se enriquece gradualmente con el aporte de nuevos recursos o el mejoramiento de los
recursos existentes, para diferenciarse paulatinamente del emprendedor con el tiempo. En otras
palabras, al inicio, la organizacion o la empresa es completamente integrada o dependiente del
emprendedor, que lleva a cabo las labores de ejecucion y de direccion. Esto es realmente el hombre

1% Una rutina es un programa de accion sistemética basada sobre las reglas aprendidas o desarrolladas gradualmente a
través de la préactica. Para entender bien la relacion entre la experiencia y la préctica, se puede ver el ejemplo de los
nifios que aprenden a conducir una bicicleta, aprenden solamente practicando, ya que no hay otro modo que esta
practica.



o la mujer orquesta que juega con la mayoria si no con todos los instrumentos. La linea jerarquica,
mas alla de las diferencias entre el emprendedor y el personal, es con frecuencia inexistente 0 muy
delgada, o hasta ausente en el trabajador auténomo o el artesano'®. La organizacién interioriza,
entonces, la estructura del mundo social que han labrado al emprendedor y sucesivamente a aquéllos
que pertenecen a su personal clave.

Poco a poco, ésta se diferencia del emprendedor, desarrollando, si asi o podemos decir, su propia
personalidad, asi quede marcada por la direccion emprendedora (Tilton-Penrose, 1959), que puede
favorecer la independencia y la autonomia mas que el crecimiento (las PIC) o gradualmente lo
contrario (las CAP). En el ultimo caso, el emprendedor se posiciona cada vez mas como un gestor
y termina por ser reemplazado por un gestor profesional, para hacerse entonces un capitalista puro
que no hace mas que controlar la buena gestion de su portafolio. Sobre todo, éste es el caso de las
grandes empresas, pero no siempre es asi, una vez que la segunda o tercera generacion ha tomado la
cabeza de la empresa. Pero sucede sin embargo, que varios de estos emprendedores que se han
vuelto gestores, conservan su vision emprendedora, como lo veremos en el caso de las gacelas.

A pesar de esta evolucidon, y a menos que la burocracia no termine por estancarla, la organizacion
permanece como un lugar vivo, relativamente dinamico si conserva su espiritu emprendedor. Es
entonces un lugar organico, formado ante todo por recursos humanos reunidos para producir un bien
0 un servicio y estructurados en un sistema de relaciones y de proximidad adhocratico, de contacto
permanente y de ajuste mutuo, por comunicacion informal y por supervision directa. Es un lugar de
estructuracién social productora de identidad, un campo de socializacion mas o menos integrado
(Sainsaulieu, 1990). Es también un lugar de relaciones econémicas, particularmente por los salarios
y otras ventajas pecuniarias. Por lo tanto, es una combinacion particular y cambiante de recursos
humanos y econémicos, de personal permanente (ejecutivos y personal clave) y de empleados, cuyo
nimero varia segun las necesidades, asi como de los recursos materiales. Solo la calidad del
conjunto asi formado, puede permitir producir eficazmente. Para resumir, este es un portafolio de
competencias en las que la disposicién particular es relativamente dinamica.

La organizacion es entonces, un campo de fuerza (Marchesnay, 2002): cada individuo desarrolla su
propia zona de influencia, de autonomia, de poder y de intereses mas 0 menos compartidos por
todos los miembros del grupo o por aquéllos de pequefios grupos, de micro-organizaciones al
interior de las empresas, con valores cercanos. Aquella puede convertirse en un lugar de resistencia
0 de burocracia, como varias grandes empresas con reglas rigidas y omnipotentes, dejando el
camino libre a las manipulaciones individuales que pueden llevar a producir su estado anquilosado.

En la ausencia de una cultura integradora dinamica, son los hébitos, las rutinas con base en
capacidades centrales y periféricas, es decir de saber-hacer o de oficio, los que hacen que estas
resistencias no sean anquilosadas, ligadas a las diversas maquinas que favorecen su permanencia y
su funcionamiento, estas rutinas pueden cambiar mas o menos rapidamente con la llegada de nuevos

1% Un gran nimero de pequefios emprendedores no quieren que sus organizaciones crezcan, porque prefieren mantener
el control completo o porque el pequefio tamafio es la base misma de su ventaja competitiva, en particular debido a la
especial proximidad que les proporcionan a los clientes (Pacitto y Julien, 2006). En su novela policiaca, Donald
Westlake, muestra en repetidas ocasiones que el principal problema del delincuente es que le gustaria actuar solo, pero la
complejidad del proyecto lo obliga a tener complices que buscando sus propios intereses, terminan en un desastre fatal.
Simenon, con Maigret, presentan también varios ladrones que prefieren actuar solos, en lugar de verse obligados a
explicar que hacer en el camino durante una situacion imprevista, su supervivencia es a partir de su habilidad especial
para evaluar la nueva situacion y responder con rapidez, capacidad desarrollada después de una larga experiencia.



equipos y la formacién continua al interior y al exterior, con la capacidad de interiorizar la novedad
y de reaccionar en un lapso corto (por ejemplo, cuando la especializacion individual o de grupo no
es demasiado avanzada'® como en las Pymes), y con la rapidez en la distribucién de los
conocimientos que permite la proximidad. Se puede facilitar esta adaptacion privilegiando diversas
técnicas, como la organizacion celular en la cual las unidades de produccion son auto-iniciadas y
auto-gobernadas o auto-coordinadas, o adoptando formas de gestion holisticas y organicas, mas
flexibles que mecanicistas.

No obstante, la cohesion general y a largo plazo de la organizacion resulta, de la vision del
emprendedor (Filion, 1991) y debe ser mas o menos explicita en la estrategia que ha elegido. Esta
vision y estrategia, si son compartidas y asi descentralizadas, crean la dimension de identidad de la
organizacion que permite asi oponerse a las fuerzas centripetas que tienden a neutralizar toda
eficacia. Sin embargo, esta cohesion proviene también de la cultura de empresa que reina en la
organizacion, en el hecho que todos los miembros del personal trabajan para atender los objetivos
que ésta se ha fijado, los cuales han discutido juntos y que se han convertido en propios (Mintzberg,
1990; Brown y Eisenhart, 1998). Esta cohesion resulta entonces, de la calidad de las relaciones en la
organizacion, del clima de trabajo y del ambiente que en ella reina.

Una empresa crecié muy rapidamente, pasando, en cuatro afios, de menos de sesenta empleados a
cerca de trescientos. Pero asediado por todos los problemas asociados a este fuerte crecimiento y
sometido a las presiones del comprador, el emprendedor continuaba centralizando la gestion como
antes. Tambien la insatisfaccién del personal iba en crecimiento al punto que se preveia cada vez
mas, una huelga larga y costosa. Logramos convencer a este emprendedor de contratar a un
director de produccion y de disociar las cuestiones de estrategia de la gestién corriente. No s6lo
los resultados han sido benéficos para los empleados, sino que el emprendedor ha comenzado a
hacer lo que le gustaba, o sea proyectar los nuevos mercados y desarrollar una estrategia clara.

La cohesion también debe extenderse hacia el exterior. En su gestion y su desarrollo, la
organizacion, en efecto, debe tener en cuenta los diferentes tipos de actores que son participantes,
cada uno con sus propios intereses (motivaciones, multiples satisfacciones y cambios (Martinet y
Thiétard, 1997)) y asi la influencia varia segun los periodos y la sociedad que la rodea. Mas alla de
los intereses de la direccién y de las aspiraciones de los empleados, la cohesion puede encontrarse al
exterior de la familia actual del emprendedor y aun en la de origen, sobre todo si son oficialmente
accionarios. Con frecuencia, la familia es un apoyo mayor al inicio, apoyo psicoldgico por medio de
la confianza y el entusiasmo que ésta manifiesta por el proyecto, pero también apoyo financiero,
directo e indirecto, éste por la restriccion de los gastos domésticos o el trabajo no remunerado de
algunos de sus miembros. Esta influencia generalmente positiva, pero a veces restrictiva, puede
continuar ejerciéndose después, ya que uno de los objetivos del inicio de varias empresas es
justamente procurar empleo al emprendedor y més tarde a los otros miembros de su familia, extensa
o nuclear. Asi mismo, existen financieros o empresas de capital de riesgo que reclaman un derecho
de monitoreo (y costos de agencia) mas o menos importante sobre la evolucion de la empresa.
También encontramos otros tipos de acreedores, como los proveedores, particularmente los que han
permitido el inicio, que se aseguran de diferentes maneras sus pagos, o hasta el Estado en el caso de
los subsidios condicionales. Maurice (1992) explica que, visto asi, la oposicion entre el exterior y el
interior de la empresa termina por difuminarse, pero también marca las diferencias necesarias en la

197 Asi, toda clase de resistencias méas o menos intrinsecas surgen cuando se debe cambiar alguna cosa en la cadena de
montaje que era hasta entonces eficaz, resistencias que limitan asi sus ventajas a largo plazo.



gestion de las empresas segun los paises y las épocas, como lo hemos visto en los diferentes tipos de
emprendimiento segun los paises y las regiones*®.

Los roles tanto restrictivos como positivos de las partes involucradas en los problemas de sucesion,
son frecuentemente cruciales. Por ejemplo, Tidasen (2001) pone el ejemplo del conflicto por la
sucesion entre la madre que privilegiaba al hijo y el padre que preferia a la hija. Esta ultima,
rapidamente estuvo obligada a comprar las partes de los otros miembros de la familia, lo que
debilito la empresa durante un tiempo. Este comportamiento no es extrafio. Asi, en otro caso, en
Quebec, fueron las discusiones directas entre dos hermanas las que permitieron conciliar las
visiones divergentes del padre y la madre para la sucesion. En ciertas sociedades matriarcales del
oeste del Africa, la influencia de la familia es tal que la sucesion no se hace entre el padre y su
futuro hijo, son mas bien, entre el padre y su sobrino, lo que quiere decir, el hijo primogénito de la
hermana mayor del emprendedor.

Por otra parte, existe una central sindical, cuando los empleados forman un sindicato’®, el cual tiene
en cuenta intereses que van mas alla de las necesidades inmediatas de los empleados, proveyéndolos
de recursos cuando sea necesario, comprendidos los fondos de huelga. Pero aun si el sindicato no
estd instalado en los lugares de trabajo, puede tener una influencia sobre las condiciones de los
empleados si la direccion teme su arribo. Otros intervinientes menos visibles pueden también jugar
un rol, tales como las corporaciones o asociaciones profesionales en el caso de ciertos empleados
como los ingenieros. También hay participantes voluntarios, como los miembros de un consejo o de
un cuasi-consejo de administracion que pueden aportar a las capacidades de evolucion de la empresa
si son dindmicos. Estas partes involucradas pueden ser restrictivas, pero también muy eficaces para
suministrar diversas informaciones o capital racional, como lo veremos en el siguiente capitulo. De
todas formas, la direccion no puede hacer caso omiso de sus participantes; debe ser, de alguna
manera, animador mas amplio e integrarlos al desarrollo de la empresa para impedir que éstos se
conviertan en frenos.

Asi, no podemos comprender ciertos comportamientos de una gran empresa de productos de
transporte delante de sus proveedores si no conocemos su estrategia declarada de no dejar instalar
un sindicato en la empresa. Por ejemplo, durante un periodo de desaceleracion de las ventas, la
empresa decidié repatriar una parte de su produccién que le habian confiado a los sub-
contratistas, aun trayéndoles sobre costos, porque esto permitia asegurarle el trabajo a sus
empleados (Julien et al., 2003b). Es cierto que otros emprendedores que conocemos consideran a
los sindicatos como socios en la direccion cotidiana de la mano de obra, pero también en el
reclutamiento, la formacion y la retencidn del nuevo personal.

Evidentemente, una de las partes participantes importantes que constituye al mismo tiempo el
objetivo operacional de la empresa es el mercado o una clientela particular en el caso de las
pequefias empresas. Los comportamientos del mercado influencian sisteméaticamente la
organizacion, que debe ajustarse para seguir los cambios que le impone y anticipar o crear estos
cambios, innovando para diferenciarse de sus competidores. Los clientes pueden ser poco
numerosos o Unicos, como los grandes compradores o las cadenas de distribucion, y tener un fuerte
poder sobre las Pymes o, por lo menos, ser capaces de orientar no solo su desarrollo, sino también
las inversiones que ellas deben hacer para sobrevivir. Es el caso de los proveedores que forman

1% En otras palabras, la imitacion pura y simple de las maneras de hacer de otro pais, conduce a la ineficacia de las
empresas. Por ejemplo, si en los paises en desarrollo la ensefianza de la gestion se limita a transmitir las técnicas
norteamericanas sin antes haberlas adaptado, esto s6lo puede conducir a una bastardizacion de la gestion que nunca
podra ser tan eficaz como en su pais de origen.

199 A menos que sea una casa sindical o “la boutique”



parte de una red y que deben recurrir sistematicamente a nuevas tecnologias materiales, tales como
los sistemas de disefio asistidos por computadora (CAD) para intercambiar los disefios de piezas, 0
los sistemas avanzados de calidad total que forman parte de aspectos inmateriales (Julien et al.,
2003b).

Uno de los roles importantes de la organizacion es el de internalizar y de coordinar en funcion de los
objetivos de la empresa los impulsos que provienen de estas diversas partes para reforzarse y
situarse mejor en el contexto exterior para no ser sobrepasado ni descalificado por éste. Como todo
sistema vivo y abierto, la organizacion no puede sobrevivir mas que cambiando, gracias a la
integracion de la informacidn proveniente del exterior, disminuyendo su entropia de la misma forma
que un ser viviente debe obtener la energia del aire, del agua y de los alimentos provenientes del
exterior. La organizacion es un procesador de conocimientos, frente a ese cambio interno y externo.
Es sobre este cambio interno iniciado por un cambio externo, que la empresa funda su capacidad
competitiva.

4.2 LA FUENTE DE LAS VENTAJAS COMPETITIVAS

El cambio voluntario sigue a la transformacidon, por parte de la organizacion, de la informacién
interna y externa en el saber y en el saber-hacer, La empresa es fundamentalmente un recipiente de
saber y saber-hacer, como lo explica Chandler (1988). Esta transformacién genera lo que llamamos
el oficio de la empresa, o0 sea las habilidades técnicas, intelectuales y racionales que permiten a la
organizacion responder de manera especifica a las necesidades de sus clientes, ya sea con un
servicio o con un bien, y distinguirse de otras empresas.

Este oficio es el fundamento mismo de las ventajas competitivas de cada empresa, como se
menciond en el primer capitulo. Estas ventajas deben ser sisteméaticamente renovadas y reposar
sobre un sistema de aprendizaje, primero concentrado en las manos del emprendedor en el momento
de la creacion, pero después, rapidamente extendido por toda la organizacion. A pesar de lo que
dice la teoria porteriana (Porter, 1981)*° las ventajas competitivas no reposan sobre la sola
capacidad de la organizacion para responder al mercado adoptando la mejor estrategia y optando por
los recursos mas adecuados. Provienen de la calidad misma de estos recursos y de la coherencia de
sus acciones para responder a las necesidades del mercado, las cuales demuestran una competencia
general, superior a la suma de sus partes.

Este enfoque basado inicialmente en los recursos, ha sido planteado por Wennerfelt (1984), Rumelt
(1984) y Barney (1986), justamente como reaccion a las tesis de Porter. Ha sido retomado por
diversos investigadores; entre otros, Pralahad y Hamel (1990). Pero, como lo comenta Marchesnay
(2002), en realidad se remonta hasta Tilton-Penrose (1959). Este enfoque explica que estas ventajas
particulares resultan de una combinacion de recursos especialmente tecnoldgicos (modernos, pero
también adaptados y no necesariamente de punta), pero sobre todo, inmateriales y ante todo,
colectivos, con base en relaciones internas y externas. Estos recursos son las capacidades, y asi
mismo el saber y el saber-hacer subrayados por investigadores franceses como Arrégle (1996),
Koenig (1999) o Durand (2000). Estos son pues los recursos humanos y materiales, pero también

19 No obstante, con todos los matices que seria necesario aportar a las tesis de Porter que constantemente han
evolucionado en sus escritos, como lo menciona Marchesnay (2001). Recordemos que Porter siempre ha escrito
esencialmente sobre las grandes empresas, mas particularmente para las multinacionales. Con él, nosotros estamos lejos
del mundo de la pequefia empresa.



las capacidades organizacionales ligadas a la cultura y a las estructuras de la empresa, suministrando
saberes y saber-hacer, adecuacion particular entre éstos y vinculacion con el mercado. Estos
recursos y capacidades constituyen activos que serian escasos, inimitables, Unicos, idiosincrasicos,
no comerciales, intangibles y no sustituibles. Esto comprende también los recursos institucionales,
en el sentido en el que lo entenderian institucionalistas como Commons o Veblen entre los afios de
1910 a 1930, o sea la forma particular si no Unica, en que las organizaciones constituyen su
capacidad para mantener, administrar, desarrollar y poner al dia sus recursos en funcion del
mercado, teniendo en cuenta a sus competidores. Esta capacidad también permite comprender el
cambio, transformar la informacion y darle sentido para mantener la estrategia y finalmente
distinguirse para responder a las necesidades del mercado o bien, crearlas. Todo esto es apoyado por
una estrategia muy flexible y emergente, como lo planteaba Mintzberg (1990).

Una Pyme de tintoreria de tejidos con treinta empleados, siempre utiliza, al lado de un equipo
computarizado de Ultima moda, un gran recipiente de madera que se remonta al siglo XIX y que
podemos ver en el Museo del textil en Lyon. Pero este Gltimo cumple siempre muy bien su trabajo para
las pequefias producciones. La ventaja competitiva de esta empresa proviene de esta flexibilidad, pero
también de su capacidad para encontrar y estabilizar el color exacto segln las necesidades del cliente.

Tywoniack (1998), entre otros, resume las condiciones que, segun la teoria de recursos y las
capacidades, aseguran a la empresa su ventaja competitiva y una renta particular:

1. Elvalor: los recursos o competencias deben permitir obtener partido de las oportunidades porque

el valor que aprovechemos es superior a aquél de los competidores;

La singularidad: un nimero ilimitado de empresas pueden obtener recursos y capacidades;

La no-imitacion: los recursos y capacidades deben ser dificilmente imitables;

La longevidad: los recursos y capacidades mantienen la ventaja a largo plazo;

La no-sustitucion: los sustitutos de esos recursos y capacidades son dificilmente accesibles;

La apropiacion: la organizacion debe ser capaz de captar el maximo de recursos y capacidades

esenciales.

7. Finalmente, es necesario que la organizacion haga prueba de su flexibilidad; que sea capaz de
ocupar rapidamente un nuevo mercado.
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Pero, haciendo énfasis en los recursos particulares, sin definirlos bien, sin explicar sus cualidades y
sobre todo sin tener en cuenta el hecho de que evolucionan continuamente, y que ciertos de ellos son
igualmente remplazados con regularidad, esta teoria es o tautolégica 0 mecanicista pero sobre todo,
no presenta nada nuevo con respecto a las teorias que enfatizan en el oficio. Esta estaria asi “en los
limites de una entristecedora banalidad”. Tanto mas si los recursos no tienen valor si son mal
utilizados o utilizados con contratiempos o aun, si no evolucionan. Todo recurso termina por ser
imitable o de lo contrario comprable (corrupcion). Las nuevas y buenas tacticas que habian
permitido a los grandes generales ganar las batallas han terminado desencadenando su derrota a falta
de ser renovadas, porque los enemigos, habian aprendido de sus derrotas sucesivas y cambiado su
estrategia. La mayoria de los delincuentes son capturados porque no son capaces de cambiar su
férmula ganadora. Asi, como lo hemos dicho, los recursos que han generado el éxito de un buen
nimero de empresas son con frecuencia los mismos que van a ocasionar su desaparicion. Es el caso
del 70% de las empresas con mas de diez afos.



Las ventajas competitivas provienen no de los recursos y las competencias como tales, sino de su
combinacion particular, o sea tanto de su especificidad*** y de su peso sobre la produccién, como de
su interaccion: “la empresa eS esencialmente concebida como un lugar de organizarlas, de
construccion, de seleccion y de conservacion de las competencias” (Cohendet, 2003, p. 393). Esta
combinacion resulta de una asignacion especifica que conduce a la eficacia en el mediano plazoy a
la innovacidn, y asi a los reajustes constantes. Crea las capacidades particulares cuando pasa por las
rutinas y procesos que se transforman en competencias fundamentales, permitiendo a la empresa
diferenciarse (personalizar la empresa, crear una inteligencia organizacional) de sus competidores
para responder mejor a las necesidades de los clientes. Estas competencias generan una sinergia y
crean un valor agregado particular para el mercado. Esta combinacién, o este portafolio de
competencias, comprenden también los vinculos personales y de fidelidad con los proveedores y los
distribuidores, como con los clientes u otras empresas rio arriba o rio abajo, ventajas aun mas
dificiles de imitar porque cuentan con varias producciones e intercambios complejos de saberes y
saber-hacer''?. Estos vinculos permiten una produccién y una distribucién que mantiene la
diferencia.

Sin embargo, esta combinacion no es dptima en general; no hay una buena manera de ser eficaz en
el mediano plazo: cada empresa debe encontrar su mejor forma de hacer, segin su mercado y su
empresa, todo, tomando bases prestadas de otras empresas. Esta combinacion particular hace, por
ejemplo, que la tecnologia sea especifica para cada empresa y que se creen rutinas particulares (el
saber-hacer diferenciado, el oficio)™™® que permitan a esta Gltima, diferenciarse y que evolucione.
Esta combinacion, estas rutinas, obtienen su orientacion y su coherencia de la vision y de la
estrategia de la empresa (Filion, 1997; Eisenhardt y Martin, 2000). Pero esta ultima debe también
ser flexible, rebasar las rutinas para innovar constantemente y conservar asi sus comportamientos
emprendedores a pesar de recurrir a las técnicas formales de gestion y de produccién (Messeghem,
2002; Johannisson, 2003).

Esta combinacion emprendedora es escasa, no imitable, no sustituible porque con frecuencia es muy
compleja. Pero sélo es eficaz y competitiva, si responde a las necesidades del mercado o las crea, o
evoluciona con esas necesidades, y si continla destacandose de sus competidores o al menos si
puede bloquear su acceso a su mercado. Para continuar siendo eficaz, esta combinacion debe ser
actualizada regularmente. Esta recombinacion permite a la empresa seguir la evolucién de las
necesidades especificas del mercado (de la clientela), o hasta precederlas e igualmente crearlas,
reconfigurando las reglas para su ventaja o imponiendo nuevas. Esta debe ser sistematicamente
ampliada y renovada con respecto a las partes involucradas, porque puede depreciarse con rapidez.
Debe reposar sobre un sistema de aprendizaje (formacion e informacion) eficaz para integrarse a la
economia del conocimiento. En particular, los saberes y el saber-hacer, permiten responder a las
necesidades de flexibilidad y de apoyo a la creatividad y a la innovacion que hacen al
emprendimiento dinamico.

111 Esto quiere decir que éstas no son transferibles de un proceso a otro a causa de su cualidad complementaria
particular, especialmente en el caso de los recursos humanos, pero también de su interdependencia con los equipos.

112 Rouse y Daellenbach (1999) nos dan el ejemplo de los conductores de camiones de distribucion de una empresa que
han desarrollado relaciones privilegiadas con los clientes, asegurando para su empresa una ventaja con respecto a sus
competidores.

113 Este oficio es la base de la diferenciacion de todas las pequefias empresas, como lo hemos mostrado (Pacitto y Julien,
2004).



En la seccidn 4.4, representamos particularmente el caso de una gacela que, a pesar de su cifra de
negocios de menos de 20 millones de délares, se ha convertido, gracias a su combinacién
emprendedora particular, en la primera de la fila en el desarrollo de equipos para la industria del
mueble, delante de enormes competidores estadounidenses (cuyas cifras de negocios sobrepasan
los miles de millones de dolares). Este avance proviene entre otras cosas, de una organizacion
particularmente participante y en aprendizaje, pero también de los vinculos muy estrechos con
ciertos clientes para modernizar sistematicamente los equipos conocidos y experimentar los
nuevos. Esta organizacion compleja y esta proximidad particular con el mercado, son el fruto de
varios afios de trabajo que pueden ser dificilmente imitados y reproducidos. En otras palabras,
aun si los competidores compraran los equipos de punta de esta empresa para desmontarlos y
conocer los secretos, su conocimiento de las piezas no les indicaria por lo tanto, como son
producidas, ensambladas y sobre todo, desarrolladas; y cuando estos secretos comiencen a ser
descubiertos, la empresa ya habra cambiado sus modos de produccién, de innovacién y de
comercializacion en el mercado.

Como lo veremos en el capitulo siete, esta combinacion de recursos comprende también los recursos
relacionales externos y la participacion en las redes, las cuales permiten compensar los limites de la
competitividad. Asi, asociandose para ofrecer un producto, dos o tres empresas pueden llegar a
diferenciarse de sus competidores en el hecho que son fuertemente complementarias para vender
alguna cosa excepcional, mas alla de los limites de productividad de cada una de ellas.

Por lo tanto, es la combinacion interna y externa la que es diferente, especifica y dificilmente
imitable, al menos en el corto o mediano plazo; tanto que aunque los competidores crean
comprender sus astucias, ella ya estd cambiando. En el caso de las Pymes, como lo precisa
Marchesnay (2002), esta combinacion comprende justamente la flexibilidad que le permite
adaptarse rapidamente a las necesidades especificas de cada cliente, para compensar sus debilidades
en las economias de escala. Esta flexibilidad facilita la adaptacion al cambio, y a la innovacion.

En el caso de los productos alimenticios finos, la combinacion proviene ante todo de las
especificidades del producto, de la denominacién o de la marca registrada. Pero frecuentemente es
méas compleja. Asi, la quesera de las Tles-aux-Grues ofrecia desde hace tiempo un cheddar cuyo
sabor particular provenia del hecho de que las vacas comian el heno de zonas productoras de sal
de mar. Para diferenciarse ain més, su direccion desarrolla otros dos quesos con masa blanda y
sobre todo una “tomme”*** particularmente original. Pero la singularidad de esta Pyme va méas
lejos: aconseja a sus distribuidores y a los cocineros velar por la conservacion de los productos
con el fin de preservar el caracter inimitable de sus quesos.

Otro ejemplo de diferenciacion es aquél de las librerias de barrio que logran competir con las
grandes cadenas por la informacion particular que ellas ofrecen a los lectores indecisos. Asi, para
escoger un libro para nifios, un buen librero sera no sélo capaz de tener en cuenta la edad y las
experiencias de lecturas anteriores para sugerir tal o tal libro, sino también el ritmo de desarrollo
del nifio, lo que las grandes superficies comerciales son incapaces de hacer.

4.3 LOS ELEMENTOS CLAVES PARA MANTENER LA COMPETITIVIDAD

Parar conservar y adaptar su caracter competitivo, su competitividad, las pequefias empresas deben
reunir tres condiciones: 1) la flexibilidad, que es ligada a 2) la proximidad y 3) el aprendizaje
continuo que permite la variedad y la innovacion.

4 El tomme o también llamado del volumen, es un queso de montafia que existe en mdltiples variedades y de
afiejamiento, se degusta acompafiado de frutas frescas o secas, nueces, pan y vino tinto.



La flexibilidad es uno de los primeros rasgos que diferencian las Pymes de las grandes empresas. El
diccionario Le Petit Robert la define como « la aptitud de cambiar facilmente para poder adaptarse a
las circunstancias”. Es ésta la que permite a las pequefas organizaciones ajustar rapidamente su
combinacion de recursos a los cambios del mercado. La flexibilidad reposa sobre la proximidad
interna y la proximidad del mercado para obtener informacion sobre una especializacion méas débil
de los factores de produccion, sobre una mayor capacidad de reaccion y finalmente sobre una
estrategia generalmente mas flexible. Hay dos grandes tipos de flexibilidad, la flexibilidad
operacional y la flexibilidad estratégica.

La flexibilidad operacional puede ser interna y externa. La flexibilidad operacional interna es la
capacidad de la organizacién para reaccionar rapidamente al cambio. Se explica, por definicién en
las Pymes, por el hecho que el nimero menos grande de empleados permite a la direccion ver
facilmente lo que pasa en su empresa. Con frecuencia, la oficina del emprendedor se sitla cerca de
la produccion a la cual, en el inicio, él da una mano. La flexibilidad operacional interna proviene de
lo que patron y empleados comparten en lo cotidiano y, frecuentemente, en la elaboracion de la
vision a largo plazo de la empresa, al menos con algunos empleados claves, para preparar el cambio.
Si hay un problema a corto plazo (un cambio en la calidad de la materia prima, por ejemplo) o a
largo plazo (como una reaccidén negativa de algunos empleados delante de falsos rumores), es
rapidamente conocido y puede asi ser reparado antes de envenenarse.

La flexibilidad operacional externa, es la capacidad de percibir o sentir el cambio en curso. Esta se
da mediante contactos directos con los clientes y por medio de las redes personales y de negocios
entretejidas y mantenidas por el emprendedor. En efecto, aln si la empresa crece, lo més frecuente
es que el emprendedor mantenga el contacto con algunos clientes antiguos o principales, con el fin
de conservar una comprension del mercado personal y muy sensible. O al menos siempre él tiene el
servicio de comercializacion a la vista. En las grandes empresas, la no proximidad puede ser
compensada por estudios de mercado que no obstante siguen siendo limitados*™. En cuanto a las
redes, éstas son un mecanismo particularmente eficaz de aprehension del cambio en el contexto,
como lo veremos en el capitulo 7. Todo esto forma parte de la busqueda frecuentemente muy sutil y
rapida de la informacion, la cual permite a la empresa adaptarse mas particularmente a las
necesidades de cada uno de sus clientes. Finalmente, una cierta centralizacion de la informacion
permite comprender los diferentes aspectos del cambio deseado y lograrlo rapidamente, al contrario
de la gran empresa en la que la decision resulta de un gran nimero de ejecutivos superiores e
intermediarios a los que es necesario informar y convencer.

En la flexibilidad operacional, la informacidn es crucial; pero puede ser completamente falsificada.
Este fue el caso de una gran empresa de alimentos en la que las ventas habian disminuido
stbitamente. Creyendo que esta desaceleracién provenia de la falta de dinamismo de los
despachadores y esperando poder recuperar el retraso durante las semanas siguientes, se habian
entendido con los vendedores pagados por comision, para conservar las cifras de venta
precedentes y asi preservar su remuneracion. Como la coyuntura no mejoraba, y para no ser
sancionados, los intermediarios llegaron a un acuerdo con el personal de produccién para
falsificar las cifras, con la promesa por parte de los vendedores de regularizar prontamente la
situacion.  Después fue necesario entenderse con los compradores de materias primas.
Finalmente, pero tarde, las manipulaciones llegaron a oidos de la direccion. Esta descubrid

15 Sin embargo, las encuestas automatizadas, basadas en el vinculo entre las compras regulares y las informaciones
diferentes o el perfil de los compradores, proporcionada durante el registro en un sistema de club de compras, no dice
nada sobre los cambios en la situacion de los clientes, sobre todo no dan ninguna indicacién sobre la insatisfaccion sutil
que sdlo el contacto directo con los clientes puede detectar.



entonces, por todos lados, las cajas con las existencias de lo que no se habia vendido y para
comprender qué habia sucedido, debid remontar toda la cadena. Una situacion como esta habria
sido imposible de esconder en una Pyme donde casi todo se sabe 0 se ve.

Es necesario diferenciar la flexibilidad de reaccion de la flexibilidad de accion, o de proaccion,
gracias a la anticipacion, o sea la capacidad de adaptarse rapidamente al cambio obligado o deseado
de los competidores y de la tecnologia, y la capacidad de anticipar las necesidades del mercado,
reorganizando sus recursos para responder. Las dos se explican por una menor especializacion de
los factores de produccion, recursos humanos y equipos, mas en la pequefia empresa que en la
grande. Esta especializacibn menos marcada, si bien constituye una debilidad a corto plazo, se
convierte en una fuerza cuando se debe cambiar. Asi, los empleados pueden cumplir varias tareas,
algunas de las cuales, se requieren para efectuar el cambio deseado; bien sea realizadas
paralelamente, o unas después de las otras. Igualmente, los equipos pueden ser ajustados a las
nuevas tareas y transformados por los empleados para que sean mas convenientes segun las
necesidades. En resumen, el proceso de produccion en las Pymes es con frecuencia muy flexible, lo
que explica que las grandes empresas hagan negocios con ellas, especialmente en la subcontratacion
aun cuando éstas no disfruten de sus grandes economias de escala.

Un dia que visitaba una pequefia empresa de productos metalicos, me sorprendi con ciertos equipos

pesados que llevaban el mismo nombre de la empresa. Pregunté si por azar un proveedor de
equipos extranjero llevaba también ese nombre. Los empleados, muy orgullosos, me explicaron
que, a falta de encontrarlos facilmente en el mercado, los habian fabricado ellos mismos para
asegurarse que tuvieran las caracteristicas indispensables para la produccion particular para la
cual tenian que servir.

En una empresa de muebles para nifios, se ajusté una maquina-herramienta de control numérico,
utilizada para esculpir partes para un banco, relativamente reformada, que permite a su operador
pulir las partes continuamente, lo que aumenta considerablemente la eficacia del equipo de la
Gltima moda.

Mintzberg (1990) explica los comportamientos organicos flexibles de las pequefias empresas por
una cierta centralizacion de las decisiones finales y una estrategia implicita que se adapta
rapidamente a las nuevas oportunidades. Miles et al. (2000) afirman que esta estrategia resulta de la
vision amplia, holistica, intuitiva y flexible que determina tanto los esfuerzos que la empresa debe
realizar para tener éxito, como las lineas directrices del proceso o de las acciones que prioriza para
atender sus objetivos, y los pardmetros que le permiten medir a continuacion el camino recorrido.
Mientras que en una gran empresa, aun si la direccién puede querer actuar con rapidez, el tamafio de
la organizacion y el hecho que ésta sea producto de numerosos y divergentes intereses, hace en parte
que se tome siempre mas tiempo, no sélo para cambiar, sino para aceptar el cambio. Por definicion,
ésta sufre la inercia inherente a las grandes empresas. Ademas, si quiere orientar y comprometer el
mayor nimero de empleados, la gran empresa s6lo tiene opcion de adoptar una estrategia explicita y
clara para que todos estén en la misma frecuencia de onda. Cuando ésta es bien comprendida y
aceptada, es dificil cambiarla rapidamente.

El presidente de una filial de una gran empresa nos decia hace poco que era incapaz de implantar
ciertos cambios de comportamiento para romper asi con los habitos forjados durante afios, y
responder a las necesidades de legitimidad y de poder (Julien et al. 2003c).

Es cierto que la gran empresa tiene ventaja en cuanto a la flexibilidad estratégica. Sus muy
numerosos recursos le facilitan tener, en efecto, un gran margen de mano de obra que le permite



hacer las inversiones necesarias para adaptarse a las nuevas necesidades aprehendidas y a la nueva
tecnologia. Sin embargo, si el cambio contextual es muy rapido, estas inversiones pueden llegar muy
tarde. Por lo tanto, la flexibilidad operacional de las Pymes puede compensar los enormes recursos
que tienen las grandes empresas en una economia cambiante.

Sobre este hecho, varios investigadores consideran que no es oportuno implantar, tal como estan en
las grandes empresas, en las Pymes las nociones gerenciales desarrolladas, como se ha pensado
desde hace mucho tiempo. Asi, Johannisson (2003) mencionan que, aun si la pequefia empresa crece
y debe recurrir a varias practicas formales o gerenciales a medida que se desarrolla, no debe
abandonar sus comportamientos emprendedores de espontaneidad y de flexibilidad que le permiten
cambiar rpidamente. La estandarizacion de las practicas no se opone al espiritu emprendedor, pero
usar demasiados comportamientos formales fundados sobre analisis presentados como puramente
racionales, termina por crear un funcionamiento “en capilla” (o en silo) para cada departamento,
como es el caso en muchas grandes empresas, y ocasionar asi mismo, el anquilosamiento y la
ineficacia en el largo plazo. Las Pymes deben mantener siempre un equilibrio entre lo informal y lo
formal, el recurrir a la heuristica para analizar la situacion y preparar la estrategia, y los algoritmos
para hacerlo, en resumen, entre una gestion emprendedora y una gestion gerencial, lo que hemos
representado en la figura 4.1. Sélo de esta manera pueden mantener su flexibilidad para compensar
sus débiles economias de escala con respecto a las grandes empresas y preservar asi, el elemento
clave de sus ventajas competitivas™®.

118 Es por ésto que los sistemas de gestion integrados electrénicamente (ERP) frecuentemente validos para las grandes
empresas, pero no lo son tanto para las Pymes, ya que las obligan a uniformar la mayor parte de la gestion, limitando
considerablemente su flexibilidad.



Figura 4.1 EI comportamiento 6ptimo de las Pyme

Comportamientos informales

>

Comportamientos formales

y 3

Andlisis heuristicos

e o e e o o mm Em e o o e o o = =

Anélisis algoritmicos

€= e e mm mm mm mm

Gestion empresarial

lIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII>

Gestidn aerencial

rrrrEEEE R EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE

Pero la recombinacion constante de sus recursos y competencias no es plenamente eficaz si no
presiona la empresa a innovar para diferenciarse mejor. Esto es lo que explica Senge (1990) cuando
habla de las organizaciones que aprenden e innovadoras que se auto transforman gracias al
aprendizaje y la innovacion sutil pero continua. Estas evolucionan segtn un proceso de triple bucle
que hemos ilustrado en la figura 4.2. La adaptacion al cambio ocasiona nuevas capacidades para
adaptarse y hasta para preceder el cambio con la innovacion (Argyris y Shon, 1978).



Figura 4.2 Aprendizaje en triple bucle
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Para continuar siendo emprendedoras, estas organizaciones deben estar basadas en la
descentralizacion, la participacion, la formacién'!” y la informacién, y apuntar a que sus empleados
tengan ante todo, el dominio pleno de su trabajo; posteriormente a que ejerzan una cierta
gobernabilidad sobre las rutinas y los cambios menores, y finalmente, que participen en la
innovacion difusa y sistematica. Esto permite mantener el ritmo del cambio, como en el caso de los
relieves en esqui, los cuales debemos anticipar haciendo prueba de nuestra flexibilidad.

Esta evolucion hacia una mayor flexibilidad, evidentemente puede variar segin la cultura
emprendedora. Sobre todo, va mas alla de las multiples modos, asi sean antiguas, como los circulos
de calidad, o nuevas como la ingenieria simultanea y la produccién aligerada. Y ésta caracteriza mas
particularmente las empresas con crecimiento fuerte, las gacelas, que desarrollan una capacidad
particular para tratar la informacion y transformarla en conocimientos y jugando un rol particular en
el emprendimiento.

Asi, varios estudios han indicado que la tasa de fracaso de las préacticas a la moda (tasa que mide
la parte de empresas satisfechas con su implantacién), por ejemplo de las técnicas de ingenieria
simultanea, era de mas del 70% (ver sobre este tema a Kotter, 1995; Strebel, 1996; o Senge et al.,
1999). Era lo mismo en su época, para los circulos de calidad. Mas recientemente, observamos la
misma tasa de fracaso para el comercio electronico. Asi K. Islam (2002) muestra que el 70% de
los trabajos por la implantacién de comercio electrénico, de hecho nunca no son completados.
¢Encontraremos una vez mas en estas nuevas practicas a la moda, la ley de Pareto explicando este
70%7?

4.4 EL EJEMPLO DE LAS GACELAS O DE LAS Pymes CON CRECIMIENTO
FUERTE

Como lo ha mostrado nuestro estudio internacional (Julien, Mustar y Estimé, 2001), estas gacelas
obtienen su flexibilidad particular de cuatro caracteristicas emprendedoras: 1) una direccion
unificadora y participativa; 2) de innovacion sistemética y fuerte proximidad con el mercado; 3)
organizacion descentralizada y de autogestion; y 4) relaciones continuas con el exterior.

Primeramente, estas empresas son dirigidas por un liderazgo experimentado y estratégico que
orienta los esfuerzos de su personal, dandole sentido y proponiendo una cultura que anima su
dinamismo y la pone frente a sus desafios, los cuales superaran todos juntos. Asi, en estas gacelas,

7 La formacion de todo el personal se ha convertido en la clave de la economia del saber. Pareceria no obstante, que
esta realidad sea todavia mal aceptada en los Estados Unidos; al menos ésto es lo que resulta de la comparacion entre las
empresas norteamericanas y las empresas europeas.



el emprendedor generalmente es mas instruido que en el promedio de las Pymes y sobre todo, mas
experimentado, con un promedio de 23,6 afios de experiencia en la empresa. Ademas, continla
mejorando sus competencias, consagrando de 31 a 70 horas por afio a una formacion avanzada™®. El
Busca el aprovechamiento, pero también una satisfaccion personal (sentirse bien) y el desafio de
vencer los obstaculos. Para el emprendedor, los seis factores que explican mejor su éxito son, en
orden de importancia: 1) la motivacion del personal; 2) la calidad del servicio a la clientela; 3) la
calidad de la gestion general; 4) la calidad de la gestion financiera; 5) la calidad del liderazgo; y 6)
la presencia de una cultura organizacional fuerte.

La calidad del liderazgo debe pasar también por una comunicacién frecuente con los ejecutivos y los
empleados. Esta cualidad se basa en un nuevo enfoque de la direccion, propuesto desde antes
particularmente por Kotter (1990); enfoque que opone al antiguo estilo de liderazgo al nuevo (ver
tabla 4.2).

Tabla 4.2 Antiguo y nuevo estilo de liderazgo

Antiguo liderazgo Nuevo liderazgo

Con base en la planificacion Con base en la vision y la mision

Asignando y precisando las responsabilidades Compartiendo su vision

Controlando y proporcionando las soluciones Motivando e inspirando

Creando rutinas estables Creando el cambio y la innovacion

Reteniendo el poder Permitiendo a los empleados manejar y controlar
sus tareas

Apoyandose en la conformidad Apoyandose en el compromiso

Haciendo énfasis en las obligaciones
contractuales

Mostrando bien la distancia entre la direccién y
los empleados

Reaccionando al contexto “Pro-actuando” con el contexto

Estimulando los esfuerzos suplementarios

Del liderazgo intuitivo, a escuchar los empleados

Adaptado de Kotter, J.P. (1990), « What leaders really do », Harvard Business Review, mayo-junio, citado por Chell
(2001), p. 195.

Esto lo podemos ver desde otro angulo, recordando que:

1) Ladireccion debe conservar un comportamiento flexible, emprendedor y proactivo.

2) Este comportamiento debe ser capaz de crear de vez en cuando emocion y desafio.

3) Sobre todo, la direccién debe nutrirse siempre con empatia hacia su personal, hasta implicarse en
los proyectos claves, interviniendo en lo necesario como miembro del equipo.

4) Finalmente, ésta debe favorecer todas las posibilidades de cambio para aumentar la eficiencia.

Segundo, estas empresas basan su estrategia de diferenciacion en su gran proximidad con los
clientes. Esta proximidad se logra por contactos directos frecuentes, clinicas de formacion, ayuda
técnica o encuentros, por lo menos anuales, en las ferias industriales para clientes extranjeros; pero
también por un trato rapido y personalizado de las quejas de los clientes. Esta proximidad permite
recibir rapidamente los impulsos del mercado, tanto para ajustarse como para innovar y permanecer

118 A titulo comparativo, en los Estados Unidos, los dirigentes de las empresas de menos de quinientos empleados
consagran en promedio alrededor de nueve horas por afio a su formaciéon (en aquellas empresas de mas de 500
empleados, cerca de cincuenta horas, y aquellas empresas de menos de diez empleados, menos de cuatro horas). Fuente:
OCDE, 2002.



diferentes en su combinacion de recursos y de capacidades (Sivada y Dwyer, 2000). Por otro lado,
estas gacelas gastan en investigacion y desarrollo al menos cuatro veces mas que el promedio de las
Pymes y hacen vigilancia tecnoldgica, sisteméaticamente.

Tercero, lo que permite la mayor flexibilidad de las gacelas es el tipo de organizacion que éstas
privilegian: en la continuidad de su liderazgo abierto, la organizacion anima fuertemente la
participacion de todos y cada uno; resueltamente ha girado hacia el desarrollo del conocimiento y
utiliza regularmente recursos complementarios externos. La organizacion es compleja y acoge
ejecutivos con formaciones diversas. Mas del 90% de estas empresas cuentan con mas de un
especialista cuya formacion universitaria es diferente: ingeniero especialista en recursos humanos,
especialista en mercadeo, etc.; el 36% tienen cuatro o mé&s. La organizacion es también
descentralizada y responsable; funciona con equipos semi-autbnomos y tanto sus ejecutivos como
sus empleados se involucran plenamente en la elaboracion de la estrategia, la gestion de las rutinas y
la organizacién del cambio. Con frecuencia, las decisiones se toman por consenso: los ejecutivos
son responsables de 8,4 decisiones mayores, sobre 13; el emprendedor sélo se reserva la
exclusividad en dos tipos de decisiones. Ademas, los equipos tienen el poder sobre su contexto
inmediato™®. La planificacion es flexible, elaborada por un comité y revisada periédicamente. La
reparticion de los beneficios es favorecida de diferentes formas: bono regular, prima anual e
igualmente accionariado. La comunicacion constante con los empleados, de manera semanal o
mensual, es esencial. La cooperacion entre estos Ultimos favorece el desarrollo del conocimiento y
la integracion de nuevas personas en el equipo. La formacion continua de la mano de obra cuenta
con un presupuesto que va del 5 al 7% de la masa salarial*®>. Notamos por otro lado que, en las
gacelas, las tecnologias de gestion, particularmente aquéllas que influyen en la informacién, son un
poco superiores a las de otras empresas, pero las tecnologias de produccién no son mas modernas; lo
que confirma que la competitividad de la empresa proviene ante todo, de la singularidad que le
procure la combinacion de sus recursos humanos y de sus capacidades. En resumen, nos
encontramos delante de una organizacién con un funcionamiento no lineal, en consecuencia que
aprende e innova, y que presenta las caracteristicas que se resumen en la tabla 4.3.

Tabla 4.3 Caracteristicas de una empresa que aprende e innova

1. Una estrategia por aprendizaje sistematico.

2. Un alto grado de participacion de los empleados y de algunas de las partes participantes

3. Capacitacion continua en todos los niveles.

4. Recurrir a las tecnologias de informacion para compartir el conocimiento.

5. Retroacciones para desarrollar una buena comprensién de los efectos y las acciones, lo
gue permite aprender y tomar mejores decisiones.

6. Relaciones internas que facilitan el acoplamiento mutuo y la adaptacion.

7. Un sistema de recompensas que estimule al personal a aprender y a participar.

8. Estructuras organizacionales flexibles que faciliten el cambio como resultado del
aprendizaje.

9. Empelados que trabajan en las fronteras de la organizacion para recolectar informacion

19 Estos equipos, semi-auténomos y que no sobrepasan generalmente de diez individuos, son particularmente eficaces,
como lo muestra el estudio de D. Masclet (2003).

120 Descentralizacion, participacién, compartir la informacién y la formacién importante son la mejor forma de
desarrollar las capacidades y de impulsar el desarrollo. Por otro lado, los jefes europeos comprenden cada vez mejor
estas nuevas practicas y las implantan mas; particularmente gracias a la participacion del Observatorio europeo de las
buenas practicas en materia de administracion por las competencias, nuevo organismo compuesto por organizaciones
patronales de once paises. Ver sobre este tema a M.B. Ruggeri (2003).



externa con el fin de mejorar los procesos internos.

10. Una voluntad y una habilidad para aprender de las organizaciones externas y de las
empresas de consultoria.

11. Una cultura que apoya la experimentacion responsable y el compartir del aprendizaje, asi
hayan conducido tanto al éxito como al fracaso.

12. Mecanismos y relaciones que estimulan y apoyan el auto-desarrollo.

13. Una estimulacion sistematica hacia la innovacion en todos los niveles y sobre todos los
elementos de la cadena de valor, apoyada por las técnicas de creatividad.

14. Una organizacion multidisciplinaria e interdepartamental y una ingenieria simultanea.

Finalmente, cuarto, estas empresas recurren sistematicamente a los recursos complementarios del
ambiente para completar sus propios recursos y sobre todo para mantenerse al corriente de las
nuevas préacticas de negocios o también para desarrollar nuevos mercados y poder innovar. Mas del
80% de las gacelas interrogadas, regularmente hacen negocios con mas de una empresa de
consultoria 0 con un consejero gubernamental. Ademas, el 41% utilizan regularmente un consultor
cientifico externo. De la misma forma, cerca del 40% de las empresas han firmado acuerdos de
cooperacion con clientes, proveedores o ain con sus competidores.

4.4.1. Para Pymes de nueva cosecha

Tanto las gacelas como las otras empresas mas susceptibles de estimular el dinamismo de las
regiones, deben aplicar el principio de la variedad requerida. En efecto, éstas estan obligadas a
evolucionar rapidamente para hacer frente a los rapidos cambios en su mercado, cambios tanto en
numero (rapido aumento de los pedidos y, con frecuencia, del numero de clientes) como en calidad
(respuestas cambiando rapidamente segun las necesidades y por la innovacion); les es necesario
reconfigurarse sin pausa en lo que algunos llaman el caos controlado (Gulick, 1992); todo esto,
variando y aumentando la calidad y el numero de recursos, contando con recursos en el exterior de
acuerdo con la necesidad. Como los recursos internos son descentralizados y participativos, las
empresas pueden responder a diferentes peticiones sin que la direccién esté obligada a verlo todo, lo
que de todas formas no podria hacer teniendo en cuenta el nimero de ajustes a efectuar. Los
recursos externos, dado que éstas no estan en el fuego de la accién, pueden ayudar a las empresas a
tomar distancia para adaptarse mejor a las nuevas necesidades y reorientar su trayectoria si es
preciso. La direccion tiene como mandato, ante todo, dar una cierta coherencia a todo esto y asi
proteger la armonia, sin bloquear no obstante, el cambio comprendido en los ritmos de evolucion.
Las gacelas favorecen una organizacion capaz de absorber rapidamente los impulsos del mercado
(las informaciones suministradas implicitamente por los compradores), transformandose
sistematicamente para responder lo mejor y lo més rapidamente posible'?!. Finalmente, estas son las
empresas donde el cambio reina por todos lados: en las rutinas de corto o mediano plazo, en la
manera misma de manejar la informacion y en la estrategia renovada sin pausa. A falta de esto, se
desaceleran, como fue el caso de varias de ellas que no llegaron a sobrevivir en este ritmo continuo.

121 Estas caracteristicas estan resumidas en tres puntos en el estudio de la Small Business Administration (USSBA,
1998): 1) la capacidad de delimitar un mercado particular y organizarse para servirle de manera especifica; 2) la
posibilidad de mejorar continuamente la productividad y la innovacion; y 3) la capacidad de reorganizarse
constantemente. Kanter (1984) lo dice de otro modo: 1) una direccion sistematicamente empresarial, que favorece las
ideas, invierte en la innovacion y preconiza el aprendizaje continuo para el desarrollo del saber y del saber-hacer; 2) la
puesta en el mercado de nuevas ideas con alto estandar de rendimiento; y 3) colaboracion externa, multiplicando las
relaciones con los diferentes recursos y favoreciendo la asociacion.



Asi, las Pymes con crecimiento fuerte son organizaciones en el sentido propio de la palabra,
organismos vivientes, sistemas abiertos donde la cultura del cambio es necesaria. Estas
organizaciones son capaces de adaptarse con ajustes sistematicos a las figuras sucesivas para
continuar con la evolucion de su mercado, del cual, por otro lado, son partes involucradas. Esto es lo
que llamamos el proceso de cierre operacional'??, o sea la capacidad que tiene una organizacion,
apoyada por la formacion y la informacion sistematica, de intervenir en el cambio y cambiando ella
misma a medida que interviene, segin un movimiento en triple circulo o ain en espiral. Como
consecuencia, éstas tienen una capacidad particular para administrar la improvisacién que impone el
cambio sistematico para responder a las necesidades cambiantes de su clientela. So6lo pueden
evolucionar*® con la condicién de que su estructura misma evolucione continuamente, cambiando a
veces de registro (pasando de pequefia a mediana o a gran empresa), como el jazz de improvisacion
que se adapta continuamente al humor de los musicos y del ptblico™®*.

Las Pymes con crecimiento fuerte juegan un rol particular sobre el territorio, no sélo porque su
dinamismo propio genera empleo y tiene un efecto de traccion neto, sino también porque tienen
acceso a recursos externos que las estimulan, solicitdndoles responder a las nuevas necesidades y
que son los portadores del cambio. De esta forma, suscitan en otras empresas la voluntad de estar al
acecho de nuevos saberes y las ayudan haciéndolas cambiar para adaptarse a la nueva economia.
Asi, no es sorprendente que hagamos adecuacion entre las regiones ganadoras y la presencia de
varias gacelas.

Pero estas empresas no son las unicas que estimulan la economia regional. Otras empresas
proactivas, particularmente las del sector terciario motor, son necesarias para aumentar la variedad
de los recursos y sostener el desarrollo. Por ejemplo, si las gacelas recurren sistematicamente a los
recursos externos, éstas deben desarrollarse y ser capaces de mantener el dinamismo de las
empresas. Y este dinamismo solo pertenece a las medianas empresas. Asi, en el capitulo 8, veremos
que la innovacion es la base de este dinamismo, y es posible, tanto en las micro empresas, como en
las méas grandes, en tanto sea mantenida. VVolviendo a la metafora, podemos decir que la innovacion
debe afectar tanto al narco menudeo como a toda la cadena de la distribucion de la droga, e incluida
la administracion de la misma, si se quiere sobrevivir y desarrollarse, de lo contrario sera
remplazada por otra. En otras palabras, el dinamismo s6lo es posible si el ambiente sigue, acepta y
participa. De lo contrario, este mismo ambiente se convierte en un freno que presiona las pocas
Pymes con crecimiento fuerte que hayan tenido éxito, a encontrar fuera de la region los recursos
complementarios que necesitan y finalmente a trasladarse hacia regiones con un contexto mas
acogedor.

122 Antes, hemos utilizado la palabra “autopoiesis”, pero parece que esta analogia tomada de la biologia molecular es
inexacta cuando hablamos de sistema organizacional. Esto es lo que explica Verstraete (1999) sugiriendo utilizar mas la
nocion de cierre operacional, queriendo que el cambio rapido sea controlado por la voluntad de auto-conservacion del
sistema.

123 E| crecimiento fuerte no sigue siempre el mismo ritmo en un largo periodo, como lo hemos observado en nuestro
estudio sobre las Pymes con crecimiento fuerte: las empresas de nuestra muestra conocen una evolucion esporadica,
experimentando cambios de ritmo. Por otro lado, Baldwin (1994) ha mostrado que si cerca del 50% de las Pymes con
crecimiento fuerte no sobreviven después de los diez afios, es ante todo porque les falta liquidez, porque invierten sin
pausa, pero el retorno sobre sus inversiones es a mediano plazo. Una de las maneras de hacer frente a este problema, es
encontrar financiamiento externo regular.

124 1gualmente, el ritmo en el jazz de improvisacion puede variar ahora, pasando en el transcurso, y de la misma
presentacion de Nueva Orleans, por ejemplo, mds o menos rigido, al bebop e post-bebop, lo que le permite una
flexibilidad total.



CAPITULO5

El ambiente
emprendedor

La clave de la diferenciacion

« Se conocen mucho mejor las necesidades de la
ciudad en que se vive que las de otras ciudades;
y se juzga mejor la capacidad de los vecinos,
que la de los demés compatriotas. »

Montesquieu, Del Espiritu de las Leyes, Libro XI, capitulo 6

Si emprendedores y organizacion son condiciones necesarias para mantener el desarrollo, un
ambiente emprendedor e innovador constituye la condicion suficiente para asegurarlo. En efecto, el
ambiente es el lugar y al mismo tiempo el mecanismo colectivo que puede explicar y facilitar los
diferentes vinculos sociales, permitiendo asi, a un espiritu emprendedor colectivo, abrirse y
suministrar los recursos de base, la informacion y los medios para transformarla en conocimiento
con el fin de enfrentar los desafios de la nueva economia. En las novelas policiacas, el ambiente'?
y los valores que circulan en la comunidad, constituyen los cimientos que favorecen o no la
criminalidad. El ambiente es entonces, un elemento clave del emprendimiento en la region, en
particular en los territorios alejados de los grandes centros, con la condicion que éstos sean lo
suficientemente extensos para ofrecer una variedad de recursos. Pero el ambiente puede también
ser portador de conformismo, de inercia y frenar el emprendimiento. Es la fuente de una cultura
emprendedora que puede, si es débil, desacelerar la multiplicacion y el desarrollo de las empresas
locales o por el contrario, si es fuerte, favorecerla. Este es el factor que mejor explica por qué la
region se retrasa o decae.

Durante mucho tiempo, se ha ignorado el ambiente como actor del desarrollo, salvo indirectamente
como para los institucionalistas como Veblen y Commons a inicios del siglo XX. Se consideraba
como un espacio neutro o anfora en el cual actuaban emprendedores y empresas. Esta vision
limitada era resultado de la teoria econdmica tradicional en la que el emprendimiento era un

15 Tenga en cuenta que el “ambiente” delictivo también tiene un significado preciso, asi, cuando Maigret habla de
ambiente “marsellés”, todos los lectores saben que se refiere tanto a los pequefios malfrats del crimen organizado
reinante sobre la venta de drogas, como de los tratantes de blancas o prostitutas.



fendmeno puramente individualista y voluntarista, de la misma forma que el consumo aislado. Para
los economistas clasicos o neoclasicos, el emprendedor potencial se expresa cada vez que la
demanda crece; actla de manera puramente egoista, guiado sélo por su interés personal, y adopta un
comportamiento racional y mas o menos previsible que le dicta la informacion dada por los precios,
como lo reafirma Casson (1991). Sen (1977) considera que para ellos, el emprendedor es
simplemente un idiota social. Este enfoque simplista incluye también a la organizacién, que sélo
seria la combinacion 6ptima de factores en la cual la forma y la estrategia pueden ser calculadas para
generar el méximo de provecho al emprendedor?°.

En Place of Science in Modern Civilisation (1915), Thorstein Veblen habla de ambiente
econémico, en otras palabras, de cultura emprendedora; facilitando la formacion de las ideas y la
distribucién de la informacion y permitiendo asi que las buenas ideas que estan en el aire se
multipliquen, listas para ser tomadas por los emprendedores bien implantados en el contexto
(dirifamos ahora encajados. Mas adelante, este profesor poco amado de la Universidad de Chicago
(sus colegas le huian a causa de sus ideas demasiado iconoclastas de la teoria econdmica),
también habla de los activos intangibles particularmente presentes en el ambiente. En Industrial
Good Will (1919), John R. Commons complementa este analisis describiendo los activos
institucionales como las reglas de juego propias de un territorio. ES necesario agregar que es
posible, no obstante, que estos ultimos hayan conocido los trabajos de d’Alfred Marshall (1890-
1920), padre del neoclasicismo, sobre la importancia de la atmésfera empresarial en una regién.
Desafortunadamente, los que los han seguido, olvidaron las ensefianzas de estos grandes
economistas para unirse a una racionalidad fuertemente reductora.

Se hablaba del tejido econdmico para explicar un cierto dinamismo que favorece el desarrollo
econémico, pero Unicamente como los vinculos de intercambio administrados por la mano invisible,
aceptando sélo algunas intervenciones para ayudar en el inicio, como lo menciona Rostow. Los
economistas tradicionales se fundamentan en la teoria de las economias de escala para afirmar que
entre mas grande sea la empresa, mas facilmente estara lista para trasladarse con regularidad para
afiadir durante un tiempo a sus capacidades de innovacion y para ser mas eficaz una localizacion
dptima. Asi, el rendimiento innovador decrecera segun el grado de arraigo territorial, como lo indica
la curva punteada en la figura 5.1, descendiendo de izquierda a derecha. Sélo las empresas
multinacionales implantadas por consideraciones puramente racionales (econémicas), sin considerar
el ambiente ni el contexto circundante, serian capaces de reaccionar eficazmente a las leyes
econdmicas y a la evolucion de los mercados (Martin, 1986).

Figura 5.1 Relaciones entre grado de arraigo y desempefio innovador de las empresas
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Adaptado de R.A. Bochma, J.G. Lambooy y V. Schutjens (2002), Embedded Enterprise and Social
Capital. International Perpectives, Adelshot, Ashgate.

Esto explica por qué, con una minima disminucion de las ventajas de un lugar, las inversiones
externas se desplazarian hacia lugares méas lucrativos. El desarrollo basado Unicamente sobre las
inversiones exteriores constituiria entonces un incentivo a causa de la movilidad de las grandes
empresas; a menos que éste no se apoye sobre los recursos naturales a largo plazo o ain sobre una
masa critica de conocimientos repartidos en decenas de empresas e instituciones de alto saber,
dificilmente trasladables.

Ahora sabemos que lo que puede hacer la diferencia entre las regiones dindmicas y otras regiones
relativamente en atraso, es no solo la calidad de los recursos territoriales y la presencia de
emprendedores particularmente emprendedores y abiertos hacia el mercado exterior, sino también
todas las clases de vinculos internos y externos entre ellos y con diversas instituciones territoriales
gue suministran recursos, normas y convenciones, capacidades y conocimientos (Aldrich y Zimmer,
1986) ofreciendo, finalmente, una cultura emprendedor dinamica. Estas relaciones favorecen el
intercambio de una informacion valiosa, que permite sobrepasar las limitaciones de la incertidumbre
y la ambiguedad para invertir cada vez mas eficazmente en desarrollar una cultura emprendedor
dindmica que estimule las iniciativas y la innovacion (Minguzzi y Passaro, 2000).

Evidentemente, cuando hablamos de ambiente emprendedor, es necesario considerar un tamafio
minimo de poblacion y de recursos, con la presencia de una ciudad de mediana importancia. Esta
ciudad debe ofrecer una variedad de actores y de servicios de calidad, capaces de responder a todo
tipo de necesidades y generar un gran namero de factores externos y mucha informacién, relativa a
su pais de fondo. La ciudad ofrece cuatro recursos importantes necesarios para el desarrollo
territorial, tanto de su centro, como de su periferia rural; como lo veremos mas adelante. Esta pone
a disposicion actores econdmicos:

1) un sistema de organizaciones publicas, como las escuelas y colegios, asociaciones profesionales
y administraciones publicas, reglas y cddigos de funcionamiento;

2) un conjunto de edificios de todo tipo que permiten la estancia, la sustentacién, pero también
encuentros y producciones variadas y complementarias, incluidas las socioculturales;
favoreciendo el esparcimiento y finalmente la creatividad;

3) una buena reputacion de lo construido, la cual puede colmar la funcién simbdlica necesaria para
el desarrollo de la cultura emprendedor y la difusion de la informacion valiosa.

4) Diversas filiales tipicamente urbanas combinando diferentes servicios para las empresas, como
camaras de comercio, empresas de disefio y publicidad, empresas de valorizacion de la
investigacion, agencias financieras, etc. Estos servicios pueden contar con vinculos con otras
ciudades y con la metropoli para satisfacer sus necesidades esporadicas 0 mas especializadas.

Para tener el tamafio critico y poder ofrecer una buena variedad de actores y de servicios necesarios
para el desarrollo, varias pequefias regiones pueden decidir reunirse y facilitar asi la
complementariedad entre las pequefias ciudades que abarcan.



Estudiar el desarrollo interesandose en el rol que juega el ambiente emprendedor, permite también
comprender por qué las teorias sobre la localizacion Optima que proponen los economistas
regionales, se aplican muy poco en la mayor parte de las empresas. En efecto, es poco frecuente que
un emprendedor lance su primera empresa en una region diferente a la suya. En la mayoria de los
casos, €l la ha creado cerca de su lugar de origen, y con frecuencia, después de varios intentos en su
sOtano o su garaje. Estas teorias han sido concebidas ante todo, para ayudar con la localizacion de
las filiales o sucursales de las grandes empresas, particularmente para controlar mejor ciertas fuentes
de aprovisionamiento, para encontrar el emplazamiento Optimo para las franquicias o para la
empresa que debe trasladarse por la falta espacio. Estas solo retienen en su andlisis pocas variables,
ante todo materiales y pasivas, tales como las infraestructuras, la proximidad de los recursos
naturales o la densidad del mercado. Mientras que el ambiente representa ante todo, un conjunto de
factores que facilitan la obtencion de recursos diversos para mantener la creacion de empresas,
estimulando su desarrollo por medio de vinculos complejos con los diferentes actores y
suministrando activos que van mas alla de lo material, como lo ha mostrado Philippe Aydalot a
finales de los afios 70 (Aydalot, 1976). Si esta teoria de la localizacion 6ptima funcionara, seria casi
imposible encontrar grandes o medianas empresas en las pequefias ciudades y los pueblos, a no ser
que fuera en regiones poseedoras de recursos naturales importantes.

En este capitulo, primero definiremos lo que es el ambiente. Veremos a continuacion, como éste
puede generar una cultura emprendedora y asi estimular o frenar el emprendimiento. Finalmente,
mostraremos como el ambiente crea capital social; capital que reclama como contraprestacién unos
intereses, al igual que todos los capitales invertidos.

5.1 LA DEFINICION DEL AMBIENTE

El ambiente es la construccion social del mercado que puede facilitar los multiples vinculos entre
los diversos recursos, por una parte, y los compradores, por otra (Bagnasco, 1999). Es un entorno de
produccion territorial medido por el saber-hacer, la cultura técnica y las capacidades de aprendizaje,
que relativamente valoriza la proximidad de los actores para crear una sinergia con el contexto (Ratti
et al., 1997). Es entonces el contexto socioecondmico cercano del emprendedor y de la pequefa
empresa, el que facilita o no sus vinculos mercantiles y no mercantiles y el que diferencia asi a un
territorio de otro. EI emprendedor local es un miembro de este ambiente, en virtud de sus vinculos
familiares, fraternales y comerciales. Toma modelos, ideas, recursos e informacion de todo tipo, en
parte fuera del mercado y por lo tanto gratuitos, aparte del valor del tiempo que ha consagrado para
obtenerlos, con la meta de crear y desarrollar su empresa. EIl emprendedor enddgeno y su
organizacion no existen fuera de este contexto cercano y de las redes que lo constituyen. Mas que
reagrupacion de actores arraigados en el territorio y que comparten una cultura, normas y
convenciones sociales, el ambiente puede, si es lo suficientemente importante, facilitar los
intercambios; particularmente la informacion y las oportunidades para estimular la creacién y el
desarrollo de empresas. Es en el corazon mismo del dinamismo endogeno cuando suministra
sistematicamente relaciones valiosas portadoras de ideas y de cambio.

Asi mismo, el ambiente va mas alla de los factores clasicos de localizacion (infraestructuras, mano
de obra, etc.), favoreciendo las relaciones activas entre los actores, que hacen que una u otra
localizacion sea particularmente provechosa adn si no es éptima desde el punto de vista econémico.
El territorio se convierte asi, en la consecuencia de un proceso de desarrollo, resultado de estrategias
organizacionales de actores; entre ellos y el lugar de aprendizaje y de formacién de saberes y de



saber-hacer que repercuten tanto en los nuevos emprendedores como en las empresas ya
establecidas. Este reagrupa también un sistema de produccion relativamente homogéneo (es el caso
de los distritos industriales), o varios que son complementarios, una cultura técnica (los saber-hacer
acumulados) y actores de todo tipo arraigados en su territorio.

Una mediana/grande empresa (800 empleados) de productos de plastico para la industria
automotriz continda prefiriendo su localizacion en una region alejada, aln si se encuentra a mas
de 300km de un gran centro y a miles de kilometros de sus principales mercados. Para ella, esta
localizacién constituye una ventaja a causa del medio ambiente que cuenta con lagos y rios que
favorecen la participacion en todo tipo de actividades sociales y deportivas. Asi, todo el personal
puede utilizar los equipos que la empresa ha instalado sobre los lagos cercanos para la pesca, la
caza y otras actividades familiares. Los ejecutivos se encuentran periédicamente para establecer
su estrategia y preparar algunas operaciones delicadas. Y el pueblo no se queda atras, con el
apoyo activo de las actividades deportivas y sociales. Un nuevo alto ejecutivo que venia de una
multinacional habia asistido a una conferencia en la metropoli y habia explicado cémo iba a
cambiar esta cultura por técnicas administrativas denominadas modernas: el lunes siguiente, lo
habian despedido. Evidentemente, este medio ambiente solo no es suficiente para explicar la
competitividad de la empresa. Esta conectado con el exterior mediante un sistema de monitoreo
muy desarrollado y sus ejecutivos van con regularidad al exterior para medir los desafios de la
competencia internacional.

El ambiente tiene fronteras no definidas, un poco como la amistad que raramente se restringe sélo
al territorio local. Estas fronteras presentan una cierta coherencia que se identifica con una cultura
técnica relativamente dindmica si no conservadora, un grado de saber-hacer de la mano de obra y
con las reglas y normas sociales. Muy grandes en una regidn poco abastecida en recursos humanos
(o varias regiones reagrupadas), estas fronteras pueden ser pequefias donde reina una tradicion
industrial fuerte. Cultura técnica y normas, forman las actitudes y comportamientos apoyando la
regulacion del ambiente y su grado de arraigo (Maillat y Perrin, 1992), el cual puede seguir una u
otra de las dos curvas en U de la figura 5.1

Pero el ambiente es un sistema abierto que, sisteméaticamente, debe tener en cuenta la evolucién del
contexto y limitar esta evolucién para no precipitarse. Entre mas abierto y coherente sea, mas se
vincularé con sistemas eficaces de monitoreo técnico, particularmente las redes con sefiales débiles
que estimulan la innovacién. Entre mas dindmico sea y se site sobre la curva de la derecha, la mas
elevada en la figura 5.1, constituird mas un ambiente emprendedor e innovador, que un ambiente
conservador (curva de la izquierda). Estas curvas primero son ascendentes: poco arraigo Yy
solidaridad (cada uno por si mismo) y no son muy eficaces. Inversamente, demasiada complicidad
cerrandose al exterior, puede ser también restrictiva, lo que muestra la segunda parte descendente de
la curva. ElI ambiente es un proceso organico, vivo, que evoluciona con relativa rapidez por sus
vinculos con el exterior y con los aprendizajes que se gestan en su interior, los cuales transforman
los comportamientos de actores presentes y generan un dinamismo que permite el surgimiento de los
desafios en la economia del conocimiento.

Todo ambiente abriga al menos cinco grupos de actores: 1) las instituciones locales publicas o para-
estatales de gobierno, de educacion, de investigacion y desarrollo y de soporte industrial; 2) la
estructura industrial mas o menos diversificada e integrada, relativamente jerarquica entre las
empresas y la comunidad y que comprende los vinculos positivos o negativos entre los proveedores,
los distribuidores, los clientes, los consultores, los sindicatos, los competidores. El tamafio de las
empresas es un elemento importante: entre mas empresas grandes haya en el mismo territorio, una
mayor parte de los recursos importantes corren el riesgo de ser reservados, lo que desacelera el



desarrollo de las pequefias empresas; 3) la mano de obra relativamente capacitada y participativa o
capaz de mantener el desarrollo; 4) la organizacion en cooperacion, o sea “el grado de coordinacion
jerérquica u horizontal, la centralizacion o la descentralizacion y la asignacién de responsabilidades
y de especializacion en las tareas entre las empresas” (Saxenian, 1994, p. 8); finalmente 5) una
cultura emprendedora comun a los actores socioeconémicos, es decir, la misma comprension de la
idea de emprender y del funcionamiento de los negocios; las reglas comunes (favoreciendo o
limitando el emprendimiento), como los explicaba Commons, y por lo tanto, convenios y practicas
que unifiquen a la comunidad y definan tanto los comportamientos de la mano de obra como las
actitudes de los emprendedores, considerando el riesgo, el cambio y los recursos disponibles. En la
tabla 5.1, presentamos estos cinco grupos de actores y su rol respectivo en el desarrollo.

Tabla 5.1 Grupos de actores que influyen en el dinamismo del ambiente

Los actores Algunos ejemplos Algunas personas claves Aporte principal

El gobierno local, las
escuelas, los organismos
de ayuda, las normas y

1. Las instituciones
publicas y para-

El comisario industrial, el

alcalde, los lideres de La formacion y el apoyo

a la innovacién

estatales . opinién
convenciones
Los empleos, las materias
2. Laestructura Las empresas de todos los . . . P -
. X o Los lideres de negocios primas, los servicios a las
industrial tamarios
empresas
. . . . — La participacion en la
3. La mano de obra Los ingenieros y técnicos | Los lideres sindicales a participact
diversificacion
4. Las organizaciones Las redes Los presidentes de clubes Los intercambios valiosos
de cooperacion dinamicos de negocios de saberes y saber-hacer

Las actitudes y aptitudes . Facilitar la capacidad de
. 7 Los modelos de negocios

hacia la creacion y la - hacer frente a la

. = conocidos : :

innovacion incertidumbre

5. La cultura
emprendedora

Ciertos ambientes que tienen una cultura emprendedora fuerte hacen que los emprendedores tomen
riesgos mas facilmente, porque son apoyados por el entusiasmo del ambiente y la facilidad relativa
para obtener recursos para crear o desarrollar su empresa. En otras palabras, la cultura
emprendedora es fundamentalmente una actitud o aptitud por la cual una sociedad territorial
reconoce y estimula en los emprendedores los valores personales, las habilidades de gestion,
permitiéndoles aprovechar mediante experiencias diversas, su espiritu de iniciativa, su sentido del
riesgo y su capacidad de innovar y de administrar eficazmente sus relaciones con el contexto.

Hace pocos arios, los emprendedores de una pequena region se pusieron como regla no decir “que
las cosas iban mal”, en general o en lo que tenia que ver con algunas situaciones particulares en
su empresa. Durante sus encuentros, siempre tenian que afirmar o hacer entender que todo iba
bien o que ciertas acciones estaban corrigiendo los problemas encontrados. Esta manera de
compartir una vision positiva y favorable tuvo un efecto mayor en el comportamiento de las
personas de negocios y finalmente en la dindmica de la region.

En su tesis doctoral sobre la economia de la Beauce, Mario Carrier (1992) ha mostrado que
existian, en la época en la que €l hizo su anélisis, diferentes reglas o convenciones que pueden
explicar en parte lo que se ha llamado el milagro beauceron. Una de ellas era que ningun
emprendedor podia contratar un empleado de otra empresa ofreciéndole mejores condiciones de
trabajo. Esto permitié a las empresas de esta region, emprender su desarrollo con costos mas
bajos que en otro lado, los cuales compensaban la lejania de los mercados. Pero, para lograr la
aceptacion de esta regla por parte de los empleados y en ciertos casos por parte de los sindicatos,
se previd una regla complementaria que planteaba que en caso que un empleador tuviera



dificultades, las otras empresas harian todo lo posible para que contrataran a los trabajadores que
quedaran desempleados; lo que les garantizaria a éstos, una mayor seguridad de empleo.

5.2 EL ROL DEL AMBIENTE

Un ambiente, suficientemente grande o importante, tiene como primer rol suministrar los recursos
de base, particularmente la mano de obra y diversas infraestructuras, como edificios con bajo costo o
equipos usados'?’. También ofrece diversos recursos de negocios, ya sea por un lado ciertos
proveedores y servicios de mantenimiento, o por otro para el transporte y la distribucion. Algunos de
esos recursos resultan de los vinculos personales de proximidad y fidelidad, minimizando los costos
de transaccion y facilitando la coordinacion de las actividades necesarias en la nueva empresa. El
ambiente es pues, el lugar de “la instructuracion”, como lo dice Friedberg (1993), ya que éste ayuda
a la nueva empresa a insertarse en una o varias redes de negocios formadas por diferentes actores
territoriales; pudiéndoles ser Utiles para pasar a través de los primeros obstaculos del inicio y
disminuir la incertidumbre.

Primeramente, el ambiente ofrece pues, un recurso importante, por no decir indispensable, que es la
cultura emprendedora, que apoya o no las iniciativas de negocios. Esta cultura puede ser medida
por una tasa y un inventario (Minguzzi y Passaro, 2000). La tasa corresponde al grado de apertura
de los actores econdmicos, con respecto a la creacioén de nuevas empresas, a la importancia de la
innovacion en las empresas existentes y a su actitud positiva frente al cambio. Los valores culturales
nos remiten a las cualidades personales de los futuros o actuales emprendedores, y méas precisamente
a su grado de educacion y a su experiencia en negocios, bien sea directa o que se limite a los
contactos que han tenido con su familia o su contexto y asi, a los modelos de negocios o a los estilos
de gestion relativamente dinamicos que han observado y que piensan utilizar en su propia empresa.
Cuando estas dos variables, la tasa de la cultura emprendedora y los valores, son elevadas, la
creacion y el desarrollo de las empresas por medio de la innovacién, se aceleran. Cuando son
débiles, o cuando hay mucha indiferencia y sobre todo desconfianza hacia los creadores de empresas
y las personas de negocios en general o frente al cambio y la innovacién, los futuros emprendedores
se desaniman, prefiriendo ser contratados como ejecutivos en las grandes empresas o lanzar la suya
en otro lugar'?.

Segundo, el ambiente también puede suministrar otro recurso muy importante que permite con
frecuencia, medir el nivel de la cultura emprendedora: el financiamiento de proximidad'®. Este
financiamiento se afiade a los fondos personales y a la ayuda de la familia y los amigos o también de
los confiados™® para iniciar una empresa o efectuar cambios importantes. Este financiamiento

127 Entre los investigadores del emprendimiento, Aldrich y Zimmer (1986) son probablemente los primeros en ver la
importancia del ambiente en el suministro de los recursos para las nuevas empresas.

128 E| ambiente puede estimular el emprendimiento para ciertos grupos en un territorio sin llegar a todo el mundo,
dependiendo de la extension de la cultura emprendedora de estos grupos, de la historia econémica de la region y de la
capacidad de las empresas para adaptarse, como Lauretta Conklin Frederking (2004) lo mostro en el estudio del
comportamiento empresarial de dos grupos de inmigrantes de la India en Londres y en Chicago.

2 o que los anglosajones llaman la financiamiento de los &ngeles, que podemos traducir también como capital
providencial!

300 las tres F de los anglosajones, a sea Family, Friends and Fools. Estos ltimos los Fools (los confiados) pueden
parecer externos, pero manejan informaciones privilegiadas que les permiten una mayor evaluacién del riesgo que la de
los analisis financieros. Esto es el love money de los anglosajones. St-Pierre (2004) menciona que este financiamiento
genera con frecuencia, un mejor rendimiento que el financiamiento oficial, justamente porque es paciente y porque los



amistoso proviene de personas de un ambiente relativamente prospero (por ejemplo, profesionales y
emprendedores jubilados), que quieren ubicar una parte de sus ahorros en empresas que conocen 0
en las manos de jovenes emprendedores en los que ellos confian. Tiene la tendencia de ser mas
flexible que el capital institucional para lo que son los rendimientos. También, estos prestamistas
amigos hacen una evaluacion del riesgo muy diferente de los métodos de calculo mas o menos
racionales de las organizaciones oficiales de financiacion (St-Pierre, 2004). Su evaluacion reposa no
solo sobre el proyecto, sino también sobre la reputacion directa o indirecta (por recomendacién) de
aquel o aquéllos que lo soportan y sobre las capacidades del ambiente para ayudar a estos Gltimos a
sobrepasar los obstaculos inherentes a toda empresa y a lograr el éxito, teniendo en cuenta la
incertidumbre y la ambigliedad. Con frecuencia, todo esto, sélo puede evaluarse conociendo la
reputacion o indagando a través del personal con experiencias diversas, sobre sus sentimientos y
opiniones con respecto a sus deudores potenciales y al apoyo con el cual ellos podrian contar en
caso de un duro golpe. Generalmente, si las posibilidades de rendimiento son elevadas, los riesgos
también lo son, al menos para los observadores externos que no tienen en cuenta esta reputacion y ni
la capacidad personal, organizacional y reticular de tener éxito con la que cuentan los futuros
emprendedores. Como podemos observarlo en la figura 5.2, el financiamiento amistoso tiene un
mayor soporte cuando se trata de respaldar el inicio de una empresa o de apoyar proyectos riesgosos
pero importantes para la region. Mientras que las otras fuentes de financiamiento son mas
Complicadas y generalmente menos generosas, ya que no pueden apoyarse sobre un conocimiento
fino o complejo de los proyectos y de los recursos disponibles para sostener y llevar a buen término
los proyectos. Esta figura muestra por otro lado, que los bancos son los méas reticentes y
escasamente aprueban préstamos a las nuevas empresas*®*, sequidos por la Bolsa y finalmente los
inversionistas Ilamados realistas y del capital de riesgo que favorece mas las empresas tecnoldgicas
con un potencial de ganancia particularmente grande. Las cooperativas de crédito se diferencian un
poco de los bancos, porque su proximidad con los miembros de la localidad les asegura una
informacién més completa del solicitante del préstamo y de su ambiente’*2.

Un emprendedor me contaba que la municipalidad vecina de aquélla donde él habia instalado su
empresa lo habia contactado para que comprara una empresa que habia cerrado hacia poco y en
la cual las actividades (y por lo tanto los equipos) se parecian a aquéllas de su propia empresa.
Después de reflexionar, la falta de capital y la deuda ya importante de esta Gltima lo habian
convencido de rechazar la propuesta, ain cuando él encontraba esta oportunidad interesante,
particularmente porque ésta le habria procurado el espacio que le faltaba para asegurar su
crecimiento. Unas semanas mas tarde, a la hora de la cena, tocaron a su puerta. El individuo se
presentd como un vecino del barrio interesado en discutir sobre la compra, la cual conocié por
diversas personas. Después de haber hablado brevemente sobre las ventajas y las desventajas del
proyecto, este vecino, que él apenas conocia por haberlo visto dos o tres veces en la tienda, le
preguntd cuénto necesita para efectuar la transaccion y después le hizo un cheque por un millén de
dolares, o sea el monto necesario, sin exigir ninguna garantia. EI emprendedor no creyd y se tomo
algunos dias para informarse sobre la reputacién de ese prestamista providencial antes de
consignar el cheque, y mas tarde, de concluir la transaccion.

prestamistas son capaces de intervenir rapidamente para ayudar a la empresa a desarrollarse mejor (si existe la
necesidad, sugiriendo algunas oportunidades) o a retirarse antes de que las cosas vayan mal.

31 pudiendo ser, sin embargo, muy poco criticado por otros tipos de financiamiento de alto riesgo, como lo vimos en el
2007 frente a las hipotecas de alto riesgo por el exceso de financiamiento inmobiliario en los Estados Unidos.

132 En particular porque los gerentes de pequefias corporaciones cambian con mucha menos frecuencia que los de las
sucursales bancarias, lo que les permite conocer mejor el contexto del solicitante del préstamo. Por ejemplo, en el
Quebec, en el 2000, las cooperativas de crédito aprobaron el 69.1% de las solicitudes de crédito contra el 11.6% de los
bancos privados. En esta Provincia, el 47.8% de las solicitudes de crédito a las empresas se hicieron a las cooperativas
de crédito contra el 2.4% en Ontario y el 20.3% en todo el Canad4, incluyendo esas dos provincias.



Tasa de rendimiento potencial

Figura 5.2 Tipo de financiamiento y capacidades de evaluacion del rendimiento potencial y del
riesgo para las nuevas empresas en las regiones
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Adaptado de M.C. Adam y A. Farber, (1994) Le financement de l'innovation technologique,
Paris, Presses universitaires de France.

Este capital de proximidad tiene como ventaja la de ser al mismo tiempo parte involucrada y ser
capaz de suministrar al emprendedor diversas informaciones, y con frecuencia consejos, los cuales
él necesita para afrontar un obstaculo mayor.

El ambiente también puede facilitar el financiamiento institucional complementario al capital de
proximidad, porque tiene un conocimiento mas intimo de los proyectos y de sus portadores. Asi, en
la region de Baden-Wurtemberg, las camaras de comercio locales IHK juegan un rol de facilitadoras
para la busqueda de financiamiento complementaria (Deakings y Philpott, 1995).

Afuera de una cesion de capacitacion avanzada con personas de negocios de una regién
particularmente dinamica, asisti a la constitucion de un capital de proximidad. Estos
emprendedores querian que piezas particulares fueran fabricadas en el sitio para que ellos no
estuvieran obligados a importarlas mas. Después de haberse puesto de acuerdo en el proyecto y



haber conseguido un edificio, los equipos potenciales y un mentor, les faltaba encontrar al
emprendedor que dirigiera el proyecto. Tan pronto como uno de ellos acepté asumir ese rol, ellos
pudieron, en menos de una media hora en el teléfono, acumular un capital inicial de 350.000
dolares, o sea los fondos necesarios para lanzar la empresa.

Tercero, un ambiente suficientemente grande ofrece también recursos inmateriales representados en
la capacitacion y la informacién, los cuales permiten desarrollar las capacidades para comprender el
cambio y para vencer los obsticulos. Una parte de esta oferta, particularmente en el caso de la
informacion, funciona en un sistema no mercantil, si tenemos en cuanta la falta de ingresos que
produce el hecho de pasar un tiempo en mantener las relaciones méas que en realizar actividades
lucrativas. El recurso no mercantil mas importante es la informacion menos ambigua, mas concreta,
particularmente sobre modelos de emprendedores o sobre maneras de como arrancar y gestiénar una
empresa, ya que el futuro emprendedor aprende por ejemplo de personas que él conoce y en las que

confia®®,

El ambiente emprendedor es un reductor de incertidumbre y ambigliedad para el emprendedor,
porque él investiga, transmite, selecciona y adapta la informacion externa y facilita las transacciones
(disminuyendo sus costos de transaccion) por la proximidad (Camagni, 1991). En la compleja
encuesta que efectuaron en Francia, Abdessalam, Bonnet y Le Pape (2002), han calculado que mas
de una empresa estd insertada en su ambiente o entre mas relaciones fuertes y variadas cruce con él,
mas oportunidad tiene de sobrevivir y de desarrollarse.

El ambiente es finalmente un espejo social que estimula, modera o restringe los comportamientos de
negocios. Debe ser considerado en su globalidad, porque cuenta también con elementos
socioculturales que permiten a los actores econémicos tanto a relajarse como ser estimulados por
toda clase de ideas o por una atmosfera general propicia para la renovacion. Lo que muestra la
importancia para el ambiente que se quiere sea dinamico, de poder ofrecer una variedad de
elementos, comprendido su contexto sociocultural que, si bien algunos lo han considerado como no
econémico, hace que los recursos humanos prefieran trabajar en una region mas que en otra.

El hecho que existan universidades y colegios representa més para una region que la sola
posibilidad de formar y de informar a los emprendedores y de disminuir los costos para los
estudiantes que no estarian obligados a desplazarse a la gran ciudad. Estas instituciones permiten
a la region, conservar una parte importante de mano de obra instruida y por lo tanto, portadora de
saberes, que, de otro modo, estaria todavia mas interesada en instalarse en la ciudad donde ha
realizado sus estudios superiores, en la cual posee diversas amistades y posibilidades de trabajo.
Esto, sin olvidar el rol que juegan en el apoyo de la investigacion. Pero su impacto depende sin
embargo, del tipo de industria presente en el territorio, de sus necesidades de conocimiento y su
capacidad de innovacion.

El ambiente ofrece finalmente cinco tipos de proximidad social: 1) la proximidad cognitiva, 0 sea
cuando se comparten los conocimientos de base, de experticia y de referencias comunes, tales como
los oficios regionales, algunas veces heredados de la historia, como en el caso de los distritos
industriales. EI ambiente facilita asi los intercambios entre empelados, la absorcién de las ideas, de
las nuevas tecnologias y el aprendizaje. 2) La proximidad organizacional; una referencia espacial
comun que favorece la intensidad y la calidad de las relaciones internas (y de las transacciones)
entre las organizaciones, o externas, entre las redes. 3) La proximidad sociocultural, o sea el

133 |_a doble confianza, o sea la confianza técnica (&l tiene la reputacion de poder hacer) y la confianza moral (él lo va a
hacer).



arraigo en un tejido estructurado por las relaciones personales. Este arraigo se funda con frecuencia
sobre una historia comdn y cuando se comparten valores, normas y convenciones que permiten
comprender y reforzar las relaciones. Por esta razén, la mayoria de los emprendedores de origen
extranjero tienen la tendencia a trabajar con personas de su cultura, y es por esto que la importancia
de las redes econdmicas y culturales es tan grande, al menos durante los primeros afios de existencia
de las empresas. 4) La proximidad institucional, o sea las leyes y las normas institucionales, es
decir, las reglas de juego impuestas por el gobierno. Esta proximidad puede comprender también
los vinculos sociales y las diferentes maneras habituales de hacer. 5) La proximidad geografica,
probablemente la menos importante para mantener la innovacion, pero que facilita los encuentros no
oficiales para obtener otros recursos de base, particularmente las relaciones personales. Esta es
esencialmente atil para las Pyme que no tienen los recursos de las grandes empresas (Gallaud y
Torre, 2001). Puede dar méas peso a los otros tipos de proximidad y evidentemente favorecer los
intercambios t&citos que estimulan la innovacion por la multiplicacion de ideas, como lo ilustra la
curva punteada ascendente (o el modelo simple de arraigo de Uzzi) de la figura 5.1. Generalmente,
la distancia social del ambiente es vinculada con la distancia geografica: es dificil interactuar con
agentes alejados a menos que esta interaccion no sea repetida. A la inversa, la distancia geografica
corta, facilita méas los intercambios sociales que la distancia sociocultural corta.

De cualquier tipo que sea, la proximidad puede no obstante, convertirse en un obstaculo para el
cambio si ocasiona conformismo o un bloqueo institucional, como en algunos ambientes
burgueses™*, tratando por diversas formas de proteger sus privilegios. Por ejemplo, la proximidad
cognitiva puede ser un freno para la novedad tecnoldgica, como fue el caso de las corporaciones en
la Edad Media'®, porque ella limita la capacidad de absorcion de las técnicas nuevas o hasta puede
reducir el potencial de nuevas técnicas. Esta proximidad puede también generar la busqueda del
aprovechamiento a todo costo y con ella la complicidad*®® o la corrupcién, muy frecuente en los
paises en desarrollo o en los antiguos paises socialistas, cuando no es bandolerismo mafioso, como
lo describe bien la novela policiaca de Marinena. La proximidad organizacional, sobre todo si es
jerérquica, oscurece las nuevas ideas por la asimetria informacional y la rigidez. La proximidad
sociocultural desacelera el cambio si es muy emotiva o si se conforma con la autosatisfaccién o la
mediocridad. La proximidad institucional crea un bloqueo o una fuerte inercia que limita el
emprendimiento u obliga a los emprendedores a usar subterfugios para rodearla, como en los
antiguos paises socialistas o en todo sistema en el que la corrupcidn esta bien instalada. Igualmente,
algunas leyes o un sistema de patentes muy rigido, pueden también bloquear la innovacién vy el
cambio tecnoldgico. Finalmente, la proximidad geografica y una fuerte especializacién, pueden
ocasionar restriccion de la innovacion. Tanto la especializacion como la proximidad deben ser
Optimas, no muy grandes pero suficientes. Esto es lo que representa la curva primero ascendente y
después descendente, que indica el aumento del rendimiento innovador y después su disminucion
(ver figura 5.1). En la tabla 5.2 presentamos estos cinco tipos de proximidad, los medios para
facilitarla, sus efectos positivos a corto y a largo plazo, asi como sus efectos negativos potenciales.

34 0 en ciertos ambientes tribales en los paises en desarrollo.

135 Al igual que en nuestros dias, los médicos norteamericanos frente a los otros profesionales de la salud,
particularmente los que practican la medicina alternativa que es por tanto utilizada frecuentemente en Europa por una
gran parte de los profesionales de la salud.

138 Como lo vemos frecuentemente en varias multinacionales. Pero esta complicidad con base en el bakchich existe
también en los paises industrializados, particularmente entre los médicos y las compafiias farmacéuticas.



Tabla 5.2 Los cinco tipos de proximidad en un ambiente y sus efectos positivos o0 negativos
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Por ejemplo, para prevenir los inconvenientes de una proximidad sociocultural demasiado
emotiva, algunas empresas africanas utilizan ejecutivos extranjeros para no tener que sufrir las
presiones que de otra forma no pararian de ejercerse sobre ellos, para mas o menos forzarlos a
contratar miembros incompetentes de su familia extensa.

Maskell y Malmberg (1999) explican “que un ambiente local denso, si bien mantiene los
comportamientos innovadores y el dinamismo industrial, puede también crear estados de
aislamiento, es decir, situaciones en las cuales las estructuras locales se vuelven tan estrechamente
orientadas hacia una actividad econdmica especifica (un tipo de tecnologia, un mercado muy
particular), que impiden generar otras posibilidades de desarrollo” y aumentar las oportunidades
de hacer frente a ciertas coyunturas que afectan considerablemente el sector industrial.

Contrariamente, diversos tipos de proximidad pueden reforzarse para ser ain mas eficaces para
mantener el desarrollo territorial. Asi, la distancia social del ambiente frecuentemente esta ligada
con la distancia geogréafica. La proximidad cognitiva y la proximidad organizacional son facilitadas
por la interaccién social y la corta distancia sociocultural, y apoyadas por el capital social. El
mercado no puede franquear las limitaciones de estos tipos de proximidad y las aprovecha
organizando nichos o acercandose a los clientes gracias a las redes de relaciones que forman parte
del capital social (Burt, 1982).

5.3 EL CAPITAL SOCIAL

Uno de los roles del ambiente es suministrar capital social. Este se afiade a los otros recursos, como
el capital financiero, con el fin de mantener la multiplicacion y el dinamismo particularmente fuerte
de algunas empresas. Varios investigadores consideran el capital social como la base de la cultura
emprendedora, mientras que podemos distinguirlo asimilandolos a los recursos especificos, antes
que al ambiente general. Excepto los recursos humanos en si, el capital social suministra al
emprendedor el apoyo moral que €l necesita, por una parte, ofreciéndole modelos (representaciones)
que permiten mejorar sus oportunidades al inicio, y por otra parte, permitiéndole hacer frente a las
dificultades durante la consolidacion de la empresa (Adler y Kwon, 2002). En efecto, el
emprendedor (y por lo tanto el emprendimiento) se nutre de los vinculos, relaciones e interacciones
que tiene con el tejido industrial que lo sustenta.



Pierre Bourdieu fue uno de los primeros tedricos en hablar del capital social**’ el cual definia como
“el conjunto de recursos que estan ligados a la posesion de una red sostenible de relaciones mas o
menos institucionalizadas, de intercomunicaciones y de interconocimientos; o en otras palabras, que
estén ligadas y pertenezcan a un grupo, como conjunto de agentes que no estdn dotados con
propiedades comunes [...], pero estdn también unidos por vinculos permanentes y utiles” (1980,
p.2). El capital social se encuentra también en la interseccion entre el comportamiento de las
empresas y el de la sociedad en general. Favorece el acceso a diferentes recursos materiales e
inmateriales, comprendidos la informacién, los valores (institucionales y simbdlicos) y las
convenciones actuales o potenciales. Permite al emprendedor movilizar diversos recursos para tener
éxito con su proyecto. El capital social es intrinseco a las redes de reconocimiento mutuo puestas a
disposicion de los emprendedores (Burt, 1982). Estas redes de reconocimiento social pueden ser
limitadoras, como lo hemos dicho, pero pueden ser también particularmente estimulantes. De esta
manera, el ambiente puede ser incluyente o excluyente.

El capital social constituye un inventario de relaciones diferente para cada individuo. Puede suscitar
el entusiasmo ante la accion por hacer y reflejar rapidamente el éxito anticipado que permite
dinamizar la cultura emprendedora, o la atmdsfera industrial particularmente portadora de
emprendimiento de la que hablaba Marshall. Este se presenta como un conjunto de recursos
disponibles (Coleman, 1990), pero es también el flujo de intercambios sociales en el origen de la
formacion de redes y de sus interacciones. Por su aspecto estructural, puede también asemejarse a
un adhesivo que refuerza las relaciones al interior de un grupo social (segun Anderson y Jack,
2002), pero también a un lubricante que acelera las interrelaciones, instaurando un clima de
confianza y de probidad y las reglas que ayudan a ese grupo a multiplicar los intercambios para
bloquear, o, al contrario, favorecer el cambio. Cuando las interrelaciones proporcionan informacion
valiosa, explicita pero sobre todo, implicita a los miembros de las redes con sefiales débiles'®, se
facilita la produccién de sentido, porque los conocimientos son compartidos de manera
relativamente difusa. En ese caso, el ambiente se convierte en un mecanismo muy eficaz de
interpretacion y de aprendizaje.

El capital social, si él es importante, permitird a los actores socioeconémicos ser mejores en la
jugada, saber lo que no esta escrito en ninguna parte, ni siquiera en la prensa local, conocer las
convenciones en uso, tener una cierta confianza, por ejemplo, conociendo anticipadamente, la
reputacion de los proveedores y los clientes. Para un emprendedor, esta capacidad de juzgamiento
que le permite distinguir mas rapidamente lo positivo de lo negativo y de sopesar los riesgos, puede
ser crucial (Yli-Renko, Autio y Sapienza, 2001). Pero puede ser infinitamente méas dificil para el
emprendedor aislado, debutante y socialmente enclavado, llegar a esta calidad de juicio (Veltz,
2002).

El capital social inicia asi al emprendedor en los saberes y el know-how sutiles, que se remontan a la
tradicion de negocios o eventos pasados, y evita que €l cometa errores que cometen aquellos que no
forman parte del grupo, por ignorancia. Permite negociaciones mas faciles, cooperaciones y
competidores controlados, fundados sobre relaciones de confianza, pero también sobre la
imaginacion en las transacciones mercantiles o no mercantiles (Koka y Prescott, 2002). EI capital

37 El origen de esta expresion de todas formas seria acreditado a Jane Jacobs que lo emplea en el inicio de los afios 60
en su estudio magistral sobre la importancia de las ciudades en el desarrollo economico. Pero algunos lo harian
remontar hasta Lyda Judson Hanifan en su obra de 1920.

138 \/er el capitulo siguiente



social es pues, particularmente importante para las nuevas empresas de tecnologia de punta, con mas
riesgo que las otras (Liao y Welsch, 2001).

La figura 5.3 ilustra el funcionamiento del capital social constituido por activos colectivos que
comprenden la confianza y las normas o convenciones. Estos activos facilitan a los emprendedores
el acceso a diversos recursos materiales e inmateriales. El capital social genera diversos beneficios,
tales como un precio generalmente mas bajo sobre el mercado libre por diversos recursos y ayudas,
pero también el estatus social, las relaciones de autoridad o de subordinacion y la reputacion, sin
contar con el clima de confianza o de entusiasmo que crea la movilizacion de fuerzas vivas de la
region, sobre todo cuando esta ultima es particularmente dinamica.

La figura 5.3 muestra de otra manera, que los activos son desiguales de acuerdo con las regiones.
Esta capitalizacion social desigual explica por qué algunas de ellas hacen prueba de un dinamismo
mas grande que otras. Las regiones demasiado pequefias deben por lo tanto unirse a otras para
constituir la masa critica que les permitirdA aumentar sus activos para a continuacion, poder
responder a las necesidades de diversos emprendedores y empresas actuales o futuras.

Como todo capital invertido, el capital social demanda un retorno sobre las inversiones; una suerte
de interés social. El emprendedor y la empresa se benefician del aporte no mercantil del ambiente,
se debe devolver de manera responsable una parte al territorio, es decir, establecer relaciones de
reciprocidad entre el ambiente y ellos. En otras palabras, el emprendedor debe rembolsar hasta
cierto punto y gradualmente, los recursos obtenidos por fuera del sistema mercantil o a bajo costo,
como lo hace con el capital financiero.

Figura 5.3 El funcionamiento del capital social
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Adaptado de Lin (1999), « Building a network theory of social capital », Connexions, vol. 22, n° 1, p. 28-51.



Por ejemplo, contrario a la gran empresa escasamente arraigada en su ambiente y que puede cerrar
sus puertas en cualquier momento si ha respetado sus clausulas legales y obtenido todos los
beneficios negociados, el pequefio emprendedor debe tener en cuenta su reputacion en la
municipalidad. Asi, va a conservar un empleado perezoso o que tiene problemas de alcohol, porque
es la Unica forma de sostener una familia conocida en la localidad y debe vivir con ese problema
porque su hijo o su hija es amigo de sus hijos, o ain porque su esposa forma parte del mismo grupo
deportivo que la de él.

Por esta razon, las habiles criticas hacia el neoliberalismo y la globalizacién que no consideran los
efectos negativos de las poblaciones, deben diferenciar las pequefias empresas de las grandes*®, atn
si algunas Pymes desafortunadamente actian como las multinacionales, olvidando su solidaridad
con el ambiente. EIl nombre que con frecuencia le dan los alemanes a las Pymes, mittelstand, o sea
literalmente clase media'*’, traduce bien esta idea de los vinculos entre las Pymes y su contexto
inmediato. Los pequefios emprendedores constituyen esta clase de ciudadanos, intermedia entre el
proletariado y la alta burguesia, lo suficientemente adinerada para ser independiente de los grandes
propietarios e insuficiente para separarse de su ambiente y sus obreros. Es suficiente pensar un poco
en el peluquero, el carnicero, el propietario de un estacionamiento o el impresor local, para
comprender que ellos no tienen nada que ver con la gran empresa desarraigada, y esto es
completamente cierto para los ejecutivos superiores de las filiales regionales que deben eludir
enormes barreras para satisfacer las necesidades del ambiente. Finalmente, recordemos que varios
politélogos, como Raymond Aron (1964), consideraban que la importante presencia de una clase
media en la sociedad es una condicion necesaria para el desarrollo de la democracia. EIl gran
economista Francois Perroux explicaba esto en nuestro pequefio libro titulado Aliénation et société
industrielle”™ (1970).

Podemos comprender estos comportamientos de reciprocidad entre el capital social y la empresa a
la que éste apoya con el siguiente ejemplo: Una fabrica de acabados de productos metalicos, la
Gnica en una pequefia municipalidad de menos de mil habitantes, habia sido adquirida por un
grupo de la metrépoli, hacia dos decenios. Este grupo finalmente deseaba cerrarla para consolidar
su produccion. Amenazados de perder su empleo, los trabajadores convencieron al director de la
fabrica de readquirirla bajo la figura de semi-cooperativa que comprendia la participacion
financiera de cada uno de los empleados y el aporte més sustancial del director. La sede serviria
como garantia para el préstamo que era necesario solicitar. Desafortunadamente, algunas
semanas mas tarde, un incendio destruyé la fabrica, y el contrato del seguro no estaba todavia
firmado. El desanimo era enorme, hasta que el cufiado del director, nativo del pueblo, se ofrecio
para prestar el dinero para reconstruir. Actualmente la fabrica cuenta con més de trescientos
empleados y alin debe crecer por tercera vez, después de su reconstruccion.

Recordemos también el sistema de tontines' en varios paises africanos, que permite no sélo
acumular un micro-financiamiento para lanzar pequefias empresas, sino también desarrollar redes

39 podemos ver un ejemplo reciente, entre muchos otros, del comportamiento de las grandes empresas en la
construccion reciente de una fabrica de Enron y de General Electric en India; construccién que desplazé dos mil
personas contra su voluntad, despreciando asi toda ética social (Le Devoir, 4 avril 2004, p. G6), lo que ninguna Pyme
implantada en su entorno habria podido hacer. Otro ejemplo; la guerra que destroza a Sudan durante mas de veinte afios
se explica ante todo por la presencia de petréleo que aprovechan las grandes compafiias occidentales, particularmente la
empresa canadiense Talisman Oil, que apoya directa o indirectamente la politica del gobierno.

10 En Bélgica, una de las asociaciones mas antiguas de pequefios emprendedores se llama también La asociacién de
clases medias

*N. del T. Alienacion y sociedad industrial

141 |_a palabra tontine proviene del nombre de Lorenzo Tonti (1635-1690), banquero napolitano inmigrado en Francia,
que inventé una forma de seguro de vida basado en el ahorro regular de un grupo de personas, de las cuales, los



en las que comparten la informacion y redes de solidaridad que favorecen el éxito de estas
creaciones.

Las empresas bien insertadas en su ambiente consideran que, si bien estas practicas tienen algun
costo, facilitan todo tipo de aportes fuera del mercado para la empresa y disminuciones de precios
para apoyos mercantiles y otros recursos para la comunidad. En contraprestacion, se aprovecha a la
comunidad en el hecho que la empresa local crea empleo y apoya el tejido industrial de la region.
Mientras que en el caso de la multinacional, solo cuenta el frio del calculo, frecuentemente a corto
plazo, explicado por las cotizaciones de la Bolsa.

Los vinculos privilegiados con la mano de obra de la region son generalmente escasos en las
multinacionales. Después de una disminucién marcada de las ventas anuales, una gran empresa de
una pequefia municipalidad, ha debido despedir mas de una decena de ejecutivos intermedios,
anunciandoles abruptamente la noticia en la mafiana misma del despido. Pero lo peor, como si la
empresa temiera que ellos partirian con secretos en su cabeza, les prohibi6 el derecho de pasar
por sus oficinas para recoger sus cosas, que ya habian sido puestas en cajas. Fue necesaria
mucha obstinacion por parte de uno de los ejecutivos para que lo autorizaran finalmente para
encontrarse con sus subalternos y agradecerles su colaboracién en el pasado.

La historia, no obstante, puede ser diferente. Una empresa nacida de la adquisicion de la Gnica
empresa de un pueblo gracias al apoyo de su comunidad, se ha convertido en una multinacional.
Por lo tanto, ésta supo conservar el espiritu de participacién en cada fabrica, y esto es lo que hace
hoy su reputacidn. El patrén explicaba por ejemplo, que no tenia realmente més alternativa que
prestar su carro de lujo para cada matrimonio en su pueblo, tuviera o no necesidad de usarlo en
ese momento. Esta era una de las formas de devolverle a su comunidad el apoyo constante y
activo que ésta le habia dado durante los afios dificiles.

El capital social es pues, crucial para el éxito de futuros emprendedores; abre las puertas, disminuye
los costos de informacion y de recursos, y ofrece diversas formas de seguro en caso de un golpe
duro. Constituye asf la azticar lenta (sucre lent)*** de la competitividad sobre el territorio, aportando
el complemento en recursos de todo tipo, necesarios para su inicio y su desarrollo. Es el catalizador
que permite crear sinergia y estimular los intercambios (Cohen y Fields, 1999). Se convierte en un
reductor de euforia cuando impide al entusiasmo ser demasiado fuerte y después desinflarse
rapidamente, a la espera de resultados que tardan siempre en llegar. Es una reserva de saberes, tanto
por ofrecer oportunidades de crear empresas, como para producir de manera competitiva. ES pues,
un operador colectivo y el lugar de la invencion colectiva naciente de la circulacion de las ideas y de
los intercambios de todo tipo. En resumen, es el elemento base del tejido industrial local viviente
(una materia organica territorial), aquél que por la intercomunicacion, activa y transforma a los
interlocutores y finalmente sostiene la cultura emprendedora.

sobrevivientes se repartian en su expiracién, el monto acumulado. Este sistema ha sido retomado en los paises en
desarrollo para prestar también un acumulado de ahorros regulares a un miembro de la asociacién que ha tenido una
buena idea de negocios, después a otro, etc. evidentemente con la obligacion moral de rembolsar, prestando a su turno, a
otros futuros emprendedores.

12 El principio de “aziicar lenta” viene del hecho de que esta se disuelve lentamente para dar todo su sabor. Esto explica
que la competencia es a veces sutil y se aplica lentamente.



Figura 5.4 Relaciones entre flexibilidad, proximidad y aprendizaje colectivo para sostener la
cultura emprendedora y la variedad de los recursos y de la informacion; facilitando la
innovacion y asi la distincion

Flexibilidad

Cultura
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Entre més capital social haya en un ambiente, secundado por una cultura emprendedora que haga el
vinculo entre este Gltimo y las necesidades, mas este ambiente serd dindmico antes que portador de
conformismo. Tendré la capacidad de ayudar a la region y diferenciarse por la innovacion, y mas la
regién o el reagrupamiento de regiones seran dindmicas. Asi, al lado de la astucia del emprendedor
y de las capacidades de la organizacién, hay un ambiente que permite diferenciar las regiones. El
emprendedor puede lograr maravillas, frecuentemente, con pocos recursos; pero su perseverancia y
su capacidad de adaptarse rapidamente deberan estar apoyadas por el capital social y por una cultura
emprendedora eficaz. La organizacion solo sabra desplegar todos sus esfuerzos, recibiendo
sistematicamente informacion para adaptarse tanto al mercado local como al mercado internacional,
aun si no exporta. Finalmente, como lo ilustra la figura 5.4, emprendedor, organizacion y ambiente
emprendedor sélo pueden hacer frente a la competencia internacional aliado a los diversos tipos de
proximidad, la flexibilidad operacional y estratégica y el aprendizaje colectivo para suministrar
sisteméaticamente variedad de recursos de informacion; permitiéndole justamente diferenciarse por la
innovacion continua.

Proximidad



PARTE 3

INFORMACION, REDES
E INNOVACION

Las condiciones necesarias y suficientes del emprendimiento

En los capitulos precedentes, referentes a los actores del desarrollo, hemos presentado diversas
paradojas que es necesario sobrepasar para avanzar en el estudio de la dinamica del emprendimiento
enddgeno en la economia del conocimiento. Una primera paradoja muestra que los emprendedores
buscan la independencia mientras que sus necesidades de conocimiento complejo y sobre todo
colmados por relaciones que tejen con otros actores. La segunda paradoja, estas relaciones se
desarrollan primero en su medio y son estimuladas por el capital social, o sea el conjunto de
mecanismos colectivos que juegan un rol central en la multiplicacion de las empresas, aln si a
primera vista, el emprendimiento parece ser un negocio de personas cominmente solas y que
podemos reconocer. En cuanto a la tercera paradoja, hemos mostrado en el capitulo 5 sobre el
ambiente, que el modelo capitalista que describen sobre todo los anglosajones, desde el de Adam
Smith, hasta los de hoy, no es mas que un caso particular (Wallerstein, 1990), ya que la creacion de
una empresa es resultado del dinamismo de ese ambiente que evoluciona en el seno de una cultura
emprendedora particular, diferente segun el pais y las regiones. Ligado a esas diferencias culturales,
la cuarta paradoja muestra que, a pesar de la globalizacion, la mayoria de las empresas son primero
nacionales si no locales, al igual que las empresas multinacionales son administradas y orientadas
seglin los métodos heredados de sus fundadores o de su direccién nacional'*®; pero las Pymes estan
aun mas, ancladas en su ambiente local, asi exporten o no por el mundo, a menos que sean
readquiridas por emprendedores o grupos extranjeros™**.

Estas paradojas también se observan en el ambiente criminal, para retomar nuestra metafora de las
novelas policiacas. En efecto, los criminales también tienen desviaciones individuales, que se
descubren mas o menos subitamente después de un crimen pasional o que lo llevan a cabo
perteneciendo a una pandilla criminal. Ellos se revelan también contra las normas sociales, pero no
pueden tener éxito sino bajo la condicion de no ser contrarrestados rapidamente o ser respaldados
por parte del ambiente, en su crimen. En el ultimo caso, las pandillas criminales multiplican los
recursos colectivos para dirigir y facilitar esta desviacion individual, y algunas veces infiltrarse de

%3 Un ejemplo, entre otros, de esos comportamientos nacionales, es el envio hecho por Renault, de un ejecutivo francés
para hacer resurgir a Nissan, de la cual habian adquirido la mayoria de las acciones hace una docena de afios. Lo mismo
ocurre con Chrysler que Fiat compro parte de las acciones con la crisis del 2008.

144 Compradores que terminan despojando la nueva filial de algunas de las particularidades que explicaban su
competitividad o su dinamismo especifico; o reorientando los mercados en provecho de la sede social. Esto es lo que
hemos constatado en algunas adquisiciones en las empresas en las que hemos intervenido, sin contar con la transferencia
de errores de fabricacién de unas filiales a la nueva adquisicion.



tal manera en la sociedad, que ésta termina por quedar impregnada. A pesar de la globalizacién del
crimen, estas pandillas criminales permanecen siendo nacionales o étnicas (italianas, chinas, rusas,
etc.), lo que les permite tejer y mantener complicidades muy fuertes, a veces familiares. La
delincuencia se desarrolla en particular en sociedades fuertemente desiguales donde los valores
sociales son débiles. Asi, si nos limitamos a estudiar uno a la vez de los delitos, no podremos
comprender lo que pasa, ni luchar eficazmente contra la delincuencia. Sobre todo no podemos
comprender la evolucion constante de las formas de delincuencia que evolucionan a medida que la
sociedad cambia®.

Varios sociélogos han descrito estos comportamientos fuertemente colectivos, como aquéllos muy
conservadores, grandes empresarios, que son miembros de los mismos clubes, habitan en el mismo
barrio muy protegido, frecuentan los mismos almacenes y restaurantes, se visten de la misma
manera, etc. (Porter, 1966 ; Newman, 1981). Comportamientos que Ouchi (1980) ha calificado
como de pandilla o de clan. También una parte de la tesis de Chandler (1962) explica que los
grandes gerentes s6lo cambiaran su posicidn y sus comportamientos de poder, bajo la influencia de
presiones muy fuertes o crisis graves.

Estas paradojas del emprendimiento se resuelven por la respuesta cultural, por la transformacion de
la informacidn por redes particulares, transformacion que lleva més o menos una innovacion, la cual
es la base del caracter distintivo™*® de las empresas y de las regiones y asi de su dinamismo
diferente. Lo que nos conduce a hablar ahora de tres factores claves del emprendimiento.

El primer factor es esta informacion que sirve para disminuir la incertidumbre y que debemos
apropiar para transformarla en innovacién. Esta informacion proviene en parte de la organizacion,
de su experiencia en saberes y de su trayectoria en saber-hacer. Pero, sobre todo, es alimentada y
transformada por el exterior de la empresa, ya que ésta depende de las creencias o de la manera de
ver el mundo de los socios que la intercambian y la adaptan dentro de la informacion desarrollada
por redes complejas. Por estas redes exteriores tanto como por la organizacion que la recibe, permite
la innovacion que esta en el corazon de la competitividad de toda economia; como lo ha mostrado
bien Schumpeter a inicios del siglo pasado y como es el caso todavia en la economia del
conocimiento, en la cual la informacion es la principal aplicacion. EIl reporte francés sobre la
economia del saber (Viginier, 2002, p.11) confirma por otro lado que: “los cambios estructurales
observados después de una veintena de afios, han conducido a la multiplicacion de anélisis que
incluyen, primero que todo colocando por delante, el rol de la innovacion y de los conocimientos en
la competitividad de las empresas y de las naciones” y en su distincion. Aun si, ocasionalmente es
espectacular, esta innovacion debe ser constante para mantener el caracter distintivo; lo que supone

1% por ejemplo, es evidente que la guerra Gnicamente represiva contra la droga esta perdida desde hace mucho tiempo.
Entre mas incautaciones importantes de droga se han logrado (que representan en total menos del 2% del tréafico), y entre
mas arrestemos a los vendedores, mas subira el precio y mas nuevos vendedores llegaran sobre el mercado seducidos
por las ganancias elevadas (Morel y Rychen, 1994 ; Grimal, 2000). La solucién se encuentra probablemente en una
mezcla de liberalizacidn y control para hacer caer los precios, como tratan de hacerlos los Paises Bajos y como los
funcionarios de la ONU estan comenzando a exigir en los Gltimos afios. Pero adn, si agotamos esta fuente de ingresos
muy lucrativos para el hampa, esto no querra decir que ésta desaparecerd; sino que encontrard nuevas fuentes. De todas
formas, este problema (como el del terrorismo en otros lados) es ante todo social y mientras no se comprenda esto,
continuaremos yendo de fracaso en fracaso.

146 Michel Marchesnay (2003) distingue la diferenciacién (bien ilustrada por la voluntad de la marca y de la publicidad
de mostrar las diferencias de un producto y de acaparar asi un mercado en detrimento de sus competidores) de la
distincién que reposa sobre la innovacion global y la busqueda de un nicho, permitiendo distanciarse de los
competidores.



entonces mucha informacion valiosa que, para permitir una innovacion, debe ser transformada por la
organizacion, ayudada por diferentes recursos externos que pertenecen a las redes relativamente
densas. Lo que cierra el bucle entre estos tres factores que son la informacion, las redes y la
innovacion, los dos primeros constituyendo las condiciones necesarias para el Gltimo, condicion
suficiente para un emprendimiento dinamico.

En esta parte, trataremos estos tres factores claves que orientan el actuar de los tres actores de la
piramide emprendedora, sobre la cual la region puede intervenir: el emprendedor, la organizacion y
el ambiente. La informacién valiosa actia como fuente de energia para hacer funcionar y estimular
estos actores, y favorecer o no el emprendimiento en la region. Las redes portan y transforman esta
informacion para apoyar el aprendizaje y enriquecer las estrategias y las actividades de las empresas.
Finalmente, la innovacion relativamente importante, diferencia a las empresas y a las regiones
ganadoras de otras, manteniendo su caracter distintivo y asi su competitividad.



CAPITULO 6

La informacion

Una primera condicion
necesaria para reducir
La incertudumbre y la ambigiiedad

«'Y pues que tratamos de gentes taciturnas,

te diré que hay otros mas extrafios que los primeros
y que poseen una muy rara habilidad;

y son unos que saben hablar sin decir nada,

y entretienen una conversacion dos horas de tiempo,
sin ser posible descifrarlos, ser su plagiario,

ni acordarse de una palabra de cuanto han dicho.»

Montesquieu, LXXXII® carta persa.

La informacion es a la economia como lo que son el petrdleo y ahora la electricidad para el
transporte. Esta en el origen de todo aspecto voluntario de la estrategia y de la diferenciacion. Es el
meta-recurso que permite coordinar y orientar los recursos de toda organizacion, normal legal o
criminal, y que explica el sostenimiento de las ventajas competitivas de las empresas. De manera
global, permite controlar la tendencia a la entropia que amenaza a todo sistema viviente, bien sea
individual o social; como lo mencionaba Georgescu-Roegen (1971) hace mas de treinta afios. Y es
todavia méas cierto que la economia del conocimiento s6lo puede nutrirse de informacion
sisteméaticamente y en las economias industrializadas en las cuales los paises con salarios bajos no
pueden competir mas que por la innovacion sistematica.

Por lo tanto, si la economia actual multiplica la informacién, particularmente con la ayuda de las
tecnologias de la informacion y de las comunicaciones (TIC) que aceleran la produccion y el
cambio. El resultado tiende con frecuencia a la cacofonia, a tal punto que el conocimiento no
penetra en todos lados, porque los ciudadanos se alejan de los medios y se refugian en el silencio
mas que sufrir el ruido incesante y con frecuencia poco interesante de la sobre informacion, sino de
la desinformacion.

Asi, multiplicada la informacion que, deberia disminuir la incertidumbre, por el contrario la
aumenta, por su exceso y sobre todo, crea sistematicamente la ambigiedad. La informacién solo



vale si su tratamiento la hace pasar de los datos relativamente brutos a elaboraciones que tocan
realmente el auditor, por lo tanto el conocimiento y finalmente a su saber hacer, lo que quiere decir

que ésta es transformada por y en beneficio de aquel que la recibe'*’.

La buena informacion transformada y reapropiada es la base del funcionamiento de todo individuo o
de toda organizacion, lo que le permite escoger y optar por un comportamiento especifico o una
estrategia frente al futuro incierto. En el desarrollo del emprendimiento, ;como obtener e interpretar
esta buena informacién, cémo encontrar las claves para interpretarla, si es posible, antes que otros,
para ajustarse mejor o precederlos por la innovacion?

Crucial en la economia del conocimiento para mantener la distincion, la bisqueda de la buena
informacién es fundamentalmente un problema de contenido y asi, de calidad, y no de lo que la
contiene o de cantidad. Para comprender ésto, primero vamos a definir el rol de la informacion en el
emprendimiento. Posteriormente, vamos a distinguir los diferentes tipos de informacion. Después,
discutiremos sobre los elementos o factores que explican la transmision y la transformacion de ésta
hacia los TIC. Finalmente, hablaremos de los mecanismos que facilitan el desarrollo de la
informacion valiosa en las organizaciones y las regiones.

Bien marcado por la caida brutal de los valores bursatiles a finales de 2000, el fracaso de las
tecnologias de informacion que producia ante todo el contenido, esperando que el cambio viniera
autométicamente, es un buen ejemplo de error de perspectiva. Es también una buena aplicacion
de la paradoja de la productividad, en la cual las tecnologias materiales (los contenidos) son con
frecuencia, enfrentadas por un débil desarrollo de las tecnologias inmateriales; o sea la cantidad
de la informacion con respecto a su utilidad (Foray y Mairesse, 1999). Los consumidores que
debian lanzarse a la compra de estos TIC para todo tipo de aplicaciones domésticas, como
tratamiento de mends cotidianos, las compras de tienda a distancia o la gestion de la temperatura
de la casa cualquiera que fuera el clima en el exterior, no se dejaron llevar; y mucho menos las
personas de negocios por el comercio electrénico. Por ejemplo, el éxito tan limitado de
Amazon.com (que s6lo ha comenzado a dar frutos desde hace poco), se explica, por una parte,
porque ésta solo ha reemplazado los clubes de compras de discos y de libros por correspondencia,
y por otra, porque era la primera en lanzarse en esta aventura.

6.1 EL ROL DE LA INFORMACION EN EL EMPRENDIMIENTO

La Informacion es un bien muy particular, como. Por ejemplo, es dificilmente controlable y
apropiable** y por lo tanto, no exclusiva. El que la usa no puede impedirles a los otros hacerlo y
ésta termina siempre por difundirse, adn si al inicio su sentido puede ser confuso. Es un bien no
rival, ya que esta difusion no la deteriora sin importar el nimero de usuarios. No obstante, contrario
a lo que decia Solow, la informacién constituye un bien hibrido (Cohendet, 2003); porque tanto
como bien publico, necesita de la comunicacién y por lo tanto, de la interaccion de diversas
personas; también surge de lo privado y puede ser controlada momentaneamente por algunos. Es
subjetiva ya que una informacion puede ser buena para alguien y no necesariamente para los demas.
Este valor o medida viene de que es acumulativa, que toma todo su sentido cuando se afiade a otros
datos y conocimientos. Para aprovechar su valor, los que la reciben deben tener una cierta
formacion y experiencia, lo que requiere en la organizacion capacidades de absorcion, una

7 ya en 1939, Georges Stigler explicaba que la transferencia de la informacién no es el intercambio de informacion.
La transferencia alude a su contenedor, mientras que el intercambio hace referencia al contenido.
148 Decimos escurridiza, reshalosa, y por lo tanto dificil de aprehender.



trayectoria informacional y rutinas que permitan, entre otras cosas, contextualizar la informacion
recibida. Esta acumulacion esta ligada con la complejidad ya que una buena informacién comprende
multiples aspectos, como tantos fragmentos obtenidos aqui y alld. La medida pasa también por la
confianza directa o indirecta (con recomendacion) hacia el informador y por las fuentes
complementarias de informacién, de las cuales algunas son sugeridas por este ultimo. La
informacion solo vale si es compartida; en ese caso, no pierde sus ventajas: podemos compartirla
indefinidamente.

La buena informacion'®, segin dicen los economistas neoclésicos, permanece siempre dificil de
obtener. Para convertirse en Util, debe ser objeto de alguna atencidén o investigacion, de una
seleccion, de una evaluacion y de una difusién en la organizacion (por lo tanto tiene un costo), ya
que la informacion es la mayor parte del tiempo banal e indtil, o vaga y con frecuencia redundante.
Demanda mucho tiempo y energia; pero aun cuando parezca valida, es limitada y puede ser sesgada:
es propio de los competidores que intentan engafiar a los demas; es también una estrategia para
algunos dar malas sefiales para engafiar*®. Termina por ser conocida siempre, después de muchas
vueltas y transformaciones sobre el mercado.

La ciencia econémica tiene muchas dificultades para comprender ésto. Por una parte, el valor de la
informacion es subjetivo y no surge de una teoria del intercambio. Va mas alla de las curvas de
indiferencia de la teoria microeconémica, ya que, depende de las capacidades de absorcion y
acumulacion, o sea finalmente, de la experiencia adquirida por la formacion de origen y el
aprendizaje o la accién. Por otra parte, no es sélo un asunto de mercado, ya que para obtener
informacion, es necesario saber dar en contraprestacion en una relacion dialéctica, en una verdadera
comunicacion. Finalmente, es un proceso interactivo entre el conocimiento implicito y el
conocimiento explicito (codificado) que va mas alla de la idea que el conocimiento es un inventario,
porque hay transformacion y posibilidad de salto cualitativo.

Para el emprendimiento, el rol central de la informacion fue sacado a la luz particularmente por
Kirzner (1979), quien mostré que el emprendedor tiene con frecuencia un conocimiento superior y
relativamente intuitivo de las imperfecciones del mercado. Este conocimiento, lo utiliza en su favor
para lanzar su empresa, desarrollarla e innovar, en detrimento de competidores ignorantes. Casson
(1991) agrega que este juicio superior (desde el punto de vista econdmico) le permite prevalecer
sobre otros agentes y asi organizar mejor los recursos para sacar provecho. EI emprendedor
transforma justamente el conocimiento en un producto o una manera particular de producir. Pero
ésto es més frecuente en los emprendedores de valorizacion y de aventura que en los emprendedores
de imitacion o de reproduccion.

Asi, la paradoja de la informacion en la incertidumbre es justamente la posibilidad de sobrepasarla,
usando la informacion para transformarla en nueva informacién o en innovacién que se hace
publica, al menos en parte. La informacion, es pues un cierto poder sobre la incertidumbre y sobre
los competidores, o hasta sobre otras partes involucradas como los compradores, poder que permite
disminuir la asimetria entre la grande y la pequefia empresa (Julien et al., 2003c). EI emprendedor es

149 Esto quiere decir, la Gtil para actuar.

150 Esta tendencia de tratar de sesgar la informacién no pone en cuestion el principio de Marshall que plantea que las
ideas estan en el aire. Efectivamente, una gran parte de informacion general estd disponible para todos; pero son
necesarios esfuerzos particulares para volverla operacional para diversos tipos de productos realizados con diferentes
sistemas de produccion.



fundamentalmente un transformador de la informacién en oportunidad (Lang et al., 1997 ; Julien y
Vaghely, 2002) o ain un creador de nueva informacion para la innovacion (Schumpeter, 1942), pero
ni toda la informacion, ni importa como. La economia del conocimiento no es de fécil acceso, y el
conocimiento no es el mismo para todos.

6.2 LOS TIPOS DE INFORMACION

Existen varios tipos de informacion, pero sélo una pequefia parte es valida, al menos para
emprender. Esta Gltima es Ilamada la informacion estructurante, por oposicion a la informacion
corriente que va y viene, rapidamente olvidada o retenida por consideraciones diferentes a las
economicas. Esta informacion no tiene interés para el emprendedor o su organizacion, sea porque es
demasiado vaga, fragmentada o incoherente, o porque no estan listos para tomarla o no tienen el
tiempo de retenerla para comprenderla, o0 aln porque sospechan que es falsa 0 manipulada. Pero una
buena parte de la informacion estructurante termina por ser olvidada, dejada atrés o puesta a un lado,
porgue ya no es oportuna o es reemplazada por una informacion mas actual que responde mejor a
los criterios que permiten elegir la estrategia, precisarla y después actuar (Davenport, De Long y
Beers, 1998). En esta informacidn estructurante, Leska y Leska (1995) distinguen la informacion de
funcionamiento (o sea la informacidn técnica, para apoyar la coordinacion) de la informacion de
influencia (con base en la motivacion para actuar) y de la informacion de anticipacion (que permite
ver antes que los otros, oportunidades o de ver més lejos y de manera diferente por la necesidad de
innovar).

La informacidn puede ser publica o privada. Como si nombre lo indica, la informacién publica es
accesible a todos y por lo tanto, puede ser conocida si se hace el esfuerzo. Se encuentra en los
manuales técnicos, en los articulos cientificos, en los boletines de las asociaciones, en los plegables
explicativos de los equipos, en los bancos de patentes, etc. o es difundida por los medios de
comunicacion y los congresos y coloquios. La informacidn privada se encuentra en particular en los
centros de investigacion publicos o privados. En los primeros, ésta termina por ser ampliamente
difundida, mientras que en los segundos, es con frecuencia retenida, al menos por algin tiempo,
hasta que aparece en los procesos o los productos comercializados o0 aun en las patentes, o hasta que
se da a conocer en las conversaciones entre especialistas. Asi mismo, puede circular en las filiales o
surgir de intercambios particulares en las organizaciones de personas de negocios o de cientificos.

La informacidn puablica es necesariamente explicita y por lo tanto, codificada de manera que pueda
ser comprendida por un gran numero de personas o al menos, por los especialistas. Esta informacion
es particularmente eficaz, porque cualquiera que la capte, puede desmenuzarla y mejorarla. De
todas formas, como demanda un cierto tiempo para aparecer y ser comprendida por el mayor
nimero de gente, y para difundirse por todos lados™*, cuando llega, ya es relativamente antigua.

La informacion también puede ser tacita, implicita, y requerir mecanismos de transformacion para
ser explicita y conocida, asi como una atencion particular para ser comprendida. Con frecuencia, el
informador mismo no sabe que conoce ciertas cosas; 0 al menos no se deja llevar a difundirlos
espontaneamente™?, a menos que un interlocutor habil o diversas circunstancias, como una
conferencia o un curso que él da, lo inciten a hacerlo. Igualmente, el interlocutor no sabe

151 Con frecuencia los acuerdos entre empresas y centros de investigacién pablicos o universitarios prevén clausulas de
exclusividad, al menos durante un cierto periodo.
152 Del adjetivo “tacito”, que viene del latin tacere: callarse.



necesariamente que el otro sabe algo particular. La expresion de esta informacion surge entonces de
un tanteo y del azar o exige al menos un medio propicio. Sin embargo, aun si ésta es parcial y se
explica no sélo por el lenguaje verbal sino también por todo tipo de otros signos, la informacion
tacita puede ser particularmente novedosa y valiosa, y toma lugar siempre en la intercomunicacion,
0 sea la comunicacion interpersonal o el cara a cara.

La informacién maés valiosa, en lo que concierne a la capacidad para cambiar la comprension de la
realidad en el momento requerido, a orientar la estrategia, a actuar y sobre todo a innovar y asi a
distinguirse, es generalmente la informacion estructurante, privada, anticipadora o pre-competitiva y
tacita (Darf y Lengel, 1986 ; Baumard, 1996). Por ejemplo, el personal, en todos los niveles de la
organizacion, posee una cantidad de datos tacitos, los cuales no se pueden expresar facilmente mas
gue con una organizacion participativa. Como los operadores que pueden decir muchas cosas para
mejorar sus maquinas, para encontrarles una localizacion optima en la fabrica o para disminuir las
fallas, con la condicién que lo que ellos digan sea reconocido y valorizado. O aln los vendedores
que, por su contacto con los clientes, son los primeros informados de sus nuevas necesidades y de
sus criticas, informaciones que pueden resultar extremadamente valiosas para los almacenes cuando
llega la hora de ofrecer la novedad y de distinguirse asi de sus competidores. Asi mismo, los
contactos interpersonales, bien sean de negocios, sociales o cientificos, suministran informacion
fuera del mercado, de la cual una parte puede ser muy interesante (Morvan, 1991).

Las boutiques independientes pueden distinguirse de las grandes superficies comerciales,
justamente por la proximidad con sus clientes, ofreciendo a cada uno de ellos, empatia y un
conocimiento inmediato (sin intermediario) y particular de sus gustos y necesidades. Una de las
grandes cualidades de estos almacenes, exceptuando la de la mercancia, es la sensibilidad
psicoldgica del personal hacia los clientes. Por ejemplo, en 1986, en una encuesta sobre el
impacto de las nuevas tecnologias informaticas sobre diferentes profesiones, hemos mostrado que,
mas alla de las tecnologias, la cualidad que distinguia mejor a los barmans y a los meseros de los
cafés, era justamente su empatia y su memoria (jde lo que el cliente habia dicho en su Gltima
visital) (Julien y Thibodeau, 1991). Al contrario, las grandes superficies comerciales o las
cadenas, tienen la tendencia a estandarizar su aproximacion hacia los clientes, que puede ser con
el tuteo o el hablar de usted, con el consejo apresurado 0 con una cierta reserva, sin consideracion
por la edad, la clase social o el estilo de comportamiento, lo que rechazan numerosos clientes.
Ademas, la centralizacion de su gestion hace que los productos y los servicios sean con frecuencia
los mismos en todos lados, como sus raciones demasiado grandes que sirven, y obligan a comprar
por falta de otras opciones, en barrios donde viven un gran nimero de personas solas.

Podemos afadir otra distincion que nos servira particularmente en el capitulo 9: la diferencia entre
informacidn efectiva e informacion potencial (Julien, 1996b). La informacién efectiva es aquella
que sirve en la decision. Esta nunca esta completa, ya que la incertidumbre siempre persiste. Asi, el
tiempo juega un rol importante en la decision. ElI emprendedor sabe que si espera demasiado para
estar mas seguro, uno de sus competidores lo precedera. Todo emprendedor actla sabiendo que no
puede estar al tanto de cémo reaccionaran los competidores ni donde haran el cambio tecnoldgico,
ni a qué ritmo evolucionan los gustos o los comportamientos de los clientes. ActlUa porque puede
tener acceso a informacion potencial capaz de sacarlo de apuros cuando surge lo imprevisto. Asi, si
sus nuevas inversiones toman mas tiempo para rentabilizarse a causa de obstaculos fortuitos durante
el periodo de rodaje, como un empleado clave que se enferma o que es recontratado por un
competidor o aun, un competidor que acaba de comprar una nueva tecnologia que salid
recientemente, sus informaciones potenciales deberian permitirle encontrar financiacion
complementaria, pedir prestado temporalmente un empleado del mismo tipo a una empresa amiga,
obtener informaciones de un centro de investigacion con el que él trabaja para adaptar lo mejor



posible la tecnologia en curso, etc. En la figura 6.1, ilustramos esta tipologia de la informacién que
lleva gradualmente a la decision.

Figura 6.1 Tipologia de la informacion corriente o general hasta la informaciéon valiosa
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Con el fin de tener piezas mas liviana en aluminio, antes que en acero, una Pyme habia sido
incitada por un gran cliente a comprar un equipo de corte con plasma, mientras que ésta era
especialista en los cortes con l&ser. Se comunicaron con su proveedor japonés habitual quien le
envi6 el equipo de Gltima moda en el oficio. Después de una semana, este nuevo equipo se averio.
El proveedor envid por su cuenta a dos técnicos que se quedaron dos semanas para resolver el
problema. Pasd un mes y los problemas se acumularon. Los técnicos regresaron, sin éxito.
Finalmente, después de seis meses de ensayos, abandonaron la innovacién para utilizar un proceso
mas tradicional, asumiendo una parte de los costos directos y el tiempo perdido en discutir con el
cliente y el proveedor. El emprendedor me decia que no habria podido salir adelante si diversos
recursos externos pertenecientes a su red de negocios, no lo hubieran apoyado para encontrar una
solucién temporal, financiacion complementaria y la capacitacion particular de su personal.

Para aumentar el valor agregado de su produccion, una hacienda familiar que producia diversos
cereales en gran cantidad para los ganaderos de la regidn, habia decidido transformar
inicialmente su producto para el consumo animal y finalmente para el consumo humano,
particularmente las hojuelas de avena. Desafortunadamente, las primeras producciones fueron un
fracaso a causa de las dificultades en los métodos de deshumidificacion a pesar de una tecnologia
probada. Tomd varios meses encontrar todas las respuestas, particularmente por parte de
investigadores universitarios y de un proveedor de equipos. Esto fue posible slo por la paciencia
de los clientes, fondos suplementarios suministrados por el Estado, trabajo incesante de los
empleados mas alla de sus salarios previstos, ayuda de investigadores, etc. y sobre todo de la
perseverancia de los dirigentes, que estaban convencidos que iban a salir adelante.



6.3 LOS ELEMENTOS QUE FAVORECEN LA APROPIACION DE LA
INFORMACION VALIOSA

Para ser apropiado para toda organizacion privada o publica, un sistema de informacién requiere al
menos cinco elementos: 1) la capacidad de absorcion y de acumulacion o archivo; 2) la vigilancia
tecnoldgica, comercial y del contexto; 3) la capacidad de transformar la informacion y darle sentido
para pasar a la accion y a la estrategia; 4) la proximidad apoyada en un lenguaje compartido; y 5) los
vinculos fuertes y débiles con las fuentes externas de informacion.

Cohen y Levinthal (1990) han estado entre los primeros que mostraron que la informacion valiosa
supone una capacidad particular de los individuos y de la organizacién para investigar, comprender
y analizar la informacidén interna y externa. También han mostrado que la presencia de personal
instruido y experimentado (técnicos, ingenieros, etc.) era la primera condicidn para poder seguir las
necesidades cambiantes del mercado y la evolucion de la competencia para diferenciarse por la
innovacion. Sélo un personal con claridad y una organizacién sinérgica que ofrece modelos de
interpretacion, pueden comprender a tiempo el cambio y actuar, o al menos, limitar las resistencias y
sobre todo, participar en la busqueda de nuevas oportunidades, sean importantes o no.Van der
Bosch, et al. (2002) afiaden la capacidad de aprendizaje de la red de empresas asociadas,
particularmente por el mecanismo de aprendizaje por pares del cual hablaremos en el capitulo
siguiente. Esta doble capacidad s6lo puede ser evolutiva, lo que reclama la formacién regular no
solo de la direccion sino también de los empleados, cualquiera que sea el tamafio de la empresa.

Esta capacidad debe ser alimentada por la vigilancia tecnoldgica, pero también comercial y
contextual. La vigilancia consiste en estar al acecho del cambio, suscitando y utilizando los
comentarios de los clientes e informandose a través de los proveedores y vendedores de equipos
acerca de lo que viene, y buscando todas las informaciones necesarias en los medios de
comunicacion, en revistas especializadas, ferias industriales, asociaciones de negocios dinamicas y
si es posible, en los centros de investigacion.

Hemos mostrado que hay diversos niveles de vigilancia relativamente eficaces, dependiendo de la
turbulencia del sector industrial (lo que indica la tercera dimension de la figura 3.2) y del tipo de
estrategia seguida: entre méas hostil sea un sector, 0 mas evolucione rapidamente tanto en su
tecnologia como en las estructura de los mercado, y entre mas una empresa quiera ser lider, mas
debe tener una vigilancia bien organizada y variada para percibir el cambio y ante todo, precederlo
(Raymond et al., 2001). Porter y Millar (1985) mencionan que, Si ciertos sectores crean poca
informacién en la cadena de valor (como la petroquimica en la que los métodos de gestién y de
produccion son bien conocidos) y tienen menos necesidad de una informacidn continuamente
renovada, otros crean sistematicamente informacién pura, como la industria de multimedia y de
libros o las empresas financieras (ver figura 6.2). Foray y Hargeaves (2002), por su parte, consideran
que ciertos sectores aprovechan rapidamente la informacion tecnoldgica resultante de la informacion
codificada o explicita, particularmente los sectores manufactureros llamados de ingenieria
(productos de maquinaria y equipos, de transporte, electrénicos, etc), mientras que otras funcionan
de acuerdo con un modo méas humanista con transformacion lenta, reposando sobre una informacion
ante todo tacita transmitida por contactos interpersonales y en la que el aprendizaje se hace por la
accion, como mucho servicios tales como la ensefianza, la consultoria u otras disciplinas que tienen



més relacién que los servicios especificos, o arte méas que ciencia™®. Vaghely (2005) ha estimado
que varias Pymes manufactureras y ciertas Pymes de servicios a las empresas, deberian producir
innovacion tanto en la cadena de valor, como en su producto y asi asegurarse de mantener una
vigilancia adecuado y utilizar un buen proceso de transformacion de la informacion en
conocimiento.

Figura 6.2 Matriz de contenido de informacion segun algunas empresas
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Adaptado de M.E. Porter y V.E. Millar (1985), « How Information Gives You Competitive

Advantage », Harvard Business Review, vol. 63, n° 4, p. 149-160.

Sin embargo estos estudios sobre la vigilancia muestran, que no es suficiente obtener un gran
namero de informaciones para hacer frente a la incertidumbre. La vigilancia resulta de la buena
eleccion de la informacién y de una buena difusion en la organizacion, con el fin de mantener el
andlisis del cambio y suscitar reacciones utilizables para mejorar la estrategia. Esto permite
sobrepasar la ambiguedad causada por demasiada informacién y transformar esta ultima en sentido
para la accién, lo que quiere decir, pasar del conocimiento a la estrategia, orientando ésta al saber-
hacer para distinguirse de la competencia. Choo (1998). Muestra qué tan importante pero a la vez
dificil, es transformar la informacién de manera que pueda orientar la bisqueda de una informacion
complementaria que permitira mantener y segun la necesidad, de cambiar la trayectoria tecnoldgica
de la empresa.

A continuacién, presentamos un ejemplo de la aplicacion de una vigilancia anticipada, con
frecuencia intuitiva: El desarrollo acelerado de pequefias empresas de alimentos finos, de los
cuales una buena parte son vendidos directamente a los consumidores (como las cervezas

53 Como la medicina en la cual, desafortunadamente, cada vez més médicos cree que surge ante todo de andlisis
puramente técnicos, por lo tanto, incapaces de suministrar la informacion sutil sobre la enfermedad; informacién con
frecuencia técita y dificil de obtener durante los pocos minutos de contacto con el paciente. Sin contar con la influencia
enorme de la industria farmacéutica sobre la medicina, como lo hemos dicho. Igualmente, el funcionamiento en red,
tanto para ciertos diagndsticos como para intercambiar conocimientos explicitos pero sobre todo tacitos o de
informacion sobre mejores practicas, continda siendo escaso mientras que es la clave para comprender y estimular el
cambio en los médicos, como es el caso en otras partes.



artesanales o adn los quesos de granja’™*). Estos productos responden a la critica creciente del

consumismo denominada clasico (tales como los camemberts industriales o los platos cocinados de
las grandes marcas nacionales) por una franja mas y mas importante de la poblacion (entre 15% y
25% segun el IRI-Francia) que actualmente llamamos alterconsumidores. El impacto es por otro
lado importante: en Francia, por ejemplo, este consumo clasico ha bajado en volumen cerca del
1% por afio en los ultimos afios, mientras que hasta ese momento ella crecia regularmente entre 3
y 4%.

La nueva informacion, es pues, la méas valiosa; se obtiene gracias a diversos tipos de proximidad que
van mas alld de los TIC. En efecto, esta informacion que abre nuevas oportunidades es con
frecuencia tacita y parcial; requiere de intercambios personalmente, segin un proceso de
preguntas/respuestas, debe ser completada por datos provenientes de fuentes de informacion
complementarias. La proximidad llena la necesidad en una medida inmediata, de una buena parte de
la informacion, particularmente la informacion técnica, ya que no se tiene el tiempo de estudiar en
detalle cada informacién, o no se tiene el medio para hacerlo™®. La primera medida es la confianza
hacia el informador, confianza que s6lo puede desarrollarse por la proximidad y el tiempo, esta
confianza se multiplica con el intercambio gradual: “tii me das ciertas informaciones y yo te proveo
de otras”. Esta se desarrolla gracias a diversas complicidades, yendo mas alla de las situaciones
competitivas y de los comportamientos oportunistas. La proximidad hace que lleguemos a hablar el
mismo lenguaje, sea verbal o no, pero en el que comprendamos el sentido que tienen en el
interlocutor los encogimientos de hombros, los grufiidos, las dudas o las reacciones de entusiasmo,
etc. dificilmente visibles y transmisibles por los TIC.

En la red de sub contratistas de los productos recreativos Bombardier, hemos asistido a
encuentros de ingenieros que consideraban que en ciertos casos de poner a punto las partes, los
intercambios en directo por los sistemas de disefio asistido por computador (CAD) muy poderosos
y perfectamente compatibles como KATIA, eran insuficientes para salir de un callejon sin salida o
para ir mas alla de lo conocido. Era necesario entonces reunirse personalmente para obtener toda
la informacién tacita y por lo tanto sutil, que reclaman la intercomunicacién personal.

Saxenian (1994) ha mostrado que en el Silicon Valley, el desarrollo de una buena parte del
conocimiento comenzo a partir de encuentros fortuitos entre los ingenieros y los cientificos, en los
cafés y otros lugares de descanso, aln si estos Ultimos trabajaban para empresas competidoras.

La vigilancia eficaz supone vinculos con los informadores de redes diversas. Estas redes permiten
ampliar los recursos o adaptar rapidamente o automaticamente la informacién a las necesidades de
los interlocutores, tanto para transmitirla como para recibirla. Esta ampliacion proporciona una
masa critica mas importante, generando efectos de sinergia propicios para la innovacion.

6.4 MECANISMOS PARA PASAR DE LA INFORMACION AL CONOCIMIENTO
Y AL SABER-HACER

>4 Notamos que estas producciones artesanales siempre han existido, como la de la cerveza en un buen nimero de cafés
belgas en la region. Lo que ha cambiado, es que después de haber declinado continuamente, estas producciones
reencuentran un nuevo aliento y sobre todo se dirijen a categorias profesionales superiores, con fuerte poder de
adquisicién que buscan un nuevo poder sobre sus consumos.

155 En efecto, no hay ninguna necesidad de desmontar un equipo complejo para conocer sus capacidades y sus limites.
Lo més frecuente es que la confianza hacia el representante del proveedor es suficiente, asi se puedan hacer
verificaciones complementarias con otras empresas no competidoras que ya utilizan el aparato o discutir en la feria
industrial. Igualmente, no es necesario ser un informatico experimentado para comprar una computadora, lo mas
frecuente es que confiemos a un amigo relativamente especialista que comprenda nuestras necesidades.



La difusion de una informacion valiosa entre los actores es el factor clave para estimular la
innovacion en las empresas y la region. Depende de los vinculos que estos actores tengan con unos y
con los otros y a su vez, con las fuentes de informacion externas, vinculos que deben favorecer la
adaptacion, la transmision y la buena recepcion de esta valiosa informacion.

Yona Friedman (1974) ya habia mostrado que la mejor forma para el desarrollo de ideas nuevas y
complejas, pero aun mal estructuradas y que eran aplicables de manera diferente segun las culturas,
era reunir pequefios equipos de trabajo. En los grandes grupos el ruido se amplifica rapidamente, lo
que obliga a la empresa a adoptar diversos protocolos con frecuencia, incapaces de tener en cuenta
la informacion compleja, sutil y tacita. Se trata simplemente de aplicar el principio de la menor
dificultar para el trabajo en grupos, mas que dejar que la burocracia aumente la distancia por la
jerarquia, limitando considerablemente la riqueza de la informacion. Watts (1999) retomo estas
ideas en su enfoque de los pequefios mundos.

El principio del menor esfuerzo surge del teorema de Ulam, mostrando que la dificultad de
administrar la difusién de una informacion fina y por lo tanto de administrar una organizacion,
aumenta segin el cuadrado del nimero de miembros, o sea N% La dificultad total D puede ser
calculada por la siguiente formula:

D=(NiN;) (2) + (1/2) P

Donde N; es el nimero de grupos comprendiendo N; individuos en la organizacion y P, el nimero
de escalas jerarquicas (Toulouse y Bok, 1978).

Uno de los ejemplos mas evidentes de la aplicacion de este principio es la guerra de Vietnam, que
ha permitido a un ejército de guerrillas vencer a la armada mas poderosa del mundo. Estas
guerrillas estaban formadas por quince combatientes en promedio, capaces de llevar armas lo
suficientemente poderosas cerca del enemigo, de atacarlo stbitamente y de retirarse pronto para
no ser aniquilados. Otros estudios han mostrado que en las investigaciones en salud,
particularmente sobre el cancer, los pequefios equipos de alrededor de quince investigadores, casi
siempre tenian mas éxito que los de gran tamafio.

Figura 6.3 Tipos de redes que representan para las organizaciones, diferentes formas de
relacion

Regular Pequefios mundos Aleatoria
a

f R a =<
b \ b = b

e e
e
C c
C
d
d

Adaptado de D. Watts (1999), Small World: The Dynamics of Networks between Order and Randomness,
Princeton, Princeton University Press.



Para estos investigadores, la utilizacion de la organizacion de una red regular, donde cada uno esta
en contacto con los colegas o amigos cercanos (culturalmente o geograficamente hablando), que
estan ellos mismos en relacion con los otros, como lo ilustra esquematicamente la forma de la
izquierda de la figura 6.3, hace que la circulacion de la informacion sea mas lenta y mucho menos
valiosa que en las otras formas de contacto organizacionales, pero es méas segura y mas eficaz a
largo plazo. Al contrario, los contactos de forma aleatoria donde los vinculos se desarrollan méas con
los colegas alejados (a la derecha de la figura) procuran una informacién méas valiosa, pero menos
cohesién social. En otras palabras, una empresa o una region en la que los empleados o los
habitantes son cercanos y funcionan bien entre ellos, se desarrolla de una manera particularmente
coherente, pero faltando informacion nueva que facilita la innovacion. La empresa tendria entonces
que escoger entre la coherencia y la calidad por un lado y la variedad de la informacion por otro.

La informacién contenida en sencillos datos sesgados, deforma con frecuencia el proceso de
formacion estratégica de aquel que se limita a ésto. Para ser bien transmitida y completa, la
informacién debe sobrepasar otros obstaculos: la falta de soporte adecuado, la obstruccion
voluntaria por razones tcticas o de lucha por el poder, o aln diversas consideraciones personales
o0 burocréticas, como lo explican las diversas leyes de Parkinson (1983) sobre las malas acciones
de la burocracia en las grandes empresas y en los gobiernos.

Par comprender la nocién de ruido o de la deformacion de la informacion en las organizaciones,
es suficiente con pensar en el juego del teléfono descompuesto, en el cual los nifios murmuran en la
oreja de su vecino de la derecha una frase que el de la izquierda acaba de comunicarle, hasta el
altimo del grupo que debe entonces decir esta frase en voz alta, frase que se encuentra entonces,
con frecuencia, completamente deformada con respecto a la original. La multiplicacién del nimero
de interlocutores y de los niveles jerarquicos generalmente amplifica ese ruido. Para asegurarse
de que la informacion no serd deformada y limitar los errores de interpretacion, la empresa debe
apelar a recursos particulares y a sistemas de controles costosos, tales como los periédicos de las
empresas, que permiten a las grandes organizaciones, por ejemplo, de cortar a tiempo ciertos
rumores particularmente desmovilizadores.

Entre las barreras, hay normas colectivas que con frecuencia impiden a las personas ver las cosas
de una forma diferente que como las han conocido. Asi, a inicios de los afios 70, diversas
investigaciones estadounidenses habian mostrado que era necesario reducir considerablemente el
peso y el poder de los carros americanos, después de haber constatado la demanda creciente de
carros alemanes y japoneses como segundo carro y gradualmente, como primer carro familiar.
Por lo tanto, los ingenieros de las grandes compafiias se negaban a cambiar, repitiendo que los
consumidores nunca aceptarian cambiar sus costumbres. Las dos crisis de energia de 1973 y 1975
han dado rapidamente la razén a los investigadores, acelerando considerablemente este cambio.
Este ultimo ejemplo confirma que el mayor obstaculo para el cambio, frecuentemente se encuentra
en la cabeza de las personas.

Watts afirma que constituir una red de forma intermedia, aquélla de los pequefios mundos, que
tuviera los contactos cercanos y lejanos, ilustrados en el centro de la figura 6.3, seria la mejor
solucion. En el siguiente capitulo, retomaremos estos vinculos, oponiendo las redes con sefiales
fuertes a aquéllas con sefiales débiles. Por el momento precisamos que si las Ultimas aportan varias
nuevas ideas, pudiendo conducir a la innovacién, son menos comprendidas y asimiladas ya que una
parte de la informacion valiosa puede ser perdida a falta de proximidad para obtener la informacion
complementaria necesaria.

La empresa puede, no obstante, ir mas alla de los limites de los pequefios mundos, mejorando la
calidad y la variedad de la informacién que recopila. Para ésto, es necesario aumentar la capacidad
de blsqueda y de absorcidn de su organizacion y organizar o poner en pie sistemas de traduccion y



de adaptacion de la informacién. Limitarse a multiplicar la informacion por medio de la vigilancia o
de otra forma, no es suficiente. ES necesario una vez mas, ser capaz de seleccionarla bien, analizarla
y finalmente de utilizarla bien. Es lo que veremos ahora.

6.4.1 Mejorar la capacidad de obtencion y de absorcion de la informacion

Una empresa es un fabricante de conocimientos bajo la condicién que ella tenga los recursos para
aprender, lo que quiere decir, para extraer y convertir los saberes explicitos y tacitos por ciclos de
externalizacion, de combinacion, de internalizacion y de socializacion (Nonaka, 1994). El
conocimiento resulta en efecto, del aprendizaje interactivo, dando bases de saberes diferentes segun
la experiencia y la capacidad de aprender de los actores de una empresa. Esto supone, al menos de
ocho actitudes o aptitudes frente a la informacion:

1. Una capacidad de busqueda de informacion mas o menos orientada, particularmente por medio
de la vigilancia;

2. la implantacion y la actualizacion regular de las capacidades de absorcion interna y externa por
medio de la contratacion de personal calificado, capacitacion continua y vinculos con recursos
externos de transformacion de la informacion, como ciertas empresas-asesoras particularmente
inteligentes o asesores cientificos;

3. la capacidad de convertir la informacion en conocimiento y la circulacion de este conocimiento
en la organizacion;

4. las capacidades de persuasion en la organizacion, segun las aptitudes para aprender, las actitudes
para cambiar y las préacticas para implementar el avance, mas que ejercer juegos de poder que
tienen la tendencia de retener la informacién o sesgarla;

Husted y Michailova (2002) explican que los comportamientos culturales de los ejecutivos rusos,
como el hecho de no admitir sus errores para preservar su rango en la jerarquia, bloquean
considerablemente el intercambio de informacién y pueden causar grandes problemas cuando
trabajan en filiales que pertenecen completamente, o en parte, a sociedades occidentales.

5. el desarrollo del flujo de informacién por las redes (colaboracion a mediano y largo plazo y de
todos los géneros, con los clientes mas importantes, los proveedores y vendedores de equipos
asociados, los laboratorios de valorizacién o de investigacion, etc. y con otros actores diferentes
que suministran también una informacion diversificada y multidisciplinaria), por medio de
intercambios sistematicos de informaciones técitas y codificadas, intercambios que descansan
sobre la confianza reciproca y donde no interviene ningln juego de poder;

6. la aceptacion de posibles efectos de disonancia o de discontinuidad que pueden conducir a
nuevas posibilidades de innovacion;

7. la capacidad de mostrar sus competencias en el exterior (utilizando la patente para asegurar su
reputacion o instalandose en un parque tecnologico) para formar parte de un club de nuevas
ideas, de una red avanzada de intercambio de informacién®®®;

8. finalmente, la construccion de trayectorias fuertes, utilizando nuevas combinaciones®’.

156 Esta es una de las razones que han dado algunos miembros para explicar su participacion en la red de la Catedra
Bombardier (Julien et al., 2003b), como es el caso para los parques tecnoldgicos (Storey y Strange, 1990).

57 Contrario a las posiciones de aislamiento que hacen que algunas trayectorias tecnolégicas sean particularmente
ineficaces, pero perduren por inercia ain cuando las razones que explican su desarrollo han desaparecido (David, 1994).



En resumen, estas actitudes o aptitudes permiten sobrepasar las limitaciones informacionales como
el hecho de la multiplicacion del ruido en las organizacion y las capacidades limitadas de
aprendizaje (Sgrensen y Stuart, 2000), que desplazan la curva y limitan la riqueza de la informacion
a medida que el nimero de interlocutores aumenta por un valioso trabajo en red, como lo podemos
ver en la figura 6.4 y como lo discutiremos en el capitulo siguiente.

Figura 6.4 La transformacion de la informacion en conocimiento y el principio de la menor
dificultad
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6.4.2 Organizar la traduccion de la informacion, creando vinculos y desarrollando sintesis

Pero no se trata Unicamente de multiplicar la informacién valiosa. Es necesario ser capaz de
enlazarla y sintetizarla y sobre todo, de darle sentido para transformarla en estrategia y en accion,
permitiéndole distinguirse. Una primera transformacion pasa por las pasarelas informacionales y los
campeones en las organizaciones. Las primeras son los empleados que estdn vinculados con el
exterior, como los vendedores y los técnicos o los ingenieros que discuten con los proveedores y los
vendedores de equipos. Los vendedores que estan al acecho de los comentarios de los clientes, estan
en condiciones de aportar una cantidad de elementos que pueden servir como comienzo de la
innovacion de todo tipo. Los ejecutivos o los empleados en relacion con los vendedores de nuevos
materiales o de nuevos equipos, pueden preparar el cambio o ayudar a adaptar los equipos actuales a
nuevas posibilidades. Los segundos, los campeones, estan para convencer sobre las ventajas del
cambio en la organizacién y para disminuir las reticencias o resistencias aqui o alla.

Después de haber obtenido y difundido esta informacion, la organizacién tiene la necesidad de lo
que hemos llamado los catalizadores de informacion (Vaghely, Julien, 2010) y que otros han
Ilamado los activistas del conocimiento, o sea las personas que facilitan los vinculos, la seleccién y
sobre todo, la sintesis de la informacion que circula drentro y fuera de la organizacién. Estos
catalizadores “‘estan tan comodos también en un medio de informacion algoritmica (con base en
férmulas, plantillas y otros sistemas de resolucién de problemas propios de la incertidumbre) como
en un medio heuristico de creacion de sentido, de discusion y de interpretaciones propias en el
tratamiento de la ambigiliedad” (Vaghely, 2005). Con frecuencia son los ejecutivos subalternos para
los cuales la orden es obtener a través de las pasarelas informacionales y de otros empleados, toda
clase de informaciones tacitas o explicitas que puedan servir en la decision, a dar un sentido,
compartirla y hacer una sintesis y transmitirla finalmente a la direccion para que ésta decida el paso
a seguir. Se puede tratar, por ejemplo, de empleados reparadores que arreglan toda clase de



problemas, que no tienen tareas precisas pero que pueden darle una mano a un empleado 0 a un
equipo en encargos especiales.

También son los empleados mas antiguos y experimentados los que conocen todo el rodaje de la
organizacion y que pueden asi, ayudar a orientarla. Algunos son catalizadores mas oficiales a los
que la empresa ha encargado de preparar las licitaciones y que son capaces de sobrepasar los
algoritmos habituales para satisfacer ciertas solicitudes especiales a mejor costo, calidad o plazo que
los competidores.

Estos catalizadores son los multiplicadores de los lugares, con frecuencia virtuales, de intercambio
de informacién y de saber-hacer. Rogers (1995, p. 337) describe asi sus principales cualidades :
ayudan a desarrollar las necesidades de intercambios y a establecer las relaciones con el mercado ;
en la empresa, pueden diagnosticar los problemas que, surgidos o no del mercado, podrian incitar al
cliente a ir a otro lado y son capaces de hacer que reaccione, pasando a la accion; estabilizan la
adopcion del cambio y previenen las rupturas en la continuidad; finalmente, consolidan los vinculos
reticulares para asegurar la permanencia. Estos catalizadores son una de las herramientas de
transformacion de la informacion en conocimiento; favorecen la eficacia de las redes, permitiendo
segun la necesidad, aumentar su nimero y reducir asi la incertidumbre y la ambigtedad.

6.4.3 Ante todo, ir mas alla de los analisis lineales o de la I6gica dominante

Bettis y Pralahad (1995) mencionaron que las empresas obtienen cada vez mas informacién, pero
son con frecuencia, incapaces de utilizarla porque su sistema de transformacion y por lo tanto, de
apropiacion, es muy mal organizado, o tal vez por la existencia de habitos o prejuicios que les
impiden inventar para sobrepasar la légica dominante. Como lo hemos dicho, estas empresas se
limitan a utilizar algoritmos hechos para analizar la informacién y olvidan resolverlo por una vision
heuristica que de lugar al analisis de la informacion. Solo ante las graves crisis, es que finalmente
las empresas aceptan romper sus rutinas y hasta incluso cuestionarse, pero con frecuencia, es
demasiado tarde.

Por lo tanto, un mejor control de la informacion es el fundamento de una buena estrategia,
particularmente de la estrategia proactiva, y sobre todo, es lo que permite nutrir el espiritu de la
empresa, como lo hemos visto en la figura 4.1. Este control es pues, aquello sobre lo que descansa la
flexibilidad de las empresas v, al final de la linea, su caracter distintivo como aquél de las regiones.
Este control pasa por las redes, que si son escogidas juiciosamente y mantenidas inteligentemente,
permiten a la empresa, sobrepasar la informacién factica que ha obtenido, para percibir en ella los
pequefios hechos portadores de futuro, gracias a los que ésta podré ir mas lejos o hasta mas rapido
que sus competidores.



CAPITULO 7

Las redes

Una segunda condicion necesaria:
para compartir la informacion
que conduce a la innovacion

«En Paris esta de moda el café y hay un gran nimero

de lugares publicos donde lo sirven: en unos

se cuentan novedades; en otros, se juega ajedrez.

En una de estas casas sirven el café de tal manera

que quien lo toma, adquiere agudeza de ingenio;

Al menos nadie al salir deja de sentirse menos que cuando entrd.»

Montesquieu, XXXVI° carta persa

Las redes territoriales y extraterritoriales, ya sea que funcionen en los cafés, como lo recordaba
Montesquieu hace mas de 280 afios, en las asociaciones profesionales o de otro modo, son uno de
los fundamentos del funcionamiento del ambiente dindmico y por lo tanto de los vinculos entre los
actores. Son el medio privilegiado para compartir la informacién y de buscar clasificarla y
acumularla al interior de un territorio. Son, por lo tanto, fundamentalmente las diseminadoras y
amplificadoras de informacion para las empresas.

En efecto, vistas las caracteristicas de la informacion, los actores, particularmente los
emprendedores, prefieren casi siempre obtener esta Gltima por intercambios frente a frente con
personas conocidas o recomendadas, que por medios institucionalizados o a distancia, como lo
hemos recordado anteriormente. Estos encuentros constituyen el soporte necesario para el desarrollo
del conocimiento y el instrumento clave para mantener el aprendizaje y finalmente crear la sinergia
en la region.

Pero ¢para qué estar en red, si uno de los objetivos importantes de la creacidén de una empresa es la
independencia? Esto forma parte de una de las paradojas de las que hemos hablado al inicio de esta
tercera parte; pero responde también a las necesidades de proximidad de todo individuo con
personas que lo comprenden y que pueden respaldar sus esfuerzos y ain mantener su entusiasmo.



Ellos son fundamentalmente diseminadores y amplificadores de informacion para las empresas. Si
las empresas son libres de conectarse en red con las que deseen, no perciben estas redes que
conforman como una barrera para la independencia. Los emprendedores y los miembros de su
pequefia organizacion son seres sociales; forman parte de una familia y de una comunidad, y estan
por lo tanto relativamente ligados a redes al menos de caracter social, 0 econdmico, basadas en el
intercambio reciproco y la confianza. Todo emprendedor tiene como minimo a su familia y sus
amigos para obtener e intercambiar informacion y algunos socios para venderles mejor sus entradas
y ayudarles a distribuir sus salidas. En el momento de la creacidn, estos socios son con frecuencia,
cruciales para lograr el inicio de la empresa y esperar la velocidad de crucero. En las regiones,
encontramos diversos lugares de intercambio de informacion relativamente informales como los
cafés, los restaurantes, los clubes y las asociaciones diversas que permiten a los emprendedores
obtener todo tipo de datos y a su vez le ayudan a evaluarlos. Los empleados no se quedan atras, con
los vinculos con sus amigos al interior o al exterior de la empresa 0 con sus comparieros de carrera,
como miembros de un club deportivo o cultural, de una asociacion de beneficencia, etc.

Un estudio del Instituto Battelle de Ginebra mostr6 al inicio de los afios 70, que los cafés europeos
eran el principal lugar donde las personas de negocios compartian la informacién relacionada con
el desarrollo de su empresa. Es lo mismo en los restaurantes y los bares estadounidenses; lo que
demuestra también que el esparcimiento favorece el intercambio de informacién.

Las redes han existido siempre, aln teniendo en cuenta que los investigadores solo las descubrieron
hace una treintena de afios. Esta ignorancia surge de la antigua teoria econémica que plantea que las
empresas estaban aisladas, y que no funcionaban sino dentro de un sistema de competencia mas o
menos feroz. En toda organizacion se encuentran, por el contrario, diversas redes mas o menos
interrelacionadas, proporcionales al nimero de ejecutivos y de empleados. Por ejemplo, muchas
Pymes utilizan las redes de sus empleados para contratar nuevo personal o comprender mejor el
cambio en su ambiente, o hasta las redes de sus ejecutivos para mantener las solicitudes de subsidio
ante el Estado (Julien y Lachance, 1999). Como lo muestra la figura 7.1, estas redes diversas se
superponen mas o menos, segun el uso que haga la direccion. Evolucionan con relativa rapidez, al
ritmo de los nuevos miembros y de los nuevos objetivos™®®.

Figura 7.1 Interrelaciones entre las redes del personal de una empresa
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158 Asi, todo emprendedor puede estar vinculado, directamente o por sus empleados, a varias decenas de personas que
estan a su vez vinculadas a otras personas. Los nexos posibles, por ejemplo entre cien personas, son un nimero de 4,950,
de acuerdo con la formula de (N|N — 1)/2 (Rogers, 1995, p. 308). Evidentemente, este potencial nunca es alcanzado y
por otro lado, no es necesario para obtener la informacion correcta, ya que varias redes son redundantes y que deben ser
limitada debido a los limites temporales que les asignan a los emprendedores.



Las redes constituyen la estructura de comunicacién y de aprendizaje que la regién ofrece a los
actores bajo la forma de lugares de intercambio de informacion, tanto fisicos como virtuales. Asi
mismo, son la expresion de lo colectivo y de las convenciones establecidas en toda sociedad.
llustran el funcionamiento mismo del ambiente. Son la base sobre la cual se desarrolla el capital
social porque favorecen, o no, el desarrollo de una cultura emprendedora dindmica abierta a la
innovacion a medida que suministran informacion nueva, variada y de calidad, estando vinculadas al
exterior, 0 que, por el contrario, patrocinan el conformismo, limitandose a la region oponiéndose al
cambio. Las redes constituyen el medio privilegiado para difundir y compartir la informacion y asi,
aprender conjuntamente para alcanzar una comprension mutua del cambio en un sistema de
produccién y de consumo (Maillat, Quévit y Senn, 1993; Ferrary, 2002). Pueden estar basadas en
contratos mas o menos formales y mas o menos de largo plazo, o simplemente sobre la confianza y
la lealtad y sobre la reciprocidad entre los socios. Las redes pueden permitir a las empresas, el
desarrollo de activos compartidos, colaterales y complementarios, lo que facilita la invencion
colectiva, y como consecuencia, poder distinguirse y crecer.

Red de la directora de la empresa E176

Todas las empresas, asi sean pequefias, desarrollan su red. Esta es la red de la directora de E176; una empresas
manufacturera exportadora, que cuenta con cuatro empleados, fundada en 1990 y situada en una pequefia
municipalidad lejana en Canada.

EMPRENDEDOR
CONSULTOR FAMILIA
ASSOSECTO
ASSOAFFAIRES
NEGOCIOS
F= El'-’ﬁ "-AMIGOS
EM#LEADO
DISTRIBUIDOR
PROVEEDOR
TSI ~ DIRECTORIO DE
UNIVERSIDAD NEGOGIOS

MIC

Esta figura ilustra los diversos vinculos de esta directora que ha declarado: 1) ser miembro de dos asociaciones: el
Grupo de mujeres de negocios (ASSOAFFAIRES) y una asociacién de su sector industrial (ASSOSECTO); 2) trabajar
con dos personas-recursos, exteriores a su empresa, que la ayudan manejando los negocios cotidianos: un proveedor de
materias primas cuyo nombre ella encontré en el Directorio de Negocios (PROVEEDORES / DIRECTORIO DE
NEGOCIOS) y una representante que le present6 un amigo (AMIGOS / DISTRIBUIDOR); 3) ademas, en los dos Gltimos
afios, dos instituciones le han dado apoyo cuando ha tenido un problema: el Centro Local de Desarrollo, para el
desarrollo de la empresa (CLDF) y el Ministerio de Industria y Comercio para el desarrollo actividades de exportacion
(MIC); 4) finalmente, en los Gltimos seis meses, ha discutido sobre el desarrollo de su empresa con tres personas
importantes: un consultor de una gran ciudad (finanzas e 1+D) que la ha contactado por negocios y que no conocié
sino unos meses después (relacion rota actualmente) (CONSULTOR / NEGOCIQS), un empleado que conoci6 en la




universidad (hace diez afios) y con el que habla todos los dias (EMPLEADO / UNIVERSIDAD) y finalmente su hermano
que reside en otra ciudad y que es copropietario de otra empresa, con el que ella habla una decena de veces por mes
(FAMILIA / EMPRENDEDOR).

Fuente: Julien, Lachance y Morin (2004).

De esta forma, cuando las redes son dindmicas, constituyen el medio privilegiado para favorecer la
circulacion sistematica de la informacion valiosa sobre un territorio, 0 sea, para buscarla y adaptarla
a las necesidades de los emprendedores, con el fin de acelerar su aprendizaje frente al cambio.
Responden también, a una necesidad crucial: la de disminuir la incertidumbre y la ambigiiedad ante
las decisiones por tomar. Aportan informacion no buscada y suministran asi, diversas indicaciones,
por una parte, sobre las oportunidades y las posibilidades de innovar con el fin de distinguirse mejor
de sus competidores y, por otra, sobre los recursos disponibles para captar mejor las oportunidades;
lo que permite la variedad en las empresas. Constituyen una clase de red de pesca extendida™® para
atrapar a su paso la informacién estructurante cuando circula, con el fin de tener una mejor
perspectiva de las oportunidades y poder actuar. EI grosor de las mallas permite filtrar la
informacion para sélo retener los elementos deseados. Juegan pues, un rol muy importante en el
emprendimiento; tanto mas porque la informacion suministrada por las redes tiene ventajas como,
primero, ser seleccionada de tal forma que los miembros se conozcan y conozcan sus necesidades,
después, ser analizada y medida de diversas formas por observadores atentos y hasta un cierto punto,
expertos en su campo especifico, y finalmente ser adaptada a las necesidades particulares o
potenciales de aquél que la recibe, que tiene la tendencia de retener la informacion correspondiente a
su disciplina o en funcién de sus intereses y de su trayectoria, anterior o proyectada; todo esto,
estando abierto a las necesidades de sus amigos o socios, frecuentemente escogidos segun los
mismos criterios: “jlos que se parecen, se juntan!”. Para volver a nuestra metafora, Maigret, explica
que para comprender la situacion y los lazos entre éste y el asesino, es muy importante conocer bien
a la familia y las redes de la victima.

Por otra parte, como ya lo hemos mencionado, la participacion en las redes genera informacion
potencial que facilita la decision, ofreciendo recursos complementarios, si son necesarios o puertas
de salida. Birley (1985) denomina esta informacion potencial proveniente de las redes, como un
reaseguramiento para apoyar la decision y la accion. La informacion efectiva y la informacion
potencial adaptadas a las necesidades de los emprendedores. Por consecuencia, disminuyen su
incertidumbre y su ambiguiedad y sobre todo, los convencen de ser ain mas activos; a menos que las
redes sean conservadoras y frenen el dinamismo.

En este capitulo, primero vamos a hablar acerca del funcionamiento de las redes para
posteriormente, presentar los diferentes tipos de red, de acuerdo con el género de la empresa y el
ambiente. Finalizaremos explicando que la existencia de estas redes sobre un territorio no quiere
decir que la region esté bien interconectada, ni que los intercambios son Gptimos para favorecer la
innovacion; lo que nos conducira hacia el siguiente capitulo acerca de la innovacion.

159 Una red que trabaja, segun la traduccion en ingles. El termino réseau se toma como tal en otras lenguas como el
espafiol (red) o el italiano (rete) que proviene del francés la vieja palabra ret, un tipo particular de red de pesca.



7.1 EL FUNCIONAMIENTO DE LAS REDES

Ante todo, las redes surgen a partir de vinculos interpersonales entrelazados de multiples maneras
(Johannisson, 2000). Pueden ir méas alla del s6lo intercambio de la informacién y extenderse hacia la
colaboracion y la concertacion para finalmente convertirse en cooperacion.

La primera forma de cooperacion, la colaboracion, puede ser relativamente espontanea. Por
ejemplo, con frecuencia sucede que varios comercios competidores, como los almacenes de
muebles o de zapatos, se colaboran implicitamente, localizandose en el mismo sector o sobre la
misma calle, para aprovechar una mayor clientela. Este comportamiento es muy antiguo;
evidenciado en los bazares de todas las medinas nor-africanas o en las viejas ciudades europeas,
en las cuales el nombre de las calles evoca el oficio de los que alli se relinen, hace varios
centenares de afios. La segunda forma, la concertacion, es mas voluntaria, como en el antiguo
caso’® de los curtidores o los tintoreros que necesitaban enormes cantidades de agua para el
oficio. Descansa sobre el compartir algunos servicios para disminuir el costo, asi se trate de una
via de ferrocarril o de un puerto. Se observa en los parques industriales, 0 méas recientemente en
los parques tecnoldgicos y en las incubadoras de empresas, donde se reagrupan servicios
comunes. La concertacion también permite entenderse, por ejemplo, para organizar una fiesta de
barrio con el fin de atraer clientela 0 para compartir ciertos comportamientos como en el caso de
los distritos industriales. La tercera forma involucra particularmente las redes densas, lo que
Lorenzoni (1990) denomina las constelaciones de empresas ligadas entre ellas en las producciones
complejas, y las alianzas; algunas veces puntuales, que reposan sobre una cooperacién que

vislumbra objetivos a largo plazo dificilmente accesibles para las empresas aisladas®*.

Estas redes de informacidn pueden diferir en su estructura, en el tipo de vinculos que tejen, en la
posicion de sus miembros, en el tipo de proximidad, en su tamafio, densidad, diversidad o en su
calidad. Los vinculos pueden ser primarios, es decir, que se tejen directamente entre los miembros, o
secundarios y por lo tanto, indirectos que pasan entonces por intermediarios miembros de la red.
Gracias a estos vinculos indirectos, el individuo puede creer en la informacidn secundaria que recibe
de un interlocutor, por cierto, desconocido pero gue le ha sido presentado por un miembro de la red,
en el que confia. Por otro lado, este ultimo le hard algunas recomendaciones sobre la manera de
abordar a terceros, para conseguir toda la informacion deseada. En un buen numero de redes de
informacion, frecuentemente funcionamos avanzando poco a poco para obtener la informacién méas
precisa posible con el fin de obtener una respuesta completa. Los vinculos secundarios son los que
dan riqueza a una estructura reticular, porque permiten reducir considerablemente el tiempo
consagrado en buscar la solucion para un obstaculo que impide innovar eficazmente, si bien se
poseen todos los otros elementos e informaciones para hacerlo.

Una buena red de informacién primaria no necesita ser de gran tamafio*®?, ya que su primer rol es
suministrar informacién personalizada, lo cual es mas dificil de asegurar cuando hay demasiados
interlocutores, y que su segundo rol es poder vincular a sus miembros a otras redes. Segun el
principio del menor esfuerzo, una red demasiado grande genera cada vez mas ruido, es decir,

190 Histérico en los paises industrializados, porque esta concertacién existe todavia con los tinturadores de la medina de
Fés en Marruecos.

181 Estas distinciones entre las diferentes formas de cooperacion vienen de una discusién que hemos tenido con Bernard
Billaudot durante un viaje efectuado a Marruecos en 2003 para dar un curso en la Universidad Americana de
Alakhawayn.

162 Al menos, en la optica del investigador de informacién. Asf, un emprendedor puede entrelazar vinculos con uno o dos
investigadores ain de una misma universidad, lo que constituye una pequefia red primaria, incluso en una red general
evidentemente mas amplia.



incomprensiones a falta de conocimiento reciproco. La valencia'®, o la capacidad de una red para
obtener, absorber y transmitir informacion precisa y apropiada, esta limitada por el nimero de sus
miembros y la atraccion o la repulsién que sienten los unos por los otros: demasiados miembros
hacen los vinculos cada vez mas fréagiles y la calidad de la informacién débil, porque los miembros
se conocen mal y adaptan poco la informacion a los otros miembros; muy pocos miembros limitan
la variedad de la informacidn transmitida y por lo tanto la sinergia en los intercambios. Friedman
(1978) ha calculado que el nimero®® seria mas o menos de 15 miembros, o al menos, que las
afinidades eficaces se limiten a este nimero y propicien a menudo la creacion de subredes para
limitar el ruido en grupos mas grandes.

Pero el numero puede variar de acuerdo con la proximidad y la densidad. Si los vinculos son débiles
0 poco reciprocos, un mayor numero de miembros serd necesario para encontrar a alguien que
responda a las preguntas. Pero si la densidad es fuerte, ese nimero puede ser reducido. La densidad
se refiere no sélo al nimero de participantes, sino también a sus vinculos reciprocos, a la posicion de
cada uno de ellos en la red y a la proximidad de unos con respecto a otros. La posicion puede ser
central o periférica; la primera generando el maximo de informacion. La posicion de nodo en la red,
si ésta es dindmica (ver figura 7.2), facilita los intercambios y aumenta la proximidad. La
proximidad descansa también sobre la confianza entre los miembros y la reciprocidad de sus
intercambios sin intermediarios. La densidad es medida por la relacion entre el nimero de vinculos
que existen efectivamente entre los miembros tomados de dos en dos y el numero de vinculos
posibles (Neimeijer, 1973). De esta forma, en la figura 7.2, la red A es menos densa que la red B.
Pero en los dos casos, el miembro representado por el circulo blanco ocupa una posicion
relativamente central para obtener el maximo de informacion, la posicion de nodo; mientras que el
miembro n es periférico y solo recibe poca informacion.

Figura 7.2 Diferentes vinculos posibles entre los miembros de acuerdo con el tipo de red.
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Los vinculos son diversos y su calidad depende de la conectividad, de la intensidad y de la
durabilidad de las relaciones. La conectividad es el nimero de vinculos entre los miembros, su
accesibilidad, su reciprocidad, su reactividad, al igual que su durabilidad. Entre mas numerosos,
reciprocos y antiguos sean los vinculos, lo cual crea un clima de familiaridad, mas reacciones se

183 |_a valencia en quimica es el nimero de 4tomos posible que pueden ser vinculados entre ellos. En psicologia, es la
medida de atraccion (valencia positiva) o de repulsion (valencia negativa) que un sujeto experimenta con respecto a
otros. EI nimero quince redne los analisis recurriendo al principio del menor esfuerzo que hemos mencionado antes.

184 Nosotros hemos encontrado ese nimero optimo de empresas en Quebec, con tecnologia de punta con las cuales
nosotros trabajamos



generan a partir de las preguntas; se hacen mas intensos los intercambios y por lo tanto, pueden ser
adaptados y valiosos (Johannisson et al., 1994; Julien y Lachance, 1999).

Pero el nimero no es suficiente, también es necesaria la diversidad, una red compuesta por
miembros a duras penas semejantes o que tienen relativamente las mismas ideas, no es valiosa, ya
que habitualmente, genera pocas ideas nuevas y complejas y no hace méas que repetir las mismas
ideas. Sin embargo, cierta redundancia no es necesariamente mala, sobre todo para los
emprendedores distraidos. Es lo que Burt (1992) ha querido ilustrar proponiendo su teoria de los
agujeros estructurales, para hablar de los vinculos que faltan entre los interlocutores potenciales.
Sostiene que, contrariamente a lo que podriamos creer, entre mas agujeros haya, menos informacion
es redundante, o sea que es mas nueva y valiosa. Asi, en la figura 7,3, las fuentes B y C del caso 2
son redundantes y por lo tanto, menos Utiles para A, que puede recurrir a cualquiera de las dos para
obtener la misma informacion proveniente de D o de E. Por el contrario, en el caso 1, C es
necesariamente Gtil para A que puede recurrir directamente a B, a C 0 a D, ya que no existe agujero
estructural entre estas Ultimas, para obtener la informacion sin pasar por un intermediario, lo que es
mas corto y evita cualquier problema de ruido.

Figura 7.3 Vinculos directos e indirectos entre los miembros de una red y los agujeros
estructurales
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De todas formas, una buena red debe integrar miembros heterogéneos que aporten ideas diferentes.
Sin embargo, la heterogeneidad sin profundidad, es decir, sin intercambios lo suficientemente
frecuentes impide a los miembros conocerse mejor y ocasiona una mala adaptacion de las respuestas
a los interlocutores (Human y Provan, 1997).

De esta forma, el tipo de vinculos, el tamafio, la densidad y la diversidad, juegan un rol muy
importante para obtener una red de calidad. La calidad se mide por la capacidad de los miembros de
una red para suministrar informacion valiosa, es decir, oportuna o nueva, decodificada y adaptada,
como lo hemos visto en el capitulo precedente. Entre més elevada sea la diversidad, (Aldrich y
Zimmer, 1986) porque la red comprende mas expertos (conocedores) en la materia que pares con el
mismo nivel de conocimiento (Ruef, 2002) y que la informacién llega por diversos canales, el
equipo emprendedor es mas capaz de absorber esta informacién y la calidad de la red es mas fuerte.

Pero ¢cuél es el peso de estas diversas variables? Parece que so6lo el tamafio (mas grande) hace
consenso entre los investigadores (Singh et al., 1999); a no ser que un mayor tamario sea portador de
burocracia y de ruido, como lo hemos mencionado. La intensidad y las otras caracteristicas de las
redes impedirian aprovechar éstas plenamente, incluyendo la rapidez de la circulacion de la
informacidn para conseguir la oportunidad antes que los otros. Esta ausencia de unanimidad sin
embargo, es normal ante la heterogeneidad de las redes y de capacidad emprendedora de absorcion
tan grande como en las Pyme. Ademas, sélo algunas de las redes de las empresas (o del



emprendedor) son tomadas en cuenta en los estudios actuales, y la naturaleza, la calidad de los
vinculos, sus influencias a corto y a largo plazo asi como el tipo de red a la que estamos vinculados
y su evolucion, quedan aun pendientes de medir (Julien, 2006).

7.2 LOS TIPOS DE REDES

Existen muchos tipos de redes socioeconémicas que comparten la informacion. Algunas empresas
estan en red lo minimo posible; otras, forman parte de un sistema de redes que va mas alla de los
vinculos que podemos tomar como naturales (personales y de negocios), con base en las redes
voluntarias y estratégicas (redes de cooperacion diversa durante periodos limitados). Esto, sin contar
las redes de poder (politicas) para obtener un monopolio, para aprovechar ayudas particulares del
Estado o “para engafar mejor al publico”, como decia Adam Smith desde 1776, incluso si las redes
socioecondmicas no estan exentas de contratiempos.

Las redes pueden ser naturales, por esencia, 0 espontaneas, como las redes de parentesco o de
amistad, las del trabajo, las de los clubes sociales, etc. Estas redes son llamadas sociales o de apoyo
en una comunidad y permiten comprender las convenciones locales y conocer otras redes
econodmicas. Pueden ser ad hoc y més especificas, y provenir, por ejemplo, de una proximidad
geografica, como cuando algunas empresas coexisten en un parque industrial. Pueden ser
desarrolladas por razones de corto plazo, como una feria industrial o un congreso cientifico, para
aprovechar éstos mejor. Pero pueden también ser voluntarias o construidas gradualmente para
responder a necesidades de informacién cada vez méas complejas. Estas ultimas redes,
frecuentemente estratégicas, estan constituidas para mantener el dinamismo de la empresa, en el
seno de un area industrial de empresas interdependientes (distritos industriales, parques
tecnoldgicos, etc.) o favorecer la capacitacion y la informacién compleja. El cuadro 7.1 ilustra estas
diferentes formas, distinguiendo las redes sociales de las redes de negocios, las cuales pueden ser
estratégicas y particularmente dinamicas, favoreciendo la innovacion y la capacitacion.

Tabla 7.1 Diferentes tipos de redes

Forma genérica Forma especifica

Existencia por esencia Redes sociales de apoyo Redes de negocios

Redes dindmicas de innovacion
y de capacitacion

Construccion voluntaria Redes estratégicas

Adaptado de Dumoulin, 1996, citado por Dussuc, 2000.

Por un lado existen las redes de negocios, que se dividen en redes personales y en redes de negocios
propiamente dichas, o de transacciones, y por otro lado, las redes de informacion que pueden ser
sociales y ofrecer entonces una informacion mas general (las redes sociales o simbdlicas, segln
Johannisson, 2000), o estratégicas, cuando buscan una innovacién mas particular.

Generalmente, las redes personales cuentan con algunos miembros del personal, ejecutivos o
empleados claves, particularmente los mas antiguos; miembros de la familia nuclear o extensa,
amigos o colegas de estudio, algunos grandes clientes, un miembro particular de la asociacion del
emprendedor, etc.; en resumen, personas con las que el emprendedor tiene una relacion emotiva
intensa y en las que tiene suficiente confianza como para discutir regularmente sobre el desarrollo de
su empresa. En general, estas redes tienen ocho o nueve miembros, al menos en los paises nérdicos,
0 hasta catorce, en los paises del sur (Birley et al., 1991; Julien, 1995; Drakopoulos-Dodd y Patra,



2002), lo que muestra la importancia del impacto de la cultura sobre el emprendimiento,
particularmente en las empresas informales de los paises en desarrollo. La red personal puede ser
organizada como un consejo de administracion o un quasi-consejo de administracién, o aun servir
solamente segun las necesidades; particularmente para probar nuevas ideas o para indagar sobre la

opinién o los presentimientos de sus miembros acerca de la evolucién del contexto de la empresa®®®.

En cuanto a las redes de negocios propiamente dichas, o de transacciones, éstas estan formadas por
actores econdémicos “rio arriba” y “rio abajo”. En “rio arriba”, se encuentran los proveedores de
materias primas, piezas o productos terminados o semi-terminados, los vendedores de equipos, las
empresas financieras, etc. Si estan bien vinculadas, pueden suministrar no solo informacion
operativa sino también informacion prospectiva: los proveedores de materias primas y de equipos
pueden aconsejar al emprendedor incrementar su almacen antes de que suban los precios o esperar
que éstos bajen, o méas aln, hacer durar un equipo hasta que salga en poco tiempo la nueva
tecnologia que deberia mejorar considerablemente los rendimientos. En “rio abajo” se encuentran
los transportistas y las diferentes empresas asociadas con la distribucion (mayoristas, publicistas,
etc.), que pueden ser valiosas, no sélo porque ayudan a posicionar mejor los productos en el
mercado, sino también porque suministran toda clase de informacion que permite al emprendedor
desarrollar mejor el mercado. De esta forma, si los camioneros estan al acecho para detectar el
cambio en las empresas para las cuales ellos entregan, pueden ayudar a ampliar los mercados, a
advertir la llegada de un competidor o a corregir las demoras en la distribucion para competir mejor,
etc. Tales consejos benefician tanto al productor como al transportista.

Finalmente, las redes de informacion representan las otras fuentes de nueva informacion.
Comprenden las empresas-asesoras, 10s organismos de capacitacion, las empresas financieras en su
aspecto asesor, los centros de investigacion, los organismos gubernamentales de ayudas diversas,
etc. Pueden limitarse a suministrar servicios generales como auditoria contable o certificacion de
sistema de calidad'®, o ser més activos y estimular el cambio en las empresas, suministrandoles una
informacién avanzada que les permitird innovar, distinguirse y asi, aumentar su competitividad. La
figura 7.4 ilustra la configuracion que pueden tener estas diferentes redes de emprendedores.

1% No obstante, una encuesta reciente muestra que los consejos de administracion en las empresas no son siempre
eficaces para generar nuevas ideas. Por ejemplo, en Quebec, s6lo el 6% de los miembros contribuirian fuertemente al
desarrollo de la empresa (14% en Suecia y 7% en Holanda). Por otro lado, s6lo el 33% de los miembros de consejos de
administracion (el mismo porcentaje para Suecia y Holanda) pondrian “siempre en primer lugar, los intereses de la
empresa”. Estos resultados no son sorprendentes: los directores consideran que sélo el 17% de los miembros (30% en
Suecia) llegan bien preparados a las reuniones (Laurendeau et al., 2003). Pero es probable que la encuesta haya sido
realizada ante todo, en grandes empresas, lo que el articulo no precisa.

186 Nuestros estudios de auditoria profunda realizados en un gran nimero de empresas, frecuentemente muestran que la
certificacion de calidad segun la norma 1SO 9000 no va més alla de los requisitos minimos o sirve como proteccion para,
a continuacion utilizar los almacenes como colchones de seguridad. Mientras que la calidad debe ser mas que eso.



Figura 7.4 Esquema de redes principales de emprendedores
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Adaptado de B. Johannisson y T. Johnsson (1988), « New ventures networks strategies », Cahier de recherche, n° 18,
Université de Vaxjo.

Evidentemente, algunos miembros de las redes de negocios o de las redes de informacion pueden
formar parte de la red personal después de cierto tiempo, si la informacién que ellos procuran tiene
la suficiente calidad para ganarse la confianza del emprendedor, incitandolo a consultarlo mas
sistematicamente. Por otro lado, el recurrir a los miembros de estas redes puede ser regular o
esporadico, segun la calidad y la importancia de las informaciones intercambiadas (Johannisson y
Kantis, 2000).

Algunos sociologos (Granovetter, 1973; Krackhardt, 1992) han diferenciado las redes con vinculos
fuertes de las redes con vinculos débiles. Las primeras resultan de las relaciones frecuentes que
ofrecen un clima de gran confianza reciproca; mientras que las segundas, que reposan sobre
encuentros esporadicos, necesitan mas esfuerzo por parte del emprendedor que, para comprender la
informacion que le suministran, debe confirmarla con frecuencia por medio de otras fuentes.



Podemos suponer que, generalmente las empresas tienen relaciones de negocios al interior
de su propio sector industrial. Por lo tanto, estos vinculos escasamente se limitan.
Analizando los vinculos clientes-proveedores entre 22 empresas manufactureras de Maurice,
una pequefia region de Quebec, clasificadas en tres sub-sectores diferentes (terrestre,
aerondutica y nautica), Drolet et al. (2003a) han observado que estas empresas tenian
vinculos entre ellas sin importar su clasificacion en un sub-sector dado.

Relaciones entre proveedores y sus clientes en el caso de 22 empresas del sector de
transporte
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Numeros en los cuadros: empresas de sub-sector de transporte terrestre; nimeros en los circulos: formas del
sub-sector de transporte aerondutico; otros nimeros: empresas del sub-sector de transporte nautico.

Asi, en la figura observamos: 1) que las empresas del sector de transporte terrestre son
también proveedoras de empresas del sector aeronautico y del sector nautico; 2) que las
empresas del sector aeronautico son proveedoras de empresas del sector terrestre y nautico;
y 3) que las empresas del sector nautico son proveedoras del sector aeronautico. El siguiente
cuadro enumera los vinculos intersectoriales entre clientes y proveedores. En el cuadro, la
anotacién 21— 8 indica que la empresa 21 que pertenece al sector de la aeronautica es
proveedora de la empresa 8, perteneciente al sector del transporte terrestre; o 18— 21y 19
indica que la empresa 18 del sector de transporte terrestre es proveedora de las empresas 21
y 19, clasificadas en el sector aeronautico.

Relaciones intersectoriales cliente/proveedor

Terrestre Aeronautico Nautico
Terrestre 18>21y19 5->6
16> 1,14y 15
21> 8
Aerondutico 10> 38 10> 15y2
19>9y17 19>1y20




14> 21
Nautico Ninguna 2>10
20> 19

Por ejemplo, una empresa del sector de transporte terrestre que fabrica remolques puede
modificarlos para vendérselos a una empresa del sector nautico. Estos vinculos de negocios
permiten a las empresas ir mas all& de su sector respectivo y diversificar su produccion.

Para Granovetter, los vinculos fuertes con frecuencia ocasionan una acentuacion de las relaciones
entre los interlocutores, los intermediarios y entre esos vinculos fuertes favoreciendo el
acercamiento y la transitividad entre las fuentes, para crear cada vez mayor redundancia y por lo
tanto cada vez menos, una nueva informacion. De esta manera, los vinculos fuertes tienden a crear
zonas cerradas, a reproducir las mismas representaciones mentales, a suministrar informacion que se
recorta, mientras que los vinculos débiles se constituyen como puentes que pueden dar acceso a
otras redes para obtener informaciones mas especificas y puntuales (Sundbo, 1998). Los estudios
parecen mostrar que son los vinculos débiles los que suscitan el cambio, a condicion por supuesto,
que se tenga en cuenta que los vinculos fuertes ofrecen més conformidad al grupo, a menos que este
ultimo no acepte los inconformes. En otras palabras, los amigos y los conocidos cercanos son como
nosotros y el frecuentarlos aporta raramente grandes novedades, mientras que el encuentro con
personas diferentes acarrea, reacciones de rechazo o un cierto cuestionamiento que ayuda a
evolucionar. Esto nos reenvia de nuevo a Robert Marris (1971) que explicaba que esos inconformes
eran los pioneros que hacian evolucionar los pequefios grupos de consumidores.

Desde el punto de vista econdmico y en el sentido de la informacién discutida anteriormente, es
preferible hablar de redes con sefiales fuertes o débiles que de redes con vinculos fuertes o débiles.
En efecto, la mayor parte del tiempo las redes con vinculos fuertes aportan una informacion de facil
comprension y pueden denominarse como con sefiales fuertes, mientras que las redes con vinculos
débiles procuran una informacion con un menor nivel de comprension, por la inatencién y la falta de
confianza; lo que hace estas redes ser de sefiales débiles. Para Caron-Faisan (2001), la nocién de
sefial débil esta estrechamente ligada al tiempo, porque esta sefial tiene una duracién limitada y solo
puede tomarse de manera puntual. Es necesario entonces, estar en el lugar y momento preciso, tanto
mas porque esta sefial serd ahogada y diseminada en una multitud de otras informaciones y ruido
(Lesca y Blanco, 2002).

Las redes con sefiales débiles con frecuencia corresponden a organismos que no forman parte de
campos tradicionales de personas de negocios, como los centros de investigacion y las universidades
(Julien, 1993a); asi podamos encontrar sefiales débiles en la informacion tacita obtenida a través de
los operadores de maquinas o de agentes comerciales puestos en contribucion. Para esperar estas
sefiales débiles, generalmente es necesario pasar por intermediarios miembros de redes con sefiales
fuertes, como lo hemos visto anteriormente en la figura 7.4.

En las redes valiosas que conectan las sefiales fuertes, provenientes de una cierta costumbre de
trabajar en conjunto, y las sefiales débiles provenientes de las diferencias en los saberes y el saber-
hacer de los socios, se forman las alianzas con otras formas innovadoras, por ejemplo para apoyar la
investigacion y el desarrollo. Asi, las empresas de sectores de punta como la biotecnologia o las
nuevas formas de energia, tienen gran ventaja por conocer los Gltimos desarrollos en la materia, al
aliarse 0 a cooperar a mediano plazo, con los centros de investigacion especializados de las
universidades; los cuales estan en contacto con otros centros de universidades extranjeras. Otra
forma de trabajo en red muy eficaz es la participacion con una empresa-red, en la cual encontramos



generalmente un gran comprador y sus diversos sub-contratistas. Esta red densa favorece la sinergia,
instaura un sistema de aprendizaje colectivo y sistematico y procura a las empresas que forman
parte, una capacidad de produccion que les permite diferenciarse cada vez méas de sus competidores,
por relaciones complejas muy dificilmente reproducibles. Este es el caso particular de la red de la
Cétedra Bombardier (Julien et al., 2003b)*®’. Si esta red ofrece un mecanismo de aprendizaje
acelerado, es porque no so6lo cuenta con la presencia de miembros en los cuales la capacitacion, la
experiencia y la manera de abordar los problemas son muy variadas, y con fuentes de informacion
incrementadas ya que cada participante de la red tiene sus contactos particulares; sino tambien,
porque todos los ejemplos reales de estos miembros tienen un efecto multiplicador y se convierten
en modelos que permiten al emprendedor encontrar la mejor solucién para su problema’®. Los
distritos industriales, en los cuales se encuentra un gran nimero de pequefias empresas, comparten
los diferentes elementos de una cadena de produccion y constituyen también redes densas
particularmente eficaces para manejar un mercado internacional (Beccatini, 1989; Conti y Julien,
1991).

Las regiones tienen el interés de animar a sus empresas a formar redes mas valiosas o0 aln, a ayudar
a las redes locales a revincularse a fuentes de informacion internacional, por ejemplo, por medio de
centros de investigacion de universidades y colegios conectados en las redes internacionales. El
dinamismo territorial, hasta en las grandes ciudades, a menudo decae porque las redes no se
renuevan o se les dificulta multiplicar los contactos internacionales portadores de nuevas ideas.
Todo sistema de red debe evolucionar, renovarse regularmente, remplazando algunos miembros o
adjuntandose a otros y creando, incesantemente, vinculos con nuevas redes (Johannisson, 1995).
Igualmente, toda red debe inscribirse en redes méas complejas (ver figura 7.5), donde redes
internacionales que, siendo generalmente redes con sefiales débiles, no permitan al menos anticipar
el cambio y detectar nuevas oportunidades.

Recientemente, hemos realizado una encuesta en una antigua regién en descenso que comenzaba
de nuevo a repuntar. Notamos que el 70% de las empresas manufactureras habian recurrido a
numerosos nuevos contactos durante el afio; los cuales, equivalian en ndmero entre el 10% vy el
50% de los miembros de la red. Cerca del 29% de estos emprendedores conservaban aun una
buena parte de esos nuevos contactos, mientras que los otros solo los habian utilizado una sola
vez. Es muy probable que, en el primer caso, los contactos hayan transformado y enriquecido las
redes, mientras que en el segundo, no sirvieron sino para responder preguntas explicitas o tacitas
en el momento en el que se hacian. Es posible no obstante, que esos contactos sean utilizados
nuevamente mas tarde si es necesario. Por otro lado, entre mayor era el tamafio de las Pymes, mas
evolucionaban en mercados tecnoldgicos o innovadores, mas complejas y con sefiales débiles eran
sus redes y se transformaban regularmente (Julien, Lachance y Morin, 2004).

En resumen, la colaboracion reticular puede aportar numerosas ventajas: 1) una mejor percepcion
del cambio o la anticipacion de éste, particularmente sobre el mercado (gustos o posibilidades); 2) la
localizacion o la suma de recursos complementarios; 3) compartir y combinar conocimientos

187 E| resultado principal de esta red es haber llevado a las organizaciones industriales que forman parte de ella, a
apropiarse del cambio tanto tecnolégico como organizacional, de manera que preparan el cambio siguiente; mientras que
diez afios atras, al inicio de la red, todo cambio mayor suscitaba inmediatamente resistencias y se convertia en una
montafa por escalar.

1% Estos modelos de solucion adaptada disminuyen también las resistencias y trascienden a las costumbres. (“Si una
empresa cualquiera ha logrado resolver un problema en un contexto que yo comprendo bien, jpor qué no yo?”).
Igualmente, las redes densas multiplican las oportunidades de encontrar nuevas soluciones por la confrontacion de
experiencias y de nueva informacién para muchas personas.



actuales o nuevos; y finalmente 4) el vinculo con nuevas fuentes de informacion por nuevos
descubrimientos técnicas o nuevas percepciones de los problemas (Ahuja, 2000).

Figura 7.5 Imbricacion de redes complejas
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Es gracias a la complejidad de su direccion, que una empresa especializada en mobiliario
industrial, particularmente para las ferreterias, ha podido triplicar su nimero de empleados en
menos de diez afios. Esta direccion esta formada por varios jovenes ejecutivos en los cuales la
colaboracion en el trabajo es tal que pueden, si es necesario, unos cubrir las funciones de los
otros. Por ejemplo, el director de ventas va a hablar directamente con el personal de produccién
sobre un pedido especial; el director de produccién participa en las transacciones con un cliente
cuando las necesidades de este Gltimo son nuevas y demandan un reordenamiento de la
produccién. Ademas, el director general motiva a sus ejecutivos para que vayan regularmente a las
ferias industriales, para que tejan su propia red de informacién, después a poner en comun sus
conocimientos y su saber-hacer; lo que da a la empresa una flexibilidad y capacidad de
adaptacion y de innovacidon particularmente eficaces para ganar cuotas importantes de mercado
en América del Norte.

7.3 INFORMACION, REDES E INNOVACION

Si en una region las relaciones entre los emprendedores se limitan sélo a su red personal y a una o
varias redes de negocios, es porque el acceso a redes de informacién mas sutiles, fuentes de
innovacion y por lo tanto de competitividad, no es generalizado. Los emprendedores que quieren
mejorar su competitividad deben organizar mejor sus redes e insertarse en redes mas inteligentes,
capaces de mantener sistematicamente su aprendizaje, es decir, ayudarles a desarrollar su
conocimiento y suministrarles con regularidad informacion valiosa, portadora de innovacion y de
nuevas oportunidades. Formar parte de varias redes proporcionadas por el ambiente no quiere decir
que vamos a estar apoyados en sus esfuerzos de distincién. Numerosos emprendedores prefieren
mantenerse en redes que ofrecen el minimo de novedad, por miedo a ser controvertidos. La
participacion en las redes activas o proactivas no es obligatoriamente natural; lo que podria explicar
por qué no hay necesariamente una relacion de causa y efecto entre el trabajo en red de las empresas
y su éxito (Johannisson, 1995). Ademas puede suceder que las redes de una region sean mas
portadoras de conformismo y se constituyan como frenos para las nuevas ideas.

Shan, Walker y Kogut (1994) han mostrado que existe un vinculo positivo entre el nimero de
relaciones en colaboracidn, la posicion en estas redes y la innovacion. Sin embargo, como lo hemos
mencionado, los resultados de estos estudios no son aun claros y suscitan muchas preguntas,
particularmente a causa de la complementariedad de los tipos de redes y porque la informacion



surge de una capacidad de importante absorcién y por lo tanto, de un proceso acumulativo dificil de
evaluar. Por otro lado, las redes pueden cambiar a la organizacion y sobre todo cambia el contexto,
permitiendo afadir o eliminar a nuevos miembros, conectando a ellos mismos a otras redes (Dodd,
Anderson y Jack, 2004)

Evidentemente, la seleccion de las redes depende del sector al que pertenezca la empresa y de la
estrategia que ella implante. En una industria madura con cambio lento, como la industria textil o la
industria de la madera, las redes no tienen la necesidad de ser tan dinamicas como en las industrias
de la moda o de la tecnologia de punta, o como las de ropa deportiva o biotecnologia. En los Gltimos
casos, demorarse algunos meses mas en comprender que una informacion es crucial, puede hacer la
diferencia entre la supervivencia y el desarrollo. Es lo mismo para la estrategia de una empresa
reconocida como primera en la lista de su sector de trabajo, que supone recursos importantes
consagrados a la vigilancia en redes avanzadas, con frecuencia internacionales.

Siempre es posible y benéfico mejorar la calidad de las redes naturales, como la red personal y las
redes de negocios. En la red personal, los emprendedores tienen la ventaja de afiadir uno o dos
miembros un poco criticos o no tradicionales (que no provienen ni de su sector ni de su ambiente de
negocios, como un cientifico), con el fin de confrontar sus ideas y encontrar nuevas, lo cual sélo se
hard respondiendo a las preguntas que el nuevo miembro hard para clarificar las ideas que le
parezcan confusas, asi le parezcan evidentes a los otros miembros. En las redes de negocios es
necesario no sélo trabajar con los proveedores y los vendedores de equipos dinamicos, sino también
elegir bien sus representantes y segun la necesidad, alcanzar a sus ejecutivos o a los despachos de
estudios profesionales para obtener una informacion mas precisa.

Un pequefio fabricante de colchones me explicaba que los vinculos con sus proveedores de tejidos,
cuya empresa era cuarenta o cincuenta veces mas grande que la suya, le habian permitido conocer
a la directora del centro de investigacion y hacer amistad con ella, al punto que ella efectuaba
investigaciones gratuitas para responder a preguntas complejas que €l le hacia; preguntas que ella
apreciaba mucho por su espiritu innovador que se oponia al caracter frecuentemente conservador
de los miembros de su empresa.

En las empresas “rio abajo”, la cooperacion puede ser muy benéfica; por ejemplo, el transportista
posee toda clase de informacion para mejorar la distribucién o mantener mejor la competitividad.
Sea dicho de paso, que los europeos utilizan mucho mejor sus transportistas que los norteamericanos
que desafortunadamente son demasiado pasivos.

Estudios recientes muestran también que es preferible, para el emprendedor que quiere innovar,
frecuentar redes con sefiales débiles, que son las mas grandes portadoras de nuevas ideas (Ruef,
2002). Por el contrario, si quiere estar cdmodo con su itinerario y en sus decisiones y recibir el
complemento de informacion necesario para mantener su estrategia a corto y largo plazo, el
emprendedor debera pensar en tener acceso a redes con sefiales fuertes.

Esto muestra bien que las redes con sefiales fuertes estan lejos de ser indtiles. De hecho, estas dos
formas no se oponen realmente; es mas, son complementarias porque las nuevas ideas provenientes
de redes con sefiales débiles deben ser completadas por otras informaciones provenientes de redes
con sefiales fuertes: las primeras, siendo con frecuencia condicion necesaria y determinante, y las
segundas, la condicién suficiente para conducir hacia la innovacién mas sistematica (Freel, 2000;
Julien, Andriambeloson y Ramangalahy 2004). Los secretos de la industria no estan “en el aire” en
todos lados, pero circulan a través de las redes o de las estructuras de interacciones en las cuales



privilegia las relaciones de confianza (Cohendet et al., 1998). Entre menos vinculos débiles tenga
una empresa 0 entre menos recurra a las redes con sefiales débiles, serd& menos innovadora.
Inversamente, entre mas vinculos débiles tenga y forme parte de multiples redes con densidad débil
0 cuente con agujeros estructurantes, mas innovadora podra ser (Granovetter, 1973; Seibert, Kraimer
y Liden, 2001).

En realidad, es necesario esperar una combinacion optima de rutinas, de ideas probadas y de nuevas
ideas provenientes de las redes con sefiales débiles, las primeras permitiendo utilizar la experiencia,
para aplicar posteriormente mejor las nuevas. Esto nos reenvia a la teoria basada en los recursos y
las competencias, segun la cual la combinacién particular de los recursos y las capacidades de la
empresa cambia gracias al aporte sistematico de nuevas ideas, por los individuos miembros de la
red; lo que agita lo conocido para transformarlo en un proceso desordenado que Cohendet (2003)
denomina el efecto de percolacion™®.

Evocando el café, en el cual los granos triturados se desagregan, se chocan, se mezclan y se
recomponen en un colador para obtener todo el aroma, la metafora de la percolacion ilustra el
fendmeno de contagio desordenado de las ideas individuales que presiona al conjunto de los
miembros a modificar cualitativamente su comprension de una cuestion, cuando la mezcla y la
acumulacion de estas Gltimas han alcanzado un cierto umbral.

En otras palabras, para las Pymes y el emprendimiento, las redes crean, entre los diferentes actores
de la regidon y mas alla de ella, una proximidad que favorece el intercambio de informaciones sutiles
actuando sobre el conocimiento y transformando el saber-hacer para mantener la innovacion, la cual
apoya a su vez la flexibilidad en la organizacion y la inter-organizacion (en las redes) para responder
de manera particular a cada cliente y compensar asi las economias de escala inferiores. Como las
Pymes, por definicion, no poseen los recursos de las grandes empresas, deben disponer de una
reserva de recursos externos para complementar los suyos, en particular los nuevos recursos para
captar las oportunidades. Mediante las redes del conocimiento y el compartir tareas entre las
empresas (concentrandose en sus competencias y trabajando en red con sus sub-contratistas), las
empresas responden a la variedad que reclama la nueva economia del conocimiento y a las
necesidades de la nueva division del trabajo en este conocimiento. La figura 7.6 ilustra el efecto de
percolacion entre la proximidad, la flexibilidad y la variedad; efecto que genera nuevas ideas y
nuevas capacidades para diferenciarse mejor.

199 |a metéfora de la percolacion es utilizada en mateméticas y en fisica para explicarse cémo ciertos elementos se
aglomeran en subconjuntos para formar grupos de cldster, que finalmente aparecen en forma de enrejado. Por ejemplo,
sirve para saber como un fuego de bosque se extiende de sitio a sitio y no de modo continuo. Sobre este tema se
recomienda ver Stauffer y Aharony, 1992.



Figura 7.6 Relaciones entre la proximidad, la variedad y la flexibilidad, estimuladas por el
efecto de percolacion desarrollado en las redes
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Como lo veremos en la cuarta parte, la region debe jugar un rol importante en el desarrollo del
trabajo en red; facilitando la creacion de alianzas e intercambios de informacion entre las empresas
de servicios avanzados, centros de investigacion y de valorizacién y las Pymes manufactureras. Para
volver a nuestra metafora, un buen modo de limitar el desarrollo de los gansters criminales dentro de
un territorio es dividirlo y romper los vinculos entre las partes, como lo hizo la policia en su batalla
contra los Hels Angels*".

Este trabajo en red resalta la importancia del sector de los servicios en la produccién manufacturera,
ya que el dinamismo de unos y otros favorece el desarrollo general. Esto explica que sea dificil
hablar de la productividad de los servicios, la cual a primera vista, parece evolucionar mucho mas
lentamente que la del sector manufacturero. Ahora bien, la productividad manufacturera es cada vez
mas dependiente de la productividad de nuevos servicios ofrecidos, por ejemplo, en la industria de
transporte, de las finanzas y de distribucion. Su dinamismo requiere la aportacion de servicios
movilizadores actuando en interaccion'’* (instituciones de capacitacién, empresas-asesoras en
informatica, empresas de capacitacion y de desarrollo de mercados, empresas de ingenieria para la
investigacion, el desarrollo y la implantacion de nuevas tecnologias, centros de investigacion, etc.) y
favoreciendo el desarrollo del conocimiento. También hemos mostrado que las gacelas recurren
sistematicamente a la experiencia externa de toda clase de servicios complementarios, lo que explica
su rendimiento a pesar de los limites de sus recursos internos.

Entre mas se limite la estructura regional a las redes con sefiales fuertes tradicionales y poco abiertas
al exterior, mas se limitara la desviacion tecnologica sobre su territorio y favorecerd la inercia. Entre
mas anclados estén los emprendedores en las redes conservadoras, mas “apretadas se tejeran” estas
redes, y ain mas, si tienen la tendencia de promover la facilidad y la redundancia, mas que la
innovacion (Uzzi, 1997).

170 Sobre este tema, revisar las novelas de Kathy Reich, particularmente Déja Dead, 2003.
L Con frecuencia los servicios surgen de relaciones por las cuales las partes pueden estimularse para innovar
instantdneamente como coproductoras y coinnovadoras



Sin embargo, una vez mas, las redes no constituyen el trabajo en red que dinamiza un territorio.
Demasiadas empresas en las regiones se conforman con una red personal tradicional o poco
utilizada y con redes de negocios que suministran los recursos minimos: 1) porque les falta tiempo;
2) porque no tienen el deseo de crecer; 3) porque hacer las cosas de otro modo, trastornaria las
costumbres de actuar solo y los métodos aprendidos sobre la marcha para administrar una Pyme,
particularmente en las micro empresas (Chell y Baines, 2000); y 4) porque sélo tienen un débil
deseo de innovar o diferenciarse y creen que una localizacion particular serd suficiente para
protegerlas. Por lo tanto, en la nueva economia del conocimiento, la innovacion esta en el corazon
de esta singularizacion y por lo tanto de la competitividad; tanto para las empresas como para las
regiones. Esta es la condicion suficiente que se afiade a las dos condiciones necesarias de las que
hemos hablado; la cual vamos a analizar més detenidamente en el siguiente capitulo.



CAPITULO 8

La innovacioén

La condicion suficiente

« Una mujer que sale de Paris para estar seis meses en el campo,

vuelve a lo antiguo como si hubiera vivido en ese lugar treinta afios.

[...]
En ocasiones los peinados suben gradualmente y una revolucion

los tira de un golpe. ¢Quién podria creerlo?

[...]

Existen estilos y modos de vida que son modas :

los franceses cambian sus costumbres de acuerdo a la edad de su rey.»
Montesquieu, XCIX® carta persa

Como lo vimos en la introduccion, la innovacién esta en el corazén de los procesos de
emprendimiento, adn cuando la relacion entre innovacion y emprendimiento no ha sido todavia
resuelta, como lo explica Schumpeter desde 1911 y es el factor clave que permite distinguir a las
empresas. Esto se explica en parte por la dificultad de imaginar que la innovacion puede ser
perpetua. Por ejemplo, la teoria del estado estacionario, desarrollada por teéricos como John-Stuart
Mills en el siglo X1X o Simon Kuznets en el XX, afirma que habria un limite en el cambio perpetuo
y por consiguiente, en la innovacion. Sin embargo, Montesquieu subrayaba en su ejemplo de la
moda que cambia continuamente, que las posibilidades de combinacion son infinitas debido a la
necesidad continua de cambio en los hombres. La innovacion de las empresas esta de hecho, en el
corazon del enfoque estratégico basado en los recursos y las competencias, asi como de la
competitividad regional y mundial. Para las Pymes y las regiones, se vuelve crucial en esta nueva
economia. Para retomar nuestra metafora de las novelas policiacas, la innovacion en el delito es una
de las condiciones mas importantes para no dejarse atrapar, ya que los policias conocen la mayor
parte, sino es que todas las destrezas ya utilizadas, y pueden encontrar la pista facilmente, hasta los
autores que las utilizan.

Para Schumpeter (1934), la combinacion renovada de ideas o de elementos existentes permite a la
organizacion que la desarrolla, distinguirse en el mercado creando nuevas rutinas que seran de
nuevo transformadas si la innovacion se renueva. Esta definicion de una recombinacion de ideas
genera, evidentemente, una nueva realidad relacionandose con uno 0 méas productos y con el proceso
de produccion que va en el sentido que hemos planteado a propdsito de la economia del
conocimiento. Por otro lado, Choo (1998) retoma esta definicion, y plantea que la innovacion es



una nueva creacion del saber por la transformacién de informaciones en nuevas informaciones*’.
Tarondeau (2002) constatd que los hombres de negocios consideran la innovacion como el resultado
del trabajo controlado y de reorganizacion que la organizacion efectla sobre los saberes y las
competencias para aprovechar una oportunidad del mercado y abrir un nuevo ambito de actividad.

Alejandro Dumas, el autor de los Tres Mosqueteros, narra en su Gran Diccionario de Cocina de
1850 que el gastronomo titular de Napoledn, M. el marqués de Cussy, habia caido en desgracia
después de la derrota de Waterloo. Pero cuando Luis XVIII supo que él habia sido el primero en
encontrar “la mezcla de fresa, crema y champaria”, se apresuré a conseguir su perdon. La
recombinacion compleja hecha por los grandes cocineros es, no obstante, criticada por el chef
francés Hervé This, fisico y quimico de formacion, quien plantea que esta recomposicion es minima
y s6lo obedece a reglas sobre los contrastes entre dos de seis elementos que son amargo, dulce,
seco, aceitoso, azucarado y salado'”®. Por una parte, podemos utilizar mas de dos elementos e
igualmente los seis, lo que nos da 720 recomposiciones posibles (segun el factorial del nimero 6).
Por otra parte, This olvida que cada uno de esos elementos puede ocultar innumerables matices; es
decir un poco més o un poco menos dulce, azucarado, amargo, etc.; lo que crea un nimero casi
infinito de recombinaciones con sabor muy sutil*’”*. Las combinaciones posibles son por decirlo asi,
infinitas y por tanto, accesibles a cualquier empresa astuta o bien conectada con la informacion
nueva, sim importar su sector de actividad.

La innovacion se manifiesta ante todo por el aprendizaje, es decir, por la apropiacion y la
transformacion de una o varias ideas provenientes sobre todo del exterior pero también de la
empresa. Le permite distinguirse de sus competidores y asi desarrollarse. Finalmente, la
multiplicaciéon de la innovacion en las empresas del territorio, permite a este Gltimo desarrollarse
rapidamente.

La innovacion se diferencia de la invencién, mas ocasional y que surge mas o menos por azar'’, y
de la creatividad. La invencion reposa sobre teorias, los principios, y surge con frecuencia en los
laboratorios. Implica una novedad, a diferencia de la innovacién que es combinada frecuentemente a
lo que es conocido. La creatividad por su lado, es la bisqueda de nuevas ideas que deberan ser
verificadas y desarrolladas™®. La innovacion es nueva, tanto en su resultado, como en su uso o en su
aplicacion. Asi es la cocina de los grandes chefs, como lo vimos en el recuadro anterior,
generalmente basada sobre una recomposicion mas 0 menos regular de elementos nutritivos de todo
tipo y de preparaciones para impresionar la vista y sobre todo el gusto. Es de una forma u otra una
transgresion de costumbres establecidas, del orden, de las normas, sin que cada elemento lo sea. Es
asi, local o particular para cada organizacion, aun si viene del exterior, como en el caso de la compra
de un nuevo equipo usado en otras empresas que obliga a su comprador a modificar la disposicion
de otros equipos y a repensar la organizacion para mejorar la productividad o el producto.

172 para Van de Ven (1986), la innovacion surge de una idea nueva que puede ser o una recombinacion de ideas antiguas,
0 una recombinacién que modifica el orden actual, o un enfoque percibido como nuevo por los compradores.

13 Fuente: Entrevista en el periédico Le Devoir, 30 diciembre 2002.

7% Hasta en la humilde papa, existen mas de un centenar de variedades, de las cuales algunas combinan de manera muy
especifica con ciertas carnes, mas que con otras, para crear sabores particulares; como en el caso de ciertos vinos con
ciertos quesos. lgualmente, los italianos inventaron mas de un centenar de tipos de pastas, la mayor parte suculentas y
muy alejadas de las pastas con frecuencia insipidas de los restaurantes de barrio que no tienen de italiano mas que el
nombre; pastas finas que pueden servir para diferenciar cualquier restaurante.

175 Es lo que llamamos la suerte (serendipity). Pero alin en ese caso, es necesario un ambiente propicio ya que el azar no
se da nunca, pero debe ser captado y aceptado.

178 De Branbandere (1998) explica que la creatividad es la chispa que inicia la reflexién, mientras que la innovacién es la
mezcla gaseosa que permitird solucionar un problema quimico. La primera se hace en un instante, pero la segunda
requiere de un cierto tiempo para realizarse.



En 1996, en el consejo internacional de pequefios negocios (Council of Small Business) que se
llevaba a cabo en Estocolmo, me encontré cara a cara con la sefiora Tilton Penrose, una de las
investigadoras que mas ha influenciado mis primeras reflexiones sobre la importancia de las
Pymes en la economia. Por medio de su concepto de intersticios, da cuenta de la existencia, al lado
de los grandes mercados, de numerosos pequefios mercados reservados a una clientela limitada y
por lo tanto abiertos a las pequefias empresas, ya sean culturales, geograficas o tecnolégicas. Ella
me contd, por una parte, que su libro sobre las causas del crecimiento de las empresas era una
solicitud de una secretaria britanica que su director le habia cedido para que ella pudiera ganar
dinero mientras trabajaba para su tesis en un tema muy diferente, y por otra parte, que la idea de
los intersticios habia surgido de sus discusiones con algunos emprendedores. En su intervencion
como conferencista invitada, sefial6 que nunca consideré haber creado uno de los conceptos
esenciales para comprender las Pymes y que finalmente, el contenido de su libro fue el resultado
de una serie de azares ocurridos mas 0 menos sin saberlo.

La innovacion es raramente aislada, tanto en la empresa como en la economia e interviene en una
cantidad de situaciones mas o menos estables. En la empresa, frecuentemente es el efecto de una
secuencia de pequefios cambios, algunos simples que requieren una respuesta llena de astucia para
un problema de produccién en los equipos o finalmente en los productos; cambios mas 0 menos
controlables que tratan de diferentes elementos de la cadena de valor: desde la recepcion de materias
primas y su evolucion, hasta los esquemas de distribucién. Y esto es aun mas cierto en los servicios,
donde el producto se confunde con el procedimiento y donde la innovacion atraviesa generalmente
todos los elementos de esta cadena, de la compra a la transformacion, la comercializacion, la venta 'y
la entrega.

La innovacion resulta del proceso de aprendizaje interactivo sustentado en una cierta forma de
tensidn entre los individuos y la organizacién, que genera las ideas provenientes de todos lados. Este
proceso es dentro de la Pyme més o menos organizado, ya que un primer cambio obliga con
frecuencia a hacer otros cambios que ocasionan otros y asi sucesivamente. Tiene, por lo tanto, forma
de torbellino (Callon, 1995) o funciona en espiral, involucrando primero las materias primas,
posteriormente la produccion y la organizacion, después la distribucion y finalmente el producto; el
cual genera un nuevo ciclo de cambios (ver figura 8.1). Viene de una cierta division y
transformacion colectiva de la informacion al interior de la empresa, gracias a la intervencion directa
o indirecta de varios empleados; trabajo que se hace siempre en relacion con el exterior para captar
las ideas en el aire dentro del contexto. Asi también, la misma innovacién aparece casi al mismo
tiempo en numerosas empresas e industrias de diferentes paises (\Von Hippel, 1988).

He aqui un buen ejemplo de de la innovacién que funciona en torbellino. La fundicién Feursmétal
(Ventas por 43 millones de euros, con alrededor de 500 empleados en el afio 2000), de Feurs en
Francia, estaba amenazada por un cierre a causa del volumen de sus desechos. Para solucionar
este problema crucial, debié no sélo transformar sus procedimientos que involucraban el uso de
los materiales que generaban los principales desechos, sino también cambiar los comportamientos
de sus empleados y sus rutinas de produccién. En cinco afios, sus desechos pasaron de 26,641
toneladas a 300 toneladas (MIFE, 2001) y sus costos generales disminuyeron en 15%.

En otro ejemplo, una Pyme de una regién alejada se habia especializado en la transformacion de
la planta esfagno. De ella obtenia diversos elementos que le permitian fabricar abonos especificos
para diferentes tipos de plantas y de flores. Esto la obligd a ampliar sus actividades en la filtracion
del agua, ya que la turba es particularmente eficaz. Después, gradualmente, se consiguieron otros
métodos fisicos y quimicos para filtrar el agua. Por otro lado, su practica de empacado de la turba
la ha llevado a fabricar equipos para otros tipos de empacado, y asi sucesivamente. Esta pequefia
empresa creada hace treinta afios, emplea actualmente a 2,000 trabajadores en diversos paises.



El caso del Cirque du Soleil, del cual hemos hablado en el capitulo 3, muestra también que una innovacion
central puede ser facilitada por otras innovaciones. Por ejemplo, en los primeros afios, cuando el circo tenia
problemas para cubrir sus gastos y debia desplazarse sin cesar, el uso de la gran lona ocasion6 la utilizacion
de materiales disefiados para la fabricacién de mastiles, que se hicieron mas livianos para facilitar el montaje
con poco personal.

Figura 8.1 Funcionamiento en espiral y en torbellino de la innovacion en un gran nimero de
Pymes
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Con frecuencia, la innovacion es poco espectacular. Se hace con pequefias diferencias en el producto
y en los materiales utilizados, en el oficio y la forma de producir, en la distribucion y, por lo tanto,
en la manera de hacer y de ofrecer bienes y servicios o en el servicio post-venta. El Servicio Francés
de Estadisticas Industriales (SESSI, 1999b) diferencia la innovacién en las Pymes de la de las
grandes empresas, explicando que en las primeras se da mas en la difusion y en la adaptacion que en
la innovacidn en el sentido estricto. En muchos servicios, principalmente se observa en la manera
de crear la relacion entre vendedores y compradores durante una venta.

Mas del 60% de las empresas innovan poco, medianamente o mucho, en el producto o en el
procedimiento, pero es més frecuente que sea en los dos'’’. Esta proporcion es casi la misma en
todas las microempresas (de menos de diez empleados), como lo han mostrado Médus y Pacitto
(1994). La mayor parte del tiempo, esta innovacion se presenta inicialmente como un cambio que
viene del exterior, como un nuevo equipo 0 una nueva herramienta, una materia prima un poco

77 Este porcentaje puede ser del 80% si incluimos los ajustes menores en los equipos o en la organizacion del trabajo, o
aun los cambios de orden estrictamente estético en los productos. Sin embargo, el Manual de Oslo no incluye estos
pequefios cambios en su definicion de innovacion tecnoldgica. Este Manual preparado con el apoyo de la OCDE, define
la innovacidn de producto como “la puesta a punto y la comercializacion de un producto con mejor desempeiio con el fin
de suministrar al consumidor servicios objetivamente nuevos o mejorados. Por innovacion tecnoldgica de
procedimiento, entendemos la puesta a punto / adopcién de métodos de produccidon o de distribuciéon nuevos o
mejorados. Esta innovacion puede implicar cambios que afectan — por separado o simultdneamente — los materiales, lo
recursos humanos o los métodos de trabajo” (OCDE, 1997, p.9).



diferente o, en el caso de los servicios, un producto que no forme parte de la gama ofrecida. Puede
ocasionar un ligero reordenamiento en los equipos de la fabrica, pequefios ajustes en su disposicion,
0 hasta cambios en las vitrinas del local de venta. Esta innovacion poco espectacular pero global o
difusa (porque termina afectando un gran namero de elementos de la cadena de valor, tanto al
interior como al exterior, incluyendo algunos proveedores o algunos sub contratistas, por ejemplo),
es una buena forma de competir con otras empresas que tienen dificultades para comprender todos
esos elementos sobre los cuales reposa el caracter distintivo. Por el contrario, una innovacion
importante puede, no s6lo llamar rapidamente la atencion de los competidores, sino también
incitarlos a reaccionar lo mas rapidamente posible con una innovacion similar (sobre todo si una
patente da una parte de la receta) para no distanciarse demasiado. Por otro lado, la innovacion
espectacular debe hacer frente a numerosos obstaculos antes de esperar al mercado y por esta razon
presenta riesgos que todas las empresas no pueden permitirse.

En este capitulo, hablaremos inicialmente de los diferentes tipos de innovacion y posteriormente, de
la l6gica subyacente a este proceso. Después veremos la manera, las reglas a seguir para tener éxito
en el proceso. Finalmente, haremos el vinculo entre la innovacion individual de las empresas y la
innovacion regional, para retomar el rol de las redes capaces de multiplicar la innovacion.

8.1 LOS DIFERENTES TIPOS DE INNOVACION

Schumpeter ya diferenciaba desde 1934 la innovacion en el producto de la innovacién en el proceso;
particularmente la innovacion en los equipos; hablando siempre de la innovacion en la
comercializacion o la distribucion, y de la innovacion organizacional que afecta ante todo, la
distribucion del personal. Aln si estas diferenciaciones son préacticas en el plano cientifico, en la
mayor parte de empresas lo son de otro modo, ya que, con frecuencia, unas no van sin las otras: una
innovacion de producto reclama cambios en los procesos, los cuales exigen una adaptacion de la
organizacion de trabajo y cambios en la comercializacion para rentabilizar el producto. Y los
cambios en el proceso permiten adaptar aun mas el producto que, una vez en el mercado, suscita
reacciones de la clientela que ocasionan nuevos cambios en el producto y en los procesos, etc. En
los servicios, aun cuando se pueda recurrir a tecnologias desarrolladas en el sector
manufacturero’’®, la mayor parte de las innovaciones no son de naturaleza técnica, sino que se
utilizan méas los métodos de aproximacion y de persuasion de los clientes y por lo tanto, la venta. Es
por esto que hablamos de proceso de innovacién o de mejora continua, en torbellino, como lo
mencionamos antes, ya que no sabemos cuando se inicia ni cuando se termina; aun, si podemos
comprender las pausas y las aceleraciones segln la multiplicacion y la difusion de las ideas que
involucran los diferentes elementos de la cadena de valor. También se solicita a un innovador, que
llega con una buena idea de producto de re-trabajarla cien veces para encontrar las numerosas ideas
complementarias sobre la manera de producirla y, sobre todo, de distribuirla; ideas que permitiran
que la primera idea pueda alcanzar al mercado y ser rentable.

Para sortear la dificultad hay que distinguir algunas veces, esos dos tipos de innovacion, por
ejemplo, Barreyre (1975) habla méas de predominio. Entonces, habria innovacion:

8 Como ejemplo, pensemos en los nuevos sistemas de refrigeracién para los mostradores de las tiendas o de las
carnicerias, o en los GPS que utilizan las empresas de transporte de carga para monitorear mejor los itinerarios de sus
camiones.



- Con predominio tecnoldgico (por ejemplo, fibra Optica, velcro, lente para la cérnea, caja negra
para el control de los movimientos de los camiones, etc.);

- Con predominio comercial (por ejemplo, nuevo empaque para regalos, nuevo modo de
distribucion como la venta por Internet, nueva forma de promocién con muestras gratuitas,
nueva presentacion de los productos, etc.)

- Con predominio organizacional (por ejemplo, franquicias, estructura matricial de Ila
organizacion, equipos semi-autdnomos, analisis sistematizados de las quejas de los clientes, etc.)

- Con predominio institucional (por ejemplo, impuesto al valor agregado, normas anti-
contaminacion, regreso de los tranvias en las ciudades después de su abandono entre los afios
1950 y 1960, etc.)

Pero repitdmoslo; en numerosas empresas es raro que la innovacion no termine alcanzando un gran
namero de elementos de la cadena de valor. Y esto es todavia mas cierto en la mayor parte de las
Pymes, ya que funcionan de manera sistémica y no son divididas en departamentos. Por esta razon,
es preferible hablar de innovacion global o difusa, como lo hemos mencionado; lo que es mas fiel al
enfoque basado sobre los recursos y las competencias. Estas generan aplicaciones particulares
multiples en toda la empresa y asi, una nueva combinacion para mantener el caracter distintivo.
Todo esto constituye las ventajas competitivas, porque esta combinacion es dificilmente
reproducible por las otras empresas en el corto plazo. En otras palabras, aun si los competidores
desmontaran y analizaran cuidadosamente el nuevo producto y estudiaran la comercializacién, esto
no les diria como esos elementos fueron desarrollados, producidos, ensamblados y distribuidos; y
una vez que fueran capaces de penetrar el misterio, seria demasiado tarde porque la empresa
innovadora habra pasado a innovaciones mas avanzadas.

Una Pyme que produce piezas muy complejas para la industria de productos de transporte, ha
basado la mayor parte de su innovacion en el desarrollo de herramientas extremadamente
productivas, disminuyendo asi los costos de produccién al punto que es dificil para la competencia
entender sus acciones y resultados. Igualmente, la competencia de paises como China no les
afecta. En este Gltimo caso, es necesario afiadir a los costos salariales bajos, los costos elevados
de control de calidad, sino en reparacidn en garantia; particularmente para los productos que
cambian con frecuencia, y aquéllos costos del transporte, sobre todo con el alza en los precios del
combustible, sin contar con algunas gratificaciones; lo que hace que sea preferible producir en las
Pymes occidentales.

Las pausas o aceleraciones ocasionan otra diferencia entre lo que llamamos innovacién gradual o
incremental (segun la traduccion literal del inglés), que engendran cambios menores pero que afecta
mas del 95% de las innovaciones (Mansfield, 1968), y la innovacidn radical que ocasiona uno 0 mas
cambios mayores. Es radical no s6lo por esta razon, sino también porque tiene efectos importantes
en varios sectores de la economia, contrariamente a la mayor parte de las innovaciones graduales. La
informética es un buen ejemplo de innovacion radical que se ha difundido en todos o, al menos, en
la mayor parte de sectores econémicos.

La innovacién radical se relaciona con al menos el 5% del conjunto de las innovaciones de una
economia. Algunos investigadores (particularmente Abernathy y Utterback, 1978) consideran que la
mayoria, si no todas las innovaciones radicales, simplemente resultan de una secuencia de
innovaciones graduales donde la Gltima hace un salto mayor a las precedentes. La historia de las
innovaciones como la bombilla eléctrica o el teléfono, que no son mas que el ensamble o la
combinacion nueva de elementos conocidos (sobre todo, ahora sabemos que un gran nimero de
investigadores en diferentes paises trabajaban sobre estos temas muchos afios antes), confirma esta



manera de ver la innovacion. Agreguemos que la innovacién radical no es Unicamente material:
Jean-Jacques Salomon, antiguo director del comité de Ciencias e Industria de la OCDE, consideraba
que la innovacion mas importante del siglo XX es el auto-servicio que ha transformado el sistema
comercial de los paises industrializados (Salomon, 1992).

La innovacion puede responder a una demanda del mercado o venir de las ideas de los
investigadores, los productores o los usuarios'” capaces de combinar nuevos elementos para crear
en cierta forma, un nuevo mercado. En este ultimo caso, Hamel y Pralahad (1994) precisan que las
innovaciones de estos interruptores de convenciones pueden influir sobre el producto como tal (los
relojes Swatch), sobre su comercializacion (lkea, en los muebles; Benetton, en la ropa) o sobre las
reglas de mercado (Coca Cola™® o Microsoft y sus comportamientos monopolisticos). Cuando
pueden hacerlos, las otras empresas terminan adoptando tal cual, o modificando ligeramente las
innovaciones de sus precursores. Afiadamos que estas innovaciones son con frecuencia llevadas a
cabo por pioneros o precursores individuales, que son posteriormente detectados por los
emprendedores observadores que, finalmente, las adaptan para proponérselas al gran publico.

La difusion de la innovacién puede ser rapida o lenta; todo depende de las capacidades para
convencer el mercado y de los métodos utilizados para hacerlo. EI elemento comercial siempre es
determinante para rentabilizar la innovacion, pero es con frecuencia, ignorado por numerosos
innovadores y se convierte entonces en la fuente de numerosos fracasos.

En 1997, Theratechnologies y la Sociedad General de Financiamiento, crearon Andrémeda, una
empresa cuyo primer mandato era concebir un estetoscopio electrdnico. La idea de este nuevo
producto habia germinado en el espiritu de André de Villers, médico de urgencias y propietario de
una policlinica (primer presidente de Andrémeda), que estaba harto de los estetoscopios clasicos y
que de antemano, ya habia disefiado el estetoscopio electrénico sobre un pedazo de papel, una
noche que estaba de vacaciones en la montafia con su compafiera. Convencido de las enormes
ventajas de su innovacion, estaba seguro de que su difusion se haria por si sola y por esta razon,
las ventas transcurrian con lentitud. La empresa se asocio, entonces con Hewlett-Packard y
Philips; esta ultima ocup&ndose de comercializar el producto bajo su propio nombre. A pesar de
esto, el estetoscopio acustico clasico continda representando el 99% del mercado mundial.
Andrémeda y sus socios, se habian olvidado de que el mundo de los médicos se organiza en
corporaciones muy conservadoras y cuenta con miembros particularmente celosos con sus
poderes. No obstante, esto ya se habia demostrado quince afios antes en la aventura de la creacion
de los sistemas de diagnoéstico informatico (permitiendo limitar el nimero de posibilidades a partir
de una serie de sintomas) (Julien y Thibodeau, 1991), sistema que apenas comenzd a penetrar en
este mundo a pesar de sus ventajas. Las decepciones del estetoscopio electrénico como las de
antes, con el sistema de diagnostico informatico, ilustran una vez mas, que una innovacion,
cualquiera que sea su valor, debe estar acompafiada de otras innovaciones si quiere sobrepasar
las resistencias y finalmente, difundirse.

A un innovador que tenia una nueva idea muy interesante, para evacuar a los habitantes de
edificios de mas de veinte pisos durante un incendio mayor, le aconsejamos que concentrara sus
esfuerzos en las posibilidades de cambiar los cddigos de construccién, adn, si él pensaba que el
gran valor de su idea iba a forzar los cambios. Pero cambiar los cdigos de construccion es dificil,
porque esto involucra una burocracia afectando decenas de grupos de intereses, tanto privados

179 Asi, Von Hippel (1988) ha calculado que el 77% de las innovaciones en los instrumentos cientificos provenian de los
usuarios; ellos mismos con frecuencia cientificos que adaptaban sus equipos para responder a sus propias necesidades de
investigacion y desarrollo.

180 Recordemos que la historia de Coca Cola ha comenzado ante todo, con la exclusividad obtenida para servir a la
armada estadounidense y gradualmente a las poblaciones liberadas por ésta durante la Gltima gran guerra; exclusividad
consecuente con las relaciones politicas de su presidente.



como publicos.

Rogers (1995) plantea cinco condiciones complementarias para que la penetracion y la difusion de
una innovacion sean relativamente rapidas:

- Las ventajas relativas de la innovacion con respecto a lo antiguo producto, deben ser importantes
realmente, o al menos vistas como tales por los compradores potenciales.

- La novedad debe respetar los valores y las normas de los usuarios o ser complementaria a otras
tecnologias y equipos conectados en la empresa o en el hogar.

- Si apunta al gran publico la innovacién debe, en la medida de lo posible, tener un carécter
ergondémico y no requerir aprendizaje elaborado. Si apunta hacia las empresas, la innovacion
sera adoptada tan rapidamente como sea compatible con el nivel de capacitacion del personal y
de sus otros equipos. Ademas, si requiere menos esfuerzo y aporta elementos de tranquilidad, su
difusion ser atn mas fécil.

- El cliente debe poder experimentar la innovacién antes de comprar.

- La innovacion debe poder ser observada en algunos pioneros satisfechos. Una persona o una
empresa feliz constituye el mejor instrumento de venta.

El factor tiempo varia también en el ritmo de produccion de la innovacion. La mayor parte de las
empresas que no estan amenazadas a corto plazo por sus competidores, innovan generalmente de
manera esporadica, cuando la necesidad o la presion se hacen sentir en su mercado o cuando los
procedimientos se vuelve cada vez més inadecuados o responden mal a los nuevos materiales més o
menos impuestos por los proveedores. Pero una minoria, particularmente las empresas fuertemente
competidoras como las gacelas o las empresas exportadoras, lo hacen de manera sistematica,
organizada; cada innovacion preparando otra futura innovacion (Julien et al., 1997). Estas empresas
fundamentan su carécter distintivo sobre esta capacidad de innovar, y se convierten en lo que Miles
et al. (2000) llaman los primeros en la fila en cierto tipo de productos, en oposicion a otras empresas
que las siguen con relativo retraso. Ciertas pequefias empresas juegan escondite 0 manejan una
guerra de guerrilla utilizando innovacion verdadera y falsa, exageracién y desinformacion
comprendida; algunas registran sus patentes por fragmentos para marcar un camino previsible o
hasta depositan falsas patentes para engafar a sus competidores (Eisenhart, 1990).

En este Glitmo caso, podemos agregar, que la proteccion por la patente es raramente una solucion
definitiva: por una parte, con frecuencia proporciona detalles en los cuales, ciertos elementos pueden
ser retomados por los competidores o que al menos podrian orientar a sus investigadores*®*. Por otra
parte, supone la capacidad financiera de seguir, eventualmente los imitadores, capacidad que las
Pymes no siempre tienen; sobre todo si el plagiario es una gran empresa. La mejor defensa es con
frecuencia el secreto, al menos por un tiempo, y sobre todo, la complejidad del producto y su
fabricacion'®?. Esta Gltima aumenta la dificultad de imitacién. Ademas, la renovacion regular de la
innovacion se agrega a la dificultad, pero depende también del sector.

181 Ciertas patentes son particularmente complejas, contando con més de 1,000 paginas o dividiéndose en multiples
patentes; en parte, justamente para erigir barreras defensivas o para retardar cualquier imitacién, como lo explica
Laperche (2003).

182 Cerca del 82% de las patentes de inventos acordadas por la United States Patent and Trade Office son otorgadas por
instituciones, sean los centros de investigacion publicos y las universidades, lo que testimonia bien otra estrategia de las
empresas. Fuente: L observateur des sciences et des technologies du Québec, vol. 3, N° 3, 2001.



En resumen, la innovacion se hace la mayoria de las veces de manera esporadica y reactiva, cuando
no se hace simplemente por la adopcion de una innovacién de otra empresa o de un centro de
investigacion. La mayor parte de los innovadores son imitadores o adaptadores de innovaciones
desarrolladas en otro lugar. Menos del 20% de ellos son iniciadores, salvo en sectores nuevos que
exigen innovacion casi por definicion, y hasta un 20% se rehdsan a innovar o cambiar, prefiriendo
concentrar sus esfuerzos en la gestion de lo que han adquirido después de largo tiempo.

Si no podemos hablar de emprendedores en este Ultimo caso y si ponemos de lado a los iniciadores,
el 60% de innovadores que quedan son los que podemos denominar innovadores reactivos o
rezagados, ya que solo introducen lo que ha sido mas o menos experimentado ampliamente en otro
lado. También los llamados emprendedores de imitacion y de reproduccion, deben ser considerados
como innovadores porgue el hecho de introducir una innovacion proveniente del exterior los obliga
a revisar la combinacién de los activos y del funcionamiento de su produccién o de las rutinas de su
empresa; combinacion aun relativamente nueva y que les diferencia de los otros, aun, si puede ser
conocida e imitada sin demasiado esfuerzo. Toda renovacion de caracter distintivo, incluida una
reinvencion o una reapropiacion de lo que se esta haciendo en otros lugares, es una innovacion que
mantiene la competitividad de la empresa y le permite sobrevivir hasta que otra empresa mas
innovadora 0 mas imitadora satisfaga mejor al mercado, como nos lo recuerda la definicién del
Manual de Oslo.

Rogers (1995) retoma estas diferencias entre los diferentes innovadores poniendo en un lado a los
innovadores iniciales, que son los precursores de la novedad, y en otro, a los que adoptan mas o
menos rapidamente la innovacion agregando algunos elementos complementarios para que funcione
bien. Después, gradualmente, varias empresas inician el seguimiento y forman lo que él Ilama la
mayoria precoz, lo que incita posteriormente a un mayor numero de empresas a hacer lo mismo.
Finalmente, los rezagados o los innovadores pasivos terminan por unirse al movimiento con relativa
dificultad, dejando al final del pelotén a las empresas que siguen rehusdndose a adaptar la
innovacion, protegidas por algunas ventajas absolutas como la distancia geografica o reglas
culturales o religiosas. Rogers estima de forma global que, a excepcion de los que se rehlsan
siempre a la novedad'®, los iniciadores (que él llama también los aventureros) representan
alrededor del 2.5%; los seguidores precoces (mas integrados en el ambiente mejor vistos por sus
pares que por los iniciadores), representan el 13.5%; la mayoria precoz (aquélla méas proactiva), el
34%; la mas amplia mayoria (los escépticos), también el 34% y los rezagados (tradicionales) el
16%. Muestra también que los iniciadores y los primeros adoptadores tienen necesidad de pocos
canales de comunicacion para vincularse con la innovacion, porque los primeros transforman
rapidamente la informacion recibida y van mas alla de ésta, y los segundos son faciles de convencer.
En cuanto a los seguidores precoces o rezagados, tienen necesidad de recibir mas informacion, de
ser influenciados y persuadidos para embarcarse. Precisamos que adoptar la estrategia de seguidor
no es necesariamente malo para una empresa; en efecto, puede ser preferible dejar a los otros las
malas sorpresas, para después disfrutar de sus errores. Pero esto no puede ser cierto ni para una
region ni para las empresas que buscan el crecimiento fuerte.

Asi, la innovacion comienza en algunas empresas 0 centros de investigacion para expandirse
lentamente en la economia del territorio. Después viene una nueva innovacion que presiona de

183 Rogers da el ejemplo de los Amish de Pensilvania que han inmigrado de Suiza a finales del siglo XVII a causa de
diversas persecuciones y que se rehlsan a casi todos los descubrimientos modernos, tales como la electricidad, los
tractores con combustible, el automovil, los cigarrillos, etc.



nuevo el cambio. Asi, con frecuencia, llegamos a una evolucion segln una curva en S. En la figura
8.2, presentaremos soOlo tres casos, pero puede haber otros intermedios. El primer caso ilustrado
muestra que la innovacion no crecio, que estd limitada al iniciador y algunos seguidores, para
después desaparecer porque no estuvo adaptada a las particularidades de un gran mercado que ha
sido objeto de una mala comercializacion o que otra innovacion mas eficaz ha surgido. El segundo
caso ilustra una difusién o una penetracion inicialmente lenta, que se acelera para desacelerarse
después de haber cubierto todo el potencial posible del mercado; este es el proceso més conocido de
las innovaciones ganadoras. Finalmente, el tercer caso presenta una innovacion lenta e irregular, en
la cual la difusién acelera y desacelera de acuerdo con las adaptaciones hechas para responder a las
especificidades de los pequefios mercados.

Figura 8.2 Tres casos de difusién de una innovacion

Tasa de difusién
'

Tiempo

8.2 LA LOGICA DE LA INNOVACION

Para comprender la innovacion, no podemos atenernos a un razonamiento univoco como en la teoria
econdmica clasica. El economista canadiense Richard Lipsey (1996) afirmaba por otro lado, que la
ciencia econémica es incapaz de comprender la innovacién y hasta el cambio tecnoldgico'®*, ya que
la innovacion surge de mecanismos cognitivos (mentales) individuales y organizacionales,
escapando al positivismo de esta ciencia. Lo que impide la comprension de la innovacion en la
teoria econdmica clasica es, ante todo, que la considera como un proceso racional en los individuos,
en lugar de aprehenderla como un proceso colectivo e interactivo que sobrepasa, por ejemplo, “la
busqueda de la mejor solucidon para una empresa”. Dicho de otra forma, la innovaciéon obedece a
otras consideraciones diferentes a la racionalidad ligada a la eficacia del mercado y de la mano
invisible. Ella tiene continuamente resultados no programables y por lo tanto inciertos.

184 «y0 mismo, cuando era estudiante, no comprendia nada del cambio tecnologico. La mayor parte de los economistas
que conozco saben muy poco sobre la tecnologia y no creen que esto sea un problema; lo que es alin mas escandaloso.
Ahora bien, el cambio tecnoldgico es una de las fuerzas econdmicas mas importantes, que afectan nuestro nivel de vida
[...]” (Lipsey, 1996, p. 48).



Esta flecha del tiempo de cambio, como dicen los fildsofos, y que puede aportar tanto beneficios
como errores o hasta infortunios™®, se explica justamente porque la innovacion se hace a partir del
azar y de la intuicion y no de la simple captacion de oportunidades. La innovacion es una apuesta
sobre el futuro y surge de los emprendedores y no de los investigadores. El oficio de innovador no
existe. Es un negocio de creencia que procede justamente de la incertidumbre y que tiene contornos
difusos (Alter, 2003). La innovacion no es racional como tal. La logica de la innovacién no existe
hasta tanto no se comercializa. Los calculos para justificar una innovacion con frecuencia solo son
hechos para asombrar al auditorio, para seguir codigos 16gicos en los cuales creemos s6lo si son
exigidos particularmente por los financieros; lo que explica que las relaciones entre los innovadores
y las empresas de capital de riesgo sean tan dificiles. La innovacién es el fruto de una relacion
privilegiada (casi intima en algunos casos) con el mercado, relacion que permite al innovador
sentir'® a éste Gltimo (Akrich, Callon y Latour, 1988) o percibir las necesidades antes de que él las
muestre. Como nueva combinacion, ésta rompe con las reglas para reinventar, reconfigurar para
aventajar o imponer nuevos fundamentos sobre determinantes internas.

Rogers (1995) ilustra esta no-racionalidad con el ejemplo del sistema de escritura qwerty (o
azerty, para los europeos). Desarrollado a inicios del siglo XIX para desacelerar a los
mecandgrafos que, escribiendo demasiado rapido, mezclaban los soportes de las letras y
blogueaban la maquina, este sistema es aln vigente en las computadoras anglosajonas que tienen
evidentemente mayor soporte mecanico. Se prefiri6 conservar este sistema ineficiente, mas que
adoptar uno de aquéllos, notablemente superiores, desarrollados posteriormente. Es lo mismo para
la television americana con respecto a la television francesa para el sistema de video VTR que ha
prevalecido sobre el sistema Beta japonés, a pesar de su menor eficiencia, o hasta el sistema
Microsoft muy inferior al de Apple y sobre todo al de Linux; ambos con una Idgica y una eficacia
superiores de otra manera.

En innovacion, nada es adquirido tanto en la complejidad como en los costos y posteriormente en las
utilidades esperadas. La innovacion es un proceso arriesgado que no sabemos hacia dénde nos lleva,
que escapa a la realidad y a los procedimientos. Por definicidn, la innovacion aborda lo incierto y
asi, la suerte, tanto en los resultados esperados, como en el tiempo consagrado para llegar a algo que
le gustarad al mercado. De este modo, no podemos forzar a un dirigente de empresa a ser innovador
ni a adoptar rapidamente una tecnologia, atn proveyéndolo de informacion y de subsidios, alin mas,
no podemos forzar a una empresa a crecer, cualquiera que sean las oportunidades del mercado. La
innovacion es por lo tanto, un acto eminentemente emprendedor; es la que funda la idea misma del
emprendimiento (Gagnon y Toulouse, 1993 ; Hoffman et al., 1998).

En un estudio de caso, sobre las razones que explican la difusion y por lo tanto, la adopcion del
cambio tecnolégico en catorce Pyme de seis industrias™®’ casi del mismo tamafio y con un mercado
semejante, comenzamos una entrevista con los emprendedores pidiéndoles una reaccion ante fotos
de equipos de punta desarrollados para su empresa. Desde el inicio, la evaluacion de todos diferia
fuertemente segln sus percepciones frente a la incertidumbre: si algunos veian todos los
problemas que podria resolver la adopcion de estos nuevos equipos, otros eran capaces de discutir
sobre sus ventajas y sus limitaciones. La continuacion de la entrevista no hizo mas que confirmar
esta primera percepcion; lo que muestra bien que la innovacion se da primero en la cabeza antes

185 Como todas esas armas cada vez mas mortales, tales como las minas antipersonales, o ain los medicamentos no
probados en el largo plazo, como la thalidomida.

186 Més adelante retomaremos esta idea de sentir, reutilizando la metafora de las novelas policiacas.

187 Bien sea de industrias de alta tecnologia (productos de caucho y plasticos, productos eléctricos y electrénicos y
productos quimicos), industrias de mediana tecnologia (industrias manufactureras diversas) e industrias de baja
tecnologia (como la industria de la madera y el mobiliario).



de ser una cuestién de analisis (Julien et al., 1994a).

Esta logica de la innovacion permite comprender por qué las Pymes, tanto en las grandes ciudades
como en las regiones, pueden ser particularmente innovadoras; lo que contradice la idea de
Schumpeter del periodo americano, para quien la innovacién era ante todo, negocio de las grandes
empresas con inmensos recursos. Este Gltimo habia observado bien, durante el tiempo que trabajé en
Austria, que las pequefias empresas tenian buenas condiciones para innovar gracias a su caracter
emprendedor, poco burocrético, con respecto a las grandes.

Scherer (1984) explica que una de las grandes ventajas de las Pymes sobre las grandes empresas en
lo que respecta a la innovacion, es justamente este comportamiento sistémico (interdepartamental *%)
que favorece la implicacion sutil de los miembros de su personal en su ambiente (0 su proximidad),
la cual permite intercambios complejos, relaciones directas e informales con el mercado para captar
ideas; un sistema de comunicacion rapido con base en la informacion tacita, particularmente
propicia, sistema que les procura gran flexibilidad que impulsa la iniciativa y la creatividad. Al
contrario, las grandes empresas se tropiezan en las grandes barreras burocréaticas que bloguean las
iniciativas o crean sistematicamente la inercia que impide que se genere la innovacién global. Es
cierto que ciertas Pymes sufren, en contrapartida, por una falta de recursos de calidad y por un
portafolio demasiado pobre en innovaciones que les permiten disminuir el riesgo cuando sus gastos
en investigacion y desarrollo son importantes en los sectores que requieren innovacion regular.

Desde hace largo tiempo, los investigadores han intentado comparar el desempefio de las grandes
empresas y el de las pequefias, considerando la innovacion. Por ejemplo, Peeks (1962) se interesé en
las invenciones mayores de la industria del aluminio entre 1946 y 1957 y solo asign6 a 17 sobre 149
a los centros de investigacion de las grandes empresas. Por su parte, Hamberg (1966) sélo atribuyo a
las grandes empresas siete de veintisiete descubrimientos; precisando, que estas Ultimas eran
intervenidas con un mayor namero de innovaciones en el momento de llevar a cabo el desarrollo.
Asi también, Jewkes et al. (1969) estudiaron sesenta y cuatro inventos importantes, de los cuales
cuarenta surgieron de inventores individuales o de pequefias empresas, y veinticuatro, de los centros
de investigacion de las grandes empresas. En los afios 70, la Science Policy Research Unit (SPRU)
de la Universidad de Sussex, analizd no menos de 4378 innovaciones que habian tenido lugar en un
periodo de ocho afios, para llegar a la conclusion que su numero habia sido inversamente
proporcional a aquél de los empleados (Pavitt, Robson y Townsend, 1987). Por su parte, Cremer y
Sirbu (1978) han mostrado que inicialmente, el nimero de innovaciones disminuia con el
crecimiento del numero de empleados, para después aumentar de nuevo segun una curva en U.
Finalmente, después de haber analizado 8,000 innovaciones introducidas comercialmente en los
Estados Unidos entre 1988 y 1990, Acs y Audretsch (1990) evaluaron que las Pymes (de menos de
500 empleados) habian suscitado innovaciones 2.8 veces mas que las mas grandes empresas. Es
muy posible que las innovaciones realizadas en los sectores controlados por las grandes empresas,
como la quimica pesada, la distribucidon eléctrica o la industria automotriz, hayan visto la luz en las
Pymes. Pero en las industrias en las cuales encontramos ante todo Pymes, la innovacion proviene
definitivamente de estas Ultimas. Podemos afiadir que esta importancia de las Pymes en la
innovacion fue confirmada en Italia por Santarelli y Sterlacchini (1990), Rolfo y Calabrese (1995) o
Epifanio (1995), en Holanda por Kleinknecht, Poot y Reijnnen (1991), asi como en Canada por

188 Asf, numerosas Pymes practican desde hace tiempo diferentes formas de ingenieria simultanea, haciendo intervenir
muy rapidamente los diferentes departamentos en el proceso de innovacién. Estos departamentos son por otro lado, mas
0 mMenos inexistentes en las micro empresas.



Baldwin y Gellatly (2003). Nooteboom (1994) en un anélisis de las diferentes comparaciones entre
las grandes y las Pymes, explica que estas participan menos en actividades formales de
investigacion y desarrollo que las grandes empresas, que son mas intensas y méas productivas, sin
importar su formalidad o informalidad; Ademas, las Pymes implementan sus innovaciones mas
rapidamente y eficazmente en el mercado que las grandes empresas.

Ya sea por las Pymes o por las grandes empresas, las tasas de éxito son, no obstante, bajas: menos
del 5% de las ideas lanzadas son concretadas y su adopcion es, en la mayoria de los casos gradual
(Dewar y Dutton, 1986). Lachman (1996) menciona que el 80% de los proyectos de innovacion son
abandonados antes de llegar a un resultado y que el 10% fracasan en el lanzamiento. En el caso de
sectores en los que los fundamentos cientificos ain no son estables, las tasas de éxito son todavia
mas bajas (Mangematin, 2003). Después de hacer la sintesis de un gran nimero de estudios, Pras y
Le Nagard-Assayag afirman que el fracaso rebasa del 30% al 40% para el lanzamiento de nuevos
productos finalizados y hasta en ciertos casos, el 80% para las innovaciones de imitacion. En
resumen, nada es facil en la innovacion.

8.3 LA ORGANIZACION DE LA INNOVACION

Como la innovacién es un proceso colectivo, interactivo, turbulento, interno y externo, es dificil
organizarla realmente. Podemos hacer propicia a la empresa para captar o multiplicar la informacion
y las nuevas ideas que conducen al cambio, tanto que podemos hacer a la region mas innovadora
multiplicando las redes inteligentes, particularmente ayudando a las empresas a vincularse a redes
con sefiales débiles y a otros recursos que favorecen la aplicacion de las nuevas ideas.

En el caso de las Pymes, es necesario movilizar las competencias del mayor nimero de empleados y
vincularlos entre ellos, y si es posible, con recursos externos como los asesores tecnolégicos, para
crear sinergia y desarrollar asi lo que llamamos las competencias relacionales. Posteriormente, es
necesario mejorar estas competencias por medio de la capacitacién y la informacién, para crear
maneras de diferenciarse por la mezcla original de rutinas y nuevas ideas. Estas competencias
permiten multiplicar las ideas complementarias (Latour, 2003) con el fin de maximizar, tanto al
interior como en el exterior, la oportunidad que tiene la innovacion proyectada de verse concretada,
sobre todo si, como ya lo hemos mencionado, menos del 5% de las ideas llegan finalmente al
mercado.

Para hacerlo, podemos recurrir a tecnologias de inversion (de sinéctica’®), algunas de las cuales son
particularmente eficaces segun el tipo de productos y de sectores (Carrier, 1997). Estas técnicas
facilitan la transformacién de los sistemas mentales para romper las rutinas. Posteriormente, es
necesario desarrollar técnicas particulares para poder elegir entre las numerosas ideas; técnicas
basadas en los conocimientos y la experiencia.

Para multiplicar las ideas, algunos hacen ejecutar una parte del trabajo de seleccion a sus clientes o0 a
los usuarios eventuales de la innovacion propuesta, estimulando su capacidad critica e interpretando
por medio de diversos mecanismos de aproximacién, las ideas expuestas. Particularmente, este es el
caso cuando ayudamos a las redes a transformase en mecanismos de investigacion y de

189 |as técnicas faciles en innovacién de productos demandan, por ejemplo, el analisis de un producto estudiando el
hecho de poder recurrir a otros materiales (la madera podria ser reemplazada por metal o plastico, etc.) o aun,
interrogandose sobre las funciones (afiadir estética, posibilidades de organizacion o de transporte, un uso mixto, etc.)



transformacion de la informacion valiosa o cuando recurrimos a la competencia de las
organizaciones locales y regionales de investigacion y de valorizacion. Esta capacidad de analisis es
mas importante que la investigacion, se hace mds o menos simultanea con el desarrollo y la
comercializacion del producto, en un proceso de ingenieria simultanea informal.

Para el andlisis, es necesario multiplicar la informacion complementaria proveniente del interior de
la empresa, organizando al interior o exterior, las pruebas, la fabricacion de prototipos, las pruebas
de mercado, etc.; todo esto limitando las rutinas desgastantes. EI modelo secuencial o lineal'*,
desarrollado hace algunos decenios para administrar la innovacion, es cada vez menos valido
actualmente, porque la innovacion eficaz pasa con frecuencia de una etapa a otra, con retornos y
saltos y sigue un movimiento de vaivén con el exterior. Es mejor integrar las fases de manera mas o
menos paralela o hacer que las etapas se superpongan.

Lenfle y Midler (2003) proponen cuatro reglas para mejorar el analisis o la seleccion de las ideas:

1) reformular las preguntas subyacentes sobre el camino, para corregir las asperezas;

2) crear una dialéctica conocimiento/accion, ya que la experiencia no siempre es util, salvo la
adquirida mediante la accion;

3) asegurar una buena gestion del conocimiento para reforzar la interaccion; y

4) precisar los limites de tiempo que la fase de exploracion deberé respetar.

Las organizaciones que aprenden e innovadoras siguen particularmente, estas cuatro reglas.

Senge (1990) enumera algunas caracteristicas de estas organizaciones que aprenden e innovan, y
nosotros afladimos algunos elementos:

- Un tamafio pequefio, segtn el principio de menor dificultad™®*. En una empresa mas grande, es
necesario crear pequefios grupos responsables para minimizar la burocracia, la cacofonia, la
incomprension y las discusiones sin fin. La innovacion detesta la burocracia y la jerarquia.

- Unadiversidad y una riqueza personalizadas, de disciplinas y de origenes, sin olvidar el saber de
los proveedores y de los subcontratistas. Estos conocimientos pueden ser multiplicados por su
organizacion en redes densas en las cuales los beneficios son patentes ( Pras y Nagard-Assayad,
2003).

- Miembros del personal con caracter innovador, es decir, abiertos y no convencionales:
campeones, no alineados, empleados criticos, intuitivos y algo francotiradores, que saben
aprender de sus errores'®? y encuentran nuevas vias para rebasar los obstaculos. Esto incluye lo
racional y lo no-racional.

- La reduccion de las resistencias al cambio, declaradas o no, por la mayor participacion posible
por parte de los empleados, al menos en lo que concierne a la difusién de la informacion. Adler,
se apoya en Schumpeter para diferenciar tres tipos de resistencias: las resistencias objetivas
(falta de estabilidad o de experiencia), las resistencias subjetivas (imaginar situaciones sin
referencias) y las resistencias sociales (con los socios de rutina).

1% El modelo secuencial lineal presenta a la innovacién como un proceso l6gico comenzando por 1) la percepcién de la
necesidad, para pasar en seguida a 2) la investigacion, 3) el desarrollo, 4) la comercializacidn, 5) la adopcion o difusion
y 6) el andlisis de resultados o consecuencias. Ahora bien, la realidad nunca es lineal y proceder de esta manera puede,
simplemente, matar la innovacion.

191 Cf la seccion 6.4 del capitulo 6.

192 |Latour (2003) habla de « no-paranoia del innovador principiante”.



- La multiplicacion de las ideas, de las cuales ciertas seran retenidas. En general, de cien ideas
presentadas como nuevas, noventa no lo son o son demasiado imprecisas para ser validas. De las
diez que restan, s6lo una o dos son los suficientemente interesantes para ser concretadas y llegar
al mercado®®,

- La utilizacién de un lenguaje comun por todos los participantes, que descansa sobre la confianza
y rebasa el de su disciplina o el de su cultura.

- La consideracion verdadera de las oposiciones recurriendo a varios conciliadores y a la colecta
rapida de todas las informaciones complementarias, vinculando el equipo a los bancos de datos,

a los centros de investigacion o a investigadores asociados:

En colaboracion con el Instituto Politécnico de Nancy, hemos instituido jornadas de 48 horas en la
Universidad de Quebec en Trois-Rivieres, en las cuales equipos de diez estudiantes de ingenieria y
ciencias de la gestién, deben llegar a concebir innovaciones lo mas precisas posibles, partiendo de
ideas propuestas por los emprendedores participantes (un nuevo material, una cierta produccion,
un mercado potencial, etc.). Los estudiantes son encerrados en salones, pero conectados por
computadora con los bancos de datos y una lista de expertos a los que pueden recurrir. Sus
propuestas son posteriormente evaluadas por los emprendedores y los profesores, y algunas de
ellas serén finalmente concretadas.

- Una rotacién: los equipos que trabajan juntos durante largo tiempo, terminan por girar en
circulo, creando rutinas desgastantes y toma mucho mas tiempo para actuar.

- Un marco del proceso (no demasiado, porque puede bloquear las ideas portadoras), para
asegurarse de considerar los diferentes aspectos sin desbordarse. Esto supone particularmente el
haber definido los objetivos operacionales (por ejemplo, un limite de costos) que tienen en
cuenta la estrategia global del mercado objetivo y las limitaciones de los recursos y del tiempo.
Estos objetivos deben ser precisados desde el inicio, sobre todo, si intervienen personas
exteriores a la empresa. A falta de éstos, el proceso rapidamente puede girar en circulo, como
fue el caso al inicio de la experiencia en el desarrollo de una moto-nieve para nifios.

- La capacidad de avanzar o al menos de no atorarse durante largo tiempo; capacidad ligada a la
estrategia adoptada por la empresa, para asegurar su cohesion.

- Instalaciones materiales, como la localizacion en una misma oficina de los principales miembros
del personal relacionados con el proyecto; la existencia de una gran mesa alrededor de la cual
ellos puedan instalarse para discutir cuando se bloqueen en un punto o cuando quieran proponer
una idea; y vinculos fuertes con el exterior para obtener informacién complementaria,
particularmente en las redes con sefiales generalmente débiles.

- Una mezcla de conocimiento, habilidades, saber-hacer y azar, desarrollando un equilibrio entre
esas cuatro funciones. Como lo hemos mencionado, este proceso tiene forma de torbellino;
funciona a ciegas y maneja margenes de libertad, aunque se oriente.

Nonaka y Takeuchi (1995) resumen en cuatro palabras estos elementos indispensables para el
sostenimiento sistemético de la innovacion: la socializacion, la exteriorizacion, la combinacion y la
interiorizacion.

Pero el proceso s6lo puede ser especifico para cada empresa porque depende de sus aptitudes y
capacidades, de su estrategia y del tipo de mercado al cual se apunta. Resulta particularmente de la
serenidad y rebasa la simple gestion. Debe permitir situarse mas alla de lo cotidiano; dar también un

193 Esta tasa puede aumentar para una organizacion innovadora; de lo cual hablaremos en la siguiente seccién. Asi,
conocemos empresas donde hasta el 4% de las ideas propuestas, se concretan.



lugar al azar y por lo tanto a la suerte. Mejora con el tiempo y con la experiencia de la innovacion y
comprende los fracasos que, si son bien analizados, permiten hacer las cosas mejor la proxima vez.
Procediendo a la organizacion de una innovacion, finalmente la empresa solo puede analizar la
trayectoria que esta idea tomara o la curva que seguiria su aprendizaje y las reacciones que
provocard, esperando jugar ganando y con la suerte de su lado.

Por ejemplo, en el caso de las empresas de servicios, la innovacion raramente es organizada. Pero,
opuesto a esto, en el sector manufacturero sélo esta asegurado el modelo industrial clasico de
innovacion; contando con un departamento de 1+D bien instituido, adn, sin retroalimentacion en
toda la empresa, es el méas eficaz. Seria mas el modelo neo-industrial (l6gica de flexibilidad y de
interacciones, con actores multiples y cambiantes) el que favoreceria més la innovacion (Gallouj,
2003, p. 126).

Una de las condiciones necesarias (méas no suficiente) para lograr una innovacion es la existencia de
cierta flexibilidad financiera, no solo para la fase de investigacion que siempre encierra algunas
sorpresas, sino también para la fase de la aplicacion en la cual es necesaria la adaptacion de equipos
y formacién del personal, o comprar nuevos equipos Yy contratar personal suplementario para
fabricar un nuevo producto (Santarelli y Stellachini, 1990; St-Pierre, 2004). Pero una vez mas, lo
mas importante en la innovacién son el emprendedor y su organizacién interna y externa, ya que
siempre puede encontrar financiamiento para una buena innovacion que realmente alcanzara al
mercado.

En la figura 8.3, presentamos, de manera resumida, las diferentes variables de éxito en la
innovacion siguiendo cuatro angulos. El primero se refiere a la capacidad de captar el mercado o las
necesidades reales o potenciales de los clientes; el segundo, es la capacidad de absorber la
informacidn compleja y valiosa, particularmente gracias a las redes y a una vigilancia eficaz; el
tercero, es la flexibilidad y la capacidad de aprendizaje; y el cuarto, los vinculos mantenidos con los
recursos externos como los centros de investigacion y las empresas de asesoria en tecnologia y
capacitacion (Julien et al., 1994a). Pras y Le Nagard-Assayag (2003) afiaden tres elementos para el
logro del éxito con referencia a la comercializacion de un nuevo producto en el mercado: 1) la
consideracion de las necesidades de los clientes desde la fase de adaptacion; 2) la unicidad o el
caracter superior del producto con un precio competitivo y atractivo; y 3) una estrategia proactiva
para ponerlo en el mercado.



Figura 8.3 Variables que explican el éxito de la innovacion
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Para explicar por qué una gran empresa de productos de transporte y sus sub-contratistas
experimentaron un semi-fracaso con el sistema de innovacion en red densa que habian
desarrollado durante diez afios, hemos recurrido al andlisis de Giddens (1984) para el que todo
compromiso es individual y luego colectivo. EI compromiso individual descansa sobre tres tipos de
conocimiento; el conocimiento consciente (en este caso, las capacidades de cada ingeniero
miembro de la oficina de estudios de la empresa para desarrollar nuevas piezas), el conocimiento
practico (es decir, el reconocimiento que estas nuevas piezas efectivamente permitiran mejorar el
rendimiento del producto), y el conocimiento inconsciente (que hace que las habilidades
acumuladas permitan ir més alla de lo que es facilmente conocido en el desarrollo de las piezas).
El compromiso colectivo se refiere al compartir y al reforzamiento de los conocimientos por parte
del grupo en el cual cada individuo actla, sometiéndose a las estructuras de la empresa, y mas
precisamente a las reglas de conducta y de compartir con los demas, frecuentemente dificiles de
manejar.

Estas reglas orientan las acciones que, en conjunto, parecen sensatas, legitimas y portadoras de
poder. El sentimiento de sensatez proviene de los esquemas de interpretacion incluidos en los tres
tipos de conocimientos adquiridos, individual o colectivamente. Pero si la tradicional manera de
hacer genera productos efectivos y permite diferenciarse de los competidores, ¢para qué cambiar?
La legitimidad es necesariamente colectiva y se apoya en reglas comunes o acuerdos establecidos
con el paso de los afios, que aportan seguridad y por lo tanto son de dificil trasgresion. Asi,



cuando un fracaso sobreviene, tiene menos importancia si hemos seguido todas las reglas que si
las hemos infringido. En este caso, las sanciones se encargaran de recordar a los responsables la
importancia de respetarlas; lo que refuerza el poder de estas costumbres y acuerdos.

Aplicando esta malla de andlisis en el caso presentado mas arriba, podemos afirmar lo siguiente:
primero, las &reas de investigacion de esta gran empresa han considerado sus maneras de
trabajar, implicando poco a los sub-contratistas, como perfectamente sensatas y aun aprobadas, lo
que no ha incitado a los ingenieros a querer hacerlo de otra forma. Como ya es dificil trabajar en
grupo sobre un proyecto, teniendo en cuenta la dificultad de organizar una innovacion, que por
naturaleza, suscita desacuerdos por el hecho de su novedad, les ha parecido poco interesante
ampliar el nimero de participantes externos y aumentar asi las posibilidades de divergencias.
Segundo, este proceder era legitimo, pues estaba conforme con las reglas vigentes y respondia
particularmente a la presién constante ejercida sobre los jefes de proyecto para que se
disminuyeran los costos; presion que los llevd a privilegiar las soluciones con menor riesgo.
Tercero, de todas formas, esta era una manera de conservar el poder sobre el servicio interno (sin
que hubiera perturbaciones provenientes del exterior) y sobre todo, sobre los Sub-contratistas. En
resumen, esta estructura de razonamiento, de reglas y poderes, ha sido suficientemente fuerte para
oponerse a la voluntad declarada de la direccion de trabajar realmente en cooperacion con los
sub-contratistas al interior de una red densa (Julien et al., 2003c).

Resumiendo, la innovacién es una combinacion que sigue a los intercambios de informacién
repetidos en el interior y el exterior; informacion tacita ante todo, mas econdémica e informal que
tecnoldgica, y complementada por informacion codificada. Supone una capacidad de absorcion y de
imaginacion actualizada regularmente. Resulta de la participacion y de la conexion entre los
participantes al interior y exterior; del proceso de aprendizaje establecido por las empresas, de la
intensidad de las retroacciones positivas y finalmente de la calidad del trabajo en red. Participacion
y trabajo en red permiten al innovador rebasar su cansancio compartiendo sus ideas y los riesgos que
éstas representan; manteniendo en la empresa la tensién necesaria en el proceso hecho sobre la
marcha.

Esta combinacion permite la organizacion de la improvisacion, aln si esto puede parecer
paraddjico. Una buena organizacion de este tipo favorece la velocidad (flexibilidad y velocidad) en
la innovacion global; la cual descansa sobre un conjunto de pequefios cambios hechos por todos
lados en la empresa para rebasar o hasta engafiar a los competidores para desanimarlos o ponerlos
fuera del juego. La clave de todo esto es ser capaz de sentir fuertemente el mercado: para no salirse
de lo posible, es necesario tener en cuenta muchas cosas que son incontrolables. Es la principal
estrategia que adoptan las gacelas para desarrollarse rapidamente: por ejemplo, buscan el saber y la
estimulacidn que ellos tienen necesidad en una red o alianzas en la region y mas alla de ella.

8.4 DE LA INNOVACION INDIVIDUAL A LA INNOVACION COLECTIVA

La innovacion en las empresas serd mas eficaz si reposa sobre la organizacién de lo colectivo,
reagrupando un buen namero de empleados al interior (Owusu, 1999), pero contando también con
fuertes relaciones con el exterior. El resultado es un proceso interactivo complejo (interno y externo)
que no se reduce al simple descubrimiento de una nueva idea, pero supone, primero gque todo, la
elaboracion de varias ideas, como lo hemos visto para la creacion de una empresa, segundo, el
desarrollo de esas ideas y tercero, después de una buena evaluacion, su integracion en todos los
servicios de la empresa para asegurar el buen funcionamiento de todas las etapas del proceso, desde
el desarrollo hasta la comercializacion. Pero, el rol de lo colectivo va mas alla de este aspecto mas
técnico. Ante todo tiene como objeto nutrir la creencia que se puede tener éxito, que es posible. Ya
que, repitamoslo, la innovacion es un acto emprendedor que, como tal, depende del tipo de cultura



emprendedora reinante en la regidn, que puede tener un espiritu conservador que aumenta el peso de
las limitaciones o que crea complicaciones limitando los recursos materiales o, por el contrario, del
espiritu dindmico que anima a las nuevas ideas y que facilita concretamente su aplicacion.

Esto también nos aleja, tanto de los enfoques clésicos de la teoria econémica, que de aquéllos
basados en las teorias evolucionistas todavia muy lineales (como el de Nelson y Winter, 1982). Esto
rebasa también al Schumpeter del periodo austriaco, que limita demasiado la innovacion a un
emprendedor individual sin dar importancia a los vinculos de este ultimo con el mercado vy el
ambiente. Como lo menciona Dosi (1988), la innovacién es por el contrario, un proceso dindmico
necesariamente abierto; apertura en la cual se encuentran el ambiente y las redes, y por lo tanto los
vinculos del emprendedor con el contexto local dindmico.

Asi mismo, el aprendizaje del saber que funda toda innovacién es un proceso colectivo (Avenier,
2001). Para convencernos, solo es suficiente pensar en los financieros que, lejos de limitarse a
decidir si prestardn o no, deben rebasar su conservadurismo tradicional para buscar mas la
orientacion de los innovadores hacia las fuentes informales y los recursos complementarios que le
permitiran ir mas all de las limitaciones inherentes a toda novedad.

En su tesis de doctorado, Danielle Capt (1994) muestra que el dinamismo que observamos
actualmente en ciertos pueblos de los Pirineos, ha seguido un proceso en espiral. Si se ha iniciado
en las producciones ya existentes, como el queso campesino y las salchichas de montafia, hizo falta
que integre gradualmente multiples actores, como los cocineros para las mesas campestres con
menus regionales, los propietarios de albergues de paso que se han puesto de acuerdo sobre
criterios de calidad comunes, los guias de montafia para la recolecta de champifiones o la
observacion de pajaros, o para las ruinas romanas o de la edad media, los transportadores y
algunas agencias de viajes exteriores; todo esto apoyado por una busqueda de la calidad que va
hasta la denominacién de origen. Este sistema de trabajo en red intra-regional y extra-regional
ilustra que el éxito s6lo, no puede reposar sobre la complementariedad o las complicidades
multiples.

Michel Marchesnay (2001) hace el mismo estudio para el pimiento de Espenette del pais vasco
francés. Muestra que, mas alla de una larga historia que se remonta a la conquista de América y al
proceso de aclimatacion, era necesaria una voluntad colectiva real y un espiritu de empresa fuerte
para, primero, hacer que ese pimiento se distinguiera, después que fuera reconocido y finalmente,
que su calidad y su desarrollo fueran protegidos por una denominacion de origen.

Los festivales tienen la dificultad para crear en su region un efecto de traccion que rebasa los
limites de su actividad, ya que se conforman muy frecuentemente con esos pocos dias de actividad
y con actividades ligadas a la fiesta. Para aumentar su impacto, les seria necesario, por el
contrario, ofrecer toda clase de productos asociados, lo que hacen algunos acontecimientos o
espectéculos en los cuales los ingresos provienen méas de productos indirectos'®. Es lo mismo para
los lugares turisticos que no pueden sostenerse, a pesar de ciertas actividades fuertes, si no se

multiplican sus lugares de interés'®.

El trabajo en red y el capital social juegan entonces un rol central que afecta las actitudes ante la
innovacion y ante el riesgo, desarrollando principalmente los primeros en la fila y ofreciendo

% Es el caso de los grandes festivales de invierno en Quebec, el festival de jazz en Montreal, el festival de teatro en
Avignon, pero también de los pequefios festivales como los de Saint-Tite o de Inverness que sobreviven gracias a las
producciones locales que funcionan en el afio, como las botas de vaquero o las esculturas de bronce.

% Es lo que parecen haber comprendido las personas de Tles-de-la-Madeleine, “al otro lado del mundo”, que han
afiadido a la belleza de sus islas y a la calidad de los servicios, numerosos eventos culturales de todo tipo que se
desarrollan a lo largo de las estaciones, sin contar con la importancia del orgullo de sus habitantes.



recursos para estimular a los innovadoras, como lo demostr6 Saxenian (1994) y como lo observamos
en la figura 5.2. En este capital social, las instituciones del saber, y sus vinculos multiples con otras
universidades o colegas, pueden si son proactivas, jugar un rol motor, con la condicion de que
sobrepasen las barreras culturales que se erigen entre ellas y las empresas (Julien, 1993a), lo que se
puede hacer en un contexto innovador. Este contexto debe permitir a la region, generar mecanismos
de polinizacion de la innovacién entre diversas empresas, por supuesto; pero también entre estas
ultimas y los otros actores socio-econdmicos. Esta polinizacion debe permitir la multiplicacion de la
nueva informacién, fuente primaria de la innovacion; y hacer finalmente, que toda la cultura
emprendedora incite a innovar, a cambiar. Es esto lo que veremos a continuacion en la cuarta parte.
Para regresar a nuestra metafora, Michael Connely explica en uno de sus romances que la dificultad
de comprender la cultura ganster en california proviene del hecho que los hampones tienen diversas
ramas o clubes afiliados que intervienen en diferentes mercados, intercambiandose informacion con
el objetivo de reaccionar mas rapidamente y asi innovar en nuevas situaciones creadas para un
ambiente dindmico. Es por esto que nos detenemos en la cuarta parte, regresando al concepto de
formacion de redes y su rol primordial en el emprendimiento regional, para posteriormente explicar
el mecanismo de inoculacién empresarial.



PARTE 4

LOS MECANISMOS DEL
DESARROLLO ENDOGENO

Como multiplicar
el dinamismo por contagio

El emprendimiento enddgeno es la multiplicacion de nuevas empresas por parte de los
emprendedores regionales y la transformacion de las existentes en empresas proactivas o con
crecimiento fuerte, complementadas por la llegada de otros emprendedores externos que llegan
atraidos por el dinamismo territorial. La creacién y transformacion son apoyadas activamente por la
informacion cada vez mas valiosa, generada por el ambiente u obtenida por contactos repetidos con
el exterior a través de las redes. Pero el dinamismo no es automatico y no se manifiesta en todas
partes ni continuamente. Es necesaria la existencia de emprendedores decididos, organizaciones que
aprenden e innoven; un tejido industrial variado, instituciones publicas activas en el intercambio de
la informacion valiosa, capital social que favorezca las redes eficaces que sostienen la innovacion,
pero sobre todo, una cultura emprendedora asentada sobre convenios o creencias para estimular la
accion de los actores, de manera que el territorio, relativamente extenso, teniendo en cuenta sus
necesidades complejas (y por lo tanto pudiendo reagrupar varias regiones poco densas), pueda
distinguirse y desarrollarse rapidamente. En otras palabras, el éxito de las empresas,
particularmente de las méas dinamicas como las gacelas, es la funcién de multiples sinergias que se
desarrollan sobre el territorio para producir un contexto estimulante que acelera el emprendimiento.

Es la misma cosa del lado de la delincuencia, Si es aislada'®®, es el resultado de comportamientos
socio psicolégicos irregulares de desviados®®’. Pero si es generalizado con las pandillas criminales,
éstos no sélo deben ser capaces de reunir a pequefios y grandes delincuentes y organizarlos
siguiendo convenciones estrictas y un sistema de motivacién pecuniaria, sino también, aprovechar
cierta permisividad o tolerancia en la sociedad'®: si existen delincuentes que se aprovechan del
delito, hay también participantes o victimas que aceptan pagar, como en el caso de la prostitucion o

1% O cometidos por los monges ordinarios en el monasterio de Melk, para tomar el ejemplo de la novela policiaca el
nombre de la rosa.

Y70 antes de que se solicitara a Guillaume de Baskerville que viniera de tan lejos como Inglaterra, para resolver el
misterio de los asesinatos (uno por dia), siendo un miembro de la orden de los Franciscanos que con los Dominicos
estaban mas o menos en conflicto.

19 por ejemplo, el policia Wallander menciona que los crimenes en un Estado totalitario como Lituania, antes de la
caiada de la Union Soviética, no pueden ser comprendidos mas que si son vistos “en la categoria de no-crimen que
impregna la sociedad entera” (H. Mankell, Les chiens de Riga, Paris, Seuil, 2003, p. 168).



la droga.*® En el caso del nombre de la rosa, el conflicto abierto entre el Emperador y el Papa por la
direccion del mundo europeo genera los disturbios y las desviaciones que en ultima instancia,
explican los mismos delitos en un lugar tan sagrado como puede ser un monasterio.

Asi, para comprender el emprendimiento, no nos podemos circunscribir al estudio simple del
emprendedor y sus empresas, lo que nos limitaria a un primer nivel de andlisis, a la manera de
Columbo. Para alcanzar al segundo nivel, debemos considerar también las interdependencias entre
las empresas, como Maigret, que estudiaba las relaciones entre el delincuente, su familia, su
ambiente y finalmente, su victima. Pero es importante ir ain méas lejos, teniendo en cuenta la
cultura emprendedora, la forma de apoyar el emprendimiento de multiples maneras y por lo tanto,
los comportamientos colectivos del ambiente. Cuando es particularmente dindmico, este
funcionamiento colectivo estimula la creacion y el desarrollo de las empresas, invitando a un gran
namero a participar en diversos temas y estimulando otros intereses, como el respeto por el medio
ambiente y una cierta distribucion equitativa de la riqueza. Contrariamente a las fuertes
disparidades de los paises en desarrollo y a la explotacion de la pobreza que frenan sisteméaticamente
el emprendimiento, excluyendo una buena parte de las fuerzas del ambiente que de este modo,
permanecen sin aprovechar.

La explotacion de la mano de obra puede ser por un tiempo un elemento de competitividad
internacional para los paises en desarrollo, como el caso de la China actualmente. Sin embargo,
ésto no es vélido en el largo plazo, porque esta explotacion termina irremediablemente por
engendrar numerosos costos, como defectos de fabricacion y grandes resistencias al cambio, como
lo hemos visto con el taylorismo, en la industria automotriz entre los afios 1950 y 1960. Esto
conlleva a todo tipo de ineficiencia en la cadena de valor externo, tanto “rio arriba” con los
proveedores o los diversos servicios a las empresas, como “rio abajo”, particularmente con los
transportadores y los distribuidores®®. Adam Smith ya cirticaba en 1776 la explotacién de los
trabajadores, recordando la ineficiencia de este método: “La obra hecha por hombres libres a
final de cuentas, llega a un mejor mercado que la hecha por esclavos. Esto se puede verificar en
Bosoton, Nueva York o Filadelfia, donde el salario de trabajo es alto?™.” También tiene efectos
sociales profundos en México®?.

199 Siempre es posible disminuir la influencia de las pandillas criminales, bajo la condicién de buscar una solucién tanto
social como individual. Asi, las comunidades han podido levantarse contra la presencia abierta de los Hell’s Angels
cerca de sus domicilios, hasta forzarlos a irse. En la region de Filadelfia, en los afios 70, era imposible luchar
abiertamente contra las pandillas de los barrios (los tert ou territories) que ejercian una presién pecuniaria tal sobre los
comerciantes, que éstos ultimos se veian obligados a cerrar sus puertas. Se transfiri6 asi el control del comercio a estas
pandillas, lo que gradualmente los forzé a aprender a administrar la economia en blanco. Se ha facilitado el intercambio
de los jovenes en edad escolar, alin no sometidos a la ley de los tert entre las escuelas de barrio, para romper las
fronteras artificiales de los territorios. Ver sobre este tema, el capitulo 3, sobre la desviacion, de F. Dumont, S. Langlois
y Y. Martin (dir.), Traité de problémes sociaux, Québec, :Institut québécois de recherche sur la culture (1994),
particularmente el capitulo 12 de Alvaro Pires titulado « La criminologie : enjeux épistémologiques, théoriques et
éthiques ».

20 podemos encontrar esta ineficiencia en el sector de las prendas de vestir, donde los almacenes rehacen
sisteméaticamente todas las costuras de los abrigos que se reciben de la China, para satisfacer a sus clientes. En efecto,
estos Ultimos no aceptarian pagar un precio elevado por productos con costuras de pésima calidad. Pero esta manera de
hacer no arregla el problema del mal corte del tejido o la calidad de este ultimo, lo que produce que después de dos
lavadas, la prenda se encoja por todos lados o a la lana le salgan motas con facilidad.

2 |nvestigaciones sobre la naturaleza y las causas de la riqueza de las naciones, Londres y Paris, traduccion francesa
por Pierre J. Duplain, 1788, primer tomo, p. 87. Notamos que este comentario de Smith respalda nuestra critica,
particularmente en el capitulo 1, con respecto a una competencia basada Unicamente en los bajos costos salariales como
en el caso de la China y la India.



Para comprender el emprendimiento territorial, no s6lo debemos ver més alla de los emprendedores,
de las otras partes involucradas, de las organizaciones con Sus recursos y su modo de
funcionamiento y de su apertura hacia el exterior; pero también mas alla de los recursos materiales y
humanos locales y regionales. Debemos interesarnos en los comportamientos colectivos del
ambiente, y asi en las capacidades colectivas y el capital social, tanto como en sus creencias y sus
acuerdos, y también, tener en cuenta la atmoésfera industrial, la cual integra las diversas necesidades
de la sociedad en materia de empleo y del contexto sociocultural, en resumen, el bienestar general.
Abriéndonos de esta forma hacia el colectivo global, pasamos al tercer nivel de reflexion que nos
lleva a la manera de Guillaume de Baskerville, hacia las creencias o hacia el espiritu del
emprendimiento de la sociedad local, més adn, la politica en su sentido mas noble (es decir, la
gestion general de la polis, la ciudad, el lugar donde vivimos). En efecto, esta politica se convierte
en un elemento activo, una condicion suficiente para explicar el dinamismo de ciertas regiones con
relacion a otras. Para Guillaume de Baskerville, las verdaderas causas detras de los odios
individuales y asi mismo, detras de la guerra entre el Papa y el emperador, son el control de las
creencias, los frenos a la investigacion de la verdad y finalmente a la libertad, la cual es el origen de
la creatividad y la innovacion.

Yendo mas alla de las creaciones dispersas y de una modernizacion que se limita en muchas
regiones a algunas empresas, nos interesamos en este analisis, en la creacién generalizada y la
estimulacion sistematica. Estas Ultimas pasan generalmente por siete grandes fases en las regiones
con pasado industrial en declive, particularmente aquéllas donde el desarrollo provenia ante todo de
la explotacion de los recursos naturales. Estas siete grandes fases son las siguientes:

1. Lasuspension de la creacion de nuevos empleos o la multiplicacion de despidos por parte de las
grandes empresas.

2. La conviccién que esta suspension o declive sera de corta duracion y que nuevos inversionistas

apoyados por el Estado, van a relanzar el desarrollo y asi, la creacion de empleos.

El desanimo y el éxodo hacia regiones méas dindmicas o hacia la metrépoli, en busca de empleo.

4. La toma de conciencia, de los que se han quedado o los que han regresado por no haber
encontrado trabajo, que ellos tienen, al menos en parte, las claves del desarrollo de su region.
Esta fase puede ser particularmente larga. Comienza a acelerarse cuando las élites
socioecondmicas locales aceptan no esperar la salvacién proveniente del exterior, cambiar o
pasar la estafeta a una nueva élite.

5. Poner en marcha las primeras fuerzas locales fuera de las empresas banales, generando el capital
social y multiplicando la infraestructura para crear y desarrollar las empresas, el doblarse las
mangas de algunos emprendedores, seguidos por otros, en las nuevas actividades portadoras de
innovacion y asi, gradualmente, en la distincion de la region para abrirse un lugar en el mercado
nacional o internacional.

6. La fase de aceleracion, donde los emprendedores terminan por comprender que no estan solos y
que el desarrollo resulta de la puesta en red de multiples recursos materiales e inmateriales, que
permiten precipitar la modernizacion de las empresas para crear un cierto contagio que
multipligue el nimero.

w

02 como los problemas de inseguridad y delincuencia que actualmente padecen en las ciudades mexicanas de la frontera
norte, que son resultados de la descomposicion social que generd la industria maquiladora de exportacién que fortalecié
en dichos lugares.



7. Finalmente, una séptima fase se incorpora lentamente a la sexta, para consolidar los convenios,
mantener el éxito, multiplicar las nuevas ideas y los recursos complementarios, y generar asi un
capital social particularmente dinamico.

Para las regiones que no han aprovechado el aporte de capitales externos, el desarrollo s6lo pasa por
las cuatro Gltimas fases, que pueden superponerse y, evidentemente, ser mas complejas de lo que
hemos dicho. Pero la mas dificil y con frecuencia, la mas larga de estas fases, es la de la toma de
conciencia que el desarrollo pasa por la voluntad de todos, por un espiritu nuevo en el que ganan
gradualmente todas las élites socioecondmicas y asi por la multiplicacion de los recursos y de las
ideas provenientes del ambiente y del tejido industrial en formacion. Esta nueva atmosfera,
finalmente debe producir la multiplicacion de las redes internas y externas de desarrollo, la cual
permite acrecentar el nimero de nuevas empresas.

Las fases pueden ser mas o menos largas. Cuando las grandes empresas no concentran todos sus
recursos, como en el caso de un sector con capitalizacion débil o que ofrece condiciones apenas
superiores a aquellas de las Pymes®, entonces el reinicio se apoya sobre la experiencia de estas
ultimas y se da mucho mas répido. En efecto, estas Pymes forman ya una base importante para la
creacion de nuevas empresas, porque éstas ofrecen modelos y diversos recursos, como los servicios
de transporte y de asesoria. Y el todo se acelera cuando surgen_algunas gacelas y exigen servicios y
redes particularmente dinamicas, que estimulan a otras empresas nuevas o antiguas, apoyadas por un
capital social renovado, para finalmente transformar la atmésfera industrial.

Situadas a ambos costados del rio, las dos regiones quebequenses Centro de Quebec y Maurice,
que antiguamente formaban una sola regidn, ilustran bien cémo las condiciones de partida pueden
determinar la forma que tomara el reinicio de un territorio. Asi, después de la Segunda Guerra
Mundial, la economia del Centro de Quebec, en las ciudades Victoriaville y Drummondville y en
sus alrededores, se habia especializado en los textiles, las prendas de vestir y los muebles, con
grandes empresas cuyo capital provenia del exterior y las cuales ofrecian condiciones salariales
débiles; lo que no impidi6 a un gran ndmero de Pymes de todo tipo, prosperar en paralelo,
particularmente para servir el mercado de la metrépoli. Cuando llegé el declive de estas grandes
empresas en los afios 1970, la experiencia de las Pymes y las redes existentes permitieron la
multiplicacién de otras Pymes, lo que generé una economia cada vez mas vigorosa y dinamica,
aproximadamente el 10% desde 1996, por parte de las Pymes con crecimiento fuerte. Por su lado,
la Mauricie (Trois-Riviéres, Shawinigan y Grand-Mere) después de la guerra, habia edificado su
economia, muy prdspera, esencialmente sobre las grandes inversiones extranjeras en quimica
pesada y en la transformacion de materias primas como aluminio, celulosa y papel, aprovechando
la presencia de energia con bajo costo de las grandes centrales hidroeléctricas del rio Saint-
Maurice. Cuando, en los afios 1960, la quimica pesada fue abandonada progresivamente por el
provecho de la quimica con base en el petréleo, que exigia un puerto en aguas profundas que el
gran rio con maltiples barreras no podia ofrecer, y cuando las industrias de aluminio y de celulosa
y papel comenzaron a modernizarse y a disminuir considerablemente los empleos, se asistié
rapidamente al declive de la region. Como ninguna Pyme vigorosa habia podido instalarse,
incapaz de competir con las buenas condiciones salariarles que ofrecian las grandes empresas, no
habia un gran punto de partida para iniciar la reconversion. Esto explica por qué ninguna region
municipal del condado situada a lo largo del rio Saint-Maurice tenia una parte de gacelas que
sobrepasara el 5,1% antes de 1996 (ver cuadro 2.6). Solo a partir de la segunda mitad del Gltimo
decenio, después de haber atravesado por las fases de espera, desanimo, toma de conciencia y

23 0 cuando el Estado ha apoyado de forma paralela o ha permitido bajo ciertas condiciones el desarrollo de maltiples
Pymes abiertas a la exportacion al lado de inmensos conglomerados publicos, como en Polonia o la antigua
Checoslovaquia durante el periodo comunista, contrario a la Rusia, donde las pequefias empresas no podian trabajar a la
sombra (bajo el agua), (Rehn and Talass, 2004) Pymes que sirvieron de base en la multiplicacion de otras Pymes cuando
el régimen cambi6 completamente.



doblado de mangas, esta region ha visto comenzar el cambio en las cosas y la aceleracion de la
economia endégena, para llegar a tasas del 20% en el alto Saint-Maurice?® (La Tuque), del 11,1%
para el Centre-de-la-Mauricie (Shawinigan y Grand-Mere) y cerca del 9 % para la pequefia region
de Francheville (Trois-Rivieres).

Pero estas fases pueden no suceder si la migracion de los jovenes y de la mano de obra calificada se
acelera durante la fase de desanimo; lo que disminuye los recursos disponibles, provoca el
debilitamiento del ambiente y conlleva a un decrecimiento gradual de la poblacion y asi mismo, de
las instituciones publicas. Se llega entonces, a un circulo vicioso en el cual la poblacion envejece
rapidamente, las empresas cierran o emigran y las redes se empobrecen.

El trabajo en red que ofrece informacion valiosa es entonces, una de las piezas maestras que
permiten poner en comun todos los recursos, transformar los espiritus y crear asi una cultura
emprendedora, para multiplicar el capital social dinamico, animar sistematicamente a los
emprendedores locales a emprender a pesar de la incertidumbre inherente a la economia. Y a
suscitar la creacion de gacelas y asi mismo, una o dos medianas empresas, y finalmente, a hacer
crecer los empleos y la poblacién. En el siguiente esquema, ilustramos como el trabajo en red
permite al desarrollo, seguir un circulo virtuoso, que pasa inicialmente por tres fases consideradas
como reactivas (las fases 1,2 y 3), después por otras dos mas voluntarias (las fases 4 y 5) y
finalmente por dos fases proactivas (las fases 6 y 7).

Crecimiento de los
empleos y la poblacion N

/L Empresas

RED VALIOSO (1, 2y3)

Algunas  Pymes

Algunas medianas
manufactureras

empresas

"
\ Multiplicacion /
\—

de las gacelas

Fases Voluntarias

4y5
Fases proactivas (“4y3)

6y7)

24 Esta MRC no se indica en el cuadro 2.6, porque en 2001 contaba con menos de veinticinco Pymes de mas de diez
empleados.



En esta parte 4 de nuestra obra, vamos a analizar mas cuidadosamente los elementos que apoyan el
paso hacia las fases proactivas. Nos interesaremos particularmente a los mecanismos de trabajo en
red en el capitulo 9; la experiencia de Pymes manufactureras en México, sobre los fundamentos del
dinamismo de las empresas, en particular las Pymes de fuerte crecimiento: las gacelas, en el
capitulo 10 y después al fendmeno de contagio o de aceleracion de la creacion de empresas y al de la
transformacion de la mentalidad y por lo tanto de la cultura emprendedora en el capitulo 11. Esto
nos permitira cerrar el bucle del funcionamiento del emprendimiento endégeno en la economia del
conocimiento.



CAPITULO 9

El trabajo en red
de la inteligencia

El desarrollo
de un tejido regional dinamico

«La especie se multiplica en un pais donde la abundancia provee

a los hijos, sin que disminuya la subsistencia de sus padres.

La igualdad de los ciudadanos que ordinariamente produce la igualdad
en las fortunas, infunde la abundancia y la vida en todas

las partes del cuerpo politico y la distribuye por doquier.

Montesquieu, CXXII° carta persa

Como ya lo hemos mencionado en el capitulo 6, las empresas y los emprendedores siempre han
funcionado en redes personales y de negocios. Si la existencia de redes personales surge de la
necesidad de todos de compartir sus ideas con los otros, el primer fundamento de estas redes de
negocios puede remontarse a la antigua teoria de la division del trabajo o a la de las ventajas
comparativas que le es asociada. En el primer caso, Adam Smith habia mencionado desde el siglo
XVIII que para un productor no era conveniente que tratara de hacer todo, sino que era preferible
trabajar con otros productores situados “rio arriba” y “rio abajo”, para concentrarse mas en lo que
mejor él hacia. En el segundo caso, la teoria de las ventajas comparativas de Ricardo, afiadia que era
benéfico restringir ciertas actividades en las que se podia ser eficaz, para concentrarse en las que
generaban un mayor valor y mas ain, un mayor provecho. Esta es la misma idea sobre la que reposa
la teoria del retorno sobre el oficio o sobre las capacidades centrales, es decir, alli donde se puede
aprovechar el maximo de valor de esas capacidades, dejando a las otras empresas la tarea de
producir lo que menos ganancias aporta. Es la aplicacion perfecta del sistema de distritos
industriales; en los cuales las empresas se concentran cada una en un elemento de la cadena de valor
para ofrecer finalmente en conjunto, un producto que puede hacerle frente a los bienes provenientes
de otras empresas concentradas pero generadoras de una burocracia costosa. Es también la tradicion
de externalizar una parte de las producciones, como aquélla del automovil, para crear un sistema de
sub-contratistas en cascada. En el caso de las empresas maduras con productos complejos y
cambiantes, no es particularmente ventajoso ensayar hacer todo uno mismo; aun si se puede ser muy



productivo. Mediante la especializacion, se disminuye el peso de la inercia del gran tamafio y se
aumenta la flexibilidad necesaria en una economia cada vez mas global que se expresa, por ejemplo,
por un ritmo elevado de innovacion compartida.

Pero estas dos teorias complementarias no son suficientes para explicar por qué se debe trabajar con
redes de informacidn avanzada, particularmente, redes con sefiales débiles. Es necesario un segundo
fundamento que surge de la economia del conocimiento y del enfoque basado en los recursos y las
competencias. Como lo hemos mencionado, en esta teoria las ventajas competitivas de la empresa
reposan, no sobre los recursos que serian raros e inimitables por si mismos, sino sobre una
combinacion dinamica y por ello dificil de copiar las competencias basadas en saberes y el saber-
hacer, combinacion que se extiende también a los recursos y competencias de las empresas
asociadas, y que permite a la empresas responder a cada cliente de manera especifica y distinguirse
asi de sus competidores. Estos saberes y saber-hacer progresan enormemente cuando son
enriquecidos sistematicamente y transformados en redes de informacién de inteligencia®®, para
multiplicar las oportunidades y la innovacién.

En este capitulo, vamos a insistir sobre la necesidad de trabajar en red, para posteriormente, hablar
de la manera de mejorar el trabajo en red en la region. Mas adelante, describiremos los mecanismos
que permiten filtrar mejor la informacion suministrada por el trabajo en red, para obtener todo el
sabor, que anteriormente evocaba con la metafora de la percolacion del cafe.

9.1 LAEFICACIA DEL DESARROLLO CON LOS PARES EN LAS REDES

La miopia de los investigadores que se conformaron durante mucho tiempo con ver la empresa de
manera aislada, mas que en red, se explica en particular, por el enfoque neoclasico que consideraba
y considera adn, a la empresa como un actor aislado frente a sus competidores, al mismo nivel que
el consumidor se encuentra solo frente al mercado. Es el individualismo de la ética protestante
Ilevado a su paroxismo. Ahora bien, ni el consumidor, ni el emprendedor o la empresa actdan solos,
como ya lo habia mencionado John Maurice Clark en 1926%%, retomando ciertos elementos de la
primera obra de Adam Smith publicada en 1759 que planteaba una teoria de los sentimientos
morales. Por otro lado, el trabajo en red es la mejor manera de hacer frente a la incertidumbre y a la
ambigledad, gracias a los convenios comunes. Por ejemplo, generar toda clase de informaciones y
filtrandolas en una red amplia, las redes de informacién suministran diversas indicaciones para
reasegurar al emprendedor y apoyar su accion. Por su parte, las redes de negocios confieren a este
altimo una cierta seguridad en que €l sera apoyado en el éxito de sus negocios porque todos los
socios van a ganar’’. En sus Principios de Economia, Marshall afiade que la red de negocios

205 . . . o . . . o, .
“Inteligencia” en los dos sentidos del término, sea en el sentido anglosajon, para obtener informacion atun practicando

el espionaje industrial, o sea mas inteligente permitiendo un mejor acceso y una mayor apropiacion de la informacion,
como lo definio6 por otro lado el Comisariado general francés: “La inteligencia econdmica [...es] el conjunto de acciones
coordinadas de investigacion, de tratamiento y de distribucidn, en vista de su explotacién, de la informacion (til para los
actores econdmicos. Estas acciones diversas son manejadas legalmente con todas las garantias de proteccién necesarias
para la preservacion del patrimonio de la empresa, bajo las mejores condiciones de calidad, de oportunidad de entrega y
de costo” (Martre, 1994).

26 En su obra Social Control of Business, citada por Pirou (1946)

27 No siempre este es el caso. Ultimamente, un emprendedor me contaba que con la llegada masiva de la China al
mercado de las materias primas y el alza de los precios que habia seguido, su principal proveedor le informé que no
podria garantizarle nada, a tal punto que él era libre de ir con otro proveedor sin que esto le causara problemas. Pero



permite absorber mejor los choques exteriores, repartiendo una parte mas o menos importante de su
impacto sobre todos sus miembros. Pero sobre todo, el trabajo en red es un mecanismo de
aprendizaje en comun, particularmente eficaz para afrontar la incertidumbre futura.

El trabajo en red estimula en particular cuatro incentivos de aprendizaje (Jacob et al., 1997):

1. Acelera la circulacion de la informacion entre los miembros, tanto més como la confianza mutua
es grande, y les permite ganar sistematicamente tiempo para el analisis.

2. Multiplica las fuentes de informacion adicional y externa para completar la informacién
disponible.

3. Presiona a las organizaciones para que se comparen: las disonancias cognitivas creadas por las
percepciones diferentes de una persona a otra tienden a estimular las empresas y a forzarlas a
hacer prueba continua de su capacidad competitiva para acrecentar su competitividad individual
en el seno de un grupo; la retroaccion entre las empresas y su contexto circundante, las lleva a
aumentar su grado de competitividad y a apoyar el aprendizaje en continuo, para sobrepasar sin
cese los limites de su capacidad en la materia.

4. Ofrece la informaciéon no rutinaria y nueva, y facilita la multiplicacion y el intercambio al
interior y mas alla del grupo, siguiendo una estructura que implica muy poco o nada de
ambigliedad: la observacion de los otros, con frecuencia similares a si y la condensacion de las
informaciones provenientes de mdultiples fuentes, favorecen la busqueda activa de nuevas
informaciones (particularmente informaciones técitas, complementadas con informacion
explicita compartida) y multiplican las nuevas ideas propias de la innovacion.

5. Finalmente, cada vez que ésto es util, transforma las relaciones de competencia por relaciones de
cooperacion, sin negar las presiones de los competidores.

Asi como desde hace mucho tiempo, son los fieles mas que los sacerdotes los que favorecen las
nuevas conversiones, asi sucede con el cambio y la difusion de las nuevas tecnologias y de la
innovacion, se difunden antes que todo por el ejemplo de los pares (con comportamientos
denominados homophilis, por pares). Para convencer a un emprendedor de innovar o de organizarse
mejor para innovar (por ejemplo aumentando sus capacidades de absorcion de la informacion),
siempre es mas eficaz pasar por otros emprendedores 0 actores cercanos. La comunicacion entre
pares reduce la distancia cultural y aumenta fuertemente la capacidad de absorcion o el proceso de
aprobacién, principalmente el construir un puente entre la I6gica que poseen las personas y su
resistencia al cambio (Nooteboom, 2000, p.155-6). Ademas el emprendedor aceptard mas facilmente
los cambios necesarios, si sus pares lo colocan en contacto con diferentes recursos por medio de las
redes. Recurriendo asi a personas que le han sido recomendadas, el emprendedor tendra acceso mas
facilmente a los datos complementarios que necesita, particularmente a la informacion tacita y podra
comprenderlos mejor. La confianza no se limita a las relaciones entre los actores econémicos, pero
se inscribe en una dimension social territorial evidente, que impregna a la vez, los comportamientos
de los miembros y los acuerdos sobre los cuales se han entendido. Asi mismo, la confianza se da
porque los emprendedores comparten con frecuencia las mismas experiencias y porque entre los
unos y los otros conocen su historia y reputacion; lo que no es el caso para el emprendedor que
acaba de llegar o que se rehusa a integrarse, como sucede con frecuencia en las grandes empresas.

como sabia que esta situacion era momentanea, porque a la larga la China desarrollaria su propia produccién de estas
materias, el emprendedor le aseguraba que tendria una buena memoria!



Rogers (1995) explica que la difusion por los pares es particularmente eficaz porque ésto permite
que la informacién tome mdltiples caminos en las redes de comunicacion, segun el grado de
atencion del interlocutor; pasa por momentos de espera, de relanzamiento, después de aceleracion,
para suministrar ejemplos de aplicacion o de usuario y reenviar si es necesario a las fuentes de
informacion complementarias, etc. Esto permite también plantearse preguntas y respuestas y
retornar a las preguntas. Estos caminos por otro lado son mas eficaces cuando uno o algunos pares
son reconocidos y aceptados como los lideres, y se convierten de una u otra forma, en ejemplos a
seguir para acelerar el cambio. Esto es lo que ha observado Bass, estudiando la difusion en los afios
1930 del maiz hibrido entre los agricultores. Su anélisis muestra que las relaciones interpersonales,
frente a frente, han permitido una penetracion mas rapida de la innovacion y sobre todo, mas
generalizada que aquélla que los medios de comunicacion habrian suscitado. Asi, si la influencia
que estos Ultimos pueden ejercer sobre la adopcion de una innovacion es inicialmente favorable, se
difumina rapidamente porque es impersonal; mientras que aquélla de los pares no es s6lo mas fuerte,
sino que dura por lo menos el doble del tiempo. (Ver figura 9.1).

Figura 9.1 Difusiéon de la innovacién por medio de las relaciones interpersonales o por los
medios de comunicacion
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Adaptado de E.V. Rogers (1995), Diffusion of Innovations, New York, The Free Press, p. 80.

Pero la eficacia del trabajo en red surge también de un mecanismo que Habermas (1981) ha descrito
bien, o sea, el actuar intercomunicacional; mecanismo por medio del cual la informacién cambia la
representacion mental de aquél que la recibe y lo prepara con frecuencia la accion. Este filésofo
explica que la intercomunicacion no hace mas que transmitir datos, pero engrana la accién que debe
provocar, y ésto tanto en el informador como en el informado, ayudandolos a ver anticipadamente su
aplicacién posible. En otras palabras, la accién es ya entablada en la idea de intercambio y se
precisa en las explicaciones complementarias.
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Nosotros hemos seguido de cerca a un grupo de empresas manufactureras durante casi cinco
meses, para ayudarlas a instaurar un plan de mejora continua que les permita alcanzar un nivel de
funcionamiento de clase mundial (con el apoyo de diversas herramientas de auditoria para
caracterizar tanto su sistema de produccion, como su organizacion y su funcionamiento). Cuando
discutimos los resultados de nuestro analisis con el personal clave de la empresa, constatamos que
alrededor del 40% de las recomendaciones que ibamos a hacer, estaban ya en curso de aplicacion.
Esto muestra bien que esas recomendaciones ya brotaban en las preguntas que nos haciamos sobre
los problemas de organizacién y de produccidn, y que tomaban forma a medida que la bisqueda
progresaba (Julien et al., 2003b).



La informacion suministrada por las personas conocidas y confiables, aceleré el cambio y por lo
tanto la innovacion de adaptacion, ya que actua sobre las mentalidades: “Si alguien es capaz de
adoptar esta nueva tecnologia, por qué yo no!” el hecho de compartir la informaciéon puede ir mas
lejos, suscitando un entusiasmo en quien la recibe, como, por ejemplo, lanzarse en la exportacion a
pesar de las dificultades que ésto pueda representar, y tanto méas porque la informacion potencial que
suministran las redes reduce la incertidumbre frente a una operacion. En efecto, las redes difunden
no solo la informacion efectiva que permite actuar, sino también la informacion potencial cuando la
operacion reclama méas informacion para obtener recursos complementarios. Esto no quiere decir
que séblo el trabajo en red permite la innovacion, ya que este ultimo surge de la intuicion de los
individuos, pero es un complemento necesario que apoya Yy estimula los mecanismos cognitivos
complejos y anima, impulsando al emprendedor a realizar una innovacion mas importante que la que
hubiera intentado si estubiera solo.

Figura 9.2 Efectos de la integracion de socios externos o de la ingenieria simultanea en el
proceso de innovacion
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En la figura 9.2 ilustramos cémo el hecho de integrar socios externos en el proceso de innovacion o
impulsarse varios simultdneamente en el mismo proceso, puede favorecer a éste. La curva de partes
muestra que, si bien la innovacion en vaso cerrado, aun aquélla emprendida por un grupo aguerrido,
es inicialmente mas rapida, rapidamente enfrenta todo tipo de problemas que los miembros del
proyecto no habian previsto a causa de su desconocimiento; por ejemplo, las capacidades del
mercado para absorber esta innovacion o las limitaciones ligadas a su produccion mal preparada.
Por esta razon se da la caida de la curva. Solo después de resolver estos problemas, el proceso de
innovacion puede retomarse, pero llegara rapido a un estado plano causado por las capacidades
limitadas de aprendizaje del equipo (Sgrensen y Stuart, 2000). Por el contrario, la curva con lineas
continuas muestra que, dado que ella integra desde el inicio del proyecto a los miembros de los
departamentos de mercadeo y de produccion, al igual que otros departamentos como recursos
humanos, la ingenieria simultdnea permite evaluar de la manera mas rapida, los problemas que
podrian darse. Asi, si el proceso de innovacién es inicialmente mas lento porque obliga a los



miembros del personal menos habituados a reflexionar sobre la innovacion potencial, a entenderse
bajo un lenguaje y objetivos comunes para todo el equipo para crear una sinergia eficaz, por una
parte, no hay mas fase de repliegue para resolver los problemas imprevistos y, por otra parte, el
equipo ampliado aporta nuevas ideas y encuentra, necesariamente, mejores soluciones a las que se
presentan. Esto se traduce en la figura, por un incremento al final del trayecto de la curva con lineas
continuas, muy por encima de la curva punteada. Finalmente, la tercera curva, con linea continua
ilustra el proceso de innovacion difusa que integra miembros externos al equipo de investigacion,
como sub-contratacion de partes o equipos, que forman parte del nuevo producto o procedimiento.
Aqui, el ajuste de los objetivos y los lenguajes retrasa aun mas los inicios del proceso, pero la
multiplicacion de las experiencias y las ideas, se acelera con la puesta a punto o con frecuencia
rebasa a las dos anteriores.

Pero el trabajo en red mas o menos denso, hace mas que suministrar nueva informacion: suscita,
particularmente en las nuevas empresas, un sentimiento que las impulsa a actuar. Como lo
menciona Velts (2002, p. 88): “Formar parte de una red, de un tejido dinamico, permite estar en la
jugada, saber lo que no esta escrito en ninguna parte, ain en la prensa especializada, conocer las
reputaciones de los proveedores y de los clientes. Para un jefe de empresa, la capacidad de juicio,
de separacion de los positivo y lo negativo, del peso cualitativo de los riesgos, es fundamental.
Ahora bien, este juicio es infinitamente méas dificil para el emprendedor aislado, principiante,
socialmente limitado, que para el emprendedor bien insertado en un ambiente”. Mas
particularmente, como el grupo social lo hace por los individuos, la red brinda seguridad a los
iniciadores e innovadores precoces, procurandoles el sentimiento de no estar solos en el hecho de
probar fortuna (Miles y Snow, 1995).



Relacionar empresas competidoras al interior de una red, con frecuencia presenta problemas. No
obstante, los resultados del andlisis que sigue, muestran que las empresas competidoras pueden
participar y aun, encontrar su lugar como intermediarios de otras empresas dispuestas a
acomodarse con ellas. Asi, en un cuestionario evidenciado a los miembros de la Catedra
Bombardier (Julien y Lachance, 1999), preguntamos a los dirigentes con cudles otras empresas
desearian transmitir, obtener y/o intercambiar informacién sobre diversos temas (por ejemplo,
estrategia, investigacion y desarrollo, produccion y administracion de recursos humanos). Los
encuestados también podian indicar con cuéles empresas no querian entenderse. La siguiente
figura ilustra esos vinculos y también que numerosas empresas (arriba y a la derecha) no tienen
vinculos entre ellas.
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En el caso de las informaciones sobre estrategia, dos empresas (la 2 y la 17) se rechazaron
mutuamente. Sin embargo, procediendo a un analisis tipoldgico jerarquico de caudal méximo de
los vinculos (la desconexidn progresiva de la red, que se muestra en el cuadro de abajo), hemos
constatado que, si bien han expresado su deseo de no negociar directamente entre ellas, se
reservaban la posibilidad de beneficiarse con contactos indirectos; gracias a los vinculos de
apertura que habian establecido con otras empresas.

Analisis tipolégico jerarquico
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Aqui observamos que en el Gltimo nivel del andlisis (nivel 6), las dos Ultimas empresas que quedan
en contacto son las empresas 2 y 17, que son competidoras directas, que indicaron claramente no
querer negociar en conjunto. La siguiente figura muestra que por lo tanto, estan ligadas por la
intervencion de la empresa 22, a la cual la empresa 17 ha manifestado su deseo de entenderse,
pero ésta lo queria hacer con la empresa 2.



Competencia y posibilidad de intercambio
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En resumen, entre mas rico sea el trabajo en red en un territorio y entre mas conectadas estén las
empresas a las fuentes innovadoras (trabajo en red de inteligencia), mas tienden a crecer rapidamente.

9.2. EL TRABAJO EN RED DE LA INTELIGENCIA

En el mundo de los negocios, la cooperacion es la norma; mientras que el funcionamiento jerarquico
puro o recurrir s6lo al mercado (comprar todo), constituyen los casos méas ocasionales. Las redes
densas existen desde hace tiempo, como las redes en la industria de la construccion, con
emprendedores Ilamados justamente contratistas que contratan plomeros, electricistas, yeseros,
pintores, etc., reservandose las obras grandes y la planificacion general; o ain los agricultores que se
agrupan en cooperativas para distribuir sus productos en mercados lejanos o para hacer frente a los
grandes compradores. En Europa, un buen nimero de distritos industriales actuales, se remontan a
varios centenares de afios, lo que Braudel (1979) ha mencionado, hablando particularmente, del
distrito de la guenille (de prendas de vestir) de Prato en Italia, que ya existia en el Renacimiento.
También es cierto que en América del Norte donde, por ejemplo, el distrito de pieles de Montreal
data de la época de la trata de pieles con los Amerindios. Ciertos investigadores llegan hasta
considerar estos distritos como los residuos del antiguo capitalismo de los siglos XV1I1 o XIX (Pyke
y Sengenberger, 1992).

Sin embargo, el trabajo en red difiere, de una empresa a otra, segun la experiencia y la implicacion
tanto del emprendedor como de la organizacién y de las redes de su personal. Asi, un joven
emprendedor, particularmente el que no proviene de una familia emprendedora, hard un trabajo en
red poco desarrollado que debera enriquecer si quiere crecer. Por el contrario, un emprendedor
innovador y en evolucidn en un sector que requiere mucho de nuevas tecnologias, rapidamente se
unird a otros, desarrollara un trabajo en red complejo que le permitird obtener informacion antes que
sus competidores y aprovechara ademas las redes de su personal (Julien, Lachance y Morin, 2004).
En las regiones bien proveidas con empresas dindmicas, las redes se desarrollan bien y se vinculan
con redes externas. Estos emprendedores estimulan la complejidad de las redes, creando otras; lo
que dinamiza el ambiente para construir un tejido?*® industrial complejo, dotado de un capital social
fuerte y de una cultura emprendedora dispuesta a mantener la creacidn de nuevas empresas.

208 a palabra “tejido” nos remite aqui a un conjunto formado por un entrelazamiento complejo, e ilustra bien esta idea
de redes interconectadas y superpuestas bajo diferentes formas y niveles.



Después de haber lanzado su propia empresa en un negocio diferente al de la empresa de su
familia y después de haber desarrollado sus propias redes, una emprendedora sueca ha debido
adaptarse a toda una serie de redes cuando acept6 retomar la empresa familiar.

Sin embargo, sus antiguas redes le han permitido mostrar sus capacidades para mantener las
actividades de su empresa para asi lograr mas facilmente un lugar y terminar con la imagen de
hija del antiguo emprendedor (Tidasen, 2001).

Finalmente en las regiones, las redes son casi 0 mas importantes que la cantidad de recursos
distribuidos en las empresas, sobre todo si trascienden los sectores industriales para alcanzar los
escalafones. No obstante, un tejido de redes coexistente puede tomar diferentes formas y
componerse y recomponerse continuamente en diferentes formas de entreverarse. De ahi la
dificultad para los investigadores de comprenderlos bien, de representar la estructura y medir el
impacto.

El establecimiento de un sistema minimo de redes de innovacion descansa sobre las combinaciones
de los vinculos institucionales, particularmente en educacion, rio arriba, de empresas y rio abajo del
conjunto de actividades econémicas capaces de sostener el espiritu emprendedor y de favorecer una
cultura abierta de negocios. Por ejemplo, las instituciones educativas forman el personal que podra
apoyar las innovaciones posibles en el dominio en el que ha estudiado. Pero la proximidad puede
ser mas o menos grande entre las instituciones financieras, las empresas y las otras instituciones
generadoras de conocimientos y de mano de obra eficaz. Cuando esta proximidad es grande, la
evaluacion de los proyectos innovadores es rapida, porque se conocen bien sus promotores y se sabe
que sus redes podran sostenerlos sin importar los obstaculos. Por el contrario, cuando la proximidad
es pequefia, los criterios se quedan en lo financiero, es decir, con frecuencia conservadores y por lo
tanto, poco propicios para las nuevas empresas o para el cambio (ver figura 5.2). Esto es valido
también para otros recursos; en efecto, la proximidad puede permitir, por ejemplo, el hecho de
compartir la mano de obra de acuerdo con las estaciones o diversas infraestructuras en las
incubadoras industriales o en los parques tecnoldgicos.

Todas las regiones lo suficientemente grandes pueden , no obstante, contar con un trabajo en red
minimo relativamente dinamico, para suministrar a las empresas los recursos de base (mano de obra
mas o menos calificada, equipos nuevos o usados, servicios de mantenimiento, etc.) y los servicios
(transporte, finanzas, distribucion) o ofrecerles aun los diferentes programas de ayuda por parte de
las instituciones publicas (que pueden proponer la participacion de sus expertos o vincularse en un
cierto tipo de sociedad). Estas redes son completadas por diferentes grupos intermediarios (cAmaras
de comercio, clubes sociales, asociaciones patronales, etc.) que reinen a numerosos emprendedores
que facilitan el intercambio de la informacion. No s6lo cada region puede contar con un gran
nimero de grupos intermediarios, para ofrecer diferentes servicios y vincular a las personas de
negocios entre si y con sus diversos socios, sino que la relacion entre su namero, el de los habitantes
de la region y el nivel de desarrollo es relativamente constante, teniendo en cuenta las necesidades
variadas de acuerdo con el tipo de empresas y el ciclo de vida de las empresas. Evidentemente, el
dinamismo de estos grupos varia de manera considerable. Por ejemplo, si en Francia, las cAmaras de
comercio juegan un rol importante en el desarrollo territorial, controlando las bolsas de valores
locales o los puertos sobre los rios y ofrecen la intermediacion de hombres experimentados que
apoyan la conciliacion en los negocios, en Norteamérica, con frecuencia se limitan a tener un rol
social, ejerciendo algunas presiones del lado de las autoridades y suministrando un lugar de
intercambio de informacion.



Sin embargo, el nimero de redes no dice nada, en cuanto a su dinamismo o la capacidad que pueden
tener para estar vinculados a otras redes de informacion nacionales e internacionales, ni de la
riqueza y la oportunidad de la informacion que éstas procuran. Una region dindmica necesita un
trabajo en red proactivo, o sea capaz de desarrollar y combinar nuevo conocimiento, asi como
mantener la difusion de nuevas tecnologias y la innovacion. Estas redes pueden asi mismo, facilitar
diversas formas de alianza o aun la creacidon de redes densas. Algunas deben estar vinculadas a
redes con sefiales débiles, para que la region pueda atraer empresas con tecnologia de punta (Keeble
y Wilkinson, 1999).

El trabajo en red proactivo surge, en primera instancia, de algunos pioneros o catalizadores
regionales®®. Son ellos los que crean localmente las redes valiosas, primero informales y después
cada vez mejor organizadas, y que invitan a otras empresas dinamicas a formar parte. Estas
primeras redes pueden continuar siendo limitadas si los agentes de cambio no son representativos o
son considerados como seres apartados que no saben atraer a los otros. Rogers (1995, p. 272-274)
precisa algunas caracteristicas de estos pioneros : tienen empatia (capacidad para ponerse en los
zapatos del otro), son poco dogmaticos, saben jugar bien con las abstracciones, son curiosos con
respecto a los cambios que los desarrollos de la ciencia permiten, son poco fatalistas pero capaces de
administrar la incertidumbre, y finalmente tienen fuertes aspiraciones. Nosotros podriamos afiadir
otras cualidades: son muy sociables, tienen gusto por las comunicaciones interpersonales, estan bien
conectados con la informacion nueva, tienen una vision cosmopolita, etc. Estas caracteristicas son,
no obstante, discutibles, lo mismo que aquéllas definidas por la escuela de los rasgos; pueden ser
relativamente importantes y compensadas por otras, y sobre todo, evolucionar rapidamente segun las
circunstancias y las necesidades.

A estos pioneros, es necesario que se les sumen los lideres capaces de ser campeones del cambio.
Estos son generalmente mas instruidos y tienen un espiritu particularmente abierto a toda clase de
nuevas cuestiones; son reconocidos por su experiencia, frecuentemente adquirida en instituciones
privadas o publicas importantes y reconocidas en la region; tienen un estatus social mas elevados
que el promedio y una mayor movilidad de ascenso social, son muy altruistas y se cuida que sus
diversos mensajes no parezcan interesados o al menos suministren tanta informacién valiosa como
la que ellos mismos pueden obtener de sus relaciones; finalmente, son capaces de relacionar a las
personas con las nuevas fuentes de informacion complementaria. Estos lideres pueden estar entre los
primeros en adoptar los cambios para iniciar su difusion en la regién o al menos recomendarlos
cuando no se aplican en su dominio de accion. Entre méas sean miembros de redes dindmicas y sean
aceptados por sus pares, mas recomendaran el cambio, por lo tanto, mas se movera la region.

Como los lideres, es bien conocido ahora en Quebec el origen de lo que hemos llamado el milagro
“beauceron” entre los anios 1950 y 1970, que ha permitido a la region de Beauce pasar de una
economia basada casi Unicamente en la agricultura y la explotacion forestal, a una economia
apoyada por centenares de Pymes particularmente en los sectores del acero y el plastico. Primero,
estuvieron los Lacroix, los Dionne y los Dutil, todos hijos de la regién, que han iniciado
gradualmente las empresas manufactureras. Cuando se hicieron ricos, siguieron implicados en
diversas obras sociales, lo que era previsible, pero también frente a los jovenes y menos jovenes
emprendedores a los que han apoyado tanto con sus consejos, como con financiamiento, lo que
favorecio la multiplicacion de las empresas en la region. Pero es necesario no olvidar al antiguo
alcalde de Drummondville, el sefior Lampron y después la alcaldesa actual, la sefiora Ruest Jutras,
que han desarrollado un comisariado industrial particularmente dinamico para llevar a las

29 para retomar la imagen de catalizadores informacionales que se puede encontrar en las empresas y de la que hemos
hablado en el capitulo 6.



personas de negocios a trabajar mejor conjuntamente y a multiplicar las empresas con crecimiento
fuerte, todo ésto, sirviendo ellos mismos como intermediarios en informacién, para estimular el
trabajo en red. En Bellechasse o en Bagot, los hermanos Métiviers o aln los hermanos Lacasse
inicialmente fundaron su empresa y a continuacion multiplicaron la escisién (essaimage) para
todas las producciones que les alejarian de su oficio principal, lo que ha estimulado de manera
considerable su region.

Es lo mismo para otras regiones, como alrededor de Oxford en Inglaterra. Lawton Smith et al.,
(2003) han mostrado que, en ese caso, varios lideres cientificos y de negocios, tales como Wood,
Hirsh, Bradstock, Cary, etc. habian jugado un gran rol en la aceleracion del desarrollo basado en
la tecnologia de punta, lo que no disminuyd la importancia de todos los otros investigadores y
emprendedores. Tales lideres estan también en el origen del desarrollo de los parques tecnoldgicos
de la region de Grenoble, de Sofia-Antipolis cerca de Niza o de otros lugares, aln, si es cierto que
no habrian podido tener tanta influencia si no hubieran estado precedidos, apoyados o seguidos
por un gran nimero de actores menos conocidos.

El tejido industrial que crea el trabajo en red, debe finalmente, generar cada vez méas un capital
social variado; primero, capital financiero de proximidad para iniciar y a continuacion, capital de
riesgo particularmente para las empresas de base tecnoldgica. Pero debe también apoyar un cierto
capital psicoldgico, particularmente el interés marcado de todos y cada uno por el cambio y la
innovacion, es decir, una cultura emprendedora del cambio. El trabajo en red puede no obstante,
limitarse a estructuras sin grandes fuerzas, si el nivel en el que se comparte la informacion no es
muy avanzado. Saxenian (1994) ha mostrado que es por medio de una cultura méas abierta, menos
conservadora y mas cooperativa, que el Silicon Valley ha sabido superar a las numerosas empresas
de tecnologia de punta instaladas sobre la autopista 128 en Nueva Inglaterra.

Para que el tejido industrial sea particularmente portador de ideas nuevas y de innovaciones, el
trabajo en red debe cumplir al menos, con cuatro condiciones. Es necesario que sea:

1. Capaz de multiplicar las ideas, adaptandolas segln las redes a las necesidades de las empresas, a
su capacidad de innovar, asi se trate de precursores o de emprendedores mayoritariamente
tardios;

2. Compatible con los valores y las normas de funcionamiento de los miembros actuales y futuros,
siendo siempre innovador para ayudar a estos valores a evolucionar;

3. De sencilla utilizacion por parte de los miembros que quieren participar, compartir y aprender;
para ello, las redes deben ser_conviviales o al menos adaptadas al grado de educacién o de
instruccion de los miembros que deben poder y encontrar también cierta tranquilidad en ellas;

4. Vinculado cada vez mas s6lidamente, con otras redes por fuera de la region y con sefales
débiles, para aumentar la riqueza y la variedad de la informacion que ofrece, y ayudar a los
emprendedores a entrar en contacto con redes mucho mas complejas.

9.3 EL MECANISMO DEL TRABAJO EN RED

El trabajo en red que se desarrolla para crear un tejido industrial cada vez mas rico en las regiones,
sigue seis etapas: 1) percolacion de la informacion valiosa; 2) el efecto de arrastre por parte de los
lideres de opinién; 3) la multiplicacion de las redes; 4) su complejidad; 5) su contribucion en el



aumento del nimero de gacelas; y finalmente 6) la evaluacion del tejido entrelasado por parte de los
responsables del desarrollo regional.

1. El mecanismo de percolacion, del cual ya hemos hablado en el capitulo 5, constituye una
metafora que ayuda a comprender el primer efecto del trabajo en red, o sea el de multiplicar las
fuentes, filtrar y enriquecer la informacion nueva, todo ésto, adaptandola a las necesidades de las
empresas y ayudandolas a compartirla con el fin de suscitar el cambio por medio de la
intercomunicacion; como es el caso en la percolacion del café, que permite obtener todo el sabor
sin sufrir la amargura de los granos. Es lo mismo para la informacion bruta, que con frecuencia
indigesta porque dificilmente pasa por falta de adaptacion, pero también de atencion, de tiempo,
de capacidad o de interés del que la recibe. Por lo tanto, debe ser retomada desde diferentes
angulos, repetirse parcialmente y adaptarse a la capacidad de recepcion de las empresas,
suministrandoles los elementos complementarios, que son la confianza entre el informador vy el
informado y las claves que permitiran eliminar toda ambigliedad.

2. El efecto de arrastre se da porque uno o varios lideres de opinion, reconocidos como tales por los
miembros de la red, ayudan a estos Gltimos a aceptar la informacion, por un cierto mimetismo, y
finalmente a actuar y a cambiar. La eficacia de las redes depende, por lo tanto, de la calidad de
los miembros y de la informacién nueva que circule, pero ante todo, de algunos emprendedores
reconocidos como los lideres que inciten a los otros a imitar su dinamismo. Toda red enérgica
supone algunos miembros que actian como agentes de cambio; sin ellos, los otros miembros
serian mas reactivos o pasivos. Como el ambiente o las redes pueden también estimular tanto la
innovacion como frenarla, le es necesario contar con esos lideres de opinidn reconocidos por sus
pares para vencer el conformismo y favorecer el cambio.

Segun Rogers (1995), estos actores son generalmente los individuos mas expuestos a los medios
de comunicacion, los mas cosmopolitas y los mas comprometidos socialmente. La mayor parte
del tiempo, tendrian un estatus social elevado. Su influencia vendria no obstante, del hecho que
ocupan una posicién de nodo central en la red, en la confluencia de un gran nimero de vinculos
y jugando asi un rol importante. Deben por lo tanto, tener influencia sobre los otros miembros y
poder estar sobre la misma frecuencia de onda que ellos. Para la region, estos actores del
cambio, cada vez deben situarse mas en las redes claves, porgque si no lo hacen, su impacto
permanecera limitado.

3. De la misma forma que toda empresa o todo emprendedor esta vinculado con diversas redes,
toda regién puede contar con numerosas redes relativamente ligadas entre si o que se
superponen. Si varias de ellas se ramifican a escala nacional, otras lo hacen a escala
internacional. En efecto, sea por razones relevantes del sector en el que trabaja la empresa, la
estrategia que implementa o su nivel de desarrollo, particularmente a nivel de informacion, el
emprendedor debe poder salir de su region y con frecuencia, ir a ver lo que se hace en otros
paises.



En la red Bombardier, algunas empresas, que no son miembros de la catedra, ocupan una posicién
clave para estimular el cambio entre varias sub-redes. Por ejemplo, en la siguiente figura, la
empresa 60 (A2), importante comprador, estd ligada a la red global por intermedio de las
empresas 57 (A2), 42 (B2), 65 (B2), 3 (A3) y 21 (A3); éstas a su vez vinculadas con otras empresas.

Sub-redes de las empresas sub-contratistas miembros de la catedra Bombardier

1 1
2 2
3 3
4 4
A B C D
Leyendas:

Los ntmeros dentro de los circulos indican las empresas miembros de la cétedra, desde hace
varios afios; los nimeros que se encuentran dentro de los cuadrados, corresponden a las empresas
que se han hecho miembros recientemente; y los otros nlimeros, son las empresas que no son
miembros de la red del centro de la catedra. La intensidad de los vinculos se explica por la
importancia de las lineas. La linea continua larga indica los vinculos mas fuertes (Fuente: P.A.
Julien y R. Lachance, 1999).

En cuanto a las empresas que son miembros centrales, porque intercambian productos e
informacién sisteméaticamente con otros, como la empresa 30 (D2), éstas constituyen tres grupos
21%n tres componentes formados, ademas de la empresa 30, las empresas 5 (D1) y 75 (C1); 75
(C1l) y 43 (C2) y 76 (D3). En la red Bombardier y en otros lugares, entre las influencias de los
lideres, hemos constatado que las empresas exportadoras profesionales han estimulado a otras
empresas a lanzarse también en la exportacion (Julien y Morin, 1996). Su éxito y sus maneras de
hacer sirven como ejemplo a las otras empresas mas reactivas. Aln vemos jugar aqui la idea de
modelo que siguen, tanto los jévenes emprendedores, como los dirigentes mas experimentados.
Encontramos también sub-redes que no estan ligadas a la red global por la gran empresa pivote
(no representada en la figura), como las sub-redes reagrupadas alrededor de la empresa 12 (C1),
las dos pequefias redes 31y 56 (C4 y D4) ligadas por la empresa 67 (D4) y finalmente, la empresa
68 (D3) y la empresa 62 (D2). Aqui, las empresas miembros de la catedra son Sub- contratista de
inteligencia y varios de sus principales socios, son compradores importantes, con frecuencia
situados al exterior de Quebec.

219 En el sentido de la teorfa sociolégica de las redes. Ver sobre el tema a Degenne y Forsé, 1994.



Igualmente, las empresas localizadas en un parque tecnoldgico estan vinculadas a varias redes
externas, porque ese parque tecnologico no puede suministrar todas las respuestas buscadas
(Westhead y Batstone, 1999). Estas redes son frecuentemente locales por los recursos de base,
como la mano de obra, una parte del financiamiento y profesionales como los expertos contables.

Las redes son ademas de diferentes tamafios segun las necesidades. Descansan sobre los habitos, la
confianza y la reputacion de sus miembros. Para no decaer, se desarrollan y se transforman
siguiendo la evolucion de esta confianza, de estos habitos y de las necesidades de los miembros.

La estructura que subyace a las redes entrelazadas, difiere segln las regiones, su cultura y su
poblacion. Asi, Putnam (1995) explica que los vinculos basados en la confianza, serian los
responsables de las diferencias democréticas entre Italia del Norte y la del Sur. Los vinculos de
los italianos del norte serian mas que todo horizontales, descansando sobre todo tipo de
asociaciones voluntarias, particularmente deportivas y culturales. Estos vinculos favorecerian la
proximidad y el desarrollo de redes eficaces para mantener la democracia. Mientras que los
vinculos entre los italianos del sur serian mas que todo verticales, de lo local en la region proxima
y en la gran regién, como Sicilia o todo el Mezzogiorno, lo que limita los vinculos entre los
ciudadanos y acentla el peso de la autoridad, bien sea politica o delincuente.

Estamos interesados mas particularmente en dos redes observadas en el Centro de Quebec, que
corresponden a lugares donde los emprendedores se retinen a comer. La primera, que hemos
denominado red de jovenes lobos, reagrupa a jovenes emprendedores que trabajan mas que todo
en temas tecnoldgicos y que se encuentran con frecuencia para cenar y discutir en La cage au
sport, una cadena de restaurantes bien conocida, con decoracion frecuentemente extravagante y
con una comida picante a la mexicana. La segunda red comprende mas que todo a los
emprendedores mas tradicionales y mas viejos, los cuales se retinen generalmente en Dauphin, un
restaurante con cocina mas tradicional de alta gama. Evidentemente, existen muchas otras redes
que se superponen relativamente. Todas estas redes se respaldan para obtener proyectos
importantes para la region, como la creacion de un centro universitario de investigacion y de
capacitacion para el conjunto de empresas, gracias al aporte financiero de los gobiernos y de
varias de las més importantes Pymes.

4. Las redes deben también hacerse mas complejas, porque pueden volverse incapaces de aportar
nuevas ideas cuando una desaceleracion ha golpeado los sectores claves de su regién, lo cual
sucede muchas veces en los sectores industriales. Esto, sin contar que es inusual que el
dinamismo sea constante. Hasta el Silicon Valley ha sufrido una fuerte desaceleracion despueés
de la explosion de la burbuja bursatil de las tecnologias de la informacion y de las
comunicaciones a finales del afio 2000. Cuatro afios mas tarde, todavia tenia dificultades para
encontrar un segundo aire”**. Para poder ofrecer nuevas ideas, las redes deben ser complejas,
tanto en la variedad de las personas-recursos que forman parte, como en sus vinculos con redes
con sefales débiles a escala nacional e internacional. Los vinculos débiles deben ser renovados o
ampliados, si no, se quedan atrapados en las rutinas, impidiendo toda inventiva. Para aprovechar
todo su potencial a partir del proceso de percolacion, las redes deben pasar directamente o
indirectamente del trabajo en red local al nacional o internacional y crear vinculos no sélo con
los centros de investigacion, a pesar de las dificultades que se pueden tener para conciliar las

211 podemos afiadir que, contrariamente a lo que muchos piensan, el Silicon Valley no esta constituido Ginicamente por
empresas que recurren a la mano de obra muy especializada o cientifica. Un informe del Mercury News/Silicon Valley
de 1999 revelaba que existen sobre todo en la region de San José, muchas industrias contratistas que hacen ensamblaje
de piezas de equipos para empresas mas conocidas, y que estos contratistas contratan trabajadores inmigrantes,
particularmente asiaticos, haciendo caso omiso de todas las leyes del trabajo, de la fiscalizacion y de las normas de
seguridad.



necesidades de los emprendedores con los modos de funcionamiento de los investigadores, pero
también con las redes de otras dimensiones, como las redes socioculturales que ayudan a las
personas de negocios a detenerse y sentirse bien en la region (Coleman, 1990). Por ejemplo, los
jovenes trabajadores se quedan en la region, mas que expatriarse hacia la metrépoli, donde
tendrian acceso a redes socioculturales que les ofrecen una vitrina sobre la “riqueza del mundo”.
La sola presencia de empleos disponibles no es suficiente para retenerlos. Podemos afiadir que a
esos jovenes les gusta plantear los desafios en un contexto estimulante que les permite utilizar
todas sus capacidades para vivir en sociedad, un ambiente emprendedor que, por lo tanto, crea
un lugar en lo sociocultural.

Florida (2001) reconoce la importancia de los vinculos entrelazados y multifuncionales, como los
existentes entre las redes propiamente de negocios y las redes que responden a otras funciones
sociales como la cultura. Asi, muestra que la adecuacién que hay entre una cultura dindmica, que
ofrece toda clase de actividades como el teatro, el cine, los festivales, etc., y una regién con
crecimiento fuerte, donde la cultura permite absorber y apropiar la novedad. Propone su indice
bohemio para hablar de la medida de esta interdependencia entre el dinamismo econémico y el
desarrollo de las artes y el esparcimiento en las sociedades. Johannisson (2003) dice, por su
parte, de las redes culturales, que son atrayentes, porque permiten a sus miembros multiplicar los
contactos valiosos y complementarlos con intercambios de negocios.

¢La innovacion no surge del dominio de los suefios y de la confrontacion de ideas de todo tipo,
comprendiendo los contactos con personas diferentes, particularmente los inmigrantes, que
suministran sefiales débiles portadoras de nuevas ideas?

Las redes también deben contribuir a aumentar el nlimero de empresas proactivas y
particularmente las gacelas. La figura 9.3, por simplificada que sea, ilustra, con un esquema en
dos dimensiones, cémo un trabajo en red dinamico puede facilitar la multiplicacion de las
empresas. La primera curva representa las diversas oportunidades de negocios y la segunda, los
recursos que ellas necesitan, particularmente los recursos de informacion para evaluar la relacion
costo-beneficio.

La primera curva indica bien que es muy conveniente ser el primero en atrapar las nuevas
oportunidades del mercado o aquéllas que resultan de las innovaciones. Pero los beneficios
disminuyen a medida que otros emprendedores las atrapan y las reproducen, ya que la
competencia ejerce una presion hacia la baja del precio. Esta curva desciende entonces, de
izquierda a derecha. Por el contrario, estas nuevas oportunidades son inciertas, porque nada
asegura que responderan bien al mercado, ni que rapidamente se pueda afadirles elementos
complementarios que satisfagan a este Gltimo. Para disminuir esta incertidumbre, el
emprendedor debe recurrir a recursos complementarios que evaluaran los beneficios y los costos
de cada una de esas oportunidades o que haran que las innovaciones accedan al mercado. Asi, si
ser el primero en vender un bien, puede producir mucho, en contrapartida, los riesgos de
equivocarse son elevados. Para limitar ese riesgo, es necesario obtener informacién y asegurarse
con recursos complementarios, lo cual es costoso. La segunda curva comienza a subir de
izquierda a derecha, y luego doblandose después de cierto tiempo, cuando los ensayos y los
errores de un buen numero de empresas imitadoras, la mayoria de ellas precoces, han
proporcionado la informacién disponible. No obstante, el hecho que mas emprendedores imiten



a estas ultimas, crea una competencia que ejerce presion sobre los recursos y aumenta su costo,
lo que impide a la curva redescender completamente®'?.

Figura 9.3 Efecto del trabajo en red sobre los costos y beneficios de una oportunidad o de una
innovacion, y sobre la multiplicacion de las empresas proactivas o con crecimiento fuerte, en
una region
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Estas dos curvas nos permiten diferenciar tres grandes tipos de empresas o emprendedores,
indicados sobre el eje x. Los primeros, a la derecha, son los emprendedores de imitacion o de
reproduccion o hasta las empresas con estrategia reactiva, privilegiando la perennidad y la
independencia méas que el crecimiento (PIC). Estos emprendedores prefieren dejar a otras empresas
ser las primeras en innovar o en captar diversas oportunidades, pero que también sean las primeras
en equivocarse o en hacer muchos intentos antes de lograr el éxito. Las segundas, en medio, son los
emprendedores de valorizacion, las empresas en las que la estrategia es mas activa y estan listas para
seguir mas o menos rapidamente a los iniciadores después de su primer éxito. Estas son las Pymes
que captan las oportunidades con cierto retraso, pero obteniendo suficiente informacion para
reaccionar, y finalmente, los terceros, a la izquierda, son los emprendedores denominados
aventureros o al menos las empresas que tienen una estrategia proactiva y mas susceptible de crecer
rapidamente, captando rapidamente las oportunidades, e innovando regularmente. Este Gltimo tipo
comprende las gacelas que se desarrollan, sobrepasando rapidamente los desafios.

Como lo hemos visto en los capitulos 3 y 4, las regiones generalmente cuentan con menos del 10%
de estas empresas proactivas, alrededor del 20% de empresas activas y cerca del 70% de empresas
reactivas (o0 defensivas, segun la tipologia de Miles y Snow ; Hambrick, 1982). Las primeras,
evidentemente arriesgan porque actan con frecuencia, de manera mas o menos intuitiva, con poca
informacion. Hacen de alguna forma una apuesta sobre el futuro, esperando ganar al menos dos de
tres veces; la segunda ganancia compensa la pérdida. Son empresas que hacen privilegiar el espiritu
de aventura sobre la prudencia y los largos analisis. Las segundas intentan atrapar las oportunidades

212 por otro lado, la informacién sigue teniendo algin costo, sélo para hacer estudios con el fin de poder adaptar mejor
esta nueva produccidn, a la innovacion de acuerdo con su propia marcha y con sus propios recursos.



suficientemente rapido para obtener beneficios superiores, pero se toman el tiempo para encontrar
suficiente informacion para equivocarse lo menos posible y disminuir el riesgo que esto toma.
Finalmente, las Gltimas tratan de ganar a cada paso, sin adoptar mas que una innovacién cuando han
hecho las pruebas necesarias, lo cual hace que tengan ganancias menos importantes que las de las
primeras y las segundas. Ya lo hemos mencionado, es el hecho de encontrar mas empresas
proactivas, o sea las gacelas, lo que mejor explica el dinamismo regional. Pero, ;,como el trabajo en
red en la regidn puede facilitar su multiplicacion?

La respuesta se puede encontrar en la prolongacién de las dos curvas en su origen, espacio que
disminuye gradualmente cuando avanza hacia la derecha. En la curva de las oportunidades, es el
trabajo en red, particularmente el de las redes con sefiales déebiles, el que hace que la curva esté mas
alta, porque multiplica la informacidn sobre las nuevas oportunidades para las empresas que estan al
acecho y son innovadoras. Pero estas redes proveen también a menor costo, toda clase de
informacién sobre las mejores maneras de mejorar las oportunidades o de adaptar mejor la
innovacion al mercado, ofreciendo diversos recursos segln las necesidades, con pocos gastos
gracias al capital social disponible. Esto es lo que indica la prolongacion de la curva de informacion
y de recursos.

Asi, el trabajo en red tiene como efecto general, primero, ayudar a las empresas proactivas a correr
con mas suerte (0 mas riesgo) con el mercado. Aprovisionandolas generosamente de ideas,
informacion y recursos, permite a estas empresas a hacer tres buenas jugadas sobre cuatro, si no son
cuatro buenas jugadas sobre cinco. Con la participacion del ambiente, se anima a las empresas a ir
aun mas rapido, a convertirse en gacelas. Este apoyo, tanto en la multiplicacion de las ideas, como
en el aumento de la informacion para aplicarlas mejor, presiona también a las empresas activas a
pasar al lado izquierdo de la figura, lo que aumenta por lo tanto, el nimero de gacelas. Si algunas
regiones cuentan con un 15 a 20% de estas empresas, esto transforma todo el dinamismo territorial.
Las redes permiten asi la creacion de lo que Bruyat (2001) denomina configuraciones calientes, que
facilitan la vinculacion de emprendedores y de otros actores regionales en la creacion de empresas e
innovacion.

Para comprender bien la relacion entre el trabajo en red regional dindamico y el tipo de empresas que
se encuentran en la region, podemos utilizar también el enfoque un poco diferente de la OCDE, que
clasifica a estas Ultimas o a los diferentes tipos de emprendedores en funcion del riesgo asumido y el
grado de incertidumbre. Asi, en la figura 9.4, observamos claramente que a medida que el riesgo es
mas elevado, menos es el nimero de emprendedores de valorizacion, gacelas y emprendedores
aventureros. Pero si el riego disminuye por el apoyo complejo suministrado por las redes, el nUmero
de empresas con crecimiento fuerte se multiplicara, y mas empresas particularmente innovadoras
veran la luz; lo cual permitird a la region distinguirse ain mas. Como esta figura lo ilustra, el
ambiente dinamico acta como un globo con helio, porque permite a los emprendedores administrar
un alto grado de incertidumbre y buscar asi la cima, no sélo ascendiendo rapidamente, sino también,
sosteniéndose mas tiempo.



Figura 9.4 Clasificacion de los diferentes tipos de emprendedores y efecto del ambiente sobre

la multiplicacion de los emprendedores de aventuray las gacelas
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Las cinco etapas del trabajo en red que venimos describiendo en detalle, pueden sobreponerse 0 mas
aun, seguir un orden diferente, de acuerdo con las regiones y el periodo.

concisamente en la tabla 9.1

Tabla 9.1 Las etapas del trabajo en red dindmico en la region

Etapas del trabajo
en red dinamico en
la region

Objeto

Condiciones

Efectos a corto
plazo

Efectos a largo
plazo

La percolacion

El engranaje

La multiplicacion

Filtrar, triturar,
adaptar la nueva
informacion

Favorecer los-efectos
de mimetismo

Adaptar las redes a

La capacidad de las
redes para hacer
circular informacion
valiosa

La calidad y el
dinamismo de sus
miembros

La calidad de las
pasarelas de

Enriquecer la
informacion efectiva
para los
emprendedores

Hacer como los otros,
modernizandose

Abrir a los
emprendedores a la

Estimular el cambio
tecnoldgico

Acelerar la
innovacion gradual

Acelerar el
aprendizaje colectivo

Las presentamos




necesidades informacién en las cooperacion
diferentes empresas
Favorecer la
El desarrollo de la Criticar las innovacion mas
La complejidad Multiplicar las confianza hacia respuestas, todas | radical y aumentar las
sefiales débiles en la fuentes como los hechas y satisfacer oportunidades
region, con centros de investig. y los mercados
informacion no las universidades tradicionales
tradicional Hacer mas complejos
Desarrollar los los servicios
vinculos con el Multiplicar los proactivos y
La multiplicacion de Multiplicar los exterior de laregion, | empleos calificados | finalmente las filiales
las Pymes proactivas modelos de las en particular los
(gacelass, ME, etc.) empresas dinamicas vinculos
internacionlaes

Gracias a un buen trabajo en red, la region puede contar con un contexto estratégico, que facilite
intercambios de todo tipo, estimule la innovacion y aumente su competitividad y aquélla de sus
empresas. Apoyadas por redes valiosas, estas interacciones diversas crean un movimiento en
espiral, observable particularmente en ciertos distritos industriales italianos (Paniccia, 2002). Con
todos los recursos y las ideas que circulan, los ambientes dindmicos se hacen esenciales; no solo
para estimular a los emprendedores, sino para multiplicar su niUmero. Esto crea un emprendimiento
colectivo en el que el hecho mismo de compartir la informacion a través de las redes, incita a una
difusién ain méas amplia de esta informacion y de los recursos; difusion que nutre a su alrededor, el
entusiasmo del ambiente. Este fue el caso en el siglo XIX, de la regién de los altos hornos ingleses
(Allen, 1983) que facilitdé la modernizacion y el desarrollo de los mercados. En resumen, un trabajo
en red dinamico, favorece la creacion de un “circulo virtuoso”, que estimule el dinamismo local
multiplicando los recursos colectivos y recurriendo a la experiencia territorial, para apropiarse de la
informacion valiosa y transformarla en nuevas empresas y en puestos de trabajo, creando el
contagio del emprendimiento, que vamos a discutir en el capitulo 11.

Esta situacion esta bien descrita en el nombre de la rosa, donde vemos que la curiosidad morbosa
compartida por los pasillos susurrando, asegura que todos los monjes quieren acceder al libro
envenenado (en ambos sentidos de la palabra, a causa de las verdades peligrosas que contiene, pero
también porque el director de la biblioteca colocé el veneno en la esquina de las paginas, que los
monjes con su saliva humedecen para darle vuelta). De Baskerville termina por comprender que los
comportamientos individuales solo pueden ser explicados por el grupo, ya sea por la coevolucién o
el proceso informal de contagio en el monasterio.



CAPITULO 10

El fuerte crecimiento de la Pyme
desde la perspectiva de las
competencias esenciales:

El caso de Meéxico

“De un pueblo a otro, rara vez se necesita de un tercero para juzgar,

porque los temas de los conflictos casi siempre son claros y faciles de terminar ...
No sucede asi entre los conflictos de los individuos,

ya que conviven en la misma sociedad, sus intereses estan tan

enredados, complicados y hay tantas diferencias importantes,

que es necesario obtener de una tercera parte,

un juicio que procure oscurecer la codicia de las partes contrarias”™

Montesquieu, XCV*® Carta persa.

10.1 LOS ANTECEDENTES DEL FUERTE CRECIMIENTO Y APORTACIONES
PARA LA TEORIA DEL EMPRENDIMIENTO REGIONAL

Como se enunci6 al inicio de esta obra, en estos ultimos capitulos veremos las bases para
aproximarnos a la postura tedrica del emprendimiento regional que explica los diferentes
factores de arranque y el crecimiento de las Pymes en las regiones dinamicas. En este capitulo
comenzaremos por explicar mas a detalle las perspectivas que soportan la teoria y mostrar a
nuestros lectores otra de las experiencias de nuestras investigaciones en una region de la
republica mexicana®", donde se probaron las premisas de la teorfa del emprendimiento

213 gustentada en la investigacion del 2009 en la region de San Luis Potosi, México por Rubén Molina en Pymes
con fuerte crecimiento y que sirvio de base para su disertacion doctoral. Se investigd a 12 Pymes a través de su
emprendedor, que fueron identificadas como subcontratistas de fuerte crecimiento por sus antecedentes en tamafio y
ventas, reconocidas de clase mundial por sus compradores, es decir capaces de lograr altos niveles de calidad en sus
procesos de manufactura e integrarse en una cadena productiva de empresas grandes o pivote de la industria
automotriz, electrodomésticos o aerondutica ubicadas en dicha region.



En el capitulo 4 y 8 de este libro, mencionamos que a mediados del siglo pasado se propuso una
teoria del crecimiento (Penrose, 1959), en la que se distinguen dos connotaciones del
crecimiento. El primero es el tradicional, que denota aumento en la empresa, por ejemplo en
ventas, exportaciones, empleos, etc. y la otra connotacion que se refiere a un proceso natural y
bioldgico de crecimiento, que se enfoca en cambios internos que incrementan el crecimiento del
objeto. Tradicionalmente el crecimiento se concibe como algo que gradualmente sucedera y que
se hardn movimientos hacia un lado y hacia el otro, pero no hay nociones de procesos internos
de desarrollo.

En suma, a la investigacion tradicional se han hecho esporadicamente intentos de desarrollar la
teoria del crecimiento de las empresas, usando analogias bioldgicas y tratar a la empresa como
organismos con los mismos procesos de crecimiento que son esenciales para los organismos
vivos del mundo natural (Penrose, 1959).

La teoria del crecimiento es desarrollada primero como una teoria de crecimiento interno, el
crecimiento detras de fusiones y adquisiciones (Penrose, 1952). La mayoria de las empresas que
sobreviven no crecen y es por varias razones: sus objetivos inmediatos encontrados en estas
pequefias empresas, es el autoempleo o un trabajo auténomo, que limita su crecimiento, una
direccion no emprendedora, la administracion es ineficiente, tienen insuficiente capital, una
aptitud minima, falta de adaptacién a cambios circunstanciales y costosos errores. El talento
empresarial es el nuevo elemento de la ecuacion que empieza a ser introducido de manera
sistematica en la teoria econdmica, y sus decisiones y acciones son las que constituyen la
diferencia entre las empresas que permanecen, las que crecen y las que se estancan o mueren
(Suérez-Nufiez, 2002). La postura de Penrose (1959) impacta la reflexion en la concepcién del
crecimiento de la empresa, donde los factores intangibles toman su verdadera dimensién que les
corresponde, es ver hacia el interior de la organizacion para potenciar sus recursos y obtener un
crecimiento acelerado en la conquista del mercado.

Otra perspectiva donde se soporta nuestra teoria del emprendimiento es la basada en la teoria de
los recursos y capacidades de la empresa, como hemos explicado en capitulo 4, teoria que
critico el determinismo de la perspectiva de producto-mercado y sefial6 en cambio la habilidad
de la empresa para influir en el mercado, mediante el desarrollo de nuevos productos e
innovaciones (Barney, J., 1986). La perspectiva cambid la atencién que tenia en estudiar las
acciones e intenciones del competidor, para dar énfasis en la formaciéon y difusion del
conocimiento organizacional para desarrollar las diferencias de la empresa sobre el mercado,
como preocupacion tedrica central. Se propuso localizar las determinantes de la competitividad y
crecimiento en las caracteristicas internas de la organizacion, porque el comportamiento
competitivo no es el resultado del posicionamiento de la organizacion dentro de un medio
ambiente mas amplio, sino de ciertas caracteristicas intrinsecas, Unicas, diferentes en cada una
de ellas y una combinacion de recursos unicos (Wernerfelt, 1984; Barney, 1986 y 1991; Miles y
Snow, 1984; Prahalad, 1990; Leonard-Barton, 1992; Hamel, 1995; George, 2005).

En contraste con la propuesta de Porter, el enfoque basado en recursos pone atencién a las
caracteristicas internas de la empresa y asume que las empresas son heterogéneas, con relacion a
los recursos que poseen, basando en esto sus estrategias, por lo que transferir estos recursos de
una empresa a otra es muy dificil; Barney, 1996; Conner, 1996; Peteraf, 1993; Alvarez, 2003),
pero si se pueden conjuntar para una alianza estratégica de colaboracion y cooperacion inter
empresarial de un sector determinado como Pymes, donde se unan sus recursos particulares para
entrar en mercados mundialmente competitivos.



Como lo mencionamos anteriormente encontramos una complementariedad con la perspectiva
de las competencias esenciales (Prahalad, 1990) para explicar la ventaja competitiva, buscando
el equilibrio en los factores enddgenos y exogenos de la empresa. Lo anterior se soporta en
Conner (1996), Rumelt (1991), Wernerfelt (1984), Barney (1986) al postular que, la perspectiva
de los recursos define a la empresa como una coleccion Unica y, o ante todo, una combinacion de
recursos y capacidades que no se pueden comprar y vender libremente en el mercado, esto nos
obliga a buscar definir ain mas las conceptualizaciones de recursos en virtud de ser un punto
central en la explicacion del emprendimiento y crecimiento de las empresas, pero sin considerar
otros aspectos exogenos de la empresa, de ahi que entonces sera necesario que sigamos
explorando después de la conceptualizacion del término recursos sobre otras perspectivas
tedricas que nos orienten a comprender ain mas los factores que determinan el desarrollo de la
empresas.

10.2 EL FUERTE CRECIMIENTO DE LA PYME DESDE LA PERSPECTIVA
DE LAS COMPETENCIAS ESENCIALES: EL CASO DE MEXICO.

En México, en su origen la pequefia industria tuvo como fuente creadora las necesidades
primarias del hombre, en este sentido, se formo6 no s6lo como fuente de abastecimiento de bienes
para el consumo, también fue activador del desarrollo de las fuerzas productivas, siendo
basicamente la industria de modestos recursos de donde se apoy6 la Revolucion Industrial y con
ello, la tecnologia que hoy en dia desarrollan y fomentan las grandes empresas (Rodriguez, 2002,
p. 32). Podemos observar en la figura 10.1, nos muestra la aparicion de las Pymes.

Figura 10.1. Antecedentes de la aparicion de las pequefias y medianas empresas

Surgieron 1910
despues dela

Revolucion WMexicana En 1965 fue 56.8%, vy
1930 la micro 41.8%
el 12% por el numero En 1971 el 64.4%
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artesanos 8915

En 1950 fué 25%:;
talleres y artesanos
71.9

En 1955fue el 51.9%;

En 1960.fué el 56.7%,
los talleres y artesanos
42.8%

Fuente: tomado de datos del libro Administracion de pequefias y medianas empresas de Rodriguez, 2002, pp. 32-33

Como observamos en la figura 10.1, para 1930 la pequefia y mediana industria nacional, por el
nimero de establecimientos, representaba el 12% del total de la industria de la transformacion, en
tanto que el 86% restante correspondia a talleres y artesanias. En 1950 el mismo sector de la
pequefia y mediana industria representaba el 25%, en tanto que los talleres y artesanias e redujeron a
un 71.9%. En 1955 la pequefia y mediana industria significo el 45.8% vy los talleres y artesanias el
51.9%. Para 1960, la industria mediana y pequefia represent6 el 56.7% mientras que los talleres y



artesanias solo el 42.8%. En 1965 la pequefia y mediana industria ascendio al 56.8%, en tanto que la
microindustria descendié a un 41.8%. EIl censo industrial de 1971 reporté un total de 118, 740
establecimientos de la industria de la transformacion, de los cuales el 64.4% correspondieron a
industrias medianas y pequefias (Rodriguez, 2002, pp. 32-33)

Entre 1995 y el primer semestre de 1998, el desarrollo industrial reveld un alto dinamismo de la
empresa grande, cuyo nimero de establecimientos aumentd en un 37.2% que equivalio a 849 nuevas
empresas. EI nimero de empresas medianas crecié a una tasa de 23.3% en promedio, lo que
significo la apertura de 710 nuevos establecimientos de tamafio mediano, proliferando sobretodo en
el segmento de maquiladoras de exportacion en el norte del pais. En el ambito de la micro y pequefia
empresa la instalacion de 8,915 establecimientos estuvo apoyada por la reconversiéon del mercado.
Las pequefas y medianas empresas poseen caracteristicas muy convenientes para poder enfrentar la
apertura econdmica internacional en términos de competitividad, no solo en cuanto a su
productividad, sino en cuanto a su potencial social. Esta clase de empresas ha demostrado en otros
paises ser un tipo de empresa ideal para conformar el eje de sus economias, como es el caso de
Japdn, Italia y Brasil.

De acuerdo a los datos de los censos econémicos de 2004 y 2009 muestran un incremento de 21.1%
en las unidades econdmicas y de 19.6% en el personal ocupado (INEGI 2009), a continuacion
observaremos en la figura 10.2, la aportacion social y econémica en México, siendo en el 2009 el
99.9% de empresas, otorgando a la sociedad, empleo el 79.6% y participando econémicamente al
PIB 51.6%. Mexico se ha abierto al mundo, durante las ultimas 2, décadas, el valor de las
exportaciones e importaciones como proporcion del PIB aumenté de 38.3 a 59.6%. Mas de tres
cuartas partes de las importaciones del pais consisten en bienes intermedios, lo que refleja que la
mayoria de nuestras compras al exterior se realizan con fines productivos.

Figura 10.2. Las MIPYMES y su aportacion econémica y social 2009

N CONTEXTO DE LA MIPYMES | )
NUmero de Mipyme 5, 194,811 siendo el

Total de empresas 27, 748,563 siendo 99
Aportaciéon  al  empleo

Aportacion al PIB

Fuente: segun censos econdmicos estimados del INEGI 2009.

Para tener una dimension de la probleméatica de mortalidad de las PYME en Meéxico, basta
mencionar que de cada 100 empresas constituidas, 90 no alcanza a llegar a los 2 afios de existencia
que es un indice de mortalidad®** muy elevado porque en otros paises industrializados, esta cifra
esta al menos en el 40 %, como se anota en el capitulo 2.
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1) 10% de empresas que tienen 10 afios de experiencia en el mercado llegan a sobrevivir, madurar y a tener el éxito;

2) 75% de las nuevas Pymes Mexicanas deben dar por finalizado sus operaciones después de dos afios de existencia;
3) 50% de las empresas hacen quiebra durante el primer afio de actividades y 4) 90% de las empresas depositan el
balance antes de llegar a sus 5 afios, INEGI. Censos Econdmicos 2009



En la tabla 10.1 reflexionamos sobre los recursos y capacidades de las Pymes con fuerte
crecimiento, respecto a que el emprendedor de aventura tiene el conocimiento claro de las
necesidades de su mercado y de los clientes y tiene identificadas las competencias esenciales
soportadas por los recursos y capacidades al interior de su pyme. Como lo citamos en el capitulo
anterior, las Pymes denominadas gacelas deben reorganizarse con frecuencia debido a la llegada
continua de nuevos empleados y al rapido desarrollo de los mercados. Las que salen adelante es
porque se reconfiguran o adaptan, con flexibilidad y bien orientadas al crecimiento.

Como lo plantean Strauss y Corbin (1998) nos aproximamos a la construccién de un esquema
explicativo sistemético que integre los conceptos y las relaciones en este, como se muestra en la
tabla No. 10.1, el cual sirve de referencia para la discusion y evolucion de la teoria del
emprendimiento que deseamos proponer en las conclusiones, a la comunidad académica y cientifica
de las ciencias administrativas y a los emprendedores visionarios que focalizamos desde el inicio de
esta obra. Con el esquema conceptual se describen las caracteristicas de un grupo de pymes
manufactureras con fuerte crecimiento en la region y enseguida enunciamos los hallazgos que
encontramos en la investigacion sobre las dimensiones enddgenas y exdgenas en la Pyme que
explican las caracteristicas de su fuerte crecimiento y que se destacan por sus vinculos en red con
diferentes propiedades.

Tabla 10.1 Esquema conceptual del fuerte crecimiento de la Pyme desde la perspectiva de
las competencias (fuente Molina, R. 2009)

RECURSOS Y
CAPACIDADES DE
LAS PYMES
e Dinamica del Fuerte
emprendedor ¢ COMPETENCIAS crecimiento de
ESENCIALES de la PYME
e Percepcion de la Pyme “Gacela”
la Innovacion
del
emprendedor

e Control de la
informacién por
el emprendedor




10.2.1 Recursos y capacidades de las Pymes

Wernerfelt (1984), es el primero en publicar un articulo que pondera los recursos basados en la
empresa, desde una perspectiva tedrica para recomendar la utilidad de analizar el recurso de las
empresas en lugar del lado del producto. El uso de estas herramientas resaltan las nuevas opciones
estratégicas que entonces naturalmente surgen de la perspectiva de los recursos de la empresa.
Barney (1991) agrega que los recursos son un paquete de ventajas, capacidades, procesos
organizacionales, atributos de la empresa, informacion y conocimiento, controlados por una empresa
que la capacitan para concebir e implementar estrategias que perfeccionen su eficiencia y eficacia.
Asi mismo, Barney examina las implicaciones de los recursos de la empresa y la ventaja competitiva
sostenida para las diferentes disciplinas del negocio, construyendo el supuesto de que los recursos
estratégicos son heterogéneamente distribuidos por la empresa y que estas diferencias son estables
(Barney, 1991; Barney, 1996). Grant (1991), identifica cinco importantes categorias de recursos,
entendidos estos desde la conceptualizacion de Barney (1991): financieros, fisicos, humanos,
tecnolégicos, y organizacionales?™®. Los recursos y capacidades de la empresa son considerados
claves en la formulacién de estrategias, son la primera constante sobre la cual la empresa es Unica y
estable, son la fuente primaria de la rentabilidad de la empresa. La clave de la investigacion basada
en los recursos para la formulacion de la estrategia es, entendiendo la relacion entre fuentes,
capacidades, ventaja competitiva y rentabilidad (Grant, 1991). Entonces como lo enunciamos en el
capitulo 4, en la economia del conocimiento se demuestra que los recursos se aplican con
inteligencia para ofrecer algo diferente a los clientes en una relacion particular entre el productor y
el consumidor, y por lo tanto una particular familiaridad con las necesidades del cliente y
conocimientos especiales para producir una respuesta especifica a estas necesidades.

En sintesis, existen esfuerzos por tomar una posicion propositiva en los intentos por descubrir los
factores determinantes del éxito del emprendimiento y crecimiento de las Pymes conjuntando las
visiones internas y externas, saliéndose de paradigmas rigidos y estaticos, reconociendo la
complejidad del fendmeno y adoptando métodos de investigaciones mas profundas.

10.2.2 Ladinamica del emprendedor

La subcategoria que denominamos la dinamica del emprendedor en la tabla 10.1, es Util para
explicar la capacidad para la multiplicacion y el dinamismo particularmente fuerte de su Pyme y por
otra parte la red de capital social que tiende para el apoyo y soporte de los actores sociales de la
Pyme que el emprendedor necesita para mejorar sus oportunidades y hacer frente a las dificultades
en la consolidacion del crecimiento. Un aspecto relevante del emprendedor con los actores sociales,
es cultivar valores en las relaciones con empleados, clientes y proveedores, como: la
responsabilidad, bienestar comdn, lealtad, cooperacion, involucramiento, corresponsabilidad,
cohesion, confianza, disciplina, trato justo, equitativo y humano, reparto de beneficios, honestidad,
reconocimiento, compromiso y seguridad, entre otros. Esto ha sido basico para acceder a diferentes
recursos materiales e, antes de todos, inmateriales o de conocimiento, que Se representan como
dimensiones con gran intensidad dentro de la red de capital social que incluye: el aprendizaje y

25 Actualmente existe una adaptacion al espafiol y al contexto socioeconémico en México, del Instrumento de
diagnostico de las areas funcionales de la organizacion, denominado PDG manufacturier y desarrollado por el
Laboratorio de Investigaciones sobre el Desempefio (LaRePe), del Instituto de Investigaciones de las Pymes (INRPME)
de la Universidad de Quebec en Tres Rios (UQTR) , Quebec. El cual se encuentra en la etapa de aplicacion generalizada
en la Republica Mexicana, coordinada por Molina, R. (2011 ay b) y la Universidad de Guanajuato



desarrollo de la Pyme promovido por los clientes y proveedores; el reconocimientos de los
organismos certificadores en los sistemas 1SO, por el apoyo de consultores y gobierno para sus
proyectos de crecimiento e inclusion en los selectos grupos de subcontratistas de clase mundial de
grandes empresas.

Otras caracteristicas detectadas en las Pymes con fuerte crecimiento es la integracion de centros de
articulacion productiva de Pymes del sector, el soporte institucional publico-privado y las relaciones
personales fuera del ambito del negocio, también que se observa a familiares asociados en la Pyme,
en virtud de la dependencia cercana y generacional les ha permitido integrar recursos econémicos,
técnicos y administrativos para impulsar el crecimiento y en otros casos transitar a una
independencia de sus familias y por tanto la profesionalizacion interdepartamental para consolidar el
crecimiento.

La tipologia del emprendedor, en cuanto a actitudes y comportamiento al asumir la conduccién de
su empresa, con la investigacion fue posible detectar el empuje por lograr resultados, asumir retos
constantemente, su habilidad para las relaciones humanas y la persuasion, acumulacion de
experiencia y madurez en “el oficio de la empresa”, apertura y flexibilidad para el cambio, alta
tolerancia a la frustracién, persistencia, apego y valoracion afectiva por el significado de su Pyme,
espiritu emprendedor, asumir riesgos y cultura del esfuerzo y dedicacién. La tipologia encontrada
estd asociada con las actitudes y comportamiento que asume el emprendedor en la conduccion de su
empresa y se reflejan por su emprendimiento acertado, destacando la tipologia de valoracion, por
sus rutinas de gestion, fidelidad a sus clientes, valor agregado Yy estrategia activa, pero, sobre todo,
procediendo a cambios cada vez mas importantes en la presentacion de los servicios que ofrece,
adoptando una estrategia mas activa. Se observo una gran actividad del emprendedor para vigilar la
informacion de oportunidades de mercado y nuevos nichos de mercado y la estrategia en los
contratos de ventas actuales o potenciales.

Es de destacar la capacidad de comercializacién, respaldada por los beneficios que el emprendedor
ha conseguido para su empresa y personal, con clientes, con proveedores y actores dentro y fuera de
la red de su negocio como el gobierno y consultores

10.2.3 La percepcion de la innovacion por el emprendedor
La percepcion®® es desde mediados del siglo pasado tema de interés de la Psicologia y
recientemente de las ciencias sociales y administrativas introducen en sus investigaciones e
intervenciones sobre el cambio y la cultura organizacional, el estudio de la subjetividad e
interpretacion de la “realidad” como elemento esencial para entender los diferentes procesos
humanos que confluyen en las diferentes organizaciones. En la investigacién que citamos
encontramos evidencias entre los emprendedores de la percepcion de la innovacion, que
predetermina su actitud al tomar en cuenta en primer lugar la importancia y capacidad de la mente e
inteligencia de sus empleados antes que las capacidades de sus maquinas, antes que la alta
tecnologia o la sofisticacion en los procesos productivos, en algunos casos automatizados, es decir

218 | 3 percepci6n fue estudiada primeramente por Wilhem Wundt, reconocido como el padre de la Psicologia cientifica
quien instauro el primer laboratorio de Psicologia en Leipzipg, Alemania, a principios del s. XX, ya que creia que el
lenguaje, los mitos, la estética, la religion y las costumbres sociales del hombre son las reflexiones de nuestros propios
procesos mentales mas altos, es decir, la interpretacion que hacemos de la “realidad” a través de la percepcion, la cual

podemos conocer mediante el reporte verbal de nuestros “procesos conscientes”, con el método de la introspeccion. (
Morris, Ch. (1997)



perciben como lo mas importante, la “mente de obra” en sus trabajadores en lugar de la “mano de
obra”, esto le permite en primer término considerar el elemento humano antes que la maquina, el
emprendedor considera los conocimientos y habilidades de su personal para el encuentro hombre-
maquina como el potencial de la Pyme para hacer frente a la operacion de los equipos y la
tecnologia, esto le permite promover la innovacion por la apertura “mental” hacia ella. Se observa
también, el acondicionamiento de los equipos de la fabrica, el cambio en los procesos de produccion
de un producto para reducir los costos y, de esta forma, mejorar la competitividad de la empresa.
Igualmente, el disefio especial de la planta en produccion, bajo un modelo de “flujo tendido” y de
“Justo a tiempo”, permite responder rapidamente a las fluctuaciones de la demanda, y minimizar los
inventarios. Estas pequefias innovacion requiere de un trabajo en equipo y de una gran distribucion
de las tareas. Ademas de la participacion de los empleados en la produccién, y en la busqueda de
soluciones para los cambios imprevistos. Ademas de que los sistemas de calidad implementados por
las Pyme, que lleva a cada empleado a revisar, en todas las fases de la produccién, la calidad de la
parte del producto que ¢l controla, y a reaccionar cuando no esté “perfecta”. Esta innovacion
sistematica requiere del acompafiamiento de acciones particulares, en el plano de la formacién de los
empleados, ya sean de caracter interno (juntar a un empleado con uno mas experimentado, acudir
con los consultores para cambiar procesos) o externos como ofrecer formacion especifica a
determinados empleados, como se dice en capitulos 4 y 8.

En la mayoria de las Pymes, la innovacion se realiza sin investigacion ni un desarrollo (I + D)
debidamente elaborado, més bien ésta se da por pequefios cambios que estan haciendo en diferentes
puntos de la cadena de valor, generando asi una innovacién global o que retne todos esos cambios
pequefios. Disminuyendo el riesgo de cometer graves errores y de costosos incidentes, que afectaria
significativamente el crecimiento. Los emprendedores entrevistados tienen la perspectiva de una
constante innovacion, para darle flexibilidad a sus procesos de produccion, cambiar y mejorar
continuamente, realizar reflexiones sobre lo que hacen cotidianamente, tolerando la improvisacion
mientras establecen el control de las rutinas o procesos y otorgar un servicio original a sus cliente
para obtener ventaja competitiva con la certificacion en la calidad de sus procesos y el
reconocimiento de sus clientes por sus servicios.

Los emprendedores de las Pymes investigadas por su proximidad con el mercado objetivo, le
permite elaborar los medios adecuados para detectar expectativas latentes o tacitas de sus clientes
actuales o potenciales y transformarlas en productos, bienes y servicios con un alto contenido en
calidad y precio competitivo. En el andlisis, tenemos ejemplos de cémo las Pymes protagonizan una
vigilancia, cuando envian a algunos de sus empleados o generalmente el emprendedor directamente
a explorar no solo las actividades y los proyectos futuros de sus clientes, sino también de sus
expectativas no satisfechas por los productos ofrecidos por otras empresas, adaptandose con
flexibilidad a las necesidades de sus clientes?’. Las pymes investigadas tienen la capacidad de
proporcionar elementos de valor en sus productos, bienes y servicios, sumado a los eventos de
calidad en ISO y mejora continua que realizan para proporcionar un mejor servicio. Con lo anterior
la Pyme aprende y se desarrolla promovida por sus clientes y proveedores, en nuevos procesos para

17 por medio de la distincion o diferenciacion las Pymes investigadas, buscan una identidad a través de la variedad en
sus productos Yy clientes, presenta alternativas en sus servicios, con una mentalidad abierta a desarrollar competencias
para fabricar nuevos productos, bienes y servicios sin oponer resistencias al cambio, logrando la implementacion de
acciones pequefias pero nuevas y originales en procesos. La flexibilidad en la Pyme es debido a la proximidad con sus
clientes, ligada al aprendizaje continuo, en su conjunto permiten la variedad y la innovacion.



las mejores practicas en su manufactura®®®. Se encuentran algunas evidencias en el uso de
tecnologias de la informacion (TIC) por el emprendedor, principalmente de software como una
plataforma administrativa de todos los procedimientos de entrada-proceso-salida de la Pyme, por
ejezrlr;plo como el Enginneering Ressource Planning (ERP), el Balance Score Card y el Solomon
\Vams

10.2.4 Control de la informacién por el emprendedor

Como lo mencionamos en el capitulo 7 y producto del analisis de la investigacion en México,
encontramos propiedades relacionadas con la intensa actividad del emprendedor para allegarse y
establecer formas de controlar la informacion del exterior y del interior de su empresa. Identificando
evidencias de un tipo de sefiales fuertes y un tipo de sefiales débiles para el control de la informacion
por el emprendedor.

Las Pymes estudiadas obtienen beneficios por el control de la informacion en sefiales fuertes de
manera paralela al servicio que otorgan a sus clientes, la Pyme encuentra nuevos procesos Yy
procedimientos de su fabricacién migrando a otras tecnologias que lo hagan méas eficiente para
satisfacer las necesidades de sus clientes, evolucionando como un proveedor confiable y sélido, que
incluso en varios casos de las Pymes investigadas han sido recomendados como proveedores por sus
actuales clientes con otras empresas del grupo o filiales, lo que ha redundado en el fuerte
crecimiento de la misma. También se ha beneficiado con sus proveedores en el servicio de
capacitacion y en captar informacion para atacar nuevos mercados.

Respecto a la propiedad del tipo de informacién vigilada existen tres dimensiones identificadas en
los relatos de las entrevistas que son complementarias, como la informacién de oportunidades
nuevas en su mercado que vigila el emprendedor, la informacion de nuevos nichos de mercado e
informacién de incertidumbre de mercado, las cuales fueron fusionadas y constituye una dimension
que denominaremos estrategias de mercado, en virtud de que el emprendedor utiliza la informacion
de su mercado para iniciar acciones que favorezcan a su Pyme y sobre las oportunidades que le
ofrece su mercado, en especial con clientes nacionales y extranjeros. Posee informacion como un
“sistema de alerta temprano” de las condiciones favorables o desfavorables de sus diferentes
mercados y los probables escenarios para incrementos, estabilidad, decrementos o cancelacion de
sus ventas, de ahi que, por consecuencia, en los dos Gltimos escenarios aprovecha las oportunidades
para un nuevo nicho de mercado e introducir los mismos o nuevos productos, bienes o servicios*?

218 ) as nuevas practicas en procesos y procedimientos de manufactura y sus nuevas formas de servicios al cliente, los
emprendedores relatan lo siguiente: “entonces nos las ingeniamos....... ”; “a implementar un proceso nuevo...”; “ser
creativos para encontrar proceso....”; “procuramos no tener la ceguera del taller...”; “innovando nuestros 51stemas
grocedlmlentos ” dentro de muchos mas.

El costo tan elevado del sistema ERP u otros sistemas estdn fuera del alcance de la mayoria de las Pymes
investigadas. Lo anterior nos obliga a ser prudentes con la idea de que las Pymes adopten sistemas de tecnologia de la
informacion para que formalicen su comportamiento, ya que buena parte de su funcionamiento organizacional que
detectamos lo realizan de manera informal y flexible en su administracion, pero prediciendo de antemano los objetivos y
resultados esperados. En sintesis, los productores de estos sistemas dicen que son flexibles sus sistemas, cuando no lo
son, por lo que las Pymes deben ser prudentes al pensar comprar y utilizar estos sistemas.

220 |_as Pymes investigadas tienen la preocupacion de la reduccion en el precio que ofrecen los proveedores Chinos hoy
en dia, pero por otra parte han tenido el reingreso de sus clientes que se aventuraron a probar esos proveedores chinos,
les envia la sefial a las Pymes investigadas que los elementos de valor que les proporcionan en sus productos, bienes y

servicios tienen ventajas sobre sus competidores.



Entonces podemos decir que la competitividad en Pymes no proviene solamente de la difusion de las
nuevas tecnologias de gestion y de productos, que en muchos casos no sélo dependen de la inversion
material, sino también de nuevas formas complejas de gestion y de organizacion, y de este modo de
una inversion inmaterial en investigacion y desarrollo, y en una vigilancia importante de la
informacion. La inversion inmaterial les permite a las Pymes, a largo plazo, la renovacion
sistematica de los productos y de la organizacion de la produccién; implica, pues, innovacion en
todos los niveles y la innovacion implica suponer tener en cuenta el ambiente (“la escucha del
ambiente™) y, entonces, no solo la presencia de una vigilancia tecnologica, competitivo y comercial
implicito, sino relativamente organizado. Esta informacion es costosa, mas aun cuando cambia
rapidamente. Las Pymes son particularmente vulnerables en este sentido, a causa de Sus recursos
limitados para crear, obtener y evaluar esta informacion. Por esta razon, las Pymes deben asociarse o
construir redes que les permitan obtener la informacion necesaria, a un costo menor. Como sus
recursos son limitados, estas redes les permiten disminuir los costos operativos para obtener la
informacidn, ya sea tecnoldgica, comercial o del mercado.

En las pymes, las redes son la mayoria de las veces informales (amigos, contactos sociales
profesionales, etc.) se vuelven mas estructuradas y mas formalizadas (programas de ayuda,
consultorias, centros de investigacion, Instituciones de educacion superior, etc.), a medida que la
empresa se desarrolla y estructura su vigilancia. Estas redes permiten a las Pymes mas dinamicas
acondicionar su ambiente, a fin de reducir la incertidumbre y administrar mejor el largo plazo.

Otra dimension del control de la informacion de sefiales débiles es la asistencia a ferias y exposicion
industriales, se mantuvo presente en la mayoria de los casos, la cual utiliza el emprendedor como
fuente importante de informacion para la inversion y desarrollo de maquinaria y tecnologia de punta,
como oportunidades o nuevos nichos de mercado dentro de su estrategia de crecimiento dentro de
una innovacion en pequefios pasos y en forma de torbellino como lo vimos en el capitulo 8.

10.3 LAS COMPETENCIAS ESENCIALES DE LAS PYMES

Otra categoria que incluimos en el esquema conceptual de la tabla 10.1, es el de las competencias
esenciales, el cual segiin Prahalad y Hamel (1990) evolucionan del “core producto” al de
“competencia esencial”, ya que estudiaron el comportamiento estratégico de empresas japonesas Y
de occidente, para determinar lo que caracterizd en comdn el éxito a largo plazo de esas compafiias
y encontraron en su investigacion, lo que ellos denominaron las "core competencies™ (cc), por su
traduccion se refiere a competencias esenciales, definidas como: "las cualidades intrinsecas del
grupo empresarial que lo impulsa al éxito econémico; estas cualidades se expresan a través del
aprendizaje colectivo en la organizacion, especificamente como la coordinacion diversa de
habilidades de produccion e integrar multiples corrientes de tecnologia en las empresas del grupo y
en los productos finales” (Prahalad y Hamel, 1990, pp. 82)

Ademas agregan que las competencias esenciales son la comunicacion, la participacion y un
profundo compromiso para trabajar a través de los limites de la organizacion; las competencias
esenciales no disminuyen con el uso, el conocimiento si se debilita por no usarse, las competencias
son el pegamento que une la existencia del negocio.

Leonard-Barton (1992), define a las capacidades esenciales, siendo la misma connotaciéon de
competencia esencial o clave: “como un sistema de conocimientos interdependientes que provee
una ventaja competitiva y que posee cuatro dimensiones: conocimientos y habilidades de los



empleados; sistemas técnicos, que consisten en acumular, codificar y estructurar conocimiento
tacito; sistemas de direccion que incluyen procedimientos formales e informales de crear y controlar
el conocimiento, como son los programas de aprendizaje, redes de socios y sistemas de incentivos,
normas y valores asociados con varios tipos de conocimientos y con el proceso de creacion y control
de conocimientos”. (Leonard-Barton, 1992, p. 114).

Por otra parte también Levy-Leboyer (1996) establece que, las competencias individuales y
competencias clave de la empresa estan evidentemente en estrecha relacion; las competencias de la
empresa estan constituidas ante todo por la integracion y la coordinacién de las competencias
individuales, al igual que, a otra escala, las competencias individuales representan una integracion y
una coordinacion de savoir-faire, conocimientos y cualidades individuales. De ahi la importancia,
para la empresa, de administrar bien su stock de competencias individuales, tanto actuales como
potenciales”. (Levy-Leboyer, 1996, pp.147,148). Lo anterior se refuerza con la propuesta que
realizaron afos atras Prahalad y Hamel (1990): “En los afios noventas (...) los mandos dirigentes
juzgados por sus aptitudes para identificar, cultivar y explotar las competencias claves que hacen
posible el crecimiento... competencias claves que estan constituidas por la experiencia colectiva de
la empresa y que concierne especialmente a la coordinacion de diversas capacidades de produccion
y de la integracion de lineas de tecnologia” (Prahalad, 1990, p. 79).

Prahalad y Hamel (1990), derivado de sus largos estudios proponen dentro de sus postulados
paraalcanzar lo que nosotros llamamos el fuerte crecimiento de la empresa, disefiar una
“arquitectura estratégica”, la cual consiste en un mapa 0 camino, sefialando cuéles competencias
esenciales se deben construir y qué tecnologias las constituyen, contemplando a las personas y los
proyectos relacionados con las competencias esenciales. Estos autores sefialan que las
organizaciones supervivientes de la primera etapa de la competencia global convergian en
estandares similares de calidad y costos de los productos, estos factores serian cada vez menos
importantes como fuente de ventaja competitiva. Por tanto, en el largo plazo el desempefio superior
deriva de la habilidad de la direccion para consolidar tecnologias y habilidades de produccién en
competencias que hicieran méas poderosa a cada empresa del grupo empresarial y la ayudara a
adaptarse a las oportunidades cambiantes del medio.

Prahalad y Hamel (1990), establecen:“(...) resulta paraddjico constatar que los altos mandos
dirigentes dediquen tanto esfuerzo a los problemas planteados por el reparto de los recursos
financieros y no lleven a cabo un proceso comparable que afecte a las cualidades individuales que
constituyen las competencias clave de la empresa” (Prahalad y Hamel, 1990, p. 91).

Para que la empresa tenga un fuerte crecimiento requiere de una arquitectura estratégica de sus
competencias esenciales o lo que nosotros precisamos como la combinacion de recursos que
distinguen a la empresa y que se convierte en una administracion estratégica que se construye bajo
una vision y proyeccion en el tiempo futuro de la empresa, vision y pensamiento a largo plazo, para
anticiparse a los cambios y liberar las resistencias al mismo, requerida como una condicion para el
éxito de la empresa, los altos directivos deben tener una opinién sobre cuéles son los nuevos
beneficios que se ofreceran a los clientes en la proxima decada, sobre cuales son las nuevas
competencias esenciales que se necesitaran para ofrecer esos beneficios y sobre como habra de
modificarse la relacion con los clientes para que estos puedan acceder mas eficazmente a esos
beneficios. Las competencias esenciales, en complemento con la dindmica del emprendedor,
explican el fuerte crecimiento del grupo de las Pymes manufactureras estudiadas, ya que los
emprendedores dentro de su dinamica tiene identificadas cuales son sus competencias esenciales



actuales® y las nuevas competencias esenciales por construir, denominada arquitectura
estratégica’®, para enfrentar los retos de los nuevos mercados, saber si las competencias actuales
estan erosiondndose lentamente o estan reforzandose, ser capaces de distinguir entre los negocios
de los que deben deshacerse y las competencias que deben conservar, deben saber qué
competencias estdn adquiriendo otras empresas y reconocer que los competidores que se enfrentan
en el terreno de las competencias esenciales pueden no ser los mismos que participan en el terreno
de los productos finales (Prahalad, 1990).

De manera informal es una constante la capacitacion “sobre la accion" de las competencias
adquiridas de procedimientos de fabricacion eficientes®*, ya que habilitan instructores internos con
el personal clave durante el proceso de produccion o también realizan entrenamientos cruzados y
roles de puestos. La competitividad de las Pymes con fuerte crecimiento estudiadas en la region de
San Luis Potosi, es debido a la forma en que administra el emprendedor sus recursos de
competencias esenciales, la forma de combinarlos con las competencias laborales de su personal,
aunado con el buen estado de operacion de los equipos, maquinaria y tecnologia, logran procesos y
procedimientos de fabricacion con la capacidad y calidad de una Pyme proveedora de clase
mundial. Todo esto certificado en sus procesos con los sistemas ISO, por la mayoria de los casos
de las Pymes investigadas.

Por otra parte, también las competencias esenciales al generar una sinergia y crear un valor
agregado particular para el mercado (Torkkeli y Tuomine, 2002, citados por Julien, 2006), genera
una combinacién virtuosa y este portafolio de competencias, como tarea colectiva, comprende
también los vinculos personales y de fidelidad con los proveedores y los distribuidores, como con
los clientes u otras empresas, ventajas aun mas dificiles de imitar porque cuentan con varias
producciones e intercambios complejos de saberes y saber-hacer ( Dyer, 1998). Estos vinculos
permiten una produccion y una distribucién que mantienen la distincion. Sin embargo, esta
combinacion no es 6ptima, en general, no hay una buena manera de ser, segin su mercado y su
industria.

Los emprendedores de Pymes con fuerte crecimiento, tienen claro qué competencias esenciales
construir en el futuro para hacer frente a los nuevos desafios y consolidacion de su crecimiento en
el mercado, producto de la implementacién de estrategias hacia dentro de su Pyme que le permitan
llegar a ellas con el soporte de su personal y estrategias hacia fuera de su empresa haciendo uso de
su red de negocios. Con la visién de crecimiento producto del plan estratégico, optimiza sus

221 ge detecto en la investigacion; en los sistemas de manufactura con especializacion; en el oficio de la Pyme ; en
tecnologia para procesos rapidos y flexibles; en la capacidad instalada del sistema de organizacién y de produccidn; en
la aplicaciones de software de control numérico y por ultimo en la competencia para la comercializacion.

La investigacion detectd como arquitectura estratégica: estrategia de mercado, desarrollo e inversion en maquinaria y
tecnologia de punta, capacitacion y desarrollo de personal y del emprendedor, desarrollar competencias esenciales para
fabricar nuevos productos, bienes y servicios, integrar un centro de articulacién productiva (CAP) de empresas del
sector. Lo anterior confirma nuestros supuestos de que las competencias es el origen de la capacidad de comprender bien
las necesidades del cliente, de manera que se proporcione una mejor respuesta que los competidores.

223 . - . . . . . .
Los sistemas y procedimientos de manufactura es una consecuencia de la inversion en maquinaria y tecnologia de
punta a través de los afios de crecimiento del grupo de Pymes investigadas y por la necesidad de migrar a nuevas
tecnologias debido a la presion por otorgar elementos de valor agregado al cliente, por lo que de manera formal o
empirica se ha habilitado las mejores practicas de los procedimientos de manufactura obteniendo como resultado: ahorro
en costos, minimizando desperdicios o mudas, retrabajos, flexibilidad, calidad y rapidez, todo esto adquirido en
asesorias en los Ultimos afios por la adquisicion de conocimiento y aplicacion de manufactura eshelta en los procesos.



recursos y se proyecta al futuro para consolidar la integracion de pymes del sector, uniendo sus
competencias esenciales e integrando una red de subcontratacion solida a las empresas grandes del
sector automotriz, electrodoméstico y aeroespacial.

En resumen la arquitectura estratégica tienen que ver con la administracion estrategia de las
competencias esenciales de la Pyme manufacturera, estan estrechamente relacionadas con la
percepcion de la innovacion, control de la informacion y del capital social del emprendedor.

10.4 APORTACIONES DE LAS INVESTIGACIONES INTERNACIONALES Y EN
MEXICO SOBRE EL FUERTE CRECIMIENTO DE LAS PYMES

El comin denominador de los estudios internacionales sobre el fuerte crecimiento de las Pymes;
“Las Gacelas”, es que estdn basados en andlisis cuantitativos y probabilisticos, pero tambien
cualitativos, lo que implica una muestra representativa de las poblaciones y en algunos casos se
efectlia con la poblacién total, como en el caso de Suiza, lo que implica también desplegar una gran
cantidad de recursos econdmicos para la investigacion y soportadas por los ministros de economia
y/o Universidades Pablicas o privadas, como en el caso de : Woywode y Lessat (2001) en
Alemania; Calvo y Lorenzo (2001) en Espafia; Mustar (2001), Francia; Davidsson y Delmar (2001),
en Suiza; Kemp, Verhoeven y Kreijen ( 2001), de los Paises Bajos; Zaralis (2001), en Grecia;
Bramanti (2001) en Italia, y Julien (2001) en Québec; los datos que obtuvieron son relevantes para
el conocimiento y comportamiento economico-social de las Pymes en esos paises y generalizable
para paises con el mismo desarrollo socioeconémico e industrial, por lo que no podemos generalizar
a México, es por ello que realizamos el estudio entre el 2006 y 2007 en la regidn de San Luis Potosi,
y en este Gltimo apartado presentamos algunos resultados y su comparacion con los estudios
internacionales.

En el caso de los estudio internacionales abarcaron periodos de observacion y analisis en algunos
casos de hasta diez afios anteriores a la fecha de su publicacion, como por ejemplo en el primer
encontraron que el 10% de las empresas investigadas pertenecian a las Pymes de nueva creacion,
con gran crecimiento y expansién econdémica, por encima de las empresas grandes y consolidadas,
tienen datos de que la forma juridica de su integracion influye en su crecimiento, también las
practicas de Investigacion y desarrollo, la exportacion y caracteristicas individuales como la edad,
experiencia y formacion del empresario son variables para el crecimiento.

Encontraron que el tamafio y edad de la empresa son factores para el crecimiento, el capital
intelectual representa ventajas competitivas para la Pyme, asi como la inversion en nueva tecnologia
y la innovacion. Se enfrentaron a problemas dificiles de delimitar dentro del sondeo escrito que
realizaron como las ideas del fundador, las estructuras formales e informales de la organizacién y la
estrategia de la empresa, determinantes en gran parte del éxito de la empresa, expresan también que
las cualidades psicosociologias del empresario no exploradas como sus ambiciones, su audacia y sus
aspiraciones de beneficios, son los factores explicativos importantes para el crecimiento rapido de
las empresas.

En Espafia los resultados sobre las empresas de fuerte crecimiento son: las empresas son jovenes y
pequefias, poseen tecnologia media y alta, con un producto diferenciado, venden sus productos a
mercados amplios, en expansion, y con orientacidon internacional; innovan, utilizan los Gltimos
desarrollos tecnoldgicos, y realizan actividades de investigacion y desarrollo tanto directas como
complementarias, el 40% de Pymes de fuerte crecimiento (EFC), pertenecen a un grupo industrial,



la introduccidn de innovacion de procesos es igualmente un hecho diferencial de las EFC, lo mismo
que la utilizacion de nuevas tecnologias dentro de los procesos de produccion, mas del 80% sacan
provecho de los mas recientes descubrimientos tecnoldgicos, las EFC invierten més en actividades
de 1 y D, venden sus productos en grandes mercados, tienen una expansion dirigida a mercados
internacionales.

En los estudios de Francia, ponen su acento en varios elementos comunes que desempefian un papel
relevante en el proceso de fuerte crecimiento, estos son: La cooperacion de estas empresas con
actores diferentes para innovar, la particular gestion de la organizacidén que constituye una empresa
de fuerte crecimiento y el financiamiento y el papel de las politicas publicas. Esta investigacion
critica los estudios internacionales que pretenden ser una receta que describa un sélo tipo de
crecimiento de las Pymes, argumentando que el fuerte crecimiento es un proceso y no hay una unica
mejor manera de hacerlo, mas bien diferentes configuraciones contrastan el fuerte crecimiento de las
Pymes.

El estudio de Suecia explora la contribucion de las empresas de alto crecimiento a la creacion de
empleo en Suecia. Utilizaron la poblacion completa de las empresas existentes desde 1996 con mas
de 20 empleados, analizando su desarrollo anual durante 10 afios, los resultados indicaron que las
empresas jovenes y medianas crean la mayor parte de los empleos.

El estudio en los paises Bajos encontré que la mitad del empleo bruto creado por las empresas
existentes corresponde a empresas en crecimiento rapido. Las EFC suelen reducir su crecimiento al
cabo de un tiempo. Las empresas jovenes aportan una gran contribucion al incremento de las
empresas en crecimiento rapido, el gobierno Holandés crea las condiciones para una competencia
dindmica y evita las alianzas que limitan la competencia; el gobierno trata de eliminar los obstaculos
a los que se enfrentan lo empresarios, como las debilidades del mercado, y de estimulo a la creacion
de empresas nuevas. El gobierno ha tomado medidas adicionales para las EFC como: la extensién
del alcance de las redes, el fomento de la formacion de los empresarios para que adquieran las
aptitudes necesarias y la mejora de la informacién.

El estudio en Grecia, se centr6 en la influencia de las Pymes con fuerte crecimiento sobre la
creacion de empleo en el sector manufacturero griego, los resultados indicaron que el tamafio de las
empresas, l0s gastos de innovacion, las exportaciones, la rentabilidad, la ubicacion y el crecimiento
del sector tienen una influencia sobre la posibilidad de pertenecer a los grupos de Pymes con fuerte
crecimiento.

El estudio que utiliz6 un método cuantitativo y cualitativo fue la investigacion de Julien (2001)
sobre las Pymes en fuerte crecimiento, en Quebec, Canada, como se vide en capitulo 4 (parte 4.4).
Podemos observar que conociendo los resultados de los estudios internacionales y en especial este
ualtimo de Quebec, la investigacion en México, se enriquece debido a que introduce la exploracion
de la dinamica del emprendedor y las competencias esenciales actuales y por construir, como
aspectos importantes en el fuerte crecimiento del grupo de Pymes estudiadas.

En la tabla 10.2, podemos observar la comparacién de los sistemas de organizacion que implementa
la Pyme para su fuerte crecimiento, destacando en los estudios de Quebec el énfasis en la forma
particular en que se organiza las Pymes, es decir es uno de los dos temas mas importantes y de
interés que explora y aporta el grupo de Canada. En México importa por parte del emprendedor



tener una infraestructura y un estricto control de costos para ofrecer un servicio acorde a las
necesidades de sus clientes.

Tabla 10.2. Resultados de las investigaciones sobre los sistemas de organizacion de la

Pyme para el fuerte crecimiento

ESTUDIOS DE LA OCDE
(1998-2001)

ESTUDIOS DE QUEBEC
(2001)

INVESTIGACION DE
MEXICO (2006-2007)

*La forma
integracion
crecimiento.

juridica de su
influye en su

*Las empresas jovenes y
medianas crean la mayor parte de

*Qrganizacion  particularmente
compleja, con la aportacion de
recursos exteriores para completar
quando esta necessaria

*Noémina con ejecutivos de
diversas profesiones.

*Capacidad y calidad instalada del
sistema de organizacion y de
produccion actual.

*Control administrativo estricto en
costos y reinversion de capital.

los empleos.
*Précticas organizacionales
descentralizadas, es decir los
empleados participaran en
decisiones de compra de equipos y
en la estrategia de innovacion.

*Motivacion con participacion de
utilidades.

*Sus objetivos se centran en:
utilidades, ambiente agradable, el
reto de crecimiento y reto de
trabajo en equipo.

*La produccion en algunos casos
es sobre medida.

Los resultados de las investigaciones internacionales y en México sobre el comportamiento del
empresario para el fuerte crecimiento de la Pyme, se observa la poca exploracién de los estudios
internacionales de la categoria en comparacion al estudio en México, fue un hallazgo el conocer el
impacto que tiene el emprendedor en la dindmica que le imprime en la conduccion de su empresa
para el crecimiento ya que el emprendedor pondera los valores sociales en la relacion con
empleados, clientes y proveedores; el “saber ser”; continuamente cambia de perspectiva “del hacer
las cosas” por la innovacion; involucra y valora a sus empleados en sus tareas; agrega elementos de
valor para el cliente; despliega versatilidad en la conduccion de su empresa; busca la oportunidad
por cultivar relaciones humanas; apasiona y arraiga a sus clientes e incluso tiene reingreso de
clientes; Alto empuje a pesar de los escasos apoyos del gobierno e instituciones destinadas a
apoyarlas y ademas de las grandes crisis econdmicas en México en las Gltimas décadas.

Por otra parte las tres investigaciones tienen hallazgos interesantes respecto a la perspectiva de los
recursos y capacidades de la Pymes, sin embargo la investigacion en México, demostré que las
Pymes combinan los recursos atendiendo a sus competencias esenciales, especificando las actuales y
las que se requieren desarrollar para lograr el fuerte crecimiento, la que conocemos como
arquitectura estratégica. En la tabla 10.2, podemos observar que en el estudio internacional, se
destaca la 1+D para apuntalar el crecimiento de las Pymes, mientras en Quebec, la capacitacion y
actualizacion del personal clave es claves, asi como los procesos de mejora continua para lograr las



certificaciones en calidad, en México queda evidencia que el llevar a la Pyme a una
especialicizacion del saber hacer, las formas de comercializacion y la competencia para el uso de
procesos rapidos y flexibles en su produccion son basicos para su crecimiento.

Tabla 10.3. Resultados de las investigaciones sobre los recursos y capacidades de la Pyme
para el fuerte crecimiento

ESTUDIOS DE LA OCDE
(1998-2001)

ESTUDIOS DE QUEBEC
(2001)

IN\/ESTIGACION DE
MEXICO (2006-2007)

*La introduccion de innovacion
de procesos y la utilizacién de
nuevas tecnologias dentro de los
procesos de produccidn.

*Los resultados indicaron que el
tamafio de las empresas, las
exportaciones, la rentabilidad, la
ubicacién y el crecimiento del
sector tienen una influencia sobre
la posibilidad de pertenecer a los
grupos de Pymes con fuerte
crecimiento.

*Tecnologias materiales estaban
actualizadas.

*Certificadas con ISO o mas (por
ejemplo 6 o).

*La formacién continua es muy
importante, con un 5% de
asignacion de la némina.

*Desarrollo y especializacion de
nuevas competencias esenciales
para fabricar nuevos productos,
bienes y servicios.

*Capacidad de comercializacién y
negociacion de sus productos,
bienes y servicios.

*Competencias laborales del PD,
su personal clave y de nuevo
ingreso en el “oficio” de la
empresa.

*Competencias en el uso de
equipos y tecnologia para procesos
rapidos y flexibles.

*Qrganizacion que aprovecha los
recursos que le proporciona la
transicibn como Pyme familiar

Por otra parte también los tres estudios ponen atencion en las evidencias que tienen que ver con la
estrategia que implementa la Pyme para lograr el fuerte crecimiento (ver tabla 10.4), sin
embargo en los estudios internacionales la cultura de cooperacion y asociacion entre empresas
esta mas arraigado, mientras en la presente investigacion solamente se detectd que existen
proyectos importantes para hacer frente a las demandas de subcontratacion de grandes empresas y
la competencia de Pymes del oriente.

Tabla 10.4.- Diferencias y aportaciones en los resultados de las investigaciones sobre las
estrategias que implementa la Pyme para el fuerte crecimiento

ESTUDIOS DE LA OCDE ESTUDIOS DE QUEBEC INVESTIGACION DE

(1998-2001) (2001) MEXICO (2006-2007)
*PD aplica criterios para la
*Pymes de nueva creacion, tienen | *Decisiones estratégicas | seleccion de clientes.
gran crecimiento y expansion | compartidas.
econémica, por encima de las *QOrganizacion que busca la
empresas grandes y consolidadas. | *Un comité de gestion analizaba, | diversificacion en  productos,

elaboraba, revisaba y actualizaba
el plan estratégico.

bienes y servicios.
*El fuerte crecimiento se debe a
las practicas de investigacion y
desarrollo, la exportacion vy
caracteristicas individuales como

*Qrganizacion critica y exigente
con los servicios externos de
consultoria.

*Acceso a informacién y
participacién en acciones.




la edad joven de la Pyme.

*Pymes con un  producto
diferenciado, venden sus
productos a mercados amplios, en
expansion, y con orientacion
internacional.

fuerte
a un

*El 40% de Pymes de
crecimiento, pertenecen
grupo industrial.

*El liderazgo basado en una
mezcla entre  formacion y
experiencia.

*Alta formacion del nivel medio
superior para arriba de la
direccion y empleados.

*Los factores de éxito en el
mercado, es por la fuerte relacion

*Qrganizacion que busca
integrarse  estratégicamente con
otras Pymes.

*  Proveedores le  agregan
elementos de valor en los servicios
a la Pyme.

con sus clientes y por la alta
*Mas del 80% sacan provecho de | calidad en el servicio.
los més recientes descubrimientos
tecnoldgicos. *Su orientacion a Mercado, por
contactos permanentes y directos
*La cooperacion de estas | con su cliente.
empresas con actores diferentes
para innovar, el financiamiento y

el papel de las politicas publicas.

Por ultimo, el estudio internacional de la OCDE pone énfasis en la importancia del fuerte
crecimiento de la Pyme por las politicas econdmicas implementadas por los gobiernos de los paises
donde se desarrollo la investigacion, en la investigacion internacional el gobierno trata de eliminar
los obstaculos a los que se enfrentan los empresarios, como las debilidades del mercado, y de
estimulo a la creacion de empresas nuevas, asi como, el gobierno ha tomado medidas adicionales
para las Pymes con fuerte crecimiento como: la extension del alcance de las redes, el fomento de la
formacion de los empresarios para que adquieran las aptitudes necesarias y la mejora de la
informacion. En la investigacion de Quebec, permanentemente el gobierno genera recursos
econdmicos para las Pymes y asesorias. En el caso de las Pymes investigadas en el presente estudio
el apoyo del gobierno ha sido escaso, solo el Gobierno Estatal gener6 un programa de desarrollo de
proveedores para Pymes manufactureras subcontratistas de grandes compafiias del sector de
electrodomésticos y, automotriz en el periodo 2005-2007. A nivel Nacional el Gobierno Federal a
través de la Subsecretaria de Pymes apoya a pequefias empresas con base tecnoldgica en su
programa denominado Gacela.



CAPITULO 11

Contagio emprendedor
y apropiacion
del conocimiento

« ¢ Quieres que en un ejército de cien mil hombres,

no haya ni un solo hombre timido? ¢Crees que el desaliento de éste no
produciria el desaliento de otro,y que este otro,

que abandona a un tercero, no haga abandonar a un cuarto?

Pues con eso vasta para gque la desesperacion de vencer

Se apodere,de repente, de todo un ejército,

y tanto mas facilmente, cuanto mas numeroso fuere.»

Montesquieu, CXLIII® carta persa

El declive econdmico de una regién o territorio resulta por el cierre de algunas empresas o de la
partida de una empresa clave, pero ante todo, del desanimo de algunos, que se transmite de lugar en
lugar, alcanzando a los lideres, para finalmente, envolver a toda la region, como lo menciona
Monstesquieu. Con el mismo espiritu, pero en sentido contrario, el dinamismo depende
principalmente de la voluntad de algunos, y después de la sinergia desarrollada con otros actores que
ensefian a remontar los obstaculos y a hacer frente a la incertidumbre de la mejor manera. Estos
actores terminan actuando en red para acelerar este aprendizaje colectivo, apropiarse de la
informacidn valiosa con la idea de innovar y facilitar la obtencidn de los recursos necesarios para la
accion. La innovacién permite no sélo a las empresas, sino también a la region, distinguirse; lo que
facilita la produccion para diferentes mercados y por lo tanto, la creacién de empleos. Se pasa asi,
del pesimismo o la resignacién, al optimismo colectivo, al mundo de la imaginacion, como lo
veremos de nuevo con Montesquieu en la conclusion, y a la accion, de acuerdo con una trayectoria
mas 0 menos en espiral construida con retrocesos, pero sobre todo, con éxitos acumulativos, lo cual
se ilustraen la figura 11.1.

Este aprendizaje colectivo y esta apropiacién de la informacién valiosa por medio del trabajo en red,
terminan creando una atmosfera propicia para los negocios, que permite remontar la incertidumbre y
la ambigledad, generando capital social y una cultura emprendedora que mantiene a su alrededor
esta atmosfera y hacen finalmente la diferencia entre el derrotismo o la pasividad y la accion. Una
cultura emprendedora vigorosa es, por lo tanto, la condicidn suficiente para estimular la creacién de
empresas mas alla de lo que los emprendedores potenciales habrian podido querer y mas aun, para



mantener el cambio en las empresas claves de la region, favorecer su competitividad, motivar la
transformacion de las empresas de apoyo Yy, finalmente, multiplicar la innovacion en las otras
empresas imitadoras. La innovacion explica la insercion de las Pymes y finalmente de toda la
region, en la economia del conocimiento. La importancia del capital social, de la cultura
emprendedora y de la innovacion es entonces, decisiva para reforzar el caracter distintivo de las
empresas y de las regiones y permitir su desarrollo.

Figura 11.1 Como el aprendizaje por medio de las redes, la disponibilidad de capital social y
la innovacion contribuyen para dinamizar la region.

Capital social y
cultura emprendedora

Innovaciony 4
caracter
distintivo

Desarrollo
enddgeno

& |-

Aprendizaje colectivo por
medio de las redes

Un ambiente dindmico y el capital social son sobre lo que se funda el arraigo territorial y las
transacciones concernientes a los recursos a menor costo o mas facilmente disponibles y la
informacion para el inicio y el desarrollo de las empresas. EI ambiente dimamico ofrece los modelos
de empresas, informacion potencial, confianza, reputacion, particularmente para el financiamiento y
soporte para la innovacion, es decir, los activos reales y virtuales que diferencian la region (Storper,
1996).

En la figura 11.2, se muestran las relaciones entre el ambiente y el arraigo local. En ella se puede ver
que el capital social multiplica la infraestructura, para crear y desarrollar a las Pymes y crea los
mecanismos para diseminar las redes; estos a su vez, estimulan el aprendizaje de los actores,
vinculados con las capacidades de cada empresa para beneficiarse de estas redes de innovacion y
para enriguecerlas como muestran las flechas hacia atréas.



Figure 11.2. Relacién entre el ambiente dinamico, el capital social, las redes y el aprendizaje, el
emprendimiento y el desarrollo regional

Recurrente y dinamizada
AMBIENTE (recursos, acuerdos y cuiura emprendedora) -«

Generando el CAPITAL SOCIAL < Explorada y desarrollada
(infraestructura emprendedora)

Aprendizaje de las Pymes a través del TRABAJO EN REDES valigsas 1 \utilizada y enriquecida

Compartir eI‘APRENDIZAJE
(Empresas y otros actores)

Fomento de Pymes inno&adoras y dindmicas

Dinamismo del DESAR*OLLO LOCAL

Un ejemplo contrario a este arraigo, es la llegada a una region de las grandes cadenas comerciales y
las tiendas departamentales. Es cierto que estas Gltimas crean empleo directo o indirecto, pero
conllevan a numerosos despidos o al cierre de pequefios comercios competidores, sin que se sepa Si
el balance es favorable o negativo. Muy frecuentemente, compran poco o nada en la regién, puede
ser por el hecho de la no competitividad de las empresas regionales, pero sobre todo, porque
conocen mal los productos que se ofrecen y las capacidades de estas Ultimas para adaptarse a su
demanda. Obligados o presionados por la matriz que no conoce la region, los compradores de las
grandes empresas recurren con frecuencia a los productos o servicios nacionales o
internacionales?®*. De igual manera, si sus gerentes locales forman parte de algunos clubes sociales
regionales, estan menos dados a mantener otras actividades sociales por desconocimiento o
simplemente por falta de interés. Finalmente, una parte creciente del tejido industrial territorial se
debilita, lo que frena el desarrollo regional antes que darle soporte. Por el contrario, los
intercambios entre los emprendedores locales estan ahi para apoyar este tejido capaz de favorecer el
despegue de la economia regional, con la condicion, evidentemente, de que se hagan rapidamente
competitivos.

Esta manera de pensar se puede aplicar a otros ejemplos, como el movimiento lanzado a mediados
de 1980 en la pequefa ciudad californiana de Carmel mar, fara prohibir las cadenas de comidas
rapidas que afectan a la calidad de vida de los ciudadanos®o también, como el gigante de la
publicidad exterior en el barrio Montrealence de Plateau.

224 Este es con frecuencia, el caso de los comerciantes miembros de “banniéres” o de grupos de compras, que estan
limitados a un cierto porcentaje de compras regionales, justamente para conservar la fuerza competitiva de las compras
en grupo. Al menos ellos pueden, contrariamente a los miembros de las grandes cadenas, ejercer presion para comprar
mas productos regionales.

225 \/er Mitchel (2006)



Gonzales Ledesma??®, en su novela policiaca, representa la transformacion del barrio Pueblo Seco de
la vieja Barcelona, en el que la policia Mendes se siente menos en su casa. Este ultimo incluye los
delitos en que la investigacion es el resultado de la extrema pobreza, al lado de una riqueza
escandalosa vinculada a las nuevas construcciones, a la especulacion de los terrenos y a la
corrupcion de la construccion de los juegos olimpicos de 1992. Observo la desaparicion de los
monumentos de interés sociocultural, incluyendo los cafes y las pequefias tiendas, asi, escuelas y
pequefios museos. Esto se asemeja a la situacion de los viejos barrios de Londres, que se
transformaron lentamente a finales del siglo XIX con la proliferacion de la delincuencia observada
por Sherlock Holmes. Una ciudad (o una region) es un sistema global, en el que un cambio en uno
de sus componentes, no puede dejar de afectar a los otros componentes.

Es cierto que las cadenas comerciales y las tiendas departamentales aumentan la competencia y
multiplican la variedad de los productos ofrecidos a los consumidores. De todas formas, se
inscriben en el movimiento de la globalizacion y siguen el ejemplo del comercio internacional. Pero
demasiada dependencia exterior termina por tener efectos perversos, como lo hemos visto en el caso
de las grandes empresas, porque limitan el emprendimiento regional; al punto que algunas podrian
estar tentadas a aplicar la teoria de List, economista aleméan del siglo XIX, que preconizaba una
proteccion temporal para desarrollar los intercambios minimos regionales; lo que han hecho por otro
lado los britanicos antes de su revolucion industrial o los japoneses antes de 1980 (ver sobre este
tema Maurice Allais, 1993)?%". También, las autoridades regionales no tienen el interés en favorecer
con todo tipo de ayudas directas e indirectas, la llegada de centros comerciales.

Sin embargo, el hecho que haya muchos intercambios regionales no explica, como se logra el inicio
o la aceleracion del desarrollo y permite sobrepasar estas solidaridades. También, en este ultimo
capitulo, vamos a describir primero los mecanismos o las etapas de la multiplicacion de las
empresas hasta la constitucion de una masa critica capaz de propiciar el desarrollo de la region por
un cierto contagio emprendedor. Hablaremos a continuacion, del rol de los gobiernos en este inicio
y el crecimiento regional. Posteriormente, veremos que el objetivo es hacer que la region aprenda
permanentemente y sea innovadora como las empresas, en una economia del conocimiento.
Finalmente, resumiremos todo, proponiendo una figura que ilustra los mecanismos del
emprendimiento enddgeno Yy las diferentes etapas por las cuales pasa con méas frecuencia, desde el
estado estacionario o la dependencia, hasta la toma del desarrollo y el dinamismo.

11.1 LAS ETAPAS DEL CONTAGIO EMPRENDEDOR

Todo inicio o reinicio de la economia territorial, frecuentemente, descansa sobre algunos
emprendedores de valorizacion (o de aventura), iniciadores de nuevos productos, habitualmente en
la industria manufacturera basada en el conocimiento. Estos emprendedores deben ser reconocidos
o tener un peso en la opinion de las personas de negocios, en la camara de comercio o en las
organizaciones vinculadas al desarrollo economico. Estos iniciadores deben poder contar con un
capital social inicial minimo, particularmente algunos buenos empleados que pueden compartir su
entusiasmo, medios de transporte y distribucion para sus productos futuros y servicios de
mantenimiento para sus equipos. Pueden necesitar también de ayudas gubernamentales al inicio,
para asegurar su éxito.

226 E] autor, Ledesma, es un observador informado y justamente el editor de /’Avanguardia uno de los mas importantes
periodicos de la Catalufia.
“27 primer Premio Nobel de economia francesa. Sobre este tema a Carmignac y Ratel (2002).



Estas primeras experiencias sobresalientes (y reconocidas en la region) deberan hacer evolucionar
las mentalidades, suscitar un cierto optimismo y servir como modelos a otros emprendedores
potenciales: “Debemos ser tan capaces como ¢1”. Permiten establecer los primeros convenios de
confianza y diversos soportes socioculturales que van a propagar el optimismo en el ambiente,
favoreciendo el arraigo de las personas de negocios en la region y, gradualmente, la multiplicacién
de nuevos recursos, como las instituciones para fomentar la innovacion.

La consolidacion de esta etapa se manifiesta por la complejidad de las redes establecidas en el lugar
y el desarrollo de nuevas redes vinculadas con el exterior (algunas con sefiales débiles) para recibir
nuevas ideas, informacion sobre los competidores nacionales o mundiales y recursos mas complejos,
como lo hemos visto en el capitulo anterior. Cuando son capaces de suscitar un fuerte interés por las
técnicas modernas de gestion y los sistemas avanzados de produccion, tales como el ordenamiento
celular o la produccién sincrénica necesaria, las redes se convierten en verdaderos motores del
cambio.

El trabajo en red debe facilitar la multiplicacion de los seguidores precoces influenciados por los
comportamientos de estos iniciadores. Después, por la influencia cada vez méas proxima, se produce
una aceleracion vy asi, el contagio emprendedor en los diferentes sectores de la economia; lo que
genera poco a poco la masa critica de empresas, necesaria para transformar el tejido industrial (Uzzi,
1997). Con frecuencia, las empresas de servicios que, bien sean las cadenas productivas de
empresas de la metropoli 0 nuevas empresas locales, son las que facilitan la distribucion (transporte,
almacenamiento, comercio al por mayor, los consultores, etc.) y la modernizacion de las empresas
de la regién (por medio de la formacidn, la descentralizacion y la implantacion de técnicas como los
Kaisen).

No obstante, los investigadores no se ponen de acuerdo con respecto a este contagio. ¢Debe
favorecer la diversificacion, o por el contrario, la concentracion en un s6lo o pocos sectores
industriales? La diversificacion permite mitigar las fluctuaciones de un sé6lo sector en el cual la
desaceleracion coyuntural o estructural, puede afectar toda la dindmica regional. Pero la
concentracion crea con mayor rapidez una masa critica para atraer diversos servicios especializados,
capaces de ayudar a las empresas a desarrollarse mejor. Pero esta pregunta podria estar mal
formulada, porque revela una simplificacion de la nocién sectorial: en efecto, es extrafio que
encontremos varias empresas que abren a la vez en el mismo sector y el mismo mercado. Por
ejemplo, los distritos industriales italianos o el Arco Jurassien Suizo, especializados en ciertos
sectores, cuentan con una parte importante de empresas que trabajan en otros sectores y con decenas
de miles de oficios diferentes. Lo importante es que hay una multiplicacion de las actividades
complementarias para generar cadenas productivas complejas®?®, posiblemente con un sector més
importante que apoye los servicios mas especializados, pero que pueda también intervenir en las
empresas de otros sectores. Ademas es necesario que el desarrollo de una cierta masa critica de
empresas manufactureras y de servicios motores, pueda mantener un minimo de redes de
informacidn valiosa, capaces de dinamizar el capital social y de aumentar asi las sinergias en la
region.

El capital social permite acelerar la creacion de nuevas empresas no solo porque los recursos
materiales estdn mas disponibles y son menos costosos, sino porque la buena reputacion de los

228 \/er sobre este tema a Rey y Mattheis (2000).



emprendedores de la regién estimula los intercambios, las cooperaciones y las transacciones con
toda la confianza. Juega también otro rol mayor, ayudando a cambiar la mentalidad o el espiritu de
conformismo y las otras resistencias declaradas o no en lugar del cambio. Actuando sobre las
normas Yy las convenciones, se pueden limitar los comportamientos oportunistas, como la
especulacion sobre un terreno donde una empresa busca establecerse o las restricciones a la
implantacion de servicios motores, alli donde la gestion armoniosa del territorio estd bien
protegida®®’.

Como lo muestra Giddens (1984) los obstaculos vienen frecuentemente del deseo de ciertas élites
tradicionales, incluidas algunas personas de negocios, por conservar su poder, legalmente o no; por
convenciones conservadoras (0 una estructura industrial cerrada o con control restringido) o limitar
el numero de sus competidores, incluyendo el caso de los sistemas de sub-contratcion de capacidad.
Pero estos obstaculos se amplifican cuando el tejido industrial local tiene la dificultad de
transformar la informacion de tal manera que se pueda sobrepasar la incertidumbre y la ambigledad
para actuar, o de proveer recursos o capital social.

Algunas grandes ciudades norteamericanas desafortunadamente ofrecen un ejemplo patente de
esta barrera, desarrollando barrios cerrados y sobreprotegidos, en algunos de los cuales se llega
hasta exigir la decoracién uniforme de las casas imponiendo, particularmente, la instalaciéon de
cortinas de mismo tipo y del mismo color. Esto no puede terminar mas que frenando toda
imaginacion y toda innovacion, e impregnar el espiritu de los futuros emprendedores y de los
ejecutivos que alli habitan. No estamos lejos de las antiguas ciudades cerradas de las compafiias a
inicios del siglo XX, que tenian como objetivo bloguear toda iniciativa que pudiera oponerse a los
intereses de la empresa®®.

Un capital social dinamico acelera la formacion de recursos, particularmente de recursos humanos, y
el intercambio de nuevas ideas. Termina también por atraer emprendedores exteriores que quieren
aprovechar estos recursos complejos, cuyo costo es mas bajo que en la metrépoli, y las maltiples
cooperaciones entre empresas de todo tipo. Multiplica asi las oportunidades y la innovacion en la
region (Burt, 1987).

Multiplicando la calidad y la variedad de la informacidn, incluyendo la técita, se generan nuevas
ideas y recursos de todo tipo, y disminuyendo las resistencias aqui o all4, el capital social y las redes
facilitan la transformacion de las empresas existentes en gacelas. Los vinculos generados por estos
mecanismos sinérgicos, aumentan el numero de emprendedores convencidos de actuar siendo
ayudados a ser diferentes, distintos. Estos Aceleran el funcionamiento del actuar
intercomunicacional, por lo tanto, la preaccion y el movimiento. También estimulan la penetracion
de nuevas producciones segun una curva en S (ver la segunda curva de la figura 8.3). Asi, la region
se encuentra gradualmente transformada por la multiplicacién de las gacelas, que necesariamente
deben exportar, no solo fuera de la regidn, sino con frecuencia, a escala internacional.

22 Todo cambio no es necesariamente bueno. Podemos querer proteger el medio ambiente o el patrimonio natural o
histérico, Podemos ensayar hacer lo uno o lo otro, como en Francia donde los planes turisticos de montafia han logrado
proteger la vida de los pueblos fuera de la temporada de ski y durante ésta, a pesar de las enormes inversiones. Pero ésto
no siempre es facil ni posible.

%0 Estas ciudades cerradas de las regiones mineras en las cuales la gran empresa controlaba hasta la vida social y la
politica, funcionaban porque estos ambientes se bafiaban literalmente en el conservatismo. Las presiones a favor de una
mas grande democratizacion del territorio, sin embargo, lograron forzar la apertura de los espiritus, si bien algunos
conservaron sus antiguas costumbres de poder, particularmente en los paises en desarrollo.



Finalmente, los empleos pero también el entusiasmo del ambiente, conservan los recursos en la
region, particularmente los jovenes, creando un contexto sociocultural tal, que no tienen el interés de
trasladarse hacia la metropolis. Esto acelera la espiral visrtuosa del desarrollo y estimula la
multiplicacion de las empresas proactivas y de las empresas de servicios motores; las unas y las
otras, ayudandose mutuamente para evolucionar y consolidar de esta manera el tejido industrial (ver
la figura 11.1).

11.2 EL ROL COMPLEMENTARIO DEL ESTADO

El Estado juega un rol muy importante en este contagio emprendedor, bien sea por la intervencion
de sus agencias territoriales, que conocen mejor las necesidades locales, o por su organizacion
central, para las operaciones mas estructurantes, tales como el desarrollo de instituciones de
formacion de la mano de obra y el establecimiento de infraestructura eficiente. Este rol puede
resumirse con cinco verbos: apuntar, conectar, sostener, estimular y finalmente, facilitar.

APUNTAR. EIl primer rol del Estado es antes que todo, reconocer (por medio de diversos estudios
detallados sobre la estructura industrial regional®'), y posteriormente apuntar hacia los
emprendedores, sus empresas y los otros actores de cambio con los cuales obran y que pueden
ayudar fuertemente a la region y su produccion a distinguirse. Politicamente, ésto es con frecuencia
mas dificil, porque las demandas pueden ser numerosas y diversas. Como ya lo hemos mencionado,
no podemos clasificar a los emprendedores en categorias segun caracteristicas generales o rasgos;
por otro lado, no es el emprendedor ni la empresa sola, quienes nos interesan, sino las partes del
tejido industrial. Por esta razon, es necesario orientar nuestra eleccion, hacia emprendedores de
sectores manufactureros y de servicios avanzados. La calidad de los proyectos y la formacion, la
experiencia y los vinculos de los emprendedores con las redes externas son buenos indicadores
complementarios para elegir primeras empresas a apoyar directa o indirectamente. Johannisson
(2003) nos recuerda sin embargo, que es dificil precisar de antemano todos los criterios y que es
necesario saber improvisar. En efecto, si hay reglas demasiado estrictas, un programa de apoyo
puede verse obligado a rechazar un proyecto con un alto potencial porque no cumple las reglas, y
apoyar otros que no tienen futuro, porque las respetan. Es aqui que entra en juego la calidad del
funcionario: como un campe6n en una empresa, debe ser capaz de defender un proyecto que
considera con potencial, apoyandose sobre otros actores del ambiente para complementar su

evaluacion®2.

1 Que no se limitan a conocer el nimero, la reparticion sectorial y el tamafio de las empresas de un territorio, sino que

buscan adquirir un conocimiento preciso de la estructura de cada una de las empresas que componen ese tejido
industrial, y asi mismo, la evolucion de las principales, su crecimiento en los Ultimos afios, sus mercados, su nivel
tecnoldgico, sus relaciones principales, etc. Los institutos nacionales de estadistica suministran raramente estos datos;
por lo tanto, es necesario proceder a realizar encuestas profundas a cerca de las empresas mismas y recurrir a quienes
conocen informaciones complementarias sobre sus fortalezas y sus debiliades.

%2 Como siempre, retornamos hacia las personas. Chicha (1981) ha mostrado, hace largo tiempo, que el mismo
programa de Estado de formacion de nuevos emprendedores funcionaba muy bien en algunas regiones, mientras que era
un fracaso en otras del mismo tamafio y con mas o menos el mismo dinamismo. Todo depende de la calidad de los
participantes en la region y de su conocimiento de la economia local, pero también de la calidad de los programas, el
hecho que sean reemplazados con frecuencia, limita necesariamente el conocimiento que pueden tener de los actores
locales, las fuerzas y debilidades de la region.



Durante la fuerte recesion de inicios de los afios 90, la Orden de Ingenieros de Quebec lanzé a las
Pymes, una campafa para estimularlas a contratar jovenes ingenieros recién graduados de las
universidades y que cada vez mas, tenian dificultades para encontrar empleo. Como esta campafia
daba poco resultado, ayudamos a la Orden a identificar mejor a las empresas. Para ser elegidas,
éstas debian: 1) tener al menos cuarenta empleados y una estructura minima para poder utilizar
eficientemente los servicios de un ingeniero; 2) producir bienes complejos (de ingenieria) o al
menos bienes con gran valor agregado que demostraran su capacidad de innovacién sistematica
de productos; y 3) vender afuera de la regién. Todos estos datos eran accesibles en el banco de
datos del Ministerio de Industria y Comercio. Los responsables de esta operacion de la Orden, a
continuacion, debian interesarse mas particularmente en los cambios recientes o en curso en la
empresa, porque si estos cambios eran importantes, les seria mas facil convencer al emprendedor
de la utilidad de contratar un ingeniero para sostenerlos. Estas caracteristicas han permitido a la
campafia pasar de una tasa de éxito de menos del 10% de las empresas, a mas del 30% (Julien y
Lachance, 1993).

CONECTAR.. El segundo rol es el de ayudar a desarrollar las redes complejas, mas alla de las redes
tradicionales, y de vincular mejor a los emprendedores a estas ultimas. Uno de los medios es el de
suministrar recursos técnicos y cientificos a las empresas, bajo la forma de plataformas de
informacion o de repetidoras de informacion avanzada, favoreciendo los intercambios de
informaciones tecnoldgicas (Hjalmarsson y Johansson, 2003). Basta con pensar en las redes de
investigacion y de innovacion tecnoldgica (RRIT) en Francia, en el Business Links en Inglaterra, en
la ALMI en Suiza, en los institutos Fraunhofer en Alemania, en los Centros Kohsetsushi en Japon o
en los Centros colegiales de transferencia tecnoldgica en Quebec (CCTT)?*®. También podemos
apoyar la creacion de incubadoras o viveros de empresas y de parques tecnoldgicos para favorecer la
escision (essaimage) por grandes empresas de proyectos potenciales.

De manera general, los organismos de interfase o de gestion de informacidon deben permitir la
vinculacion entre aquéllos que tienen necesidades de informacion valiosa y aquéllos que la
producen, tales como las universidades. Esos agentes informacion se convierten en facilitadores para
el intercambio de informacion avanzada que condusca a la innovacién y a la distincion. En
particular, los agentes de informacion pueden reducir las barreras entre los dos mundos, los
obtaculos de las visiones, los objetivos y los comportamientos diferentes 2. En las regiones, son los
lideres empresariales los que efectlan esta gestion, pero también los funcionarios y los empleados
permanentes de diversas organizaciones de emprendedores, en contacto con el capital de
proximidad, las empresas avanzadas de formacién y los consultores y centros de investigacion y de
valorizacion (Bennett, Bratton y Robson, 2000). Estos gestores deben poder contar a la vez con
diferentes fuentes de informacion, como las fuentes con sefiales débiles, conocer el comportamiento
de los informadores y su lenguaje, y reconocer las necesidades complejas y cambiantes de los
emprendedores. Deben sobrepasar su propio campo de interés, su especializacion, para abrir nuevas

2% Estas redes parecen particularmente eficientes para desarrollar nuevos productos complejos, porque ponen en relacion
a los laboratorios publicos y a las empresas de diferentes tamafios, trabajando en temas claramente establecidos. Sobre
este tema, ver MIFE (2001), para Francia y Trépanier et al. (2004) para Quebec.

24 por ejemplo, la comunidad cientifica utiliza un lenguaje cientifico, mientras que los emprendedores utilizan un
lenguaje operativo. Los primeros investigan la mejor solucion, mientras que los segundos requieren una solucién
satisfactoria. Los académicos, se preguntan en tres o cuatro meses para establecer soluciones a un problema, mientras
que los emprendedores necesitan respuestas dentro de los tres meses. Etc...



puertas y vincular a los emprendedores con los informadores que son capaces de responder a sus
necesidades actuales, para permitirles ir més rapido y més lejos>>.

Ese tipo de gestores es absolutamente necesario para las empresas de alta tecnologia o cuyo
desarrollo es por los avances cientificos. Sin embargo, es mas facil porque una gran parte del
personal proviene presisamente de las universidades, los empleados mantienen contacto con sus
antiguos profesores y de la direccion de los equipos de investigacion. Esas empresas sin embargo no
aportan mas que con el 5% al 10% del empleo, aunque pueden ser el motor del desarrollo regional
(Van Looy, Debackerer y Andries, 2003). En la mayoria de los casos, un gran nimero de empresas
regionales operan en los sectores basados en la media y alta tecnologia, o de baja tecnologia; pero
estas ultimas necesitan de nueva informacion para seguir siendo competitivas, la cual obtienen con
la ayuda de la densa red compuesta de emprendedores, de investigadores y de funcionarios publicos,
como se ha visto, por ejemplo en los distritos industriales de muebles suecos.

Como lo han mostrado nuestros estudios de la OCDE (Julien, 1993a), el problema de las redes con
sefiales debiles es que las relaciones entre los investigadores y las personas de negocios no son
evidentes a causa de lenguajes, objetivos y maneras de funcionar muy diferentes; sin contar con su
dispersion geografica. Por lo tanto, son necesarios los mediadores para vincular a los
emprendedores y a los informadores especializados de donde quiera que ellos vengan®*®, de manera
que puedan, gradualmente, familiarizarse para formar redes aun mas eficientes. Para multiplicar la
innovacion, puede resultar muy Gtil transformar a los actores locales en gestores de informacion, que
ponen en relacion a los emprendedores, que buscan informacion especializada con los
investigadores o especialistas que poseen esta informacidn o conocen a alguien que sabe.

El problema es que muchos de los pequefios pueblos estan lejos de las facultades y de las
universidades o también de las oficinas gubernamentales. El gestor es absolutamente necesario para
vincular a los emprendedores con la informacion donde quiera que se encuentre y para gradualmente
crear las redes. Para incrementar el volumen de la innovacion, parece ser eficaz de transformar a los
funcionarios en las regiones en agentes de informacidn, para poner en contacto a los emprendedores
con los especialistas y los investigadores (Hutchinson, Foley y Oztel, 1997).

Pero, para ser realmente eficases, estos gestores no deben dejarse solos, porque sus contactos son
limitados. Cualquiera que sean sus preguntas, deben poder consultar un banco de datos, el mas
actualizado posible, que recopile a los investigadores y las experiencias que estan en curso en la
region y el pais. Actualizar regularmente, este banco proactivo debe surgir del gobierno nacional,
porque la informacién que recopila no pueden limitarse a la region.

%% Cada vez més, estos gestores colman las necesidades de ventanilla Gnica, tantas veces explicada por los
emprendedores pero casi imposible de organizar, porque las diferentes necesidades socioeconémicas se oponen, a veces,
como en el caso de la proteccion del ambiente y del desarrollo de los recursos naturales. La ventanilla Unica, es nada
mas que un funcionario o consultor al cual los emprendedores conocen y que conoce sus empresas, y que es capaz de
abrir rpidamente las puertas adecuadas, mas que estar obligado a golpear demasiadas puertas antes de encontrar la
indicada en el momento deseado.

2% En efecto, nada indica que el investigador especializado en un problema planteado por un emprendedor dado, habite
necesariamente en la region de este dltimo. Con frecuencia puede ser que viva en el extranjero, pero que sea conocido
por un investigador cercano que ha trabajado con él. El trabajo en red es un sistema que permite justamente multiplicar
los vinculos, por medio de saltos, del intermediario méas cercano, al mas lejano.



SOSTENER. EI tercer rol es el de apoyar a las empresas o los grupos de empresas, los mas
distintivos o proactivos de la region, por medio de diversas ayudas complementarias, tales como la
financiamiento del riesgo (que se afiade, por ejemplo, al financiamiento de proximidad en la region),
la contratacion de personal técnico como disefiadores o ingenieros o hasta la modernizaciéon de
equipos y el uso de la consultoria avanzada. En otras palabras, cuando el potencial parece ser muy
grande y la incertidumbre lo es también, el apoyo del Estado es el complemento necesario para que
se inicie una nueva industria o para crear una masa critica de produccion en una region (Laperche y
Uzunidis, 2003). En este caso, es necesario que los emprendedores asuman su parte del riesgo y
privilegien el crecimiento en detrimento de las necesidades de autonomia y de perennidad. De nada
sirve ayudar a las empresas reactivas y conservadoras 0 a los nuevos emprendedores de imitacion,
salvo en un periodo de recesion intensa donde el apoyo al empleo que recomiendan los politicos
keynesianos, puede hacerse primordial para frenar o intentar invertir la tendencia. Este apoyo debe
estar dirigido a las empresas que se reestructuran o que hacen evolucionar el tejido industrial
manufacturero de la region, los parques tecnoldgicos o por medio del financiamiento de recursos y
de actividades de investigacion. Los programas deben adaptarse a los contextos diferentes y
proporcionar herramientas en funsién a las necesidades especificas (Robson y Bennett, 2000;
Lambrecht y Pirnay, 2005). En los servicios también deben contribuir los agentes de cambio que
son capaces de estimular los intercambios por fuera de la region o hasta internacionales.

ESTIMULAR. El Estado igualmente tiene como rol el de estimular el tejido industrial, animando
sistematicamente hacia la innovacion global en toda la cadena de valor o la logistica de las
empresas, tanto al interior como en el exterior; multiplicando los lugares de apoyo y desarrollo de la
I+D y facilitando los vinculos entre éstos y las empresas. La gestion entre los lugares de
valorizacion, de investigacion y las empresas (colocando agencias regionales en centros de
investigacion por fuera de la regién, de acuerdo con las necesidades) es un buen medio para
estimular la innovacion. Permitir a los emprendedores jovenes visitar empresas particularmente
modernas o participar en las ferias industriales, manejadas por las autoridades en el tema, puede
favorecer, por el efecto de pares, las nuevas ideas y las maneras de hacer, y ain el desarrollo de
mercados potenciales por fuera de la region. Si esta ayuda apunta ante todo hacia las empresas del
sector manufacturero y de servicios motores, puede extenderse gradualmente a otras empresas,
permitiendo, por ejemplo, a las pequefias empresas de transporte, agruparse para aumentar la
eficacia de sus servicios. Asi mismo, puede estimular a las empresas de restaurantes de calidad para
que su personal técnico o de direccidn se sienta bien en la region. En este Gltimo caso, el Estado
puede favorecer actividades de temporada, que se relacionen con el albergue y los restaurantes, asi
como acontecimientos culturales importantes, extendiendo por una parte, la auditoria de la calidad
total a todos los servicios y facilitando la oferta de paquetes turisticos, lo que favorece el turismo y
hace de alguna forma, que los habitantes de la region reconozcan las ventajas de su region y se
sientan orgullosos de ella. EI optimismo territorial pasa por toda clase de actividades y de cambios
que terminan por reflejarse en operaciones econémicas mas importantes.

Un ejemplo es el apoyo para aumentar la competitividad de los emprendedores y conservar su
mercado al pasar del nivel de empresa subcontratista de capacidad al nivel de especialidad (con la
posibilidad de participar en el disefio de las piezas ordenadas por el comprador) e incluso al nivel de
subcontratista de inteligencia (con la intervencion en el desarrollo futuro de las piezas), reduciendo
la asimetria informatica entre ellos y el comprador, mejorando asi, la supervivencia y el desarrollo
de estas empresas en la regién (Julien, et al., 2003c).



Asi, los festivales anuales de todo tipo pueden tener un efecto que sobrepasa las consecuencias
econdmicas de la visita de numerosos turistas de regiones cercanas o lejanas, si sirven para
generar en los ciudadanos, el sentimiento de pertenencia u orgullo que favorece el hecho de
compartir los recursos locales, la compra en el lugar y el mantenimiento, en la region de los
trabajadores necesarios para el buen funcionamiento de las empresas.

Una vez mas, es necesario lograr que los lideres de opinién o los agentes del cambio participen en
estas actividades de innovacion, explicandoles las ventajas importantes del cambio y si sus
reticencias son grandes, su caracter inevitable. A continuacion, es necesario contactar los grupos
que podran adoptar estos cambios de la manera mas facil y convertirse en modelos. Asi mismo, es
necesario que al mismo tiempo se mantenga la motivacion de los otros grupos para que sigan
rapidamente el movimiento. Finalmente, cuando el movimiento esta bien engranado, es necesario
descentralizar la campafia de estimulacion de las personas, creando nuevas redes para atender los
nuevos publicos de negocios. Esta operacion para estimular la innovacion puede utilizar la
estructura jerarquica de las empresas o aun, a los grandes compradores, como en el caso de la
calidad total.

FACILITAR. Finalmente, el Estado debe facilitar el aprendizaje de los actores, de los dirigentes y de
los empleados, y apoyar el desarrollo de las relaciones de complicidad entre los diferentes
innovadores, con el fin de vincular mejor los recursos y las competencias, y de esta forma,
multiplicar las ideas. Las relaciones entre las instituciones de ensefianza y las empresas, son
particularmente importantes. Por ejemplo, el hecho que las personas de negocios vayan a las
escuelas a reunirse con los estudiantes para hablarles de su experiencia, es particularmente eficaz
para suscitar vocaciones mas tarde. En contraprestacion, los contactos que tienen con los docentes y
profesores, pueden orientar la capacitacion de manera que responda mejor a las necesidades de estos
emprendedores, y de esta forma generar intercambios que suscitardn nuevas ideas 0 maneras de
hacer®®’. En la tabla 11.1, hemos resumido estos cinco roles que el estado deberia cumplir en sus
intervenciones.

Las empresas del sector de productos plasticos habian tenido muchas dificultades para satisfacer
sus necesidades de mano de obra. Por lo tanto, no sélo convinieron acuerdos con las escuelas
secundarias de la regién con el fin de que adaptaran los cursos a sus necesidades, sino que
también les ofrecieron tiempo para practicas en las maquinas, durante las horas de menos
ocupacién, para que una parte de la capacitacion se llevara a cabo en las maquinas mas
modernas, para reducir posteriormente, el periodo de entrenamiento de los nuevos empleados.
Esta colaboracion ha producido buenos resultados por dos lados: hoy, la mayor parte de los
estudiantes de este programa saben dénde seran contratados al finalizar sus estudios, y las
empresas cubren facilmente sus necesidades de mano de obra, que empresas externas a esta
region, van a ellas para responder a sus necesidades.

%7 En este rol de facilitar el emprendimiento, no discutiremos sobre la necesidad de disminuir las diferentes barreras
burocraticas o de otro tipo que frenan el desarrollo de las empresas, necesidad que ha sido explicada tantas veces en
otros lados, particularmente en los trabajos de la OCDE. Recordemos no obstante, que varias de esas barreras son
necesarias para responder a otras necesidades sociales o simplemente para proteger a las Pymes de las acciones anti-
competencia de las grandes empresas. De todas formas, como lo recuerda el “proceso de Bolonia” para favorecer el
emprendimiento, “no hay un contexto emprendedor ideal”; cada pais debe encontrar un equilibrio entre las diferentes
necesidades econémicas y sociales de corto y también de largo plazo (OCDE, 2003, p. 310; ver también Stevenson y
Lundstrom, 2001).



Tabla 11.1 El rol complementario del Estado

s s Actores
Rol del Estado Objetivo Condicion . Efectos
complementarios
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Dinamizar las redes poy:
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. . S Aumentar el hecho de
recursos complejos investigacion, los X "~
. compartir las sefiales
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la innovacion
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Aumentar las s -
. barreras inGtiles Los participantes y ,
capacidades de Aumentar el caracter
. . los campeones S -
aprendizaje colectivo distintivo de la region

En resumen, el gobierno territorial no sélo debe participar en el desarrollo de una atmdsfera
industrial particularmente dinamica y abierta al cambio, sino que también debe mantener diversos
recursos y movilizar a los actores para crear un circulo cada vez mas virtuosos en una regiéon capaz
de aprender e innovar.

11.3 LAS REGIONES QUE APRENDEN Y SON INNOVADORAS

Numerosos investigadores han extendido a la regién la nocion de organizacion que aprende,
desarrollada por los gerentes, para seguir la idea de economia del conocimiento y asi la necesidad de
orientar el desarrollo sobre el saber y la innovacion (Florida, 1995; Maskell y otros., 1998). Ellos
explican que los nexos dinamicos que existen entre los actores de todo tipo en una region,
vinculados al exterior por el trabajo en red complejo, portador de informacion valiosa, constituyen
un mecanismo colectivo de aprendizaje muy poderoso para estimular la cultura emprendedora,
multiplicar el cambio, mantener la competitividad de las empresas y finalmente, dinamizar todo el
territorio. Mencionan también que el arraigo de la mayor parte de las empresas y de los diferentes
actores en su rincon de pais y, en muchos casos, los intercambios sistematicos de informacion de
todo tipo entre los miembros del ambiente son los mejores medios para desarrollar capacidades
distintivas en la region (ventajas comparativas inmateriales) que le permiten hacer frente de una
mejor manera, a la competencia internacional.



Segun los andlisis de estos investigadores, una region debera cumplir al menos con las siguientes
siete condiciones, para convertirse en una region que aprende:

1.

Una parte de su base industrial debe ser manufacturera y la mayor parte de su produccion deben
requerir innovacion y asi crear mucho valor agregado.

Debe apoyar su desarrollo sobre una mano de obra educada y formada en buenas escuelas,
colegios y universidades, guardando posteriormente los vinculos con sus instituciones de
ensefianza y de investigacion, particularmente por medio de la formacién continua.

Debe poseer infraestructura de calidad, tanto material (carreteras, vias férreas, puertos, etc.)
como inmaterial (redes de internet y extranet eficientes que vinculen proveedores, productores,
clientes, consultores, etc.), de manera que se faciliten los intercambios. También debe tener
acceso a lugares de encuentro y de esparcimiento, como cafés, restaurantes e instalaciones
culturales y deportivas.

Debe poder recurrir con relativa facilidad a diferentes fuentes de capital de riesgo, tal como el
capital de proximidad para las nuevas Pymes y otros capitales “pacientes”, cuando se decide
realizar las méas grandes inversiones.

Debe disponer de un conjunto de convenciones y reglas de comportamiento abiertas y basadas
en la confianza entre las empresas y otros actores privados y publicos, que se afiaden a las reglas
politicas de gobierno existentes en la region. Estas diferentes convenciones deben promover la
descentralizacién en las empresas, la flexibilidad, la orientacion al cliente, la cooperacion-
competencia con los proveedores y los sub-contratistas, pero sobre todo, la excelencia o las
practicas ejemplares, y finalmente una cultura emprendedor dindmica.

Debe apoyarse en la presencia de redes de informacion ricas, vinculadas a otras redes con
sefiales débiles externas a la region, que multipliquen los intercambios técnicos, tecnol6gicos y
el apoyo a diversas iniciativas.

Finalmente, todo esto debe favorecer el aprendizaje continuo y por lo tanto, el cambio en todos
los niveles; tanto en los dirigentes publicos y los jefes de las empresas, como en los ejecutivos y
los empleados. Este aprendizaje esta estimulado por todos los conocimientos obtenidos del
extranjero, por medio de diversas conexiones directas (nexos continuos por medio del trabajo en
red) e indirectos (por medio de la presencia regular en las ferias internacionales y los vinculos
entre las fuentes de investigacion y desarrollo, como las existentes entre la universidad local y
las universidades extranjeras).

La region que aprende, debe basar su desarrollo sistematicamente en el conocimiento y la
inteligencia humana. Debe hacer la adecuacion entre espiritu emprendedor, recursos de calidad,
capacidades diversas e informacién valiosa. Esto, debe permitirle apropiarse®®® del nuevo
conocimiento y aprovechar de una gama de fuentes complementarias de informacion (informacion
potencial), para poder hacer frente de una mejor manera a la incertidumbre y a la ambiguedad, e
innovar sin cesar. Como ya lo hemos dicho, la innovacion es adoptada tan rapidamente si los
canales de comunicacion hablan y muestran las ventajas (ventajas relativas, compatibilidad,

238 Es decir, “propia de si”, hacer que el conocimiento se convierta en algo natural, como parte de si misma.



complejidad limitada, posibilidad de ensayar y de observar), si los campeones 0 agentes de cambio
son eficaces, pero también si los dirigentes, los ejecutivos y los empleados de las empresas son
instruidos y abiertos a la novedad. Y ésto debe hacerse de manera flexible, por diferentes canales,
permitiendo recorridos oblicuos y asi mismo, retornos si son necesarios, para sobrepasar los
obstaculos (Lawson y Lorenz, 1999).

Evidentemente, en una region que aprende e innova, son necesarios los catalizadores para acelerar el
cambio, individuos o pequefios grupos de individuos capaces de captar rapidamente las nuevas
ideas, de adaptarlas y de adoptarlas. Pero también es necesario lo que Atlan (1979) llamaba de
manera metaforica, en el caso de las ciencias sociales, los pseudo-atrayentes®*®; mecanismos visibles
y atrayentes de individuos que atraen las miradas las miradas, suscitando la adhesion, favoreciendo
los cambios en las empresas y finalmente, la auto-organizacion y el auto-desarrollo (Johannisson,
2003). Estos pseudo-atrayentes deben ayudar de manera continua a las relaciones, deshacerse y a
rehacerse, tejiendo vinculos mas o menos laxos que incitan al aprendizaje y permiten a la region

auto-transformarse para adaptarse regularmente a la economia global (Weick, 1976).

11.4 REBASAR LA INCERTIDUMBRE Y LA AMBIGUEDAD

Para resumir, el desarrollo territorial endogeno descansa, primero, sobre el rol crucial de la
informacion (efectiva y potencial) compartida en las redes complejas, y posteriormente, sobre la
formacion de los recursos humanos capaces de absorberla y transformarla, y finalmente sobre la
innovacion y la estrategia para distinguirse, sin olvidar los vinculos que podemos denominar como
complicidades cuando son particularmente activos como para mantener el desarrollo. Este es el
triangulo central de la figura 11.2. El flujo de informacion es mantenido continuamente por antenas
de monitoreo que diferentes actores han puesto, tanto para ver o aprehender la evolucion de los
mercados y reconocer los cambios tecnoldgicos y competitivos, como para captar las sefiales
débiles, favoreciendo la innovacion sistematica. Las diferentes complicidades forman el ambiente
dindmico y suscitan el capital social capaz de estimular el desarrollo de las nuevas empresas y los
cambios en las més antiguas. Esto es lo que finalmente permite crear lo que llamamos economias de
esfera (o de atmoésfera, segun Marshall), a la imagen de las economias de escala de las grandes
empresas o de las economias de aglomeracion de las grandes metropolis, las cuales disminuyen los
gastos generales y los costos de transaccion, facilitando asi los negocios. Estas economias de esfera
reducen particularmente los costos de la informacion y de la basqueda de recursos, como lo hemos
visto en la figura que ilustra las sub-redes de las empresas contratistas de la Catedra Bombardier
(ver capitulo 9). El resultado es una disminucion del obstaculo mayor que representan la
incertidumbre y la ambigiiedad, obstaculo que tiene la tendencia de bloquear la accion de los
emprendedores potenciales y, finalmente, impedir la multiplicacion o el contagio necesarios para
crear o desarrollar empresas de todo tipo, particularmente las gacelas que ejercen el mayor impacto
sobre el emprendimiento endogeno.

% Estos pseudo-atrayentes son virtulidades significantes y por lo tanto, causantes, desarrolladas en el movimiento
mismo donde se actualizan y de las cuales es imposible decir que estaban ahi antes de la accion porque se explican al
mismo tiempo que esta (Atlan, 1979). Estos pseudo-atrayentes ayudan al territorio a mantener juntos los recursos
esenciales para el desarrollo de las empresas, a pesar de la competencia de otras regiénes mas dindmicas, como la idea
de que es mas facil hacer negocios de una comunidad a otra (aunque no podamos explicar porqué) y mantener la fuerza
del tejido industrial.



Figura 11.2 Esquema de desarrollo regional, mostrando cdmo sobrepasar la incertidumbre y
la ambigledad inherentes a la economia
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AUn cuando todas las regiones pueden convertirse en regiones que aprenden para distinguirse de las
otras y ser mas competitivas, el camino que tomen para llegar a ésto y los resultados que tengan,
difieren con frecuencia, porque los actores y las condiciones no son nunca los mismos. Son raros
los casos donde las regiones parten, por asi decirlo, de la nada, como la Beauce, de la cual ya hemos
hablado anteriormente o la region de Alta VVadaisa en lItalia, que Bagnasco y Trigilia han estudiado
(1988), en las cuales la economia descansaba esencialmente sobre la agricultura. Pero, de la misma
forma, las regiones que han basado todo sobre sus recursos naturales o su mano de obra abundante y
poco cara, no han logrado el éxito de la misma manera que cuando la industria que ha venido a
disfrutar de estas condiciones, ha decidido partir, desencadenado su caida. Las diferencias en la
reconversion de las regiones de Detroit, Pittsburgo y Montreal (Conti, 1983; Lamonde y Martineau,
1992) o aun la de Turin y Milan (Regini y Sabel, 1989) lo ilustran bien. Y las regiones que han
comenzado a acelerar después de un periodo de crecimiento lento, basan su desarrollo sobre
empresas muy diferentes.

De la misma manera, los ritmos no son parecidos y raramente siguen un modelo lineal a la manera
de Rostow. Algunas regiones se especializan primero para después diversificar; otras hacen
totalmente lo contrario. No hay un modelo Unico y sobre todo, no hay un modelo reproducible no
importa dénde ni cuando. Y mas porque todo modelo cambia durante su curso para seguir la
evolucion de las diversas capacidades regionales, segun trayectorias imposibles de prever. Todo
desarrollo toma caminos particulares, las regiones algunas veces, se abren muy rapidamente a la
exportacion lejana, algunas veces, més lentamente cuando quieren asegurarse de su efecto en el
largo plazo. Los actores, los recursos, las reglas, las convenciones, pero también las oportunidades



de los mercados nacionales o internacionales terminan por desencadenar procesos de evolucion,
muy diferentes e impredecibles. En la economia del conocimiento, para cefiirse a una realidad
compleja y dinamica, el emprendimiento enddgeno, con el apoyo gubernamental, no puede méas que
ajustarse en la medida misma del estado de su evolucion.

Sherlock Holmes, sin embargo, critica algunas practicas del inspector Lestrade de Scotlan Yard, de
la gran organizacion britanica de la policia, pero estaba de acuerdo en que esta preparara o
completara sus investigaciones y se alegraba del apoyo ocacional de otros organismos publicos.



CONCLUSION

Una nueva teoria
del emprendimiento

«En una isla cerca de Orcadas, nacid un nifio que tenia

por padre a Eolo, dios de los vientos, y por madre una ninfa de Caledonia [...]
Aprendio en sus viajes, que en Bétique, el oro relucia en todas partes [...]

Se encarga de recorrer todas las esquinas, donde grita sin cesar con una voz ronca:
“Pueblo de Bétique, ustedes creen ser ricos porque tienen oro y plata.

Vuestro error me genera sentimiento de lastima.

Créanme, dejen el pais de los viles metales; vengan al Imperio de la Imaginacion;
vy les prometo una riqueza que a ustedes mismos les sorprendera”

Montesquieu, CXLII carta persa

El emprendimiento auto-adaptativo y portador de nuevas dinamicas, esta muy lejos tanto del
liberalismo econdmico que plantea Jérémy Bentham, quien no va més alld del emprendimiento
racional y egoista que sélo busca el oro y la plata®®, y de como la empresa enfrenta sola a la
competencia.

El emprendimiento enddgeno es ante todo, un asunto de conocimientos difusos y, por lo tanto, de
ideas en el aire, o, finalmente, de imaginacién esparcida en la regién, como lo dice el nifio de las
Orcadas®**. Esta imaginacién que toca a la economia debe alcanzar gradualmente a todo el ambiente
y sumarse a un capital social dinamico y de recursos humanos complejos, para crear en conjunto,
una cultura emprendedora dinamica. En resumen, este emprendimiento es un asunto de la sociedad
que solo puede desarrollarse en 6smosis con un ambiente innovador, en el que las Pymes de
crecimiento rapido juegan un papel central, tanto como resultado, como factor de dinamismo como
lo vimos al principio de este libro y en el capitulo 10. La presencia de estas Pymes es, en efecto,
testimonio de que el ambiente es capaz de ofrecer un capital humano de calidad, multiplicando las
redes y compartiendo el aprendizaje, para asi, atraer suficientes actores complementarios y de crear
todo tipo de empresas para convertirse en un contexto particularmente propicio que les da a los
emprendedores el tiempo de consolidar sus cimientos.

En este punto, también podemos recurrir a las novelas policiacas para ilustrar esta manera de
concebir el emprendimiento como algo que s6lo se puede desarrollar con un gran nimero de actores
que participan con diferentes roles complementarios. Asf, el doctor Watson®*?, el fiel amigo de
Sherlock Holmes, nos muestra justamente por su descripcion detallada de las etapas de las

20 O estos “locos racionales”, particularmente criticados por Amartya Sen (premio nobel de economia 1998), sélo
actlian para ganar tanto como sea posible o perder lo menos posible, dejando de lado cualquier otro comportamiento no
racional como los habitos, la pereza, la ignorancia, la amistad, el don, etc.

1 para estas frases, Montesquieu ya habfa anunciado los efectos negativos del oro de Per(i o de México, sobre la
economia espafiola en el acoso al emprendimiento.

2 0, evidentemente, el autor Conan Doyle (1859-1930).



investigaciones, que éstas son un conjunto complejo de factores que explican los éxitos del gran
detective, donde la capacidad extraordinaria de observacion y el espiritu de sintesis, sélo son dos de
estos elementos. Estos factores nos ayudan a comprender no s6lo por quée la primera revolucion
industrial nacié en Gran Bretafia, sino también lo que le permitié prosperar mas particularmente a
finales del siglo X1X con la aparicion de miles de empresas de todo tipo en diferentes regiones. Asi,
para dilucidar un homicidio cometido en un lejano pueblo de Inglaterra, Holmes y Watson envian
sin ninguna dificultad uno o dos telegramas, hacen publicar dos o tres pequefios anuncios que
aparecian algunas horas mas tarde en los periodicos, reservan dos lugares en un tren que sale y llega
puntual, son atendidos por un conductor que los lleva en un vehiculo confortable hasta un pequefio
albergue sefiorial que les ofrece habitaciones lujosas y una buena comida...En otras palabras,
Holmes, a pesar de su ingenio, no habria podido tener los éxitos que lo hacen famoso y que
Ilamaban la atencion incluso de los principes de otros paises, sin el soporte de una economia,

digamos, tan compleja y eficaz como fuera posible para una época antigua, de mas de cien afios®®.

Igualmente, los emprendedores que estaban detras de esta revolucion industrial, tenian por lo tanto,
mas oportunidad de tener éxito, ya que podian contar con toda clase de servicios como buenos
medios de transporte y bodegas para recibir sus materias primas o despachar sus productos, con
financiamiento de proximidad de los bancos o la bolsa, para apoyar sus inversiones e intermediarios
mayoristas para distribuir sus productos; pero también todo tipo de actores y organismos para
concluir diversas transacciones, tanto de produccion, como de servicios sobre el mercado nacional e
internacional. Por el contrario, si bien son seguramente igual de capaces que los emprendedores
occidentales, los mejores emprendedores de los paises en desarrollo se enfrentan hoy a dificultades
tan grandes, que una gran parte de su energia sirve para tratar de encontrar los recursos
complementarios y para superar todo tipo de obstdculos mas que a mejorar sus empresas y a
desarrollar el mercado. No s6lo su ambiente no les aporta el apoyo necesario que les ayudaria a
tener éxito, sino que ademas multiplica los obstaculos.

Esta organizacién compleja que se instalé gradualmente en los siglos XVIII y XIX para apoyar
sisteméaticamente al emprendimiento, obliga a los investigadores a poner seriamente en entredicho la
manera en la que Max Weber explico por qué la primera revolucion industrial tuvo lugar en
Inglaterra y no en otro lugar. En efecto, gran parte de su andlisis se basa sobre el impacto de la ética
protestante puritana que, segun él, impulsaria a los individuos a trabajar sin parar para desarrollar
sus negocios®**. Pero, si esta era la explicacion central, esta revolucion deberfa haber comenzado en
Suiza o en Holanda, donde el puritanismo estaba desarrollado, ain mas que en Inglaterra donde la
iglesia anglicana dominante seguia en gran parte las ensefianzas de la iglesia catolica. Por otro lado,
si creemos en las memorias de Burnet (1824), obispo de Salisbury, los anglicanos hacian todo lo que
podian para frenar el puritanismo que predicaban los presbiterianos de Escocia. También, es
necesario recordar que son los discipulos de estas sectas puritanas, acosados por las persecuciones
de la iglesia oficial, los que partieron de Europa para colonizar, al menos en buena parte, lo que iba

243 Esta analogia me ha sido sugerida por mi colega y amigo Francesc Sole Parellada del Politécnico de Barcelona.

2% En su pequefio libro titulado “La ética Protestante y el Espiritu del Capitalismo”, 1904. Esta era la aplicacién
concreta que plantearian los méas puritanos ingleses sobre la maxima bien conocida: La pereza es la madre de todos los
vicios, cuyo complemento seria entonces: El trabajo es la madre de todas las virtudes. Esto justificé finalmente que
esos grandes trabajadores, los mas virtuosos, fueran considerados como los elegidos y hubieran explotado a sus obreros
perezosos para, supuestamente, ayudarlos a ganar el cielo. Braudel (1979, p. 506) precisa que, contrariamente a lo que
han dicho posteriormente sus discipulos, particularmente Sombart y Offenbacher, para Weber esta relacion venia mas de
una coincidencia que de un hecho comprobado.



a convertirse en los Estados Unidos. Si el puritanismo habia sido el fundamento de la revolucion
industrial inglesa, ésta Gltima se habria extendido con su exilio. En su gran obra sobre la evolucion
socioecondémica de los paises entre los siglos XV y XVIII, Braudel muestra, por el contrario, que es
el efecto acumulativo del desarrollo de las riquezas, de las tecnologias y de las instituciones publicas
y para-estatales modernas, gran parte de las cuales habian sido creadas en otros lugares®*, lo que de
alguna manera hizo que esta revolucion industrial se hubiera producido en Inglaterra antes que en
Italia u Holanda, que gozaban por lo tanto de una acumulacion mas grande de riqueza, en el caso de
la primera y de capital, en el caso de la segunda.

Veamos otro ejemplo de nuestra metafora para comprender mejor. Maigret en sus Memorias**
explica que, con frecuencia en una verdadera investigacion, se suman a sus inspectores del Paseo de
los Orfebres, que interrogan a centenares de testigos, los policias de la comisaria del barrio que
visitan miles de residencias, sin contar aquellos que en las estaciones averiguan escrupulosamente
las caras, e incluso la armada de todo el pais que busca diversos indicios, de la misma manera que
los informantes y una parte del publico que proporciona diversas informaciones de las cuales
algunas pueden ser cruciales, por ejemplo, después de la publicacion en los periddicos las fotos de
los sospechosos. Como lo dice Simenon, estos miles de involucrados y estos cientos de peripecias,
no serian descritas en detalle en una novela sin confundir al lector al punto que no se podria
orientar®’. Pero en el caso del éxito de una empresa, sabemos que éste no surge sélo por su
dirigente, sino que proviene de un conjunto: los miembros de su organizacién, las empresas
asociadas corriente arriba y corriente abajo, el sistema de informacion y los multiples actores de la
region y de afuera, sin contar con la coyuntura o hasta la suerte.

Por lo anterior, es necesario dejar de lado las teorias unitarias que intentan explicar con poco éxito el
emprendimiento enddgeno y adoptar un enfoque mas complejo que tiene en cuenta las capacidades
de manejar la incertidumbre y la creciente ambigtiedad que crean la globalizacion de los mercados y
la economia del conocimiento. Es necesario pasar del analisis de la empresa aislada y del
emprendedor aventurero mas 0 menos excepcional, al de las empresas ligadas a redes relativamente
complejas y mas o menos implicadas en sistemas de cooperacion y de competencia, facilitando el
hecho de compartir las ideas y el dinamismo del ambiente. Es especialmente necesario tener en
cuenta variables socioldgicas como la confianza y las convenciones relacionales que favorecen la
difusién de la tecnologia y la innovacion, y apoyan la construccién del dinamismo regional. En el
cuadro A, se indican algunas relaciones complejas que existen entre algunas de las grandes fases del
desarrollo territorial expuesto en el capitulo 9, el trabajo en red, el tipo de empresas mas frecuente y
el aporte del Estado.

% Una buena parte de las instituciones y de las practicas comerciales vieron la luz en los paises del sur de Europa: el
primer banco conocido fue el banco veneciano del Rialto; la bolsa (bautizada asi por el Sefior VVan der Bourse en Brujas,
Bélgica, cuya fachada de su casa estaba adornada por tres bolsas o pequefios sacos) que surgié en Portugal (la primera
cita data de 1294) y se habria expandido a Lucca, a Pisa, a Venecia y a Barcelona, antes de llegar a los paises del norte;
la teneduria de libros y la contabilidad fue utilizada antes por los arabes, que la tomd de los Indios y fue adoptada
después por los Italianos (la contabilidad de doble partida es perfectamente descrita en la obra de Luca Pacioli en 1494)
y finalmente, transmitidos a los ingleses y los holandeses (Braudel, 1979, tomo I1).

“® Evidentemente, segun “una confrontacion irdnica y afectuosa entre su creador y su personaje”, éstas fueron escritas
por Simenon para explicar “los mecanismos de su creacion y denunciar el caracter ficticio”. En las Novelas de Simenon,
tomo |1, Paris, Biblioteca de la Pléyade, p. 1419-20

%7 Es lo mismo en las innovaciones mayores, en las cuales la paternidad es atribuida a uno o algunos inventores
mientras que en realidad esto es mas complejo, como lo hemos mencionado en el capitulo 8.



Cuadro A. Algunas relaciones entre las fases del desarrollo enddgeno (del estancamiento o declive

al desarrollo rapido) y otras variables

Grandes fases del
desarrollo

Amplitud de las redes

Empresas mas frecuentes

Aporte del Estado

Dependencia

1. Estancamiento Redes econdmicas | o randes | APOYO  minimo  del
externas no vinculadas y emg resas  en sgectores Estado, particularmente
2. Espera redes sociales. pre en las infraestructuras e
tradicionales 'y Pymes | . . .
_— _ banales intervenciones reactivas
3. Desanimo o Trabajo ~ en red puramente financieras.
resignacion desapareciendo
Desarrollo endbgeno
Paso gradual de un
. .| trabajo en red puramente | Algunos empendedores | Apoyos diversos al inicio
4. Toma de conciencia . . o
. ) de negocios a un trabajo | de valorizacion o de | de las empresas en
del potencial regional . 2
en red de informacion | aventura. nuevos sectores.
valiosa.
., Multiplicacion de Pyme
T Aceleracion del .
5. Multiplicacion  de . manufactureras y del | Desarrollo de un corretaje
desarrollo  del capital

empresas innovadoras

social y de la confianza.

sector terciario motor que
sirven como modelos.

de informacién valiosa.

6. Complejidad  del
trabajo en red y de las

Multiplicacion de las

Multiplicacion de gacelas

Apoyo a las empresas
mas prometedoras para

redes ligadas a lo

convenciones . .
internacional.

estimulantes

y de Pymes exportadoras. | acelerar la penetracion

tecnolégica.

Estimulacion sistemética
de la innovacion y de las
complicidades que
sostienen la
competitividad.

Llegada de
emprendedores exdgenos
que vienen a aprovechar
el dinamismo regional.

Creacion de redes

tecnoldgicas densas.

7. Cultura empresarial
dindmica

Pero ¢,como justificar este paso de las teorias simplistas a un enfoque mas complejo, teniendo en
cuenta los cinco actores que son: los emprendedores, la organizacion, el ambiente, el contexto v el
tiempo, al igual que los tres factores del dinamismo que son: la informacién, las redes y la
innovacion? En esta conclusion, mostraremos como la evolucién de las teorias econdmicas y de
gestion apoyan nuestro enfoque transdisciplinario. Posteriormente describiremos su funcionamiento
a escala macroeconOmica, insistiendo sobre la inestabilidad que se desprende normalmente de los
comportamientos innovadores de los emprendedores. Finalmente, llegaremos a la conclusion
retomando nuestra metafora de las novelas policiacas para recordar, una vez mas, que el
emprendimiento de una region descansa sobre el desarrollo en el seno de un modelo que engloba los
comportamientos sociales de los actores, y por lo tanto, de una cultura emprendedora y colectiva
apoyada por todo el potencial del contexto.

1. LA EVOLUCION DE LAS TEORIAS

Para hablar de la evolucién de las teorias que sustentan nuestro recorrido holistico, podemos partir
de la teoria econdmica neoclasica, anterior a todas las teorias que posteriormente han estudiado la



gestion y el desarrollo regional. Si bien ésta teoria ha cuestionado muchas conclusiones®*® de los
economistas clasicos del siglo XIX, particularmente las del francés, residente en suiza, Léon Walras
y las de la escuela de Viena, ha conservado los principales fundamentos: la racionalidad de los
agentes economicos, la blsqueda de su beneficio a cualquier precio, sus comportamientos
puramente egoistas y finalmente, la capacidad del mercado para proveer toda la informacion
necesaria. Muchos economistas defienden hoy esta teoria, ahora denominada neoliberal, porque es
relativamente simple, coherente y sobre todo, segura para sus adeptos. Permite, en efecto, a éstos
Gltimos explicar todo de manera racional sin preguntarse demasiado sobre su realismo®* y sobre
todo, sobre su capacidad de integrar el cambio sistematico y de esta manera, la inestabilidad del
contexto econdmico. Mas que todo estatica, esta teoria no tiene en cuenta ni los comportamientos
complejos de los emprendedores, ni el rol de la organizacion, en el cual el conocimiento surge de
otras ciencias, como lo mencionaban McCloskey y Sandberg (1971). Igualmente, no tiene ningin
interés en penetrar en la caja negra de la empresa, ya que considera que, de todas formas, esta ultima
so0lo puede actuar racionalmente y buscar a todo costo el provecho, si quiere sobrevivir, y
desarrollarse frente a sus competidores (Machlup, 1967). Ademas, el emprendedor tendria una
funcion residual influenciando al margen el comportamiento de las empresas (Lucas, 1978), lo que
explica que tanto el emprendedor como la organizacion, siguen estando ausentes en la mayoria de
los manuales de los cursos de base en economia. Baumol (1968) deploraba por otro lado esta
ausencia, considerando que se trataba de una laguna tan grande como si Shakespeare no hubiera
mencionado al principe en Hamlet. Para seguir con nuestra metafora, es como si los autores de las
novelas policiacas trataran de resolver un delito sin hacer intervenir a los policias, formales o no®®.

Asi, en la parte mas alta del cuadrante nor-este de la figura A, podemos ver que la teoria ha debido
evolucionar para sobrepasar estos limites. Por ejemplo, Simon (1976), en la segunda parte de ese
cuadrante, ha cuestionado la idea de la informacidon perfecta o de la incertidumbre inexistente o muy
débil, recordando que los agentes no obstante ser racionales no podian preverlo todo, lo que les
impedia elaborar sobre la marcha contratos completos que consideraran todas las eventualidades.
Sus comportamientos cuando mucho s6lo podian ser -satisfactorios y no dptimos. Pero los limites de
la informacion son ain mas grandes de lo que él decia, ya que el juego de los agentes sobre el
mercado competitivo es el de retener el mayor tiempo posible, la informacién o sesgarla. Esto, sin
contar con que una vez que se ha logrado conseguirla, hay que saber interpretarla y pocas veces es
simple, pero por el contrario, es portadora de mucha ambigliedad. Sobre todo, el conocimiento es
con frecuencia tardio con respecto a la realidad que cambia continuamente. Otra critica del enfoque
neoclasico viene de los trabajos de Coase en 1937, retomados posteriormente por Williamson
(1985). Los dos afiaden la idea que el mercado, formado por miles de pequefias empresas o de
trabajadores autbnomos en competencia mas o menos fuerte, no reglamenta todo y que a los precios,
teniendo en cuenta que los costos de produccion y de gestidn, es necesario sumar los costos de
investigacion que implica asegurarse de que es un buen oferente y la verificacion posterior de la
transaccion, particularmente cuando ésta es mas o menos irregular. Cuando estos ultimos costos son

8 por ejemplo, los mecanismos del valor y de los precios basados en el mercado, la competencia perfecta, la
informacion enteramente disponible, la moneda neutra, etc.

% Milton Friedman, uno de los padres del enfoque neoliberal, fallecido en el 2006, probablemente con ingenio, y
repitiendo la misma afirmacion de George Stigler, que si la realidad no puede ser explicada por la teoria, “jla realidad
tiene la culpa!”.

0 v/arios autores de novelas policiacas ponen en escena a un ciudadano particularmente perspicaz, como Miss Marple
en Agatha Christie, que actla paralelamente al servicio de la policia para resolver los crimenes. El lector también habra
notado que ni Sherlock Holmes ni Guillermo de Baskerville eran formalmente detectives.



muy elevados, es mejor producir al interior de un sistema jerarquico, COmo en una gran empresa que
utiliza su autoridad para limitar todo comportamiento oportunista, al menos entre sus empleados.

En la figura A se muestra que las teorias han evolucionado siguiendo dos ejes. Evidentemente, esta
figura es muy sintética y no puede contener toda la riqueza de las teorias y de su evolucién. No nos
sirve sino para ilustrar la evolucion de éstas hacia una mas amplia complejidad, para justificar
nuestro enfoque holistico del emprendimiento enddgeno en una economia del conocimiento. El eje
horizontal indica el paso de la racionalidad fuerte (completa y sustantiva, es decir, basada sobre un
conocimiento de la sustancia misma de las cosas) de los neoclésicos, a la derecha; a la racionalidad
débil que depende de la informacion que los agentes o actores acepten suministrar, a la izquierda. El
eje vertical representa con respecto a él, la aprehension que tienen los agentes del nivel de
incertidumbre al que hacen frente. En la teoria neoclasica, la racionalidad sustantiva es fuerte porque
los agentes buscan ante todo, su provecho y para lograrlo, van a respetar voluntariamente o no, las
leyes del mercado®*; sin olvidar que el mercado proveera mucha informacion, lo que disminuira la
incertidumbre y por lo tanto el riesgo. Se trata aqui de la teoria planteada antes particularmente por
la Escuela de Chicago y que Favereau (1989) denomina el modelo estandar expandido TSE1. Este
es el modelo neoclasico heredado de la teoria clasica de los siglos XVI11'y XIX en el que se suscribe
la idea de Jérémy Bentham, respecto que los hombres acttan racionalmente y egoistamente. Simon
y Coase, por su parte, fundan el modelo TSE2 de la teoria estandar expandida, desbordando
gradualmente sobre el cuadrante nor-oeste.

1 Recordemos que no existen ni en ciencias econémicas ni en ciencias de la gestion, leyes propiamente dichas, pero si
inclinaciones o tendencias fuertes. Aldn si en los siglos XVIII y XIX fueron definidas supuestas leyes por los
economistas, que esperaban ser tan racionales como los investigadores en ciencias naturales. Estos economistas
consideraban en efecto, que si la comprension de la naturaleza permitia explicar los comportamientos de los cuerpos por
medio de las leyes fisicas, se deberian poder encontrar también leyes naturales para explicar los comportamientos de los
actores economicos. Afiadamos que aln cientificos como Buffon (particularmente en el tomo V de su Historia Natural
de 1769) han debido defenderse por haber querido explicar ciertos comportamientos de los hombres, proponiendo leyes
contrarias a las ensefianzas de la iglesia.



Figura A. Evolucion de los fundamentos teéricos del emprendimiento endgeno
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Pero, como lo reconocemos ahora, los agentes no acttan aisladamente frente a sus competidores y
con frecuencia tienen la tendencia a realizar pactos. Algunos investigadores llegan a decir que, sobre
muchos mercados, no es la demanda sino sobre todo la oferta o la empresa misma, particularmente
aqueélla en situacion de monopolio o de cartel, con el apoyo de técnicas cada vez mas complejas de
publicidad y de comercializacion, la que determina los precios. Asi mismo, podemos observar que,
en muchos casos, la competencia se da a largo plazo y se da con frecuencia, entre coaliciones, que
integran cientos sino miles de empresas conformadas por grandes compradores, proveedores,
distribuidores de equipos, contratistas y aln el Estado, con ramificaciones que sobrepasan las

fronteras, como lo veremos en las paginas siguientes.

Solo tenemos que pensar en la competencia entre el Airbus europeo y el Boeing norteamericano o
entre Bombardier Aeronautica en Québec y Embraer en Brasil, competencia que sobrepasa con
amplitud las sedes sociales de estas empresas. Los precios pueden surgir también de las instituciones



publicas y para-publicas o, en el caso de las empresas aisladas, de una organizacion eficaz definida,
por ejemplo, por el modelo LCAG®? de la escuela de gestién de Harvard o por la planeacion
estratégica®™. Esta racionalidad es por otra parte, condicional con respecto a la adopcién de
comportamientos no oportunistas de los agentes que disfrutan de una informacién privilegiada. Para
que estos agentes acepten trabajar juntos sin buscar continuamente como engafar a los otros, es
necesario que el mercado o las organizaciones prevean contratos que especifiquen los costos y las
ganancias de cada uno. Por ejemplo, més alla de sus contratos de compra con sus proveedores y de
venta con sus distribuidores, una organizacion puede ser considerada como un conjunto de contratos
entre su direccion y sus empleados que aceptan, mediante una remuneracion y ventajas de seguridad
social, no buscar su interés personal. Estos contratos se extienden a otros actores, como los
proveedores de diferentes servicios, al menos por el tiempo de prestacion. Por lo tanto, no es la
simple racionalidad la que hace actuar a los actores; o, al menos, ésta es discutible y condicional,
porque la informacion es asimétrica, algunos saben mas o menos que otros, particularmente los que
tienen el poder o los que son los primeros en innovar. Finalmente, como lo explicaron Jensen y
Meckling (1976), la empresa puede ser vista como un sistema o un nodo de contratos constituidos
con un gran nimero de partes asociadas que ésta invita a jugar un juego a cambio de ganancias bien
definidas.

Pero los contratos solos no son suficientes. Los investigadores han vuelto al rol de la organizacion
explicando que los actores también tienen la necesidad de la autoridad para actuar, es decir,
jerarquia y planeacion estratégica impuestas por el propietario o los representantes de los
accionistas. Nada asegura en efecto, que los contratos solos haran desaparecer los comportamientos
oportunistas, sobre todo porque cualquier contrato podra estar incompleto teniendo en cuenta la
opacidad y la asimetria de la informacién econémica®. El deseo de trabajar en conjunto en una
empresa viene también de las incitaciones a seguir las grandes orientaciones de la empresa. Lo que
nos lleva a los andlisis de la planeacion estratégica y a las estrategias genéricas que, segun Porter
(1981), permiten influenciar o hasta controlar el mercado y determina las condiciones de la
competencia, al menos a corto plazo, por medio de diversas barreras en el acceso, por ejemplo. La
empresa finalmente tiene un buen margen de maniobra y el mercado es menos controvertible de lo
que dicen los neoliberales, como lo recuerda Blaug (1982); lo que nos conduce a un modelo estandar
expandido TSE3.

Este margen de maniobra del cual dispone la empresa frente a un imprevisto permite al economista
sobrepasar la teoria relativamente simplista de los costos de transaccién para tener en cuenta las
situaciones intermediarias o hibridas entre la jerarquia (la organizacion integrada) y el mercado, para
hablar entonces de cooperacion. Esta Gltima puede ser ejercida por el hacer-hacer (sub-contatacion
de capacidad) o aun por el hacer-conjunto (sub-contatacion de especialidad y sobre todo, de

%2 Que viene del apellido de sus principales autores, es decir Learned, Christensen, Andrews y Guth, profesores de

Harvard. También podemos hablar del modelo SWOT que pone en equilibrio las fortalezas (strength) y las debilidades
(weakness) en el seno de la organizacion, asi como las oportunidades (opportunity) y las amenazas (threat) detectables
en el contexto.

253 Corporate planning.

24 Lorino (1989) precisa que, al interior “cada hombre de la empresa [...] dispone de de una cantidad de informacion que
solo comunica parcialmente, porque no puede (por falta de tiempo, por falta de capacidad de formalizarla) o no quiere
darla a conocer completamente”. En resumen, cada uno en la empresa protege de muchas maneras sus intereses. Foray
(1990) afiade que, al exterior, la disponibilidad de la informacion es débil porque los recursos tienden a ser cada vez mas
especificos. En otras palabras, el pregonero de Walras esta usente con frecuencia o es poco eficaz, porque impide a los
compradores potenciales entrar en contacto.



inteligencia ), que se hace de manera formal (con contratos mas o menos estrictos) o informal (sin
contratos especificos). Asi, como lo menciona Richardson (1972), la mayoria de las empresas
funcionan mas o menos en cooperacion o en coalicién, bien sea corriente arriba (con sus
proveedores de materias primas, de servicios y de equipos), 0 corriente abajo (con sus
transportadores, sus distribuidores, pero también con ciertos clientes); y esta cooperacion va mucho
més alla de los contratos con frecuencia muy imperfectos®™°. Esto permite a las empresas no sélo
minimizar los costos de transaccion, sino también obtener todo tipo de informaciones estratégicas
cuando estas se encuentran en situaciones de mucha incertidumbre y ambigiiedad. Por otro lado,
varios estudios (Powell, 1990 ; Conti, 2000) han mostrado, como lo hemos hecho aqui, que el
desarrollo, y por ende el éxito de las empresas, no es independiente del apoyo que éstas obtienen de
la region, asi sea solo el acceso a personal calificado y a diversos servicios, o los vinculos que tejen
con otras empresas. Otros investigadores han medido las ventajas de la proximidad, por ejemplo en
la innovacion (Audretsch y Feldman, 1996), y se han opuesto a los neoclasicos que plantean que la
informacién sobre la innovacién es automaticamente disponible y que no existe por lo tanto,
ninguna razon para concentrar las actividades en ciertos sitios, como los parques tecnolégicos, para
favorecer la innovacion. Por lo tanto, la cooperacion es con frecuencia igualmente benéfica para las
empresas corriente arriba como para las empresas corriente debajo de la cadena de produccién-
distribucion, ya que una asociatividad que funciona bien, acelera el aprendizaje de todos y facilita al
mismo tiempo la multiplicacion de las nuevas informaciones e innovaciones, lo que les permite
mantenerse competitivas.

En este mundo de cooperacion, la racionalidad sustantiva es insuficiente y puede estar sujeta a todo
tipo de comportamientos tanto légicos o racionales, como impulsivos o intuitivos cuando los
intereses divergentes o las oportunidades se presentan, como lo menciona Mintzberg (1994). La
informacion es con frecuencia asimétrica, unas empresas saben méas cosas que otras, particularmente
los grandes compradores con respecto a los contratistas. La incertidumbre y la ambigliedad son audn
mas fuertes para los otros. Esto se da porque es necesario hacer intervenir otro mecanismo que los
neoclasicos no pueden considerar, 0 sea la confianza que surge de la psico-sociologia. Esta
confianza, tan limitada como sea, dependiendo de cada caso, se afiade a los elementos de autoridad y
de propiedad en la organizacion y se extiende a las redes personales, de negocios y de informacion,
para permitir a la empresa obtener la informacion técita que necesita para innovar, diferenciarse y
mantener su gestion y su produccion, es decir, para vincularse. La confianza disminuye la asimetria
de la informacion y limita fuertemente los comportamientos oportunistas. Esto nos lleva a la tercera
transformacion de la teoria estandar expandida, o sea TSE4, en el cuadrante sur-oeste.

Esta transformacion teorica sobrepasa la escuela de la planeacion, planeacion casi imposible cuando
el contexto cambia continuamente (Brown y Eisenhardt, 1998), y nos hace pasar al enfoque basado
en los recursos y las competencias; enfoque que permite a la empresa y a sus asociados, reaccionar
rapidamente o adaptarse regularmente frente a la incertidumbre y a lo imprevisible, aprendiendo de
manera colectiva por ensayo y error?®® y por la experiencia, haciendo camino. Este enfoque permite
sobrepasar la idea de la competencia Unicamente por los precios, para introducir la calidad y por lo

%% Ya que un contrato que intenta prever todo, limita con frecuencia el cambio e impide captar diferentes oportunidades.
Ademas, los contratos complejos pueden desencadenar reclamaciones y de esta manera, gastos juridicos elevados.

%6 pascale (1981) pone el ejemplo de Honda, que ha logrado introducirse en el mercado estadounidense aprendiendo de
sus errores, para mostrar que una buena manera de hacer frente a la incertidumbre y a la ambigliedad es la flexibilidad
que procuran la calidad y la variedad de recursos y de competencias esenciales (como lo vimos en el capitulo 11) de la
empresa y sus asociados.



tanto el intercambio, en las diversas redes, informacion sobre ellas, asi como sobre el conocimiento
propio de la organizacion y de las instituciones, incluidas las normas y las convenciones. El trabajo
en red facilita el intercambio de la informacion tanto para los consumidores como para las
organizaciones, lo que aumenta su flexibilidad porque no estan obligados a saberlo y hacerlo todo.
El trabajo en red se convierte en un modo de coordinacion de una parte de las actividades,
particularmente a escala regional. El trabajo en red esta en una posicion secundaria del gobierno del
territorio para estructurar una buena parte de las transacciones de las Pymes, particularmente las
nuevas.

De manera contraria a lo que pretende la teoria neoclésica afirmando que la empresa puede elegir
cualquier estrategia, la inclusion en las redes y la flexibilidad de estas ultimas, le permite crear
efectos de senderos (Nelson y Winter, 1982), bien sean elecciones limitadas por los equipos, el
conocimiento desarrollado anteriormente y los vinculos con los asociados. La empresa actla
entonces en una incertidumbre y una ambiguiedad fuertes, pero puede reaccionar mejor, formando
coaliciones activas, primero al interior con el personal implicado y de confianza, y segundo en el
exterior con las redes de negocios y de informacidn que estan interesadas también en que la empresa
funcione. Este sendero no es siempre coercitivo; permite ajustes o hasta cambios y rupturas,
dependiendo de la calidad de la informacion obtenida, de la flexibilidad de la empresa con sus
asociados y de su capacidad de innovacion.

El Gltimo paso es la participacion del medio y de esta manera, del capital social que, cuando son
dindmicos, movilizan y proveen de recursos e ideas, reputacion, confianza, pero también de
convenciones y reglas que sirven de base a coaliciones diversas con el fin de poder hacer frente de
una mejor manera a la incertidumbre radical y a la competencia mundial. Estas reglas y
convenciones pueden ser generales o particulares a algunos grupos o coaliciones. La racionalidad no
es mas sustantiva que procedimental y social: como no podemos saber de todas formas si la
informacidn obtenida es verdadera o disponible a causa de esta gran incertidumbre que pertenece a
la naturaleza misma de la economia, es mejor trabajar (deliberar y proceder) en conjunto, lo que
permite actuar como si fuera verdadera®™’, ya que los asociados hacen lo mismo: actuando
conjuntamente, tienen la conviccion que todo marchara y sobre todo, de alguna manera hace posible,
aumentar las oportunidades de que funcione. Ademas, esta forma de hacer, permite una accion mas
eficaz, ya que estd apoyada por un consentimiento colectivo que facilita la obtencién de recursos y
de ideas y nutre el entusiasmo. Las estrategias se hacen interactivas y responden a las necesidades
que tiene este colectivo de compartir y captar las ideas en el aire. Lo que diferencia a la empresa, es
la combinacién particular que hace de las ideas provenientes de las redes, con sus recursos y sus
competencias propias y teniendo en cuenta aquéllas de sus asociados. Esta combinacion interna y
externa constituye la base de la competitividad.

Este nuevo enfoque adopta, por lo tanto, una racionalidad de otro tipo; una racionalidad “fuerte”
pero esta vez, procedimental y social basada en una verdad colectiva y circunstancial a largo plazo;
ya que toda verdad no puede mas que inscribirse en el tiempo y el espacio: lo que es verdadero en
un pais o region hoy, no es necesariamente verdadero en otra parte ni mas tarde. Pasamos entonces
de una teoria econdmica estandar expandida, a una teoria no estandar TNS, y vinculamos asi a
fildsofos como Habermas en una racionalidad colectiva que se opone a los enfoques positivistas.

%7 | a racionalidad procedimental, tan limitada como sea, tiene en cuenta de todas maneras los procesos de toma de
decision y la forma misma de aprehender el problema y de aprender posteriormente. Ver a este respecto Quinet (1994).



En la nueva teoria econémica, esta racionalidad colectiva se construye pasando por las siete etapas
siguientes, mas o menos simultaneas, que corresponden a tantos aspectos como ella pueden
aprehender.

1.

La racionalidad individual, especialmente occidental, surgida en particular de Descartes,
Hobbes, Rousseau, Comte o Weber, afirmaba que habria una relacién entre la racionalidad
individual y la eficiencia de la economia (bien ilustrada por la mano invisible del capitalismo),
que anticipa una concepcion deformada de la realidad

La racionalidad (o sea las inclinaciones y los deseos, los sentimientos y humores, la
comprension del mundo, la justificacion de las acciones, etc.) es eminentemente subjetiva; surge
del atavismo, de la familia, de los amigos, de la formacion inicial, de los encuentros diversos y
del querer, o sea de lo innato, lo adquirido y lo construido que caracterizan al emprendedor en su
ambiente. Esta también fuertemente influenciada por las necesidades, los conocimientos y los
comportamientos de los que la rodean.

Es a través de un aprendizaje colectivo que los individuos efectlan esta racionalizacion de las
imagenes del mundo, aprendizaje que sirve para disminuir la incertidumbre y la ambigledad, y
para apoyar a la accion, como lo menciona Hodgson (1988) refiriéndose a Veblen. Esta
racionalizacion se vuelve una construccion social, lo que le confiere a este enfoque su aspecto
constructivista.

Este aprendizaje colectivo pasa por relaciones interpersonales (en diversos tipos de redes),
mantenidas por normas técnicas, reglas y convenciones sociales (o0 un lenguaje comdn) y
primero, la intercomunicacion. Estas normas y reglas aumentan pero sobre todo, sobrepasan la
obligacion de los contratos y los efectos de la autoridad (de poder) para regular los conflictos,
desencadenar la adhesion y favorecer la coordinacion en las organizaciones y las instituciones®.
Estas evolucionan (particularmente las normas técnicas apoyadas por la innovacion, mientras
que las reglas institucionales son con frecuencia inhibidoras) e imponen ajustes respaldados por
el aprendizaje colectivo, lo que explica el dinamismo de las instituciones, de las organizaciones

y finalmente, de los territorios.

Como estas reglas y convenciones dependen de lugares y épocas, los modelos genéricos de
desarrollo buenos para todos, no existen. Cada modelo es particular, asi pueda ser mejorado
mediante el contacto con otros.

El éxito de la accion tiene como consecuencia tributaria, las acciones de otros (la cooperacion
entre las empresas) y el intercambio de informacion (la intercomunicacion), la cual mantiene la
conviccion de que las cosas van a funcionar y permite, de esta manera, sobrepasar la
incertidumbre creciendo en una economia del conocimiento.

Finalmente, la intensidad del emprendimiento depende de la calidad y de la intensidad de la
cooperacion y de la intercomunicacion en un ambiente, de la capacidad de las normas y de las
convenciones para recomendar el cambio tecnoldgico y organizacional, asi como de un contexto

%8 Tomadas aqui como otras veces en otros lugares, de acuerdo con el enfoque de los economistas institucionales, el
cual comprende las normas y acuerdos.



propicio que provee de capital social sistematicamente, capacidades particulares propias para
mantener la innovacion y una cultura empresarial dindmica.

En la tabla B, hemos resumido estos aspectos diversos y sus efectos sobre el emprendimiento.

Tabla B. Racionalidad colectiva y emprendimiento

Racionalidad

Efecto sobre el emprendedor

Consecuencias sobre el
estudio del emprendimiento

1. La racionalidad
puramente individual no
existe.

El emprendedor no es un ser
excepcional ni apartado.

Se debe pensar en el
emprendimiento de manera
colectiva.

2. Es subjetiva y temporal.

El 0 ella pertenecen a un ambiente.

El ambiente actua sobre el
emprendimiento.

3. Surge de un aprendizaje
colectivo.

Su aparicién esta estimulada por su
ambiente.

La eficacia del aprendizaje
colectivo distingue a las
regiones dinamicas de las
otras.

4. Pasa por relaciones
interpersonales, reglas y
convenciones.

Los emprendedores son personas
de redes y su éxito se explica por
sus vinculos y la accién de sus
redes.

La calidad de las redes es
una de las claves para frenar
0 estimular el
emprendimiento.

5. Lasreglasy
convenciones son
especificas a los lugares y a
las épocas.

Las reglas y las convenciones
conservadoras o dindmicas
permiten distinguir el tipo de
emprendedores mas corrientes en
la region.

El emprendimiento dinamico
debe apoyarse sobre reglas
y convenciones abiertas y
cambiantes.

6. El éxito de la accion
depende por lo tanto, de la
accion de otros.

El emprendedores depende del
apoyo y de la accion de otros
emprendedores y actores.

La calidad del
emprendimiento surge de un
conjunto de actores mas o
menos dinamicos.

7. La intensidad del
emprendimiento depende
del nivel de cooperacion y
de intercomunicacion en un
ambiente

El emprendedor debe ver las
empresas con las que trabaja,
como socios e integrar redes de
informacion, acelerando su
aprendizaje cara a cara al cambio
tecnoldgico y la innovacion.

El dinamismo regional
depende de la calidad del
capital social y asi de la
presencia de una cultura
emprendedora proactiva.

En el cuadrante sur-este de la figura A, encontramos una teoria fundada en la racionalidad subjetiva,
colectiva y circunstancial que procura el compartir sistematico de la informacién entre todos los
actores que trabajan con el emprendedor y su organizacion para mantener la innovacion. Esto nos
aleja definitivamente de la imagen de empresa sola contra las otras, donde el funcionamiento sélo
depende de la direccion. Aun si el emprendedor tiende a ser independiente, no puede tener éxito sino
convocando a otros actores que le suministran recursos e informacion e ideas y oportunidades para
desarrollarse mejor. Esto explica el hecho que el emprendimiento y los modelos de creacion de
empresas sean diferentes en el tiempo y el espacio: lo que es verdadero aqui y ahora, necesariamente
no sera verdadero mas tarde y en otro lugar.

En otras palabras, ain si confia en el ambiente general para actuar, el emprendedor siempre tiene
una cierta influencia sobre este Gltimo, porque decide actuar s6lo ain si no sabe como van a
interpretar la situacion, los demas. La confianza nunca sera total y completa, no solo porque los



comportamientos oportunistas siempre son posibles, sino también porque la informacion es
incompleta y porque el interés puede incitar a algunas personas a trabajar con otros actores mas
interesantes. Ademas, cada vez que el emprendedor transforma su nueva idea en innovacion, al
mismo tiempo es presionado por el deseo de ser el primero y confronta la dificultad de explicarse
ante sus asociados, asi las cosas no estén totalmente claras para él. Espera que estos Ultimos
comprendan los diversos signos de esta transformacién (la compra de un nuevo equipo, la
contratacion de un nuevo vendedor, experimentos en el mercado, etc.) y se ajusten a ella.

Este ajuste es testimonio de la flexibilidad, la cual sin embargo tiene como contrapartida el aumento
de la incertidumbre. En efecto, el emprendedor mismo no sabe muy bien qué hard mafiana, aun si
sigue generalmente una cierta rutina y el sendero de produccién y de innovacion que le permiten sus
recursos y competencias actuales, asi como la experiencia que ha forjado con un aprendizaje
constante. Y él sabe menos aln como sus asociados mas proximos reaccionaran y se ajustaran,
mientras que es probable que estos ultimos tampoco lo sepan. Asi, la racionalidad procedimental y
social implica que las diferentes partes se ajusten por tanteo, sin saber a dénde seran conducidas, y
el procedimiento mismo esté sujeto al cambio, como las reglas y las convenciones provenientes del
exterior. Nos encontramos entonces, muy lejos de una tendencia equilibrada entre la oferta y la
demanda, sea un equilibrio parcial o general, en el cual la mano invisible presionara a todo el mundo
a alcanzar el precio minimo®?®

2. EQUILIBRIO O INESTABLIDAD

La economia se fundamenta sobre las tensiones en y entre las empresas, asi como sobre las
oportunidades y las innovaciones que favorecen la competitividad, incluidas las pequefias empresas.
Esta descansa tanto sobre la competencia a largo plazo, como sobre la cooperacion, el trabajo en red,
el apoyo del ambiente, los comportamientos sociales y por lo tanto las convenciones que hacen en
cierto modo, que el emprendedor nunca esté solo. Es el lugar de las coaliciones formales e
informales, lejanas o estrechas, y de los juegos de poder, como lo recuerda la economia
institucionalista de Commons o de Veblen. Estas coaliciones puede ser vagas y limitarse a seguir las
convenciones y a mantener la confianza, pero también a ir mas lejos y transformarse en carteles o en
alianzas diversas dedicandose al lobby si no a la corrupcion, para obtener ventajas particulares. Pero
sin ir mas lejos, el emprendimiento enddgeno en la region necesita un trabajo en red, asociatividad y
confianza para generar economias de esfera y asi compensar las economias débiles de escala o de
aglomeracion por fuera de los grandes centros y de las grandes empresas.

Si la competencia funcionara automaticamente, la corrupcion y el lobby serian inatiles, incluidos los
paises en desarrollo. La teoria del equilibrio de los economistas neoclasicos, que plantea que la
presion de los competidores obliga a la empresa a encontrar mejores formas de reducir los precios y
de mejorar la calidad, supone un estado de competencia perfecta, que existia tal vez hasta un cierto
punto en la época de Adam Smith. Pero ya el capitalismo salvaje de los siglos XIX y XX hace poco
caso de esta busqueda del equilibrio para funcionar a base de artimafias cuando no por asesinatos y

9 Esta idea que los economistas cléasicos y neoclasicos se hacen del equilibrio es también heredada de la investigacion
de la ley natural de los fisico-quimicos que fundamenta sus teorias; ley que aln estos ultimos han puesto en entredicho
desde hace mucho tiempo.



suicidios disfrazados, como fue el caso de la industria petrolera estadounidense®®. Aln actualmente,

las empresas farmacéuticas se preocupan antes y después de todo por mantener sus vinculos
privilegiados con los médicos mas que por buscar codmo reducir sisteméaticamente los precios, como
lo explica Foucault (1994) y como lo habia ya demostrado ya la comisién Kefauver (1965) en los
Estados Unidos en los afios 1960. Esta comision habia explicado bien el impacto de las practicas
monopolisticas y del lobby en otras industrias, como aquéllas del automovil, del acero, de
armamento y hasta las panaderias. Y es suficiente leer los periddicos para constatar que las cosas no
han cambiado mucho: en Francia, EIf y su utilizacion sistematica de los sobornos; los escandalos
recientes de la manipulacién de los balances de Enron, Worldcom y Tyco en los Estados Unidos,
Hollinger y Nortel en Canada, Adecco en Suiza, Parmalat en italia o el escandalo de las acciones®®
afectando a méas del 25% de las grandes empresas americanas. A escala mundial, los
comportamientos de complicidades diversas de las grandes empresas nacionales son moneda
corriente, como lo mencionaba Ricardo Petrella (1989), antiguo director del programa FAST de la
Comunidad Economica Europea. Estas empresas demandan ante todo, de su gobierno, ayuda para
esperar un gran tamafio, generalmente monopolistico, para defenderse mejor internacionalmente,
pero se apresuran después, una vez que aseguran su posicion, a contactarse con sus competidores
internacionales para impedir toda competencia.

El lobby no se limita al Estado. Una empresa contratista a la que asesoramos se estaba desarrollando no
s6lo gracias a la informacion particular que su propietario habia obtenido durante la época en la que
trabajo con el gran comprador y con los contactos que habia conservado en éste Gltimo, sino también
gracias a un que hijo seguia trabajando alli, y mantenia asi le flujo de informacién y de influencia. Sélo
después de nuestra intervencion este gran comprador actué para asegurar mayor equidad en la asignacién
de contratos.

Algunos restaurantes elegantes exigen a su personal que trabajen sin salario y aun algunas veces, que
paguen por su empleo, bajo el pretexto de que los clientes dan propinas tan elevadas que son suficientes
como retribucion. Por otro lado, en periodos en los que se ha frenado la construccién de vivienda, sucede
que desempleados ofrecen regalos a los constructores o a los emprendedores de la construccion, y hasta
aceptan devolver un porcentaje de su salario. También es de conocimiento pablico que muchos contratos
de obra civil (puentes, carreteras, puertos, etc.) son acordados a cambio de sobornos sustanciales. Y si
esta corrupcion florece, es porque por un lado hay personas que corrompen y por otro, personas que
aceptan ser corrompidas. Si existe tanta corrupcion en los paises en desarrollo, es porque las empresas
occidentales la facilitan sacando provecho de ello.

Por otra parte, aun para los fendmenos econémicos mas localizados, el modelo neoclésico de la
oferta y la demanda que mantiene el mito del equilibrio, no puede explicar el funcionamiento de un
gran nimero de mercados, como por ejemplo el de los carros usados o el de los abogados, mito, sin
embargo criticado por Walras, uno de los padres de esta teorfa como lo hemos sefialado.?®® En el

%0 3 en 1964 Jacques Desrousseaux habia mostrado que si la empresa tenia como fin Gnico las ganancias financieras,
no tendria mas empresarios después de un tiempo, porque éstos habrian sido reemplazados por ingenieros obsesionados
por la puesta en marcha de una produccion a costo marginal.

61 Anterior a la distribucién artificial de las acciones a un precio inferior al del mercado, para maximizar las ganancias
cuando se vendan en la bolsa.

%2 E| primer asistente de Walras durante su exilio en Lausanne, Antonelli (1939: 20, 218, 254, 268), explicaria que su
mentor veia el equilibrio como “una primera aproximacion de la realidad... que los jovenes economistas se imaginaban
hacer cada vez mas ciencia, pero cada vez mas confusa y obscura... el equilibrio no existe, es una tendencia virtual...y



primer caso, Akerlof (1970) ha mostrado que el mercado funciona al revés: son los carros no tan
buenos los que mas se venden, los carros malos sustituyen los buenos, como si siguieran en cierto
modo la ley de Gresham. En el segundo caso, Karpik (1989) ha mostrado que el cliente escoge la
mayoria del tiempo un abogado que le ha sido recomendado por personas que forman parte de su red
de contactos pero donde su juicio se apoya raramente en consideraciones racionales, lo que con
frecuencia conduce a una seleccion poco juiciosa.

No es nuevo que la llamada tendencia natural al equilibrio econdémico sea criticada. A inicios del
siglo XIX, Sismondi ya la controvertia, seguido al final del mismo siglo, por Alfred Marshall que
mostré que la dinamica de una economia se explica ante todo, por las condiciones estructurales
heredadas de la historia, particularmente de las técnicas (el largo tiempo), mas que por la tendencia
al equilibrio (Lecoq, 1993). En los afios 1960, Georgescu-Roegen (1971), uno de los primeros
economistas que consideraron la ecologia en los célculos econémicos, afirmaba que esta idea de
equilibrio no tenia en cuenta la ley de la entropia ni tampoco los rendimientos decrecientes, porque
la economia liberal era incapaz de incluir efectos perversos como la contaminacion en el calculo de
la optimizacion. Se ha explicado que la realidad esta formada de desequilibrios, de desigualdad y de
despilfarros. Otras criticas provienen incluso de economistas neoclasicos, que mencionaban que la
teoria del equilibrio sélo toma en consideracion las funciones de asignacion y olvida las funciones
creativas como aquéllas del emprendimiento, trastornando el equilibrio econémico®®. Finalmente,
diferentes teorias econdémicas (Debreu, Lipsey-Lancaster, Sonnenschein, Nash, Allais, por
ejemplo)?®*, vieron el equilibrio como una invencién de la mente. Desafortunadamente, esta teorfa
continda sirviendo como referencia porque cambiarla obligaria a los economistas neoclésicos a
reevaluar no sélo sus otras teorias, sino también su metodologia y su aproximacién a la realidad.

Lejos de favorecer el equilibrio, las grandes empresas tanto como las pequefias, lo frenan creando al
contrario inestabilidad, cuando adoptan comportamientos pretendiendo frenar a sus competidores,
para el caso de las grandes y a ser unicas para asegurar un mercado, innovando sistematicamente,
para el caso de las pequefias. En el caso de las grandes empresas, los precios tienden a ser siempre
mas elevados que los precios de equilibrio. Pensemos en el comportamiento de las empresas
petroleras, las empresas farmacéuticas o los grandes bancos con sus enormes rendimientos siempre
crecientes. En el caso de las Pymes, la innovacion sistemética, gracias a informaciones sobre el
mercado retransmitidas a cuenta gotas, permite cuasi rentas. Ya en 1917, John Maurice Clark
explicaba que el mercado funciona por oscilaciones. Las relaciones entre la oferta y la demanda
pasan asi continuamente de la explosion a la implosién, frenadas por el control social de los
acuerdos, de las normas y de la co-evolucion, en la cual el trabajo en red y el aprendizaje colectivo
fijan diferentes limites®®® que no se pueden sobrepasar. Pero la tendencia al equilibrio no esta por
tanto mas asegurada que la tendencia al desequilibrio, al menos que una crisis favorezca fuertemente

no se puede lograr... con muy pocas excepciones; con frecuencia es inestable debido a los cambios tecnoldgicos...”.
Finalmente, el equilibrio por Walras “es una metafora”.

263 Al respecto, ver Anne Isla (1999).

24 Gérard Debreu (premio Nobel de econémia 1983) demostré que si este equilibrio se produce, puede ser ubicado en
cualquier lugar y a menudo lejos de ser optimo. Lipsey y Lancaster (1956) demostraron que el equilibrio no puede ser
total, siempre cambia, por ejemplo, el comportamiento monopo6lico o de una innovacién, lo destruyen. Sonnenschein
(1973) mostrd que surgid por casualidad o por un comportamiento aberrante de la oferta y la demanda, siendo siempre
extremadamente inestable. Nash (premio Nobel de economia 1994) demostr6 que el equilibrio en el mercado fue la peor
de las soluciones. Finalmente, Allais (premio Nobel de economia 1988) explicd que la gente se vuelve rpidamente
irracional, cuando la incertidumbre se presenta en su andlisis, lo que puede impedir la funcién del equilibrio.

%5 por ejemplo, para conservar la reputacion necesaria para obtener los recursos buscados.



a una mas que a la otra (fuerte deflacion o inflacion galopante). Por esta razon, Cohendet (2003)
habla de desequilibrio permanente. Atn si Adam Smith?®® explicaba que el equilibrio no se logra
nunca, por el contrario, todo tiende a empeorar en el futuro, particularmente en el mercado laboral.

La escuela de Viena muestra por otro lado, que la innovacion suscita continuamente desequilibrios
(ver en particular los trabajos de Von Mises, 1949). Para Kirzner (1982), el desequilibrio es la
norma en la economia. Es mantenido constantemente por los comportamientos de los
emprendedores aventureros o de valorizacion para los cuales el fin mismo es poner en duda el orden
establecido, impidiendo el logro del equilibrio por medio del control de informaciones exclusivas o
compartidas en circulos restringidos. Estos emprendedores crean continuamente informacion
fragmentada y compleja por el cambio o la innovacion, de suerte que cuando los competidores
terminan de comprender la innovacién y se preparan a lanzarse, la realidad ha cambiado nuevamente
(Milgrom y Roberts, 1997). La teoria econdmica neoclésica es una teoria de regularidad para la
competencia (Fellner, 1983), mientras que la del emprendimiento es fundamentalmente un sistema
de distincién por co-evolucién de varias empresas y de actores que aprenden juntos continuamente,
anticipadndose al cambio y generando sisteméaticamente éste Ultimo para reposicionarse en el
mercado que esta en desequilibrio permanente.

Finalmente, la inestabilidad de nuestros dias es acelerada por el hecho, de que las capacidades
enormes del conocimiento pueden conducir a cambios brutales, tales como el reemplazo de toda una
industria por otra, lo cual han vivido ciertas regiones con la caida de un sector mayor. Pero esto
tiene el mérito de forzar los sistemas locales, tales como los distritos industriales, a regenerarse con
regularidad, generalmente después de crisis que vienen mas o menos cada decenio. Esta
inestabilidad es particularmente fuerte en los sistemas de Pymes. Las grandes empresas son menos
afectadas porque pueden contar con la burocracia para controlar o estabilizar el mercado y con
enormes recursos para obtener nueva informacion, comprando las Pyme innovadoras de ser
necesario®®’. Después, otros emprendedores y otras Pymes toman el lugar de las empresas adquiridas
para renovar continuamente la economia, destruyendo el orden econdémico e introduciendo
sisteméaticamente nuevos productos y nuevas maneras de. Finalmente, el Estado interviene para
tratar de hacer que todos estos movimientos no desencadenen crisis mayores. Por ejemplo, el gran
desplome de la bolsa de 1987 llevé al Estado a concebir ciertos frenos conocidos como automaticos
y a prohibir comportamientos méas especulativos en la bolsa. Sin embargo, esto no impidié que la
burbuja financiera de las TIC, reventara en el afio 2000. Como lo podemos ver en la figura B, el
emprendimiento es la innovacion y por lo tanto la inestabilidad controlada por fuera de los tiempos
de crisis.

26 \/er particularmente el capitulo 11 de sus Investigaciones sobre la naturaleza y las causas de la riqueza de las
naciones.
%7 Teniendo la costumbre de matar después el espiritu de innovacion que les caracterizaba, lo que hemos constatado muy
a menudo.



Figura B. La inestabilidad o las tendencias tanto al equilibrio como al desequilibrio

Intervenciondel Estado
Tendencias al equilibrio /kd
/ Comportamiento de los

\ Tendencias al desequilibrio A/

Innovacion continua e inestabilidad controlada

Adaptado de S. Alvarez y J. Barney, «Capacidades emprendedoras», en Meyer y Heppard (2000 ), p. 63-81.

Limitandose a un enfoque positivista y por lo tanto lineal y causal, sin comprender el rol particular
de los emprendedores apoyados por el ambiente y sin ver la innovacion como la respuesta al
mercado o a las necesidades latentes que permiten lograr el equilibrio entre la demanda y la oferta,
la ciencia econdmica actual sigue siendo incapaz de comprender las verdaderas fuentes del
desarrollo y sus mecanismos. Ahora bien, las relaciones econémicas no pueden ser comprendidas
sin tener en cuenta su entorno social, incluido el comportamiento de las multinacionales, en el cual
la direccion y por lo tanto la filosofia, son casi siempre nacionales (estadounidense, japonesa,
francesa u otra), contrariamente a lo que predecia Polanyi (1944). Dado que ella considera al
conocimiento como el resultado de las solas relaciones entre la oferta y la demanda e ignora el rol
que ha jugado la fuerza imaginativa de multiples individuos y organizaciones con frecuencia unidas
por vinculos no mercantiles, la teoria econdmica neoclasica sélo comprende que, en su dimension
individual (el emprendedor) tanto como en la colectiva (la empresa, el ambiente, las redes), la nueva
economia es un acto profundamente humano, hecho por hombres en colectividad.

Para poder medir el valor exacto a corto y a largo plazo, de las informaciones que recibe de su proveedor
principal de materias primas, una pequefia empresa de productos quimicos mantiene el contacto con un
ejecutivo, actualmente jubilado, quien fue su principal contacto con una multinacional estadounidense.
Esta ultima ha actuado gentilmente posterior a la jubilacién de su ejecutivo, después de treinta afios de
leales servicios, mientras que la direccion de la Pyme ha sido siempre respetada antes y después del
cambio. La ciencia econémica es incapaz de tener en cuenta estos vinculos que estan por fuera del
mercado.

Esta en la naturaleza misma del emprendimiento, crear inestabilidad y mantener por medio de sus
innovaciones un cierto desequilibrio. Crea sisteméaticamente nueva informacion con frecuencia
compleja, y por lo tanto dificil de captar o de codificar; informacion que las empresas tratan de
retener por medio del secreto y sobre todo, por medio del cambio continuo, pero que, una vez que
llega a oidos de sus competidores, estd cambiando, por lo tanto mas 0 menos superada.

El emprendimiento y la innovacién que se crea, funcionan a pesar de la ciencia econémica que, sin
el aporte de las otras ciencias sociales, es incapaz de comprender su dindmica, porque ésta excluye
con frecuencia al emprendedor o no capta su rol ni los vinculos privilegiados con el ambiente. Para

los economistas tradicionales, la gran empresa, particularmente la multinacional trasladada®® y con

%8 Segn ellos.



fuerte inercia, continla a ser casi la Unica fuente de la riqueza y del desarrollo. Para ellos, la
imitacion es aln mas importante que la innovacion, ya que toda innovacion tiende a ser copiada, lo
cual frena la introduccidn de esta innovacién, privando de su renta a los que la han lanzado, mientras
que, en los hechos, un gran nimero de innovaciones no son imitadas sino reemplazadas por otros. Si
el equilibrio fuera la norma, habria poca renta emprendedora y por lo tanto, poca innovacion.

La ultima limitacion de la ciencia econémica, es que tiene mucha dificultad para comprender el
espacio emprendedor. Considerando que todo es global, no ve la importancia de lo local. Al menos
el 95% de las empresas son primero locales, y este arraigo les es crucial para encontrar otros
recursos de base, los cuales necesitan para sobrevivir y desarrollarse. Paradoja curiosa donde casi
todo es local o territorial, cuando la economia se ha vuelto global, la competencia internacional y las
redes se ajustan las unas a las otras, reuniendo en lo sucesivo los cuatro puntos cardinales de la tierra
(Conti, 2002).

3. EL ENFOQUE TECNICO U HOLISTICO: el crimen organizado y el
emprendimiento regional

La ciencia economica se ha vuelto tan técnica que ya no comprende la realidad. Encerrandose sobre
una teoria aislada del mundo real, ella se limita a explicaciones al estilo del detective Columbo, en
virtud de las cuales la creacion de empresas en la region no dependeria sino de su lejania con
respecto a los grandes centros y por tanto, de los problemas de transporte o de necesidades
especificas.

Cuando el mercado se expande, la empresa puede entonces crecer y volverse gradualmente una
mediana empresa y luego una gran empresa que se trasladara, finalmente, a una gran ciudad o se
convertira en una filial, o por el contrario desaparecera porque es incapaz de soportar la competencia
externa. En ese mismo sentido van las investigaciones monodisciplinarias en finanzas, en mercadeo
0 en sociopsicologia, que reducen el emprendimiento al resultado de una facilidad de
financiamiento, o de una nueva demanda, cuando no la consecuencia de una ruptura social. Un poco
como si cualquier asesinato sélo pudiera explicarse por moviles claros como la ambicién o la
envidia. La teoria econdmica neoclasica prefiere este tipo de razonamiento simple. Por otro lado, su
homenaje al individualismo o "cada uno por su lado (contra los otros)"”, no permite dividir para
reinar, pues sabemos muy bien que una pequefia empresa aislada es facilmente manipulable.

El neoliberalismo, que surge de esta manera, no puede negar los vinculos de negocios que unen las
empresas con sus numerosas partes participantes y con otros actores, incluidos en las relaciones no
mercantiles; por el contrario, se limita a un simple anélisis de comportamientos racionales de una
empresa dada, sin comprender sus éxitos o fracasos. Esto es lo que recuerda Sherlock Holmes
preocupandose no s6lo por reunir el mayor nimero de indicios posibles en las escenas del crimen,
sino también por el empleo del tiempo de la victima durante los dias precedentes, y de igual manera
de sus relaciones familiares y sociales. Sobre todo, su analisis de cada indicio es particularmente
profundo. Los investigadores dirian que €l recurre a andlisis estadisticos complejos, interpretados
estos ultimos a la luz de su gran sensibilidad a la realidad. Desafortunadamente en muchas revistas
cientificas, estudios perfectos en el plano estadistico olvidan las sutilezas de la realidad y se limitan



a diferencias débiles que se aproximan al promedio®®, lo cual finalmente sélo produce banalidades.
Por ejemplo, la historia de éxito o del fracaso de una empresa, se explica raramente por las
decisiones tomadas durante su ultimo afio de existencia. Hace falta a menudo regresar a sus
decisiones en el momento del inicio de la empresa y a sus primeras estrategias. Hace falta también
recordar no solamente el itinerario del emprendedor?” y de sus empleados claves, sino también los
cambios imprevistos. Es necesario comprender los vinculos que la empresa ha conformado a lo
largo de su historia, interesarse por las redes que ella ha conformado, las innovaciones que ha
lanzado, tanto las que han tenido éxito como las que han fracasado. Nos encontramos aqui en la
linea de Maigret, quien pacientemente trata de descubrir todos los contactos recientes y anteriores de
la victima y trata de ponerse en su piel para comprender mejor los diferentes recovecos de su vida.
El personaje Simenon critica la nueva generacion de policias, que la administracion publica impone,
quienes pretenden resolver un crimen manteniéndose confortables en su oficina, contentandose con
acumular y simplificar las informaciones que sus adjuntos les reportan. En el caso el
emprendimiento, muchos conceptos que atafien a la empresa o a la economia industrial son
totalmente artificiales, pues fueron propuestos por investigadores que se contentaron en procesar las
estadisticas muy limitadas de los institutos nacionales, sin poner jamas sus pies en una empresa, ya
sea ésta organizada o no, como lo hemos constatado en varias ocasiones.

En un estudio de la oficina de estadisticas de Canadé realizado entre 1999 y 2002, pretende demostrar
que las empresas canadienses con menos de 20 empleados presentaron un retraso en comparacion con las
empresas mas grandes en lo que corresponde al uso de nuevas tecnologias. Pero estos estudios no quieren
decir nada; inicialmente un buen nimero de estas pequefias empresas no necesita estas tecnologias; el
estudio no dice nada sobre las relaciones particulares que estas empresas tienen con sus clientes para
compensar sus carencias técnicas, ni sobre los comportamientos que ellos pueden adoptar para obtener
una ventaja particular. Por ejemplo la produccion artesanal exige a menudo muy pocas tecnologias de
punta y la proximidad compensa a menudo el supuesto retraso tecnoldgico.

Finalmente, el ambiente y su contexto mas amplio juegan un rol activo muy importante en el
emprendimiento, manteniendo una atmosfera propicia para el refuerzo de las empresas existentes y
el soporte de las nuevas empresas y proporcionar la informacién que comparte permanentemente
para reducir la incertidumbre y la ambigiiedad. Se supera asi al emprendedor y sus proyectos para
centrarse en el colectivo, que no solamente sostiene la innovacion difusa, sino que también favorece
el contagio emprendedor para estimular el desarrollo de toda la regién. Nos referimos asi al corazon
de la comprension de la piramide emprendedora, no solamente con sus elementos que llaman la
atencion a primera vista en todo desarrollo regional, la calidad y la cantidad de emprendedores y
empresas, los tipos de sectores industriales, el dinamismo de los servicios privados y publicos
complementarios, la calidad de la infraestructura y de las instituciones, sino también, las preguntas
maés sofisticadas como la complejidad de sus redes, la vitalidad del ambiente emprendedor o de su
capital social, la apertura hacia el exterior y, finalmente, las normas y convenciones sociales que
fundan la cultura emprendedora. Para comprender bien los delitos, Guillermo de Baskerville tiene en
cuenta la situacion politica y las creencias religiosas de su época, lo que le permite construir las
relaciones necesarias entre los diferentes indicios que encuentra al interior y al exterior de la abadia

%9 por ejemplo, los resultados de una encuesta de preguntas semi-abiertas, sobre una escala ordinal de 5, presentan
valores promedios de 2,8 o de 3,3 segun los grupos (y sobre todo de opiniones y no hechos) no quieren decir gran cosa,
aln si son estadisticamente discriminantes. Bygrave (1989) continuando en la misma linea, explica que R? de 0.60 o
mas, no da ninguna indicacion de la direccion de la causalidad entre las variables y las estimaciones.

279 Incluyendo los fracasos en su vida familiar.



y los conflictos latentes en una comunidad que, asi solo, esté en contacto con otras abadias, refleja
igualmente los acuerdos de toda la sociedad occidental.

En la tabla C, mostramos de manera sucinta los vinculos que existen entre esos diferentes elementos
y el emprendimiento, retomando en la segunda columna, los tres tipos de comprension descritos en
la novela ElI nombre de la Rosa, que corresponden a las perspectivas conductistas,
interpretacionistas y finalmente, constructivistas. Este Ultimo sobrepasando el analisis de delito
individual para tratar de explicar por qué ciertas sociedades serian mas delincuentes que otras. Por
ejemplo, quien desea comprender al crimen organizado (las redes de delincuentes) no puede
limitarse solo al estudio del comportamiento de los pequefios o grandes delincuentes. Como toda
sociedad es capaz de crear individuos marginales y violentos mas o menos en gran numero, hace
falta, para explicar la mayor presencia de delincuentes, tener en cuenta también las disparidades y
las exclusiones sociales. Pero sélo detenerse en esto llevaria a pensar que la delincuencia per cépita
serda mas elevada en la India, donde el sistema religioso de castas se perpetua a pesar de su abolicion
legal, favorece oficialmente esta exclusion, que en los Estados Unidos, donde ella es por tanto mas
fuerte que en todos los otros paises industrializados®’*. Hace falta por tanto pasar al tercer tipo de
entendimiento y ver hasta qué punto la sociedad es permisiva®’> y motiva de alguna manera una
cierta delincuencia social u orientada a encontrar algunos delitos normales®”®. Por ejemplo, Rusia
quien por largo tiempo cerr6 sus ojos a la existencia de una economia paralela floreciente hecha de
sobornos y de denuncias, junto a su sistema oficial extremadamente centralizado, tiene hoy muchas
dificultades para controlar el crimen organizado, como se dice en las novelas policiacas de
Marinina.

2™ por ejemplo, el Ministerio de Justicia norteamericano admite que el nimero de personas encarceladas per capita es el
mas elevado del mundo. Al 30 de junio del 2005, las penitenciarias de ese pais albergaban 2 207 507 detenidos, 55%
mas que en 1991, que corresponde a 738 prisioneros por cada 100.000 adultos frente a 137 en Gran Bretafia, 134 en
Canadd y 88 en Francia. Como lo explicd Solow, “la prisién se ha convertido en un cuasi-sistema de seguro de
desempleo” en los Estados Unidos. Por ejemplo, los estados como Louisiana, Georgie, Mississipi u Oklahoma, tenian
mas del 1% de su poblacion en la cércel, mientras que este porcentaje era mucho menor en Maine, Minnesota, Rhode-
Island, Vermont o New Hampshire; esos datos no son sorprendentes y se comparan con las diferencias observadas en las
tasas emprendedoras en la tabla 2.1 del capitulo 2.

22 Impidiendo, por ejemplo, bloquear el libre comercio de armas de fuego de todo tipo para satisfacer los grupos de
presién extremamente poderosos, pero también a un gran nimero de estadounidenses que invocan la filosofia libertaria
de la conquista del Oeste para hacer valer su derecho de portar armas.

2" En su historia de la novela policiaca, Dubois (2003) explica que esta delincuencia permite transgredir con relativa
facilidad las barreras sociales. Pero esto no quiere decir que esta trasgresion no tenga limites en el mundo de los
negocios. Por ejemplo, los fraudes fiscales pueden ser tolerados a condicion que no sobrepasen un pequefio limite. Esta
permisividad es peligrosa, pues termina siempre por traer abusos mas graves como las manipulaciones financieras de
grandes empresas en los Ultimos afios.



Tabla C. Crimenes organizado y emprendimiento enddgeno:
Los tres tipos de enfoque

Tipo de enfoque El nombre de la Rosa Redes criminales Emprendimiento endégeno
Crimenes pasionales 0
propiciados por  los Los emprendedores y su

Enfoque positivista o

monjes. rganizacion.
comportamental jes organizacio

Comportamientos  del

(Columbo). crimen organizado
Conflicto entre el papa, el Redes,  complicidades vy
et emperador y sus | Pobreza y exclusion, | ambientes mas o menos
_Enfoque pQSt.pOSItMSta 0 representantes (los | riqueza ostentosa, etc. | organizados e innovadores.
interpretacionista benedictinos o los
(Holmes y Maigref). franciscanos).
Permisividad y | Reglas, convenciones, espiritu
Enfoque  constructivista delincuencia social. de innovacién y finalmente
(de Bqaskerville) Importancia de la cultura emprendedora
' busqueda de la verdad por conservadora o dinamica.

los habitantes.

Una sociedad como la de los Estados Unidos, que tuvo un presidente que no reaccionaba a menudo
a menos que existiera olor a petroleo; cuyo padre y abuelo estaban felices de realizar negocios con la
familia de Ben Laden antes de la catéstrofe o con los nazis 50 afios antes, puede dificilmente incitar
a sus hijos a sacrificarse para salvar la democracia. Las ultimas guerras norteamericanas se han
apoyado sobre todo en la contratacion de mercenarios o de sus ciudadanos méas pobres, que no
logran encontrar un empleo diferente. La armada ha tenido que, entre otras cosas, contratar empresas
privadas para realizar diversas tareas, tales como el interrogatorio de prisioneros en Irak, con los
problemas que le siguieron. Un pais como Canadd, incluyendo los primeros ministros han enviado
su fortuna a un paraiso fiscal para economizarse los impuestos®” y donde un gran nimero de
ciudadanos aceptan pagar diferentes trabajos a ilegales para economizarse los impuestos, no puede
pensar que todo el resto de la sociedad serd honesta, ni que los nifios que ven los adultos actuar asi
estaran molestos cuando alguien les ofrezca droga. Los bien acomodados que creen que es suficiente
protegerse para estar seguros olvidan que, de todas maneras, ellos pagaran un dia un precio mayor,
pues sus fraudes terminan siempre por caer sobre las capacidades competitivas y por entorpecer
fuertemente los negocios?”. Todo forma parte de en una sociedad, como lo recordaba Lipovestky
(1992).

Tener en cuenta esta interdependencia entre las variables microeconémicas, macroeconémicas y
sociologicas, es indispensable para comprender el emprendimiento enddgeno y reflexionar sobre la

2 Esto sin contar el reciente escandalo del programa de contratos del gobierno canadiense que, deseando promover a
Canada en Québec, permitié que empresas publicitarias amigas del régimen se embolsaran mas de 100 millones de
dolares en costos de intermediacion de un presupuesto total de 250 millones. En Francia, el antiguo primer ministro
Alain Juppé ha sido condenado por malversacidn en la distribucion de viviendas pablicas a sus amigos cuando estaba en
la ciudad de Paris.

"> por ejemplo, segin una investigacion de la empresa Ernst & Young, mas de dos tercios de las empresas
internacionales declaran haber sido victimas de graves fraudes provenientes en un 30% de sus empleados y 55% de sus
directivos. Estas tasas han aumentado fuertemente desde el inicio de los primeros sondeos realizados por esta empresa
hace dieciséis afios (http://www.ey.com/global/content.nsf/Canadag_F/Media_-_2003Global).



manera de suscitar el dinamismo en una region. No se podran analizar las unas sin tener en cuenta
las otras. Retomaremos en la figura C los vinculos que les unen para ilustrar mejor esta complejidad
bajo tres niveles, mostrando que finalmente es la imaginacion, el espiritu de iniciativa, el trabajo en
rede y la innovacion, quienes facilitan las relaciones entre los emprendedores, las empresas, el
ambiente, las redes y las normas o la cultura emprendedora para multiplicar la informacion valiosa,
la distincion y finalmente el desarrollo regional. Recordemos que no hay un modelo genérico para
promover el emprendimiento, pues todos los elementos pueden recomponerse de infinitas maneras,
un poco como una receta que los grandes cocineros reinventan cada vez para seguir la evolucion de
los gustos. También, el modelo que se ha tratado de implantar en una regién diferente a la que lo ha
creado, seré siempre mal adaptado a este nuevo contexto y no funcionara finalmente.

Figura C. Niveles de analisis del desarrollo regional enddgeno
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Por otro lado, imitar a los otros siempre producira una cierta bastardizacion que evitara ser bueno
como los otros. Cada region debe encontrar su propio modelo y para hacerlo puede tomar prestados
de otros los elementos compatibles, bajo la condicion que los adapte. Esto sigue el sentido de la
perspectiva basada en recursos y competencias, en virtud de la cual cada region debe basarse en una
combinacion particular de emprendedores, empresas y actores de todo tipo, formando un ambiente



emprendedor que busque su desarrollo, sea capaz de aprender y de innovar, de establecer para ello
acuerdos y una red de colaboracion que favorezca esta innovacion; en resumen, crear una verdadera
cultura emprendedora. Encontramos un buen ejemplo de esta combinacidn particular en la capacidad
diferente de una region a otra y de acuerdo con las épocas, de integrar a los inmigrantes, en los que
el porcentaje de emprendedores es generalmente mas elevado que la de la poblacion general. Asi, si
Marsella ha integrado muy bien los piemontanos en la primera parte del siglo veinte, parece tener
maés dificultad de hacerlo hoy con los magrebinos.

El emprendimiento enddgeno es un proyecto colectivo que supone una construccion social particular
de recursos, de competencias y finalmente de producciones en cada region. Esta construccion debe
tener en cuenta valores difusos, comportamientos tanto dinamicos como conservadores y a las
instituciones que los apoyan.

El emprendimiento enddgeno se basa en la movilizacion social, lenta al inicio y durante el arranque,
pero luego acelerada una vez que la identidad local y algunos actores dinamicos sirvan como
impulsores de otros. Esta movilizacion se hace inicialmente en la mente, por la imaginacién como lo
recordaba Montesquieu. Se debe creer que esto es posible, y propagar gradualmente esta creencia de
circulo en circulo y de red en red, para finalmente rebasar la incertidumbre, la ambigiedad y
multiplicar las acciones.

Es finalmente una creacion de valores colectivos, reconocidos inicialmente por las otras partes
participantes que aceptan compartir los desafios, los riesgos de la, innovacién, y también la
incertidumbre y la ambigledad informacional, aceptada en seguida por el mercado cercano, por lo
tanto, por el ambiente y finalmente por el exterior. En la nueva economia del conocimiento el
producto es mas una obra humana, especialmente porque la parte del servicio y de lo inmaterial,
incluido como complemento de los bienes ofrecidos, es cada vez mas importante. Es
fundamentalmente un proceso de informacién y por lo tanto colectivo porque, facilitando el
desarrollo de oportunidades y relaciones con los recursos, la informacion permite a la region
distinguirse de otras.

Volviendo por ultima vez sobre nuestra metéfora, si las mejores novelas policiacas son consideradas
como tales, es porque a menudo ellas van mas alla de la pregunta de delito para detenerse en las
relaciones humanas y se preocupan por las relaciones existentes entre el delincuente y la victima, y
finalmente se remontan hasta la sociedad que lo ha apoyado, facilitado o limitado estas relaciones,
como recuerda continuamente Simenon. Las grandes novelas policiacas, como las de ciencia ficcion,
son fabulas modernas, las cuales, para describir la condicion humana, remplazan los animales de las
de Esopo o de las de La Fontaine, en el primer caso por el delito, en el segundo por la representacion
de aquello que podria existir en otros mundos habitados. EI emprendimiento es también un acto
fundamentalmente humano, que pone en escena a un emprendedor individual formando parte de un
ambiente y vinculado a redes que lo apoyan y lo estimulan, por tanto una amalgama que puede, una
vez que es estimulado, acumular la informacién y los recursos indispensables para la aceleracion del
desarrollo territorial.

Como todo proceso de desarrollo, el emprendimiento es simplemente la historia colectiva del
hombre (en tanto que humanidad identificada sobre un territorio) que sale a la busqueda de su
identidad propia para conocerse (nacer con) inicialmente y hacerse reconocer en seguida por su obra
(el resultado noble de su trabajo por la creacion y la innovacion). EI hombre comparte esta



experiencia con todos los miembros de la empresa y con aquellos de su red y de su ambiente. Tan
cierto es, que toda historia individual pertenece también a todos aquellos que la apoyan y valoran,
como un reconocimiento que va mas alld de todo valor monetario, lo que hace realmente la
humanidad y su poder de cambiar el curso de las cosas.

“Es en la manera de pensar de los hombres, que se le hace
mas caso al coraje que a la timidez;
a la actividad, que a la prudencia, a la fuerza, que a los consejos”

Montesquieu, Del espiritu de las leyes, libro XI, capitulo 6.
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LEYENDA PARA CONTRA PORTADA

La obra que tiene en sus manos es calificada como un Best seller, en la comunidad cientifica del
estudio del emprendimiento de las Pymes en el mundo, ha sido traducida del Frances al ingles,
Portuges, Italiano, Catalan y ahora entregamos la tercera edicion al Espafiol.

En el desarrollo del contenido ponderamos al ambiente y su contexto mas amplio en un rol activo
muy importante en el emprendimiento, manteniendo una atmosfera propicia para el refuerzo de las
empresas existentes y el soporte de las nuevas empresas con la informacion que comparte
permanentemente para reducir la incertidumbre y la ambiguedad.

Es la imaginacion, el espiritu de iniciativa, el trabajo en red y la innovacion, quienes facilitan las
relaciones entre los emprendedores, las empresas, el ambiente, las redes y las normas o la cultura
emprendedora para multiplicar la informacion valiosa, la distincién y finalmente el desarrollo
regional

Se supera asi al emprendedor y sus proyectos para centrarse en el colectivo, que no solamente
sostiene la innovacion difusa, sino que también favorece el contagio emprendedor para estimular el
desarrollo de toda la regién. Nos referimos asi en esta obra, al corazon de la comprension de la
pirdmide emprendedora, no solamente con sus elementos que llaman la atencidn a primera vista en
todo desarrollo regional, la calidad y la cantidad de emprendedores y empresas, los tipos de sectores
industriales, el dinamismo de los servicios privados y publicos complementarios, la calidad de la
infraestructura y de las instituciones, sino también, a las preguntas mas sofisticadas como la
complejidad de sus redes, la vitalidad del ambiente emprendedor o de su capital social, la apertura
hacia el exterior y, finalmente, las normas y convenciones sociales que fundan la cultura
emprendedora, para proponer una nueva teoria del emprendimiento regional en la economia del
conocimiento del siglo XXI.

Para ilustrar al lector en la comprension del enfoque de los problemas complejos y las diferentes
formas de buscar la verdad en el entramado del fenémeno del emprendimiento, se utilizan a lo largo
del contenido del libro, de una forma creativa e innovadora metaforas de la literatura de la novela
policiaca como Sherlock Holmes, Guillermo de Baskerville, Maigret y Columbo.

PA Julien (anexar breve texto de hoja de vita)
Rubén Molina Sanchez (anexar texto de hoja de vita)
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