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Introducciéon

Distintos estudios desarrollados en los Ultimos afios dan cuenta de la con-
tribucién de los nuevos emprendimientos al crecimiento econdmico, a las
actividades innovadoras y a la regeneraciéon de los tejidos productivos re-
gionales (GEM 2001, Audretsch y Thurik 2001). Estos beneficios econd-
micos y sociales asociados al nacimiento de las nuevas firmas y a los avan-
ces en la comprensién del fendmeno de la empresarialidad han motivado
a muchos gobiernos, en particular de paises desarrollados, a poner en
marcha una amplia variedad de politicas e instrumentos orientados a fo-
mentar el surgimiento de nuevos empresarios y empresas. Asimismo, el
debate académico ha venido alimentando los cambios de enfoque de po-
litica, observandose una evolucion desde programas de promocién de la
empresarialidad muy focalizados en aspectos parciales del fenémeno (por
ejemplo capacitacién o financiamiento), hacia una concepcién estratégi-
ca maés integral, que da cuenta del complejo conjunto de factores que in-
ciden en que las personas decidan iniciar una empresa. En consecuencia,
las iniciativas mas recientes suelen incluir un conjunto mas articulado de
acciones destinadas a operar sobre planos tales como el de la cultura, el
sistema educativo y las competencias emprendedoras, la ampliacion de la
frontera de oportunidades de negocios, la promocién de redes empresa-
riales de apoyo, el financiamiento a nuevas y pequefias empresas, entre
otras. Estas diversas iniciativas y programas orientados a fomentar el de-
sarrollo emprendedor evidencian el creciente énfasis otorgado por los go-
biernos al fomento del desarrollo empresarial.

El objetivo de este informe es presentar distintas iniciativas implementa-
das por algunos paises para promover el desarrollo emprendedor y pro-
poner un conjunto de lineas de actuacién para fomentar el surgimiento
de nuevos emprendedores y empresas en Argentina. En primer lugar, se
retoman en forma resumida las principales conclusiones del estudio efec-
tuado por la Universidad Nacional de General Sarmiento para el BID so-
bre el proceso emprendedor en Argentina, con el propésito de brindar
una breve caracterizaciéon de la problematica de interés. En segundo
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lugar, se revisa un conjunto de estrategias y programas encarados en dis-
tintos palises para fomentar la empresarialidad. Los casos revisados corres-
ponden a Estados Unidos, Escocia, Italia, Catalufia, Alemania, Corea y
Brasil. En tercer lugar se presenta una serie preliminar de propuestas de
acciéon orientadas a favorecer la creacion de empresas en el pafs.

2. El proceso emprendedor en Argentina

Si bien, se carece de estadisticas sobre natalidad y mortalidad de empre-
sas en Argentina, existe consenso entre los especialistas acerca de la de-
bilidad del proceso de creaciéon de nuevos emprendimientos (D'Annunzio
y Rabago 2000; IDI/UIA 1997; Kantis y otros 2000; Rearte y Liseras
2000). No sélo por la baja tasa de natalidad neta de empresas sino por-
gue la inmensa mayoria de los emprendimientos que se crean estan mas
orientados a la supervivencia que al crecimiento, mas impulsados por la
necesidad de emprender que por impulsos positivos orientados a explo-
tar oportunidades (GEM 2000 y 2001).

Evidencias disponibles a nivel internacional consignan el importante pa-
pel que desempefian las nuevas empresas en los procesos de gestacion
de puestos de trabajo, en la canalizacion de las energias emprendedo-
ras de la sociedad y en el desarrollo de sus capacidades innovadoras
(Storey 1994). El éxito de una estrategia de tal naturaleza estara asocia-
da, naturalmente, tanto a la cantidad como a la calidad de los nuevos
proyectos empresariales (tipo de empleos generados, participacion en
cadenas de valor, capacidad innovadora, etc.). Por tal motivo, existe un
interés creciente a nivel internacional en apoyar a nucleos de empresas
jovenes caracterizados por un elevado potencial de crecimiento (Bridge,
O’Neill y Cromie 1988).

La Universidad Nacional de General Sarmiento ha realizado un estu-
dio sobre las caracteristicas del proceso de nacimiento y desarrollo de
emprendimientos dindmicos en la Argentina en el marco del Proyecto
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Entrepreneurship Comparative Study in Latin America and Asia.7 A
continuacién se presentan las principales conclusiones de dicha inves-
tigaccion.?

® (Caracteristicas basicas de los emprendimientos:

e Tienen en promedio seis ahos de edad.

¢ Su empleo promedio pasé de diez trabajadores en el primer afio a
poco mas de treinta al momento de la encuesta.

e La gran mayoria arrancd con una inversion inicial relativamente pe-
guena (menor a los cien mil pesos argentinos).3

e Sus ventas anuales en el afo 2000 eran del orden de los dos millo-
nes de pesos argentinos.

® (Caracteristicas basicas de los emprendedores

® La mayoria de los emprendimientos dinamicos son fundados por
equipos emprendedores mas que por empresarios individuales, los
cuales poseen habilidades y roles complementarios. La presencia de
estos equipos es mas alta que en el resto de los paises de América
Latina.

e Provienen de familias de clase media

* Predominan quienes tienen formacién de nivel universitario comple-

1 Proyecto Banco Interamericano de Desarrollo (Subdepartamento de Micro, Pequena y Me-
diana Empresa); Banco de Desarrollo del Japon y Universidad Nacional de General Sarmien-
to. Para el informe de Argentina ver Kantis H., Ventura J. y Gatto F. (2002). Para el estudio
completo en América Latina y en Asia ver Kantis H, Ishida y Komori (2002).

2 El proceso empresarial fue subdividido en fases: arranque o comienzo del emprendimien-
to (start up) y etapa temprana de desarrollo del negocio. Como se sefala en la bibliografia,
los emprendedores recorren una suerte de camino o trayectoria que, de una manera u otra
y sin una secuencia predeterminada, los lleva por un conjunto de instancias claves para su
nacimiento y desarrollo. En el pais, el estudio se basa en el analisis del proceso empresarial
de un conjunto de ciento cincuenta y cuatro empresas correspondientes al area metropoli-
tana del Gran Buenos Aires y dos asentamientos de menor magnitud, Mar del Plata y Ra-
faela, situados en las provincias de Buenos Aires y Santa Fe. Los sectores incluidos fueron
clasificados en convencionales (ej.: alimentos, textiles, muebles, elaboracion de metales) y
basados en el conocimiento (gj.: software, internet, telematica). Se incluyeron empresas con
una edad entre tres y diez afos de vida que habian alcanzado un piso de quince ocupados.
Los datos de ventas obtenidos por la encuesta permitieron comprobar la correlacion exis-
tente entre dinamismo en empleo y en ventas.

3 Al momento del estudio (fines del 2000, inicios del 2001) el tipo de cambio era 1 peso
argentino equivalente a 1 ddlar.
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ta o incompleta (dos tercios). En la actualidad cuentan con una
edad promedio de alrededor de cuarenta afios pero su primer em-
prendimiento lo fundaron cuando tenian treinta afos en promedio.
e |a presencia de mujeres es marginal.
e La experiencia laboral mas frecuente es como empleados de otras
PyME de sectores similares o relacionados a la actividad actual.

Los datos anteriores indican que existe una nueva generacion de empresa-
rios y empresas jévenes que han nacido en la Argentina de los 90 y que han
revelado un importante nivel de dinamismo, ensanchando la base PyME del
pais. Los principales factores que inciden en el proceso de emergencia y de-
sarrollo de este perfil de emprendimientos se enuncian a continuacion:

2.1 Etapa de Concepcion

2.1.1 La adquisicion de la vocacion y competencias empresariales

Los principales factores motivacionales son de naturaleza no econé-
mica (autorealizacion, poner en practica sus conocimientos, enfrentar
desafios) junto con el deseo de mejorar sus ingresos. Los modelos de
rol, es decir de ejemplos de otros empresarios a quienes deseaban
emular, o el deseo de valoracién social no son factores motivaciona-
les importantes, indicando la existencia de una cultura poco estimu-
lante para encarar la aventura empresarial.

El sistema educativo en sus diversos niveles no estimula las vocaciones
empresariales, aunque el conocimiento estrictamente técnico brindado
por la universidad es reconocido por los emprendedores como insumo
critico para el proceso de nacimiento de la empresa. En comparacion
con los demas paises latinoamericanos la universidad argentina cuenta
con fortalezas en materia de formacién de conocimientos técnicos y de-
bilidades en lo que se refiere a las demas competencias para emprender.
La experiencia laboral previa es la fuente principal de adquisicién de
la motivacion para ser empresarios, como asi también el area princi-
pal de aprendizaje de las competencias empresariales.
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2.1.2 El perfil de las oportunidades de negocios y su identificacion
con los emprendedores:

® Las nuevas empresas nacen fundamentalmente explotando oportuni-
dades en el mercado interno. Sin embargo, entre las mas dindmicas
se destaca un nucleo que rapidamente comienza a orientarse hacia la
exportacion, comportamiento que las diferencia de las de menor cre-
cimiento y también de las del resto de América Latina.4

® Poco mas de un tercio desarrolla negocios en el sectores ligados a las
tecnologias de la informacion y a las comunicaciones en tanto que el
resto produce manufacturas convencionales (alimentos, productos de
madera, manufacturas de metal.

® | a mayoria atiende necesidades de productos y servicios de otras fir-
mas, en especial PyME manufactureras y de servicios. Por otra parte,
es muy baja la proporcion de nuevas empresas que nacieron aprove-
chando las oportunidades que brinda la subcontratacion de grandes
firmas. De hecho, alcanza la proporcién mas baja en el contexto lati-
noamericano. La fragmentacién del tejido productivo argentino se
pone de manifiesto en la ausencia de este tipo de oportunidades.

® La mayoria de las nuevas empresas han explotado oportunidades de ne-
gocios basadas en la diferenciacion de productos y de servicios existen-
tes. La innovacion es una fuente de oportunidades menos significativa,
situacion que pone en evidencia las debilidades del sistema de innova-
cién argentino. Aun asi, la presencia de emprendimientos de perfil inno-
vador es mayor en relacion al promedio latinoamericano. El aporte de la
universidad en la adquisicién de conocimientos técnicos y en las dificul-
tades para su aplicacion en el mercado de trabajo crea una brecha, que
en muchos casos se resuelve a través de la creacion de una empresa.

® Las redes de contactos, junto con el dmbito laboral previo, son las prin-
cipales vias a través de las cuales los emprendedores identifican la opor-
tunidad de negocio en la cual se basa la nueva empresa. La presencia
de otros empresarios PyME y de ejecutivos de empresas en estas redes
es mas frecuente entre las nuevas firmas de mayor dinamismo.

4 Al momento de la encuesta alrededor de un tercio de las firmas exportaba y el coe-
ficiente de exportacion maximo alcanzado ascendia a 9%.
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2.1.3 La decision final de comenzar el negocio

Los principales factores que inciden en la decisiéon de lanzar un nue-
VO Negocio son tanto monetarios como no monetarios. La creaciéon de
un emprendimiento es mucho méas que un proyecto guiado exlusiva-
mente por incentivos econémicos.

La disponibilidad de financiamiento afecté mas negativamente las
condiciones iniciales bajo las cuales las empresas comenzaron a ope-
rar (tamano de arranque mas reducido, nivel tecnolégico inferior) que
la decision final de comenzar o no comenzar la nueva actividad, en la
cual antepusieron sus motivaciones positivas a las restricciones del
contexto

La mayoria de las empresas manifestaron contar con informacién co-
mercial y técnica antes de iniciar el negocio, no siendo una restriccion
para el proceso decisorio.

Sin embargo, la realizacién de estudios acerca de la viabilidad econé-
mica del negocio es baja. Los emprendedores suelen efectuar sola-
mente estimaciones aproximadas de ingresos y egresos en tanto que-
la formulacion de un plan de negocios no constituye una practica ge-
neralizada entre los mismos, ni tampoco puede ser identificada como
un factor de éxito que distingue a las empresas mas dindmicas con
respecto a las demas.

2.2 Start up (inicio): el acceso y la movilizacion de

los recursos

La experiencia laboral previa, la formaciéon universitaria y las redes de
contactos fueron reconocidas por los emprendedores como los facto-
res gue facilitaron el acceso y la movilizaciéon de los distintos tipos de
recursos (informacion, tecnologia, materias primas) necesarios para
lanzar la nueva empresa.

Las principales fuentes de fondo para el lanzamiento son los ahorros
personales de los socios, sequidos por el crédito comercial de provee-
dores y por la compra de equipamiento de segunda mano. Las fuen-



CAPITULO 2

tes financieras externas (bancos, capital de riesgo) no fueron usadas
por la mayoria de los emprendedores, fundamentalmente por las res-
tricciones de la oferta, por lo inadecuado del financiamiento bancario
para el proyecto, aunque también por la falta de informacion, por el
aumento del riesgo implicito en ese tipo de financiamiento o por la
preferencia de los emprendedores de conservar el control de sus ne-
gocios. El capital de riesgo es un mecanismo con muy escasa presen-
cia, restringido al sector basado en el conocimiento.

2.3 Los primeros anos: penetracion de mercado y
resolucion de problemas iniciales

® Laintensidad de la competencia es alta o muy alta para la mayoria de
los nuevos emprendimientos. Las nuevas empresas compiten funda-
mentalmente con otras Pyme; aunque los emprendimientos mas di-
namicos también lo hacen en mercados donde participan las grandes
firmas.

® Entre los principales problemas enfrentados por las nuevas firmas du-
rante sus tres primeros anos de funcionamiento se destacan: conse-
guir clientes, lograr un flujo financiero balanceado y contratar em-
pleados calificados.

® La mayoria de los emprendedores reconocié haber resuelto estos pro-
blemas contando con el apoyo de otros agentes de su red, especial-
mente proveedores y clientes. La contribucién de estas redes persona-
les del emprendedor es sumamente importante como ambito de in-
tercambio y discusion de las cuestiones vinculadas al negocio.

® | apoyo de instituciones del sector publico, cAmaras empresariales y
universidades es muy limitado. Sin embargo, se observa una mayor
propension a relacionarse con dichas instituciones por parte de los
emprendedores de firmas mas dindmicas.

® La mayoria de los emprendedores contaban con proyectos para seguir
creciendo y, en muchos casos, se orientaban hacia la exportacion.
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En resumen, el estudio permitié identificar una nueva camada de empre-
sarios jévenes nacidos en hogares de clase media, con un elevado nivel
de conocimiento técnico y necesidades de realizacion personal que se
tradujeron en la creaciéon de emprendimientos. Estos proyectos empre-
sariales no sélo consiguieron sobrevivir sino que lograron crecer y plan-
tearse un sendero de expansion futuro que, en muchos casos, incluye la
exportacion. Sin embargo, para que la creacion y desarrollo de nuevas
empresas consiga impactar en la economia y en la sociedad es necesa-
rio que haya muchos mas emprendedores y emprendimientos y que las
condiciones para su desarrollo se vean facilitadas, de manera que pue-
dan desplegar su verdadero potencial. En la Argentina existe una venta-
na de oportunidad para fomentar el desarrollo emprendedor, potencian-
do las fortalezas aun vigentes en la formacién de conocimiento técnico
(por ejemplo, aunque no solo, las universidades) y encarando estrategias
superadoras del conjunto de debilidades existentes, especialmente, en
factores tales como:

e |a cultura y el sistema educativo: para instalar el desarrollo emprende-
dor en la agenda de la sociedad y promover las vocaciones y compe-
tencias emprendedoras entre los jovenes,

e ¢l tejido productivo y el sistema de innovacion: para ensanchar la
frontera de oportunidades de negocios y enriquecer el perfil de los
proyectos,

e ¢l capital social: para contribuir al acceso a las oportunidades y a la mo-
vilizaciéon de recursos en una sociedad altamente fragmentada,

e la oferta de financiamiento: para favorecer el desarrollo de los em-
prendimientos,

e |as instituciones de apoyo a las empresas: para construir una cadena
de valor capaz de brindar respuestas técnicas adecuadas a las necesi-
dades de los emprendedores.

Diversos paises han comprendido la importancia de promover el de-
sarrollo emprendedor. A continuacion se da cuenta de algunas de es-
tas experiencias.

il
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3. Relevamiento de practicas
internacionaless

El relevamiento de la experiencia internacional se basé en documentacion
sobre estrategias, programas y politicas existentes en distintos paises. Las
fuentes disponibles incluyen, por ejemplo, articulos presentados en con-
ferencias, material institucional de difusion y textos publicados por diver-
sas organizaciones para dar a conocer estas iniciativas. Por tal motivo, la
cobertura y el nivel de detalle correspondiente a cada una de ellas es na-
turalmente diferente. Debe destacarse, asimismo, que la carencia de eva-
luaciones, en la mayoria de los casos, impide presentarlas como mejores
practicas. En un campo de actuacién relativamente joven y en constante
evolucién, se han incluido aquellas intervenciones en las cuales los go-
biernos encararon en forma decidida y comprometida el fomento de la
empresarialidad y acerca de las cuales se dispone de informacion. A tra-
vés de su presentacion se intenta ofrecer al lector una vision de las dife-
rentes areas de politicas y de los instrumentos utilizados para promover la
creacion de empresas a nivel internacional.é

3.1 Estados Unidos’

Estados Unidos es considerado un caso exitoso de desarrollo emprende-
dor, tal como se desprende de distintos indicadores de desarrollo
emprendedor. La tasa de creacién de empresas y la proporciéon de adul-
tos que se encuentran realizando acciones para comenzar un negocio
son, en ambos casos, de las méas elevadas a nivel internacional. En el pe-

5 Esta seccion del trabajo conté con la colaboracién de Juan Federico.

6 Dado que la presentacion se basa en la informacion disponible sobre las principales
politicas implementadas en cada pais considerado ello no significa que no existan ademas
otras iniciativas que no pudieron ser identificadas a través del relevamiento.

7 Esta seccion se basa en Rubel y Paladino (2000), Kayne J. (1999), e informacion sobre la
SBA presentada por John Cox de dicha institucion en el Seminario Gestion Institucional de
la Maestria en Economia y Desarrollo Industrial con Especializacion en PyMEs de la
Universidad Nacional de General Sarmiento.
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riodo 1988-1996 la tasa de creacion de empresas fue de casi 11,5% vy la
proporciéon de adultos emprendiendo iniciativas de negocios en 1999 y
2000 representaba cerca del 10% del total. Asimismo, se ha destacado
por la emergencia de un amplio segmento de nuevas empresas en secto-
res de alta tecnologia (OCDE 2000, GEM 2000).

Este notable desempefo emprendedor de la economia estadounidense
parece ser el resultado combinado de un conjunto de factores que inclu-
yen naturalmente a las politicas publicas. Sin embargo, debe destacarse
gue estas fueron aplicadas en un contexto cultural muy favorable para la
creacion de empresas. La valoracion de la carrera empresarial y de los em-
prendedores se encuentra muy extendida en la sociedad norteamericana
y el fracaso de un emprendimiento no es sancionado socialmente. Asimis-
mo, el fomento de la empresarialidad no sélo descansa en las iniciativas
del gobierno sino que existen numerosas organizaciones del sector priva-
do y fundaciones que desarrollan programas en este campo. En este in-
forme nos limitaremos a considerar las principales acciones encaradas por
el gobierno en sus distintos niveles, muchas de las cuales movilizan y ar-
ticulan esfuerzos conjuntos con el sector privado.

Los principales instrumentos para promover la empresarialidad identifica-
dos en la documentacién relevada se resumen en las siguientes areas:

3.1.1 Promocion de la vocaciéon y de competencias empresariales a
través del sistema educativo

Una encuesta de la Asociacién Nacional de Gobernadores (NGA) permite
obtener un panorama sobre la implementacion de programas que fo-
mentan la empresarialidad en los distintos niveles del sistema educativo
(Kayne 1999). El estudio indica que los Estados estan colocando su ma-
yor énfasis en los programas de trabajo con instituciones de nivel tercia-
rio y universitario. Sin embargo, en el nivel secundario destaca la expe-
riencia del estado de Massachusetts a través del programa Youth Tech En-
trepreneurs (YTE). El Departamento de Educacion promueve y apoya a las
instituciones secundarias a desarrollar curriculas académicas y actividades
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extraacadémicas para formar estudiantes con vocaciones y habilidades
emprendedoras. Los estudiantes comienzan el programa a partir del se-
gundo afio comprometiéndose por los siguientes tres a realizar activida-
des que incluyen clases diarias, laboratorios de periodicidad mensual y a
desarrollar proyectos tecnoldgicos fuera del horario de los cursos. La
esencia del programa YTE se basa en involucrar a los estudiantes con dis-
tinto background en una curricula centrada en el desarrollo de proyectos
que permiten desarrollar las capacidades para resolver problemas, comu-
nicarse, pensar criticamente y brindar servicios de apoyo tecnolégico (por
ejemplo mantenimiento de computadoras y equipamiento en general) a
empresas locales. Asimismo, cuarenta y tres estados han implementado
en las escuelas del distrito el programa “Mini-Society”, especialmente di-
sefado por el Center for Entrepreneurial Leadership de Kauffman Foun-
dation para ensefar capacidades empresariales, a través de metodologias
innovadoras, en niveles de educacion secundaria.

En el nivel de los colegios universitarios y de las universidades, el esfuer-
zo de los Estados se evidencia en la creciente presencia de centros de en-
trepreneurship y de programas educacionales que promueven la carrera
empresarial. De los treinta y siete estados que respondieron la encuesta
de NGA, treinta manifestaron haber apoyado la educacién emprendedo-
ra a nivel postsecundario y veintisiete indicaron que dichos programas in-
cluyen la realizacion de actividades en empresas orientadas a obtener for-
macién empresarial a través de la experiencia. Algunos de estos progra-
mas tienen, asimismo, el objetivo de brindar apoyo a la empresa donde
se realiza la practica en areas de necesidades definidas por las firmas y en
las cuales los estudiantes poseen conocimientos.

3.1.2 Ampliacién de las oportunidades de negocios para nuevas y
pequenas empresasé

La Small Business Administration (SBA) cuenta con distintos programas
orientados a ampliar las oportunidades de negocios para las empresas

8 Esta seccion se basa en OCDE (1995).
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pequenas a través de la facilitacion de su acceso a los mercados de compras
del Estado. El mecanismo principal establecido a tal efecto es la presencia de
representantes técnicos en las organizaciones publicas con poder de deman-
da, a los efectos de favorecer la participacion de las empresas pequefas en
dichas compras. Un ejemplo de ello es el Breakout Programme que consis-
te en revisar y fragmentar los pagquetes de compras publicas cuando existen
posibilidades de abastecimiento parcial por medio de proveedores pequefios
gue, aun cuando son competitivos, son ignorados por los responsables de
compras debido a la reducida escala de dicho rubro en la compra total a
efectuar.

Junto con estos programas, existe una ley que regula el pago por parte del
gobierno de manera de proteger las finanzas del pequefo proveedor. Tam-
bién, existen normas que promueven la presencia de las empresas pequenas
en los contratos que mantiene el gobierno con las grandes empresas, las
que deben presentar un plan de subcontratacion de firmas pequefias que
serd monitoreado en su ejecucion por la SBA. Esta preocupacion por favore-
cer la participacién de las PyME en las compras publicas es una forma de am-
pliar el espacio de negocios de las firmas de menor tamafo y de favorecer,
también, a las nuevas empresas, que suelen nacer pequefas.

Dentro de este conjunto de iniciativas, la de mayor incidencia en la creacién
de empresas es el programa Small Business Innovation Research (SBIR) crea-
do en 1982 por el gobierno federal. Once agencias de gobierno, con presu-
puestos de investigacion y desarrollo superiores a los cien millones de dola-
res anuales, participan en el programa reservando una pequefia parte de di-
chos fondos para destinarlos al mismo. Dicha proporcién paséd del 1,2%, en
1992, a 2,5%, a partir de 1996.9 Las actividades innovadoras financiadas
por el programa SBIR deben estar de acuerdo con las necesidades de las
agencias de gobierno, estimulando soluciones innovadoras. Las agencias de
gobierno son las que designan los tépicos de investigacion y desarrollo y de-
terminan la aceptacion de los proyectos. La Small Business Administration

9 Las agencias participantes son el Departamento de Agricultura, de Comercio, de
Defensa, de Educacion, de Energia, de Transporte, de Salud, la Agencia de Proteccion del
Medio Ambiente, la NASA y la Fundacion Nacional de Ciencia.
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coordina la coleccion de la informacion sobre necesidades de las agencias y
organiza el anuncio de soliciud de proyectos.

El programa SBIR incluye tres fases: la primera estd destinada a financiar la
evaluacion del mérito y la factibilidad cientifica y técnica de las ideas que apa-
rentan tener potencial de comercializacion. Los proyectos ganadores reciben
hasta cien mil délares y cuentan con un periodo de seis meses para desarro-
llar estas actividades. Quienes tienen éxito en la primera fase acceden a un
periodo de investigacion y desarrollo detallado, que suele concluir con el pro-
totipo de producto o proceso. La segunda fase dura, aproximadamente, dos
afos y los proyectos ganadores reciben hasta setecientos cincuenta mil déla-
res. Se otorga prioridad a los proyectos que, ademas de ser viables a nivel
cientifico y técnico, no demandan compromisos de recursos federales para la
tercera fase de aplicacion comercial de los resultados de la investigacion y de-
sarrollo. Esta es la fase clave del programa. Los proyectos deben recibir inver-
siones privadas para que el prototipo se convierta en comerciable. SBIR desa-
rrollé un sistema computarizado que conecta a los emprendedores con las
fuentes potenciales de capital. También, es posible que las agencias del go-
bierno decidan contratar productos o procesos para su utilizacion.

A diez afios de su implementacion SBIR premié dieciocho mil ochocientos
veinticuatro proyectos y ha aportando mas de tres mil millones de dolares.
Si bien, los destinatarios de este programa son las empresas pequenas be-
neficia especialmente a los nuevos emprendimientos innovadores. Las areas
tecnoldgicas mas beneficiadas son el procesamiento de la informacion, 6p-
tica laser, materiales avanzados y biotecnologia y microbiologia.

3.1.3 Facilitacion del financiamiento?0
A través del acceso a crédito

La SBA dispone de diversos programas centrados en el otorgamiento de
garantias de crédito que benefician tanto a quienes desean crear empre-

10 Esta seccion se basa en OCDE (1995), y Ramirez, Tamborini y Giudicatti (2001).
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sas como a las firmas pequefas ya establecidas. A continuacion se men-
cionan los principales:

Programa 7

Este es el programa principal de la SBA y garantiza préstamos a pe-
quenos negocios con dificultades para obtener financiamiento por
otros medios, especialmente en areas de menores ingresos y/o eleva-
do desempleo. Quienes aprueban los créditos y solicitan las garantias
a la SBA son las instituciones prestatarias. Los fondos obtenidos me-
diante préstamos del programa pueden usarse para comenzar un ne-
gocio, ampliarlo, comprar equipo, como capital circulante, o para ad-
quirir inventario o compra de bienes raices. Generalmente la SBA
puede garantizar préstamos al sector privado de hasta 750.000 U$S
(hasta el 80% en préstamos de hasta 100.000 U$Sy el 75% en prés-
tamos mayores de 100.000 U$S).

Préstamos pequefios de radpido desembolso (Low Documentation
Loans [LowDoc])

Ha sido disefado para simplificar los requisitos de documentaciénen
la solicitud de préstamos bancarios montos inferiores a los 100.000
U$S. La solicitud tiene sélo una pagina y la SBA toma dos dias para
analizarla y expedirse. El solicitante debe acompafiar, cuando el crédi-
to supera los 50.000 U$S, su declaracion de impuestos a la renta. La
SBA garantiza hasta el 80% de estos créditos, que pueden beneficiar
tanto a quienes desean comenzar una empresa, 0 a empresas en fun-
cionamiento con ventas anuales por debajo de los cinco millones de
dolares en los tres afos previos y cuya plantilla no supera los cien ocu-
pados. La SBA fija una tasa maxima de interés por encima de la cual
no se aceptan propuestas. El programa, al igual que todos los de la
SBA, se gestiona en forma descentralizada.

Micropréstamos

Otorga créditos por debajo de los 25.000 U$S a través de organizaciones
intermedias locales sin fines de lucro designadas por la SBA. Pueden ser
aplicados a capital de trabajo o a la compra de maquinarias y equipos. La
evaluacion de las competencias empresariales puede dar lugar a la reali-
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zacion de un entrenamiento especial para el solicitante del microcrédito.

A través del acceso al capital de riesgo

El capital de riesgo corporativo

El mercado de capitales de riesgo en Estados Unidos se rige por la Ley
de Inversiones (Small Investments Act) sancionada en 1958. Este mar-
co juridico crea la figura de las Small Business Investments Companies
(SBIC) que son empresas o sociedades privadas encargadas de la pro-
vision de capital y del crédito a largo plazo a empresas pequefias que
requieran financiamiento para desarrollarse, crecer y modernizarse.
Estas sociedades son reguladas y autorizadas por la Administracion
Federal, a través de la Small Business Administration (SBA) y deben
cumplir con una serie de requisitos minimos entre los que se encuen-
tra un capital privado minimo de 5.000.000 US$, con una participa-
cién minima de 30% de fondos de terceros no relacionados con el
management. Los fondos de las SBIC son obtenidos, principalmente,
de dos fuentes. Por un lado, de inversores privados (tanto individua-
les como corporativos) y por otro, a través de la emision de titulos de
deuda garantizados por la SBA, que son comprados directamente por
este organismo o vendidos en el mercado abierto. En la actualidad, es-
tas compafias representan cerca del 15% del capital de riesgo total.
Las SBIC cumplen un papel importante, sobre todo, para los proyec-
tos de baja escala con potencial de crecimiento y para aquellas areas
donde se carece de otras fuentes de capital.

Las SBIC proveen capital de riesgo, préstamos de largo plazo y asisten-
cia de expertos. En la actualidad, existen trescientas ochenta y cuatro
SBIC. Las SBIC han financiado gran cantidad de proyectos pero la ad-
ministracion adjunta de la SBA se ha visto forzada a ejercer una super-
vision maés estricta de su funcionamiento y de la calidad de su gestion
debido a la identificacién de practicas dudosas.”” Uno de los factores
claves en el resultado de las SBIC es la calidad de su equipo gerencial,

11 Entre los clientes del programa, en el pasado, se cuentan empresas tales como INTEL, Federal
Express, Apple y Sun Microsystems, las que en su comienzo se beneficiaron con la SBIC.
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el cual debe estar constituido por personas con experiencia en la in-
dustria de capital de riesgo. Las SBIC se pueden constituir en cualquier
estado bajo la forma de corporacién, sociedad anénima o de respon-
sabilidad limitada. Muchas SBIC pertenecen a grupos de inversores lo-
cales, otras son propiedad de bancos comerciales.

Las SBIC que demandan fondos adicionales pueden acceder a un
apalancamiento financiero publico para facilitar la atracciéon de otras
fuentes financieras. Pero para ello deberadn demostrar un buen de-
sempefio en su gestion. Ademas de estos incentivos las SBIC pueden
beneficiarse con ventajas impositivas. El nUmero de empresas bene-
ficiadas y el monto financiado por las SBIC ha crecido significativa-
mente en la década del noventa. El nUmero de firmas atendidas pa-
s6 de dos mil (setiembre de 1991) a cerca de cinco mil (ano 2000)
mientras que el volumen de inversion crecioé de, aproximadamente,
quinientos a cinco mil millones de délares. Segun datos de la SBA,
los ingresos impositivos generados anualmente por las inversiones
de las SBIC superan a los costos del programa.

Otro factor clave para el desarrollo del capital de riesgo fue la creacién
del NASDAQ, en 1971, como mercado secundario nacional para las
compafias jovenes e innovadoras. Los mercados secundarios facilitan
el acceso a los mercados bursatiles y publicos mediante requisitos y
costos de admision inferiores en relacion a los mercados primarios,
constituyendo un mecanismo de salida para los inversores en la fase
en que desean recuperar el capital aportado. Asimismo, la revision de
la normativa relativa a las inversiones de los fondos de pensién hacia
finales de los afios setenta, cuando se les permitié participar en inver-
siones de alto riesgo y se redujo la tasa de gravacion de las ganancias
de capital del 49,5% al 28%. Como consecuencia de ello, alrededor
de la mitad del capital de riesgo en 1996 tenia ese origen.

El capital de riesgo no formalizado (business angels)
También, se han adoptado medidas orientadas a favorecer el desarro-
llo del mercado de inversionistas particulares mas comunmente cono-
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cidos como business angels. Los business angels son particulares, o
grupos de personas con experiencia en negocios que invierten sus ca-
pitales en empresas nuevas, a las cuales, ademas, brindan asesora-
miento. Si bien, se carece de estadisticas se estima que esta fuente de
capital duplica el financiamiento provisto por las sociedades de capital
de riesgo.

Por lo general, suele existir una division de roles entre estos inversores
y las sociedades de capital de riesgo. Los primeros suelen participar
aportando capitales desde las primeras fases del desarrollo de la em-
presa y en escalas menores, mientras que, el capital de riesgo corpo-
rativo dificilmente invierte en estas fases y por debajo de ciertos mon-
tos. Por tal motivo, el rol de los business angels es clave para la crea-
cion de empresas. Sin embargo, estos inversionistas suelen manejarse
con un elevado nivel de confidencialidad y anonimato, en tanto que,
los emprendedores carecen por lo general de experiencia en comuni-
car sus ideas innovadoras. En consecuencia, el desarrollo de esta fuen-
te de financiamiento es menor al potencial.

Para promover su expansion la SBA ha tomado la iniciativa de crear /a
Red Electrénica de Angeles Inversores. Se trata de una red nacional
gue conecta a través de Internet las demandas de pequefas empresas
con los business angels.

3.1.4 Simplificacion y reforma del marco regulatorio e impositivo

Regulacién del inicio y cierre de la empresa

Las trabas existentes para iniciar formalmente una empresa y para cerrar-
la son comunmente citadas como aspectos relevantes para promover el
proceso empresarial. Si bien, es dificil imaginar que las personas se vean
estimuladas a iniciar negocios simplemente porque es mas facil realizar
las gestiones para su registracion o cierre, no caben dudas de que la sim-
plificacion de estas regulaciones se traducird en una disminucion de la
carga para los emprendedores, quienes podran dedicarse mas plenamen-
te a los aspectos centrales de la creacién de la empresa.
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El Escritorio de Respuestas de la SBA es un centro informativo libre de car-
go al cliente que responde a preguntas sobre como iniciar o administrar
una empresa y cémo obtener la asistencia necesaria para hacerlo. Es un
sistema de mensajes computarizados, que esta disponible las veinticuatro
horas al dia, los siete dias de la semana.

Por otra parte, segun un documento de la National Governor’s Association
(Estados Unidos), la mayoria de los Estados tienen sistemas de oficinas uni-
cas (one-stop shops) para la registracion de nuevas empresas, tanto fisicos
como virtuales. Por ejemplo, el Estado de Washington ha instrumentado
el UBI (Unified Business Identifier). Los empresarios que quieran instalar un
negocio en Washington sélo deben visitar alguno de los locales UBI del Es-
tado, llenar un Unico formulario y ahi reciben un ndmero identificativo que
serd utilizado por todas las agencias del Estado que se encuentran relacio-
nadas con la regulacion, la registracion y los impuestos, sin que el intere-
sado tenga que presentar documentacion adicional. Ademas, aquellos ne-
gocios que necesitan una licencia para funcionar reciben un paquete per-
sonalizado donde se incluye una guia sobre las licencias necesarias para
cada tipo de negocios, una descripcién de los pasos a seqguir y las direccio-
nes de los UBI donde se pueden completar los formularios necesarios. Los
servicios de los UBI pueden ser, también, consultados y realizados via In-
ternet (www.accesswashington.gov).

Otra facilidad para los emprendedores estadounidenses, que es comun-
mente reconocida, es la que se refiere a las caracteristicas del proceso de
quiebras. A diferencia de otros paises mas preocupados en preservar los
derechos de los acreedores y en sancionar las conductas empresariales fa-
llidas, en Estados Unidos la rehabilitacion comercial del empresario que-
brado es inmediata.?2

12 En otros paises como Australia el periodo de rehabilitacion es de 3 afos, y dos en el
Reino Unido. Alemania cuenta también con un periodo de rehabilitacion pero recién
después de los 7 anos de la quiebra.
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Beneficios impositivos

El mencionado reporte de la National Governor’s Association destaca que
todos los Estados han utilizado la estructura tributaria para fomentar la
creacion de empresas, pero bajo dos modelos de intervencién alternativos:
uno que utiliza beneficios universales a partir de la estructura impositiva y
otro gque aplica incentivos fiscales focalizados, que atienden a las deman-
das de los entrepreneurs. Segun este trabajo, el 39% de los Estados se
centran en la estructura impositiva general, mientras que el 45% aplica
medidas tales como incentivos especificos que incluyen créditos fiscales se-
gun localizacion geografica, segun la némina salarial, o segun los montos
de inversién o recursos destinados a la inversion y al desarrollo (I+D).

En 1999, el Estado de Connecticut adopté dos medidas impositivas que
permitian a las nuevas empresas recuperar parcialmente sus inversiones
iniciales. La primera medida permite la venta al Estado de créditos fisca-
les a la inversion inicial o a la 1+D que no fueron utilizados. La segunda
medida, extendié de cinco a veinte anos el periodo para recuperar las pér-
didas que tuvieron durante sus afios iniciales las empresas pequenas (Net
Operating Loss Carry-Forward).

El estado de Hawai también realizé cambios en su estructura impositiva.
Reconociendo la importancia que tienen los activos no tangibles en el
proceso emprendedor, el Estado excluyé del impuesto a los ingresos de-
rivados de patentes y copyrights. Ademas, y teniendo en cuenta que la
mayoria de las empresas de la “nueva economia” se organizan sobre la
base de remuneraciones a los empleados en relacién a participaciones ac-
cionarias, el estado exceptud de impuesto a las acciones en manos del
personal, como una forma de promover esta practica y fomentar la insta-
lacion de este tipo de nuevas empresas. Al igual que en el Estado de Ha-
wai, en Rhode Island los empleados de firmas desarrolladoras de softwa-
re estan exentos de pagar el impuesto a la renta personal por la ganan-
cia o por la venta de su porcién accionaria de la empresa. Por otro lado,
Estados como Arkansas, Idaho o Wisconsin, aplicaron reducciones en las
tasas de impuesto sobre las ganancias o reducciones de la base imponi-
ble. En el primero de los casos, se redujo a un maximo de 6% la tasa de
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impuesto sobre las ganancias de las nuevas firmas, mientras que los otros
dos Estados excluyeron del impuesto el 60% de las ganancias de capital
de las empresas. El estado de Massachussets adoptd, recientemente, un
sistema de excepcion gradual de impuesto a la ganancia de capital basa-
do en la cantidad de afios que el activo permanece en la empresa. Al mo-
mento de instrumentarse completamente (principios del 2000), las ga-
nancias de capital de activos con al menos dos afios tendran una tasa del
5%. En el limite, activos con mas de seis afios estaran totalmente exclui-
dos del impuesto a las ganancias de capital.

Entre las medidas especialmente destinadas a entrepreneurs, se destacan
los créditos fiscales a la 1+D. Segun un estudio del Instituto Estatal de
Ciencia y Tecnologia, treinta y cinco Estados cuentan con algun crédito
fiscal a la 1+D. El crédito en general se determina como un porcentaje de
los gastos de I+D que superen un nivel base (usualmente el promedio de
este tipo de gastos en |+D en los ultimos tres afos).

3.1.5 Asistencia a la gestion de las nuevas empresas

La asistencia a las nuevas empresas es parte de la oferta global de servi-
cios a las PyME. Por lo tanto, sélo se describen en forma muy breve dos
de los principales programas existentes en este campo.

El Cuerpo de Servicio de Ejecutivos Retirados (Service Corps of Retired
Executives [SCORE]) es un programa en el cual aproximadamente trece
mil empresarios y ejecutivos de empresas retirados trabajan en forma vo-
luntaria brindando asesoria de gestion, a través de unas cuatrocientas ofi-
cinas regionales. Los Consejeros de SCORE pueden ser contactados en di-
chas oficinas, en Centros Informativos de Negocios y en algunos de los
Centros de Desarrollo de los Pequefios Negocios de la SBA.

Los Centros de Desarrollo de Pequefos Negocios (Small Business Deve-
lopment Centers [SBDC]) brindan servicios actualizados de consejeria,
entrenamiento y asistencia técnica en gestién de pequefias empresas.
Proveen asistencia a las pequefas empresas para aplicar al programa



CAPITULO 2

SBIR. Sus servicios estan dirigidos a todos aquellos que desean empezar
una PyME, fortalecer o expandir su negocio actual y que no pueden ac-
ceder a servicios de consultoria privada. Los SBDC acttan en forma des-
centralizada y tienen un alcance masivo. El programa es un esfuerzo
mancomunado entre la SBA, la comunidad académica, el sector priva-
do, y el gobierno estatal y local. Existen mas de cincuenta y seis centros
de desarrollo empresarial (SBDC) ubicados, principalmente, en diversas
universidades de los cincuenta Estados del pais, con una red de cerca
de mil oficinas.

En cada Estado existe una organizacion que conduce y que patrocina
los SBCD. Esta organizacién coordina los programas y servicios ofreci-
dos a la pequefas empresas a través de una red de subcentros y loca-
les satélites en cada Estado. Los subcentros estan localizados en univer-
sidades, colleges, community colleges, escuela vocacionales, camaras
de comercio y corporaciones de desarrollo econdmico. Los servicios de
los SBDC se ajustan a las necesidades de la comunidad local y de los
clientes individuales. Cada centro desarrolla servicios en cooperacion
con la oficina local del SBA del distrito para asegurar una coordinacion
con otros recursos disponibles a nivel estatal. El equipo de trabajo de
estas instituciones estd compuesto por un director, miembros del
equipo, voluntarios y personal de medio tiempo. El servicio es brindado
por técnicos de las asociaciones profesionales y comerciales, la comuni-
dad bancaria y legal, el entorno académico, la camara de comercio, el
SCORE, los consultores contratados y los laboratorios de experimenta-
cion del sector privado.?3

13 La SBA financia hasta el 50% de los fondos operativos de cada SBDC estadual y el resto
es aportado por uno o més patrocinadores. Estos fondos conjuntos son provistos por la le-
gislatura del estado, fundaciones del sector privado donaciones, cdmaras de comercio local
y del estado, entre otros.

E
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3.2 Escocia

En 1991 se cred la agencia publica Scottish Enterprise. A poco de creada,
encargé la realizacion de un estudio sobre las razones que explicaban la
baja tasa de creacién de empresas en Escocia. Sobre la base de sus resul-
tados, en 1993 se definid una estrategia orientada a igualar la tasa de
creacion de empresas del sudeste britanico. El fomento a la creaciéon de
empresas es uno de los siete ejes del accionar de Scottish Enterprise.

Para lograr ese objetivo se definié un conjunto de programas orientados a:
« Promover la vocacion y las competencias emprendedoras
= Desarrollar redes de apoyo
« Facilitar el acceso al financiamiento
« Ensanchar la base social de nuevos emprendedores
= Fomentar el nacimiento y el desarrollo de empresas de elevado potencial

Al momento de establecer la estrategia, se fij6 como meta igualar el ni-
vel de creacion de empresas del Reino Unido (excluido Escocia) para el
ano 2000, alrededor de veinticinco anuales. Esta meta estuvo a punto de
cumplirse en 1997 cuando el total de nuevas empresas creadas fue de
veinticuatro mil setecientos once, cifra que cayo luego diecinueve mil en
1999. Sin embargo, lo que se observa es que el nimero de nuevas em-
presas cerradas cayé de unas quince mil, en 1995, a unas doce mil, en
1999, por lo que podria decirse que la tasa neta de creacién crecio.

El financiamiento de Scottish Enterprise proviene, en su mayoria, de apor-
tes del gobierno (grant-in-aid), de préstamos publicos solicitados al Parla-
mento (voted loans) y de recursos propios de la agencia. En el afno 2000
el gasto total en los proyectos alcanzo las 427.242.000 £ a las cuales de-

14 Esta seccion se basa en informacion presentada por el Prof. Colin Mason en el Seminario
Creacion de Empresas de la Maestria en Economia y Desarrollo Industrial con Especializacion
en PyMEs de la Universidad Nacional de General Sarmiento y en las siguientes fuentes: Im-
proving the Business Birth Rate. A Strategy for Scotland, Scottish Enterprise; Scotland’s Busi-
ness Birth Rate, A National Enquiry by Scottish Enterprise produced in partnership with
Scottish Busines Insider y The Entrepreneurship Programme, Review Report, March 1996.



CAPITULO 2

ben sumarse gastos de estructura del orden de 46.037.000 f.

Los principales ejes estratégicos y los programas implementados se des-
criben a continuacion:

3.2.1 Promover la vocaciéon y las competencias emprendedoras:
desplegando el potencial emprendedor

Se efectuaron diversas acciones tales como la designacion del afio del
emprendedor y la realizacion de seminarios y campafas de difusion de
casos empresariales a los efectos de aumentar la motivacién para seguir
estos modelos ejemplificadores. Se utilizaron, muy especialmente, los me-
dios de comunicaciéon para sensibilizar a la poblacién. De esta forma se
buscé valorizar el rol social del emprendedor y elevar el atractivo de la ca-
rrera empresarial entre la poblacion.

El sistema educativo, en especial las universidades, recibié particular aten-
cion. Se fomento la creacion de Centros de Entrepreneurship en las Univer-
sidades , se ayudd a formar una serie de centros de ensefanza de entre-
preneurship y a producir materiales especiales de ensefianza. Esto se desa-
rrollé a través de licitaciones de fondos para financiar estrategias universi-
tarias bianuales para el desarrollo de curriculas para la formaciéon de estu-
diantes emprendedores, capacitacion de sus equipos de trabajo y disefo de
un programa de investigaciones vinculado a las actividades anteriores.

Los centros académicos que elaboraron metodologias y materiales edu-
cativos recibieron la patente, pero Scottish Enterprise se reservé el dere-
cho de otorgar licencias a otras universidades por periodos de cuatro
anos. Asimismo, los resultados de estos desarrollos fueron difundidos en
eventos en los cuales participaron otras universidades.

En los niveles primarios y secundarios también se tomaron iniciativas. Jun-
to a la comunidad educativa se definieron las metodologias mas efectivas
para el trabajo en las escuelas. Se implementé el programa Enterprising
Infants, un programa que contemplaba la elaboracion de material didac-

[
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tico especializado para el nivel primario y se lanzé el programa Young En-
terprise en el nivel secundario.

3.2.2 Desarrollar las redes de apoyo: potenciando el ambiente pa-
ra el surgimiento de nuevos negocios

® Apoyo a la identificacién y a la elaboracién de la idea de negocio.

La identificacion de las oportunidades y la elaboracion de la idea del nego-
cio es una fase critica del proceso emprendedor. La estrategia incluye accio-
nes especificas en este campo. El programa de Grupos de Desarrollo de
Oportunidades es una iniciativa nacida a partir de las demandas de los par-
ticipantes de seminarios de creacién de empresa, quienes tenfan problemas
al seleccionar una idea o al darle forma de negocio a su idea. Estos grupos
fomentan la identificacion de necesidades insatisfechas o demandas pobre-
mente atendidas y desarrollan competencias para la identificacién de opor-
tunidades sobre la base de la utilizacion de diversas metodologias de traba-
jo orientadas a estimular el pensamiento creativo. La meta es que al finali-
zar el trabajo del grupo todos los participantes tengan, al menos, una idea
de negocios. El intercambio de ideas entre los participantes y las redes que
se crean entre ellos es la principal fuente de aprendizaje.

También, se implementé la iniciativa brainpool, que es una red de apo-
yo, que realiza actividades con el objetivo de compartir ideas y oportu-
nidades y celebrar negocios. Se desarrolla, por ejemplo, a través de al-
muerzos o desayunos de trabajo, Internet y otros eventos en los cuales
participan emprendedores. En muchos casos, se generan joint ventures
y equipos emprendedores.

Por ultimo, la elaboracién y refinamiento del proyecto es apoyada a tra-
vés del programa Business Forum, que brinda a los emprendedores un
espacio para presentar sus ideas de negocios ante un panel de empre-
sarios y expertos. En este ambito reciben opiniones constructivas acer-
ca de su proyecto y construyen redes de contactos valiosas para em-
prender. Este foro se basa en el modelo de trabajo del Massachussets
Institute of Technology (MIT).
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® Asesoramiento acerca del proceso de creacion de empresas

A través de la Red de Companfas de Empresas Locales (LEC). Desde la
adopcion de la estrategia las LEC, que ya existian, respondieron incre-
mentando su compromiso efectivo con la asistencia a los nuevos empren-
dedores y emprendimientos. En diez de los trece LEC existen equipos de
profesionales especializados en nuevas empresas que asesoran a quienes
desean emprender y a las firmas jévenes.

Todos las LEC han reestructurado sus programas de asistencia para aten-
der las necesidades especificas de la creacién de empresas y para otorgar
especial atencién a los emprendimientos de rapido crecimiento. Adicional-
mente, las LEC desempefian un papel clave en la articulaciéon de los pro-
gramas de Scottish Enterprise con otros agentes locales tales como auto-
ridades e instituciones, trabajando de cerca con ellos para coordinar acti-
vidades y movilizar iniciativas. Asimismo, alrededor de cuarenta Business
Shops (BS) brindan servicios de ventanilla Unica donde la persona puede
conseguir toda la informacién necesaria para comenzar una empresa.

3.2.3 Facilitar el acceso al financiamiento

Financiamiento bancario

® Esquema de préstamos para empresas pequefias
Este fondo reunia arededor de cien millones de libras esterlinas. Los
préstamos son operados por cuatro bancos (de Escocia, Clydesdale,
Royal y TSB) y cuentan con una reduccion de tasas de interés cuyo cos-
to para el fondo es de cinco millones de libras esterlinas cada dos afios

® Entrenamiento de oficiales de bancos
Se desarrollaron cursos de capacitacion, para oficiales de bancos co-
merciales, en temas relacionados con las finanzas de las pequefas y
nuevas empresas, destinados a cerrar la brecha de entendimiento que
existe entre los bancos y las empresas.

Capital de riesgo
® F| capital de riesgo corporativo
Scottish Equity Partnership (SEP) es un fondo de riesgo creado por el
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Estado a través de Scottish Enterprise en 1996, con un aporte de vein-
ticinco millones de libras esterlinas en joint venture con el sector pri-
vado, que aporté la mitad de los fondos. El propdsito del fondo eran
las inversiones en el rango de cien mil libras esterlinas y quinientas mil
libras esterlinas, es decir, aquellas cuya escala las hacia menos suscep-
tibles de ser financiadas por sociedades de capital de riesgo. Las con-
tribuciones del sector privado contaban con la garantia del European
Investment Fund. El afio pasado, el gobierno vendié el fondo el cual
guedd completamente en manos del sector privado. El crecimiento de
la industria de capital de riesgo se aprecia al constatar que, de un solo
fondo existente, en 1996, se paséd a diez, en el aino 2000. La SEP ac-
tud exitosamente como catalizador del sector privado y como promo-
tor de aprendizaje para este sector.

® Adicionalmente, Scottish Enterprise, especialmente por intermedio
del SEP, facilita a las empresas escocesas exitosas la realizacion de
ofertas iniciales de acciones (IPO) en el mercado secundario del Reino
Unido (AIM) faciltando los mecanismos de salida de los inversores.

® E| capital de riesgo no formalizado

Uno de los primeros proyectos en ser implementados (junto con el Bu-
siness Forum) fue LINC Scotland, una agencia de Scottish Enterprise
cuyo fin es presentar y conectar a los emprendedores que buscan ca-
pital para sus negocios con los inversores (business angels). La consti-
tucién de esta red permitié aumentar los volUmenes invertidos por es-
tos agentes en, aproximadamente, un tercio, alcanzando la suma de
dieciocho millones de libras esterlinas anuales.

3.2.4 Ensanchar la base social de nuevos emprendedores

Los diferentes estudios realizados por Scottish Enterprise para su estrate-
gia mostraban que los menores de treinta afos, las mujeres y los opera-
rios eran los grupos con menor tasa de creacion de nuevas firmas. Por tal
motivo, una parte de la estrategia esta dirigida especialmente a trabajar
con estos grupos, a través de programas basados en el fomento de la vo-
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cacion y de las competencias emprendedoras, de la facilitacion del finan-
ciamiento y del asesoramiento en gestion.

3.2.5 Fomentar el nacimiento y el desarrollo de empresas y secto-
res de elevado potencial

Junto con una estrategia general de desarrollo emprendedor se definio la
importancia estratégica de apostar a los nuevos emprendimientos de al-
to crecimiento y a los sectores de elevado potencial competitivo, segun
fuera identificado por un estudio llevado a cabo por el equipo de Michael
Porter, quien recomendé priorizar en los siguientes temas: biotecnologia,
quimica, servicios educativos, energfa, servicios financieros, alimentos y
bebidas, productos forestales, tecnologias de la informacién y la comuni-
cacion (TIC), textiles, turismo e ingenieria.

La mayoria de las LEC cuenta con programas especiales para promover a
las “gacelas”con programas ajustados a las necesidades especificas de
este perfil de empresas. Estos programas incluyen entrenamiento, aseso-
ramiento y apoyo para desarrollar la idea de negocio y para elaborar el
plan de negocio. En este marco el programa que mayor difusién ha teni-
do es el Entrepreneurship Programme implementado por la agencia de
desarrollo de Lanarkshire. Este programa nacié en 1991 y ha sido consi-
derado como modelo en el White Paper on Competitiveness para toda
Gran Bretafa, y fue creado con fondos de la Agencia Regional y de la
Union Europea como respuesta ante el cierre de una gran empresa. El én-
fasis esta colocado en la formacion de equipos emprendedores que creen
empresas. Quienes no cuenten con ideas pueden acceder al Banco de
Oportunidades de Negocio, que incluye resultados de investigaciones de
mercado sobre oportunidades comerciales con demanda por atender.
Ademads, se ofrece asesoramiento, investigaciéon de mercado, apoyo para
elaborar planes de negocio y acompafamiento del proyecto durante los
dos anos posteriores a la realizacién del taller inicial de entrenamiento.

El programa esta fundamentalmente orientado a graduados universitarios
en ingenieria y en gestion de empresas, ha dado lugar a la creacion de

K
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ciento setenta empresas de elevado dinamismo que han generado un to-
tal de mil trescientos puestos de trabajo. Ademas del impacto sobre el em-
pleo, ha contribuido a modernizar y diversificar la base productiva local.
La mayoria de los emprendimientos se generaron en sectores de base tec-
nolégica. El programa incluye un paguete amplio de asistencia destinado
a facilitar la identificacién y la evaluacién de mercados y productos.

3.3 Italiars

La imagen internacional exitosa de las PyME italianas se basa, en buena
medida, en el desempefio empresarial de ciertas areas dinamicas, pero
dista de ser un fenémeno generalizado al conjunto del pais. Adicional-
mente, la fertilidad empresarial no ha sido particularmente elevada du-
rante la Ultima década. La tasa de nacimiento de empresas durante el pe-
riodo 1988-1996 se ubico entre las mas bajas de la OCDE (menos del 6%
anual). Recién hacia mitad de la década del ochenta se observa la adop-
cion activa de politicas especificas de fomento a la creacion de empresas
a nivel nacional. En 1986 se dicto la ley 44 orientada a promover la crea-
cion de empresas entre los jovenes del sur del pais. De este modo, se pa-
s6 de una estrategia de desarrollo y de generacién de puestos de trabajo
centrada en el subsidio a la radicacién de grandes plantas a otra, orien-
tada a crear un tejido de empresas PyME de base local. La institucién a
cargo del programa es Imprenditorialita Giovanile.

En la década del noventa se observd un nuevo impulso al desarrollo em-
prendedor a través de la instalacion de una red de incubadoras por par-
te de Promozione e Sviluppo Imprenditoriale. Asimismo, se avanzd en la
unificacién y en la generalizacion de los programas, inicialmente dirigidos
a los jovenes del sur, al resto de la poblacién en todo el pais.

Las iniciativas que se comentan en esta secciéon son las llevadas a cabo
por la Societa per la Imprenditorialita Giovanile (IG) y por Promozione e
Sviluppo Imprenditoriale (SPI).

15 Esta seccion se basa en OCDE (2001).
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3.3.1 Imprenditorialita Giovanile

Un estudio reciente de OCDE (2001) analiza el caso de IG, al cual consi-
dera como el caso de mejor practica. Imprenditorialitd Giovanile comen-
z6 organizado como un comité nacional con sede en Roma vy, en 1994,
se transformé en una corporaciéon cuyo capital corresponde en un 84%
al tesoro italiano y cuenta con participacion minoritaria de la principal fe-
deracion de cooperativas del pais. Su presidencia estuvo desde un co-
mienzo a cargo de un ex-lider empresarial.
IG provee a las empresas apoyo financiero del tesoro Italiano y servicios
reales de consultorfa y entrenamiento. Los principales instrumentos con
que cuenta son:
® Aportes no reembolsables hasta el 60% de los costos de capital para
empresas formadas por jévenes.
Préstamos por un 30% adicional de los costos de capital.
Préstamos subsidiados: hasta veinticinco mil délares mas un quinto de
ese monto para overheads (Este es un programa nuevo, creado en
1996, con alcance nacional y que cubre todas las edades)
® Préstamos a tres afos para gastos administrativos y desembolsos en
management.
® Tutorias y programas de entrenamiento.

A inicios de la década del noventa se amplié su dmbito de actuacion al
resto del territorio nacional. En 1994, |G se convirtié en una corporacion,
con un 84% del capital en manos del tesoro Italiano y el resto repartido
entre las principales federaciones cooperativas del pais.

Desde su fundacion hasta 1998, IG ha recibido fondos publicos por dos mil
trescientos setenta y dos millones de délares, de los cuales el 75% (mas de
mil novecientos treinta y siete millones de délares) se han dirigido directa-
mente a las empresas, siendo el resto absorbido por los programas de en-
trenamiento y por los gastos administrativos de IG. El presupuesto de |G
para 1998 fue de seis millones de ddlares, con un volimen de operaciones
de 31.300.000 délares. Su plantel en dicho afio era de doscientos treinta
y cuatro empleados.

[
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Desde el punto de vista cuantitativo, puede mostrarse que hasta 1998 se
presentaron a IG cinco mil setecientos planes de negocio, aprobandose mil
seiscientos de ellos. Estos proyectos generaron veintiseis nuevos puestos
de trabajo, principalmente en el sector de manufacturas, y totalizaron in-
versiones del orden de los mil novecientos treinta y siete millones de
délares. De las novecientas noventa firmas que recibieron financiamiento
del programa, ochocientas habfan comenzado su actividad dando cuenta
de trece mil empleos y ventas anuales por cerca de ochocientos millones
de dolares. La tasa de sobrevivencia después de los primeros cinco afos
era del 80%, descendiendo al finalizar los subsidios al 50%, es decir, la ta-
sa promedio de la economia. El retorno de la inversion publica se concre-
16, en promedio, al séptimo afo de vida de la empresa.

En 1998, su mandato fue extendido para promover la empresarialidad
mas alla del segmento joven de la poblacion, a través de entrenamiento
y créditos subsidiados (de hasta veinticinco mil délares para capital y un
quinto del importe para overhead). En 1998 el programa financiero con-
t6 con alrededor noventa millones de doélares. En los dos primeros afios
del programa IG evalud cuarenta y nueve mil planes de negocio, de los
cuales veintisiete mil quinientos fueron elegibles para ser financiados, y
dos mil trescientos ya crearon empresas con una inversion de cincuenta y
dos millones de dolares. Adicionalmente, diecisiete mil personas fueron
admitidas para recibir entrenamiento y cinco mil seiscientas ya habian co-
menzado alguno de los trescientos cursos iniciados hasta entonces.

El mencionado informe de OCDE concluye con una serie de consideracio-

nes acerca de la reputacion alcanzada por IG y la asocia a lo siguiente:

® |uego de décadas de estrategias costosas y de bajo impacto en el sur
del pafs IG consiguid generar con éxito un importante nimero de
nuevas empresas, de empresarios jovenes y de puestos de trabajo. De
este modo consiguié reducir la dependencia del sector publico, redu-
jo la pobreza y el crimen.

® Se desarrollaron capacidades profesionales para evaluar planes de ne-
gocios y entrenar a nuevos emprendedores, se generaron alianzas ins-
titucionales entre el sector publico y privado y las ONG.
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® Se demostrd la viabilidad de implementar politicas activas a nivel micro
para generar empleos productivos, para crear empresas y para desarro-
llar las areas locales, alli donde el mercado no aporta el impulso inicial.

® A pesar del alto nivel de subsidios, la intervencion discrecional y la
centralizacién de la toma de decisiones no se ha distorsionado la
competencia ni desplazado a otras empresas o a puestos de trabajo.
Las nuevas firmas operan en sectores en los cuales no existia una ba-
se empresarial previa.

3.3.2 Promozione e Svilupo Imprenditoriale (SPI)

Esta institucion inicid su actuacion en el campo del desarrollo emprende-
dor hacia mediados de los ochenta con un foco en la incubacion de nue-
vas empresas. Esta agencia pertenece a COFIRI, una subsidiaria financie-
ra del Instituto para la Reconstruccién Industrial (IRI), empresa del estado
italiano. SPI nace como resultado de la evolucién sufrida por el Instituto
per lo Sviluppo di Attivita Produttive, organizacién financiera para el de-
sarrollo del sur de Italia.

Su accionar inicial estaba orientado a instalar redes de centros de nego-
cios innovadores en las dreas del sur, donde se cerraron empresas siderur-
gicas. La denominacion de estos centros es Business Innovation Centers o
Integrated Centers for Entrepreneurial Development, segun la region, pe-
ro se trata, en ambos casos, de incubadoras. La meta era crear al menos
siete mil empleos. SPI fue provista de fondos iniciales por cien millones de
délares a través de la ley 181/89, los cuales fueron incrementados a tres-
cientos noventa y siete millones de doélares por medio de la ley 513/93.

SPI pretende fomentar y acompafar el nacimiento de empresas con
potencial de crecimiento, especialmente de aquellas dedicadas a acti-
vidades de base tecnolégica o manufactureras. Esta iniciativa ha con-
tado con aportes de la Union Europea. Hacia 1997, existian alrededor
de veinte centros en todo el pais y se estimaba llegar a treinta para inicios
de la siguiente década. En ese momento, el nimero de empresas aloja-
das en centros debia superar las mil, con una capacidad de proveer alre-
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dedor de diez mil puestos de trabajo. Dado que, el promedio estimado
de permanencia de las empresas en los centros es de cuatro afos la crea-
cion anual de empleo alcanza los dos mil quinientos puestos. Sin embar-
go, un informe encargado por OCDE para evaluar el progreso de los cen-
tros, hacia fines de 1996, se expresa de manera cautelosa ante estas me-
tas. Se basa, para ello, en la experiencia de otros paises donde los perio-
dos estimados de permanencia de las nuevas empresas acabaron prolon-
gandose. Asimismo, menciona que en algunos centros italianos existié un
tiempo inicial hasta que se consigui6 atraer a los emprendedores para
gue se instalaran en sus inmediaciones.?6

Los centros ofrecen espacio de trabajo para las empresas con costos de
locacion reducidos que incluyen servicios de administracion y secretaria
centrales, centro de copiado y de correo, recepcion de visitas, calefaccion
y servicios de electricidad, conectividad y telemaética, instalaciones infor-
maticas, mantenimiento de equipos y seguridad, entre otros. Las empre-
sas que funcionan en los centros acceden a una muy amplia gama de ser-
vicios de apoyo de consultores en gestién empresarial (finanzas, marke-
ting, comercio exterior, etc.). Las empresa también son ayudadas, por
ejemplo, a evaluar ideas y proyectos, a preparar planes de negocio, a en-
contrar socios, a capacitar al personal, a celebrar contratos y a gestionar
financiamiento. En algunos casos, se ha conseguido que los mismos ocu-
pantes de la incubadora sean empresas con capacidad de brindar servi-
cios de apoyo a las demas de modo de ir generando redes de negocios
entre ellas (por ejemplo proveedores de internet, empresas de disefo gra-
fico y comunicaciones, servicios de marketing).

Un aspecto muy valorado de los centros es la gestidon que realizan para
contactar a las empresas con las instituciones financieras, especialmente
los bancos. Para ingresar a un centro la empresa participa de un proce-
so de selecciéon que incluye una evaluacion de su potencial lo cual cons-

16 La experiencia pionera de British Steel en materia de incubacion indica que buena
parte de las empresas acaba convirtiéndose en residente permanente y apenas un 25%
consigue dejar la incubadora hacia el cuarto ano.
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tituye un indicador positivo para los bancos. Sin embargo, para facilitar
el acceso al financiamiento para crear una empresa en lItalia, los centros
han comenzado a operar esquemas de garantia de créditos frente a los
bancos y a actuar como capitalistas de riesgo, ademas de ofrecer crédi-
tos. El emprendedor que recibe aportes de capital tiene la opcion de re-
comprar las acciones al cabo de cinco afios aunque también pueden ser
vendidas a otra empresa. El fondo rotatorio de capital de riesgo es de
veinte billones de Liras italianas y no efectta inversiones por encima del
30% del capital de la empresa en la cual participa.

Los centros asignan gran importancia al desarrollo de redes empresaria-
les. El 4rea de restaurant y café es un sitio para el intercambio social de
los emprendedores del centro y, también, para promover actividades con-
juntas e iniciativas de cooperacién entre empresas de la red de centros.
Las tasas de fracaso de empresas radicadas en los centros es muy baja,
oscilando entre el 5% y el 9%. En alguna medida ello se debe a la rigu-
rosa seleccion de las empresas

3.4 Catalunar”

Barcelona Activa (BA) es la Agencia de Desarrollo Local de Barcelona. Es
una sociedad anénima de capital municipal, constituida en 1987, que tra-
baja por programas que le son asignados por las diferentes administracio-
nes e instituciones que tienen competencias en la materia: la Unién Euro-
pea, el Estado o la Generalitat de Catalunya. Barcelona Activa cuenta con
diferentes programas de apoyo al desarrollo empresarial que son llevados
a cabo a través del programa Servicio de Atencién a los Emprendedores.

En 1999, la distribucién de esas fuentes de ingresos fue la siguiente: Fon-
dos Propios: 8%; Union Europea: 29%; Generalitat de Catalunya: 36%
y Ayuntamiento de Barcelona: 26%. El total de Ingresos de BA, en 1999,

17 Esta seccion se basa en Barcelona Activa, Memoria de Actividades 1999.
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fue de dos mil ochocientos cuarenta y tres millones de pesetas, de los
cuales, poco menos de la mitad financian gastos de personal. Durante
1999, el Servicio de Atencion a Emprendedores atendié doce mil cuatro-
cientas cuarenta consultas relativas a la constitucion de una nueva empre-
sa'y acompand mil ciento cuarenta y seis proyectos empresariales. A con-
tinuacion se comentan los subprogramas vigentes:

Difusion de la Cultura Emprendedora: Se busca estimular la iniciativa,
la creatividad y el espiritu emprendedor en la poblacion. A través de la ce-
lebracién de una “Gala de Emprendedores” se entregaron los premios
de BA a los emprendedores. Los premios consistieron en un monto de
doce mil euros para cada uno de los nueve finalistas. En 1999, participa-
ron de la Gala mas de seiscientos emprendedores y concursaron mas de
cien planes de negocios.

Programa Entreprenari: Disefiado con el objetivo de introducir la inicia-
tiva empresarial como salida laboral para los egresados de las Universida-
des de Barcelona.

Mujeres Emprendedoras: Es uno de los primeros programas lanzados

por BA. En sus trece afios de existencia pasaron por él mas de mil seis-

cientas mujeres. Se encuentra dividido en tres lineas de accion:

® Programa ODAME, dirigido a mujeres desempleadas que quieren
convertirse en empresarias.

® Programa GUIA, que tiene como objetivo acompanar el proceso de
consolidacién de PyME promovidas y dirigidas por mujeres.

® Programa FUTURA, programa piloto (en el marco de uno mas amplio
de la UE) que fomenta la participacion de las mujeres en proyectos de
alto contenido innovador, ofreciéndoles ademas de la consultoria, fi-
nanciamiento hasta un milléon de pesetas. La participacién de las mu-
jeres en el total de las actividades promovidas por BA fue del 52%.
Especificamente dentro del Programa de Mujeres Emprendedoras
participaron trescientas dieciocho mujeres, de las cuales el 76% fina-
liz6 con éxito el programa
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Acompainamiento para emprender Tiene como objetivo difundir la cul-
tura emprendedora, estimular la iniciativa y tutelar los procesos de creacion
de nuevas empresas. Se ofrece una asesoria personalizada que incluye un
amplio conjunto de actividades, tales como el asesoramiento en la elabora-
cion del Plan de Negocios, orientar sobre los tramites necesarios para la
constitucion formal de la empresa, asesoria en la busqueda de informacion
sobre créditos, y acompafamiento en la puesta en marcha de la empresa.
Durante 1999, se acercaron a este programa seis mil ochocientas treinta y
una personas. En cuanto al perfil de los clientes de este programa se obser-
v una disminucion en el nimero de personas desempleadas y un aumento
en las presentaciones de personas entre los veintiseis y treinta afios de edad.

Incubadoras de Empresas: BA dispone de tres incubadoras de empresas
en Barcelona. En total se han instalado, en 1999, setenta y tres empresas
(100% de la capacidad de incubacion), promovidas por un total de ciento
setenta y cinco emprendedores y que han generado doscientos sesenta y
seis puestos de trabajo. Mas del 75% de las empresas instaladas en las in-
cubadoras se dedican a emprendimientos relacionados con las tecnologias
de la informacién y la comunicacion (TIC) y los servicios para empresas.

Formacion de Emprendedores: El programa de formacion de emprende-
dores tiene como objetivo perfeccionar las habilidades de los emprendedo-
res en gestion empresarial, comercial, marketing, RRHH, entre otros aspec-
tos. Estas acciones de formacion de corta duraciéon se insertan, también,
dentro de otros programas de BA. En 1999, se realizaron diecisiete acciones
de formacién para emprendedores, que representaron casi cinco mil horas
de clase, de las cuales participaron ciento ochenta y siete personas.

Acceso a la Financiacion: BA colabora en la busqueda de la financiacion
adecuada para los diferentes proyectos empresariales. A su vez, el Ayunta-
miento de Barcelona tiene un sistema de bonificacion fiscal para los tres pri-
meros afnos de las empresas instaladas en la ciudad, con el objetivo de faci-
litar la creacion de nuevas firmas y su subsistencia.

Red de Emprendedores: Es un programa que fomenta la comunicacién

[
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y el intercambio entre emprendedores.

En los ultimos afios BA inaugurd cuatro servicios innovadores:
Barcelona Net Activa: Una incubadora virtual de empresas que ofrece
servicios y contenidos on-fine para la creaciéon de empresas, una escuela
virtual de emprendedores y de cooperacion empresarial. Para diciembre
de 1999 (a un afo de su creacion) ciento sesenta y siete emprendedores
formaban parte de la comunidad virtual de empresas, y mas de mil usua-
rios participaron de sus actividades.

Cibernarium: Un servicio que brinda capacitacion y asesoramiento sobre
computacioén, internet y e-business.

Infopime: Un servicio sistematizado que brinda informacion a las empre-
sas de Barcelona en cuanto a oportunidades de negocios, relaciones en-
tre ellas y tramites.

Sociedad de capital de riesgo Barcelona Empreén: Fondo de capital de
riesgo publico y privado, constituido en 1999 bajo el control de la Comi-
sién Nacional de Mercados de Valores. Participan el Ayuntamiento de Bar-
celona y las catorce grandes empresas de la ciudad.

El acceso a estos programas se realiza través de la Red de Centros de Pro-
mocién Econdmica y Ocupaciéon ubicados en los distritos, respondiendo
asi, desde la proximidad con flexibilidad y eficacia a las necesidades de los
habitantes de Barcelona.?8

3.5 Alemaniar

En 1997, el Ministerio de Educacion e Investigacion Aleman lanzé el Pro-
grama “Exist, University-Based Start-Ups"”. EXIST busca estimular el espi-

18 En total son ocho Centros que participan de la red de BA.
19 Este seccion se basa en informacion disponible en el website de EXIST y en un informe
en proceso elaborado por Carlos Bianco de la Universidad Nacional de Quilmes.
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ritu emprendedor en las instituciones de educacion superior y aumentar
el niumero de start-ups surgidos de los establecimientos académicos. El
Programa EXIST tiene cuatro objetivos principales:
e L a creacion permanente de una cultura emprendedora en las institu-
ciones de educacion superior (universidades y centro de investigacion).
e |La transformacién del conocimiento generado en las universidades en
productos con valor agregado y sentido econémico.
e La promocion del potencial de ideas y de emprendedores que se en-
cuentran en las universidades y en los centros de investigacion.
e La generacion de nuevos puestos de trabajo y la promocion del creci-
miento del nUmero de start-ups innovadoras.

El modelo EXIST se basa en el fomento a las estrategias regionales de de-
sarrollo emprendedor disefiadas y presentadas por redes de al menos tres
instituciones, una de las cuales debe ser una universidad. A tal efecto
EXIST concursa anualmente fondos sobre la base de un presupuesto fe-
deral de treinta millones de marcos por afio. En total se presentaron cien-
to nueve proyectos regionales, de los cuales un jurado calificado seleccio-
né a los cinco mejores, luego de dos rondas de evaluacion. Los proyectos
que recibieron apoyo financiero fueron los siguientes:

* Bizeps (Wupertal — Hagen).

e Dresden Exists (Dresden).

e Get Up (llimenau — Jena —Schmalkalden).

e Keim (Karlsruhe — Pforzheim).

e Push! (Stuttgart).

A partir de Diciembre de 1998, estas cinco regiones comenzaron a traba-
jar en la realizacion de sus propuestas. En 1999, dos de estas iniciativas
(PUSH! y KEIM) fueron premiadas por la Unién Europea como las mejo-
res redes tematicas para la promocién de start-ups y el crecimiento de
empresas dindmicas. Luego de un anfo de funcionamiento, mas de cien
nuevas empresas fueron creadas bajo el apoyo de estas dos iniciativas.

Las principales ventajas del programa EXIST son el respeto por las distintas
realidades regionales y el estimulo de las capacidades creativas y de la ges-
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tion a nivel local. A través de esta filosofia de trabajo, no sélo se promueve
el desarrollo de nuevos emprendimientos, sino, también, el espiritu empren-
dedor a nivel colectivo.

Para ejemplificar las diferencias regionales que admite el modelo pueden
mencionarse los casos de PUSH! en Stuttgart, una de las regiones mas den-
samente pobladas del pafs, con una sélida estructura industrial orientada a
la alta tecnologia y varios institutos de investigacién y universidades de re-
conocido prestigio, y GET UP en Tiring (ex Alemania Oriental), con una es-
tructura industrial en desarrollo, menor tamafno poblacional y universidades
e institutos de menor prestigio relativo. El nimero de socios institucionales
de cada red varfa entre quince y méas de sesenta. La participacion de cada
una de ellas incluye una gama de roles tales como el brindar asistencia di-
recta a los emprendedores, ofrecer actividades de entrenamiento para toda
la red, actuar como sponsors y/o brokers de contactos en el desarrollo de
ciertas actividades. Todas las iniciativas regionales estan gestionadas por una
agencia central y puntos de consulta donde se da asesoramiento, se provee
informacién y se realizan los contactos entre las partes dentro de la red.

Ademés del apoyo a las regiones seleccionadas, el programa cuenta con otras
iniciativas complementarias de nivel central. En primer lugar, el Instituto Fraun-
hofer brinda apoyo a las redes de conocimiento que deseen recibir asesora-
miento cientifico y técnico. En segundo lugar, el programa realiza una amplia
difusién y publicidad a lo largo del pais de las actividades, novedades y nue-
vos emprendimientos de las regiones EXIST, como asi de noticias sobre otras
redes desarrolladas en Alemania y en el extranjero a través de la revista Exist-
News y de la Internet (www.exist.de). Ademas del apoyo y promocion de las
redes, EXIST también incluye elementos de apoyo a iniciativas individuales. El
programa Exist-Seed, por ejemplo, premia con una beca de hasta un afio a los
estudiantes y graduados de institutos de educaciéon superior para que puedan
desarrollar un plan de negocios o idea innovadora y les ofrece el asesoramien-
to de expertos en asuntos legales, comerciales y de management.

Otro programa similar al anterior, lanzado en abril de 2000, es el Exist-
High TEPP (EXIST-High Technology Post Graduate Program), que busca fo-
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mentar la empresarialidad entre los graduados de los institutos de educa-

cion superior, proveyendo apoyo para start-ups que desarrollen activida-

des en biotecnologia, industria farmoquimica, o en industrias relaciona-

das con las tecnologias de la informaciéon y las comunicaciones.

Otras iniciativas del EXIST que se dan a nivel supraregional son:

® Programas de incentivos a profesores universitarios, con el proposito
de incentivar y brindar apoyo a los jévenes emprendedores.

® “Formacion de formadores”, con el objeto de aumentar y promover
el dictado de cursos sobre entrepreneurship dirigidos a profesores y
consultores.

® Difusion y capacitacion sobre derechos de propiedad industrial, licen-
cias, patentes, acuerdos de cooperacion.

3.6 Corea

La economia coreana ha estado tradicionalmente dominada por los gran-
des conglomerados, mas conocidos como Chaebol. Sin embargo, la crisis
desatada en 1997 cuestiond las bases previas del modelo de desarrollo
coreano, incluyendo el rol central de este tipo de agente econémico. Lue-
go de la declinacién econémica provocada por la crisis, desde mediados
de 1999, la recuperacién ha estado acompafada de un florecimiento de
nuevas empresas, particularmente en sectores basados en el conocimien-
to. En 1999 y 2000, la economia crecié 10,7% y 9,3% respectivamente,
y el nimero de nuevas empresas crecié en un 40%. Dos tercios de las fir-
mas se dedican a la manufactura y un tercio al desarrollo de software y
tecnologias de informacién. Para sostener este auge de los start-up el go-
bierno coreano ha adoptado un conjunto de politicas que se proponen
promover cuarenta mil emprendimientos para el afo 2005, aumentando
al 18% su contribucion al PBI.

20 Esta seccion se basa en la presentacion de Tachee Woo de la Division de Innovacion
Industrial del Ministerio de Comercio, Industria y Energia de Corea al Foro Global de la
OCDE Sobre la Economia del Conocimiento, publicado bajo el titulo Desarrollo Empresario
en la Economia del Conocimiento, Buenos Aires 8 y 9 de Marzo de 2001, OCDE/SEPyME.

[
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Debe destacarse que esta orientacion del gobierno ya se habia manifes-

tado en 1986 con la sancién de la Ley de Promocion de Start-Up y, en

1997, con la Ley sobre Medidas Especiales para la Promocién de Nuevas

Empresas. Las mismas crearon un entorno conducente al establecimiento

de nuevas firmas expandiendo la infraestructura favorable a las nuevas

firmas, especialmente del capital de riesgo y los créditos. Para beneficiar-

se de estos instrumentos una empresa debe presentarse y ser certificada

por la Small and Medium Business Administration a cuyos efectos debe-

ra reunir algunas de las siguientes condiciones:

® Firmas de inversién en investigacion y desarrollo: firmas con inversio-
nes en dicha area del orden de al menos el 5% de las ventas

® Firmas que desarrollan nuevas tecnologias: las ventas de productos
gue incorporan derechos de patente representan al menos la mitad
del total o cuya exportacion de tales productos representa al menos
un cuarto de las ventas totales

® FEmpresas con inversiones de sociedades de capital de riesgo por al
menos el 10% de su capital integrado

® Empresas calificadas por su tecnologfa por un comité especial

Un estimulo particularmente importante para atender las necesidades de

capital de las nuevas empresas fue la creacion del Kosdag, émulo del Nas-

dak estadounidense, cuyos requisitos para la participacion de las nuevas

y pequenas empresas en el mercado de capitales son mucho mas senci-

llos. Pero a los efectos de que existan empresas con capacidad de partici-

par se instrumentaron las siguientes medidas:

® Facilitacion de start-ups: los investigadores y docentes universitarios
pueden establecer nuevas empresas en laboratorios de investigacion
gue funcionan en las universidades, facultades o institutos de investi-
gacién, como asi también desempafnarse como gerentes, empleados
0 prestar servicios a las mismas sin perder su empleo original.

® Brindar fuentes de financiamiento: se permite a las empresas emitir
acciones de valor nominal inferior a un dolar para mejorar su comer-
ciabilidad y liquidez.

® Fomentar la mano de obra y la tecnologia adecuada: los académicos
pueden tomarse licencias sabaticas para iniciar sus propias empresas
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0 participar en su gestion. Las nuevas empresas pueden otorgar op-
ciones sobre sus acciones a quienes no forman parte de su personal o
a otras personas que son empleados o participan de su gestién o en
la investigacion. Se han establecido centros de apoyo a la comerciali-
zaciéon de tecnologia para suministrar a los emprendimientos las tec-
nologias desarrolladas por organizaciones de investigacion.

® Proporcionar instalaciones fisicas: se establecieron localizaciones es-
peciales orientadas a facilitar el clustering.

® |ncentivos fiscales: la venta de acciones de nuevos emprendimientos
recientemente emitidas esta exenta del impuesto sobre las ganancias
de capital y los dividendos que devenguen por las mismas estan exen-
tos del impuesto a las ganancias. Durante los primeros cinco afos, se
aplica la reduccion impositiva del 50% sobre los impuestos a los in-
gresos o de las corporaciones.

Luego del auge inicial del Kosdag, el mercado sufrio la caida de los nego-
cios de Internet. Actualmente, el gobierno estd implementando nuevas
politicas para dotarlo de mayor estabilidad, a través, por ejemplo, de pro-
porcionar informacion financiera adecuada a las firmas que cotizan en
bolsa, establecer nuevos reglamentos para reactivar el mercado, incenti-
var la fusion y adquisicion entre nuevas firmas y la expansion de fondos
e infraestructura para la localizacién de nuevas empresas.

3.7 Brasil
3.7.1 El programa Brasil Emprendedor

El Programa Brasil Emprendedor fue lanzado en octubre de 1999 por el
Gobierno Federal y articula diversas acciones de organismos guberna-
mentales y no gubernamentales, orientados al segmento de los micro,
pequenos y medianos emprendimientos.

21 Esta seccion se basa en informacion contenida en A New Age, A New SEBRAE, Report
71999-2000.
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Las instituciones involucradas en la operacién del Programa son las insti-
tuciones financieras oficiales (Banco da Amazonia, do Brasil, do Nordes-
te, BNDES y Caixa Economica Federal), el SEBRAE vy las Secretarias de Tra-
bajo de los Estados, con la coordinacién general del Ministerio de Desa-
rrollo Industrial y Comercio Exterior.

El objetivo del Programa es el fortalecimiento de las micro, pequefas y

medianas empresas y de los emprendedores del sector formal e informal,

por medio de capacitacion gerencial y tecnoldgica, la concesion de crédi-

tos y asesoria técnica, contribuyendo a la generacion de renta y nuevos

puestos de trabajo. Sus ejes basicos de actuacion son: promocién, capa-

citacion, crédito y asesoria técnica.

® Promocién: Incluye la divulgacion del programa entre los beneficia-
rios, efectuada por medio de reuniones, visitas, paneles, medios ma-
sivos de comunicaciéon y otras acciones realizadas en coordinacion
con entidades empresarias, estaduales y municipales.

® (Capacitacion: Consiste en la capacitacion técnica y de gestion de los
emprendedores en el desarrollo de un plan de negocios que les per-
mite ir a solicitar créditos a los agentes financieros del programa.

® (rédito: Aquellos emprendedores que han sido capacitados, tienen
un plan de negocios, no presentan restricciones de registro y cuyo ne-
gocio sea viable desde el punto de vista técnico y econémico son apo-
yados a nivel financiero. También seran financiados los proyectos de
implementacion, ampliacién y/o modernizacién de emprendimientos
formales e informales.

® Asesorfa técnica: Incluye el acceso a consultorfas individuales o colec-
tivas en materia de gestion general, marketing y produccién.

El Programa estd armado en forma secuencial y el emprendedor va transi-

tando una serie de etapas. La etapa de capacitacion para la elaboracion de

planes de negocios esta a cargo de SEBRAE y su servicio es gratuito para

el empresario. La etapa de asesorfa técnica estd a cargo del empresario.

Las lineas de crédito presentan las siguientes caracteristicas:

® Objeto: pueden ser financiados hasta el 90% de los proyectos de im-
plementacién, ampliacion y/o modernizaciéon de emprendimientos
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formales e informales. Incluye, también, financiamiento de capital de
trabajo. El monto méaximo por crédito es de cincuenta mil reales.

® Garantias: se solicitan garantfas reales y avales. Para aquellas empre-
sas con dificultades en estos aspectos se puede solicitar el apoyo de
los Fondos de Garantias del SEBRAE.

® Tasas de interés: Las distintas lineas de financiamiento tienen como
tasa basica la tasa de largo plazo22 mas un diferencial segun el tipo
de crédito, aproximadamente del 3%.

® Plazos: El plazo méximo es de ochenta y cuatro meses (siete afos),
con diez y ocho meses (un aflo y medio) de gracia.

® C(riterios de selecciéon: Capacidad del emprendimiento para gene-
rar empleo; potencialidad de la idea de negocio y caracteristicas
del emprendedor.

En mayo de 2001, se inici6 la segunda fase del Programa Brasil Emprende-
dor. Se trata, fundamentalmente, de un Programa de crédito orientado a
los nuevos emprendimientos a través del cual se otorgan préstamos de has-
ta 50.000 R$ (22.000 U$S aproximadamente). Ademas, el Programa ofre-
ce como en la primera etapa, un curso gratuito de dieciseis horas. de dura-
cion de “Orientacion para Crédito”. El objetivo es alcanzar a cinco mil em-
prendedores distribuidos en todo el pais con buenas ideas y que necesiten
apoyo financiero. Las condiciones para poder participar de esta segunda
etapa son:

Ser personas fisicas o juridicas que no sean socias de otra empresa.
Ser residente local.

Tener como maximo doce meses de constituida.

No estar participando de ninguna otra linea de crédito.

No ser una franquicia.

Capacidad de aportar recursos propios.

Una vez pasada la seleccion, los inscriptos participan de un curso de ca-
pacitacién de ochenta horas. Durante este curso, los nuevos emprende-
dores aprenden nociones de finanzas, anélisis de mercado y Plan de Ne-

22 Si bien no esta explicitado en la informacion obtenida, se supone que la tasa de largo
plazo a la que se hace referencia es la correspondiente al Banco donde se pide el crédito.
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gocios. Los planes de negocios son enviados a un comité de evaluacion.
En esta etapa el interesado debera formalizar el emprendimiento para po-
der acceder al crédito.

El presupuesto del Programa Brasil Emprendedor es de ocho mil millones
de reales (cuatro mil millones de pesos al momento de su aprobacién)
aportados por el Gobierno Federal y se plantea como meta conceder cré-
ditos a un millén ciento cincuenta mil emprendedores en un afo, propi-
ciando la generacién de tres millones de puestos de trabajo.

3.7.2 Incubadoras de Empresas

El nimero de incubadoras de empresas en Brasil se ha incrementado en
forma notable en los ultimos afios. Segiin un trabajo de la asociacién que
las retine, ANPROTEC, la cantidad de incubadoras crecié de dos en 1988
a ciento treinta y cinco en el afio 2000. El 48% de las incubadoras son de
corte sectorial mientras que el 52% restante son multisectoriales. Sin em-
bargo, el 73% de las empresas incubadas son de software e informatica.

La capacidad de incubacién instalada varia considerablemente. Existen in-
cubadoras de dos empresas junto con incubadoras que pueden albergar
a mas de cien empresas, siendo la capacidad promedio de quince empre-
sas por incubadora. Sin embargo, a pesar del éxito de las incubadoras, la
capacidad de incubacion brasilefia no se encuentra ocupada en su totali-
dad, el promedio de ocupacion ronda el 73%.

La gama de servicios ofrecidos a las empresas incubadas es muy amplia,
incluye orientacién, secretarfa comun, salas de reunion, consultoria de
marketing, consultoria financiera, apoyo para operaciones con universi-
dades o centros de investigacion, soporte en informatica, asistencia juri-
dica en propiedad industrial e intelectual, auditorio, biblioteca, laborato-
rios especializados, apoyo para exportaciones, comedor, show-room.

Dada la heterogeneidad de las incubadoras, sus presupuestos operativos
también son diferentes. El 26% gasta menos de 25.000 $ (50.000 R$ ) por
afo y el 32% gasta mas de 75.000 $ (150.000 R$) anuales. Para solventar
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estos costos de operacioén, las empresas suelen pagar mensualmente entre
50 $y 100 $(en cerca el 60% de las incubadoras). El financiamiento gene-
ral de las empresas incluye también aportes de otras instituciones tales co-
mo universidades, el SEBRAE, las municipalidades y organismos estaduales.

El plazo de incubacién promedio se extiende desde los dos afios (en el
37% de las incubadoras) hasta 6 afios (en el 10% de las incubadoras).
En total existen en las ciento treinta y cinco incubadoras, mil cien per-
sonas empresas incubadas. Esto representa un promedio de ocho em-
presas por incubadora. El nimero de empresas graduadas es de cuatro-
cientas cincuenta.

El SEBRAE, a través de su Unidad de Innovacion y Acceso a la Tecnologia,
impulsa una serie de licitaciones de fondos para la industria de la incuba-
cion de empresas. Los proyectos que se presentan en esta licitacion de-
ben encuadrarse en algunos de estos tipos:

e Planes de negocios para la construcciéon de una incubadora.

e Apoyo a incubadoras existentes con menos de cinco afos.

® Apoyo a incubadoras existentes de mas de cinco afnos.

El monto maximo de fondos a entregar a cada tipo de proyecto, asf co-
mo su distribucion geografica ya estan preestablecidos en las condiciones
de la licitacion. En el caso de la licitacion de marzo de 2001, el presupues-
to a repartir en ciento dos proyectos era de casi tres millones de pesos.
Los requisitos, el destino de los fondos y los criterios de evaluacién tam-
bién estan establecidos por el tipo de proyecto. Aunque, en términos ge-
nerales se evaluara:

e La viabilidad econémica (Plan de Negocios)

e E| perfil de los gerentes de las incubadoras

e | a complementacion con universidades, centros de investigacion

y otras instituciones

e | a aplicacién de nuevas tecnologias

e El nimero de empleos creados por las empresas incubadas

e E| potencial de rapido crecimiento de las empresas incubadas
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La evaluacion de los proyectos estard a cargo de una comision ad hoc
constituida por el SEBRAE, especificamente para ese fin. Pueden presen-
tarse a esta licitacion organizaciones sin fines de lucro que quieran mon-
tar una incubadora de empresas, y entidades gestoras de incubadoras
existentes, articuladas con las oficinas regionales del SEBRAE. Precisamen-
te, a través de la red de oficinas estaduales del SEBRAE se realiza la pre-
sentacion de los proyectos.

4. Consideraciones finales y propuesta
preliminar de actuacion

4.1 Consideraciones finales

A lo largo de este informe se han presentado a modo introductorio algunas
conclusiones sobre el proceso de creacién de empresas en Argentina,
destacando la existencia de un importante potencial para promover el de-
sarrollo emprendedor. Luego, se revisaron diversas experiencias interna-
cionales cuyo andlisis permite reflexionar acerca de los siguientes ele-
mentos de interés para el disefio de una estrategia de desarrollo empren-
dedor en Argentina:

Un primer aspecto critico refiere al grado de cobertura y de articulacion
de las politicas de desarrollo emprendedor. En Estados Unidos, por ejem-
plo, donde la cultura y el protagonismo de las instituciones de la socie-
dad civil son muy favorables al desarrollo empresarial la actuaciéon publi-
ca prioriza ejes tales como el financiamiento, la consultoria o el acceso a
la informacion. En este pais las iniciativas proempresariales, son en bue-
na medida ofensivas, es decir, estan orientadas a consolidar y promover
las fortalezas del contexto general y no sélo a remover barreras que obs-
taculizan el nacimiento de las empresas, como ocurre en otros paises. No
solo la cultura es ampliamente favorable para la creacién de empresas, si-
no que, también, el sistema educativo y la existencia de redes informales
fomentan la empresarialidad. Incluso, el marco normativo y regulatorio,
por ejemplo, el acceso a las cuantiosas compras publicas, establece me-
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canismos de discriminacién positiva en favor de las empresas pequefas.
En consecuencia, existen condiciones de funcionamiento de la economia
que estimulan las iniciativas de los emprendedores.

En el otro extremo, el caso escocés se caracteriza por la debilidad del con-
texto empresarial del cual parte y, por lo tanto, debe asumir una estrate-
gia integral y articulada, orientada a revertir la incidencia negativa o neu-
tral, segun el caso, de los distintos factores que inciden sobre el proceso
empresarial: cultura y educacioén, redes, espacios de apoyo para la identi-
ficacion de oportunidades y elaboracion del proyecto, acceso al financia-
miento y asistencia técnica. Esta caracterizacion de ambos paises debe ser
considerada como una estilizacién que ayuda a comprender la necesidad
de definir el contexto en el cual se piensan las estrategias. Cuanto mas
débil la base empresarial y el proceso de creacién de empresas mayor se-
ra la necesidad de operar -desde distintos tipos de instituciones- con una
visioén integral , dando cuenta de los distintos factores que inciden en el
proceso emprendedor. Los demdas casos analizados constituyen situacio-
nes hibridas aunque también pueden ser conceptualmente clasificados
como contextos empresariales intermedios, mas inclinados hacia uno u
otro extremo segun el caso. El del sur de Italia se acerca mas al de Esco-
cia mientras que el de Barcelona, por ejemplo, es el caso opuesto.

Es llamativo que, segun la informacion de la que se dispone, en el sur de
Italia la estrategia no se caracteriza por el grado de cobertura y de artic-
ulacion observado en Escocia. Ello permite plantear un interrogante de in-
terés para el disefio de politicas ¢En qué medida los distintos factores que
inciden sobre el nacimiento de emprendedores y de empresas son susti-
tuibles entre si? En términos mas extremos este dilema podria plantearse
de la siguiente manera ;puede una estrategia exclusivamente focalizada
en uno o en pocos factores, por ejemplo financiamiento, ser suficiente
para despertar el espiritu empresarial y para favorecer el nacimiento de
empresarios y de empresas en contextos en los que la base empresarial
preexistente es muy débil y en los que existen otros factores que afectan
negativamente el proceso emprendedor?
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No existen respuestas absolutas a esta cuestion. Quizas deba aceptar-
se que existe cierto grado de sustitucion limitado y solamente entre
algunos de estos factores. Es muy probable, que ofrecer un apoyo sig-
nificativo en materia de recursos de capital (por ejemplo aportes no
reembolsables) y su misma difusién acaben provocando un aumento
de la motivacion y de las iniciativas empresariales o que una expan-
sion significativa de la demanda amplie el espacio de oportunidades
para la realizacién de negocios y que ello se traduzca, en cierta medi-
da, en un mayor nacimiento de empresas. Sin embargo, si el contex-
to no opera en favor del desarrollo emprendedor, una estrategia fo-
calizada en uno o en pocos factores presentara limitaciones.

No todos los factores que inciden sobre el proceso emprendedor son sus-
tituibles entre si, o bien, podria plantearse que lo son a tasas marginales
de sustitucion elevadas.23 Soslayar la actuacion en ciertas areas que ope-
ran en el mediano plazo (por ejemplo cultura y educacion) focalizandose,
por ejemplo, en el financiamiento podra provocar efectos sobre la natali-
dad de emprendimientos en horizontes mas cercanos pero requerira, se-
guramente, contar con recursos presupuestarios muy holgados, capaces
de generar incentivos muy potentes que hagan a la iniciativa emprende-
dora una opcidon muy atractiva, mas alla de la posible existencia de otros
factores que operan en sentido contrario.

AUn en ese caso, una estrategia focalizada en uno o en pocos instrumen-
tos para transformar un contexto poco favorable al desarrollo emprende-
dor, seguramente, tendra mas éxito a nivel cuantitativo que cualitativo, es
decir, aumentando el numero de proyectos empresariales aunque no ne-
cesariamente su calidad. Una estrategia efectiva de desarrollo emprende-
dor debe, sin embargo, apuntar a incrementar la tasa de natalidad de em-
presas sobre proyectos empresariales con potencial de crecimiento y/o de
enriguecimiento de la oferta productiva. Ello requiere asumir el principio

23 En alguna medida la creacion de empresas y de empresarios puede ser asimilada a una
funcion de produccion con coeficientes de insumo-producto relativamente rigidos.
Mirado exclusivamente desde la oferta: motivacion y competencias empresarias, finan-
ciamiento, acceso a las oportunidades de negocios, etc.
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de integralidad o de cobertura y de articulaciény actuar de manera sis-
tamatica con foco en los distintos factores del proceso emprendedor.

El grado de cobertura y de articulacion de una estrategia de desarrollo
emprendedor se vincula con los supuestos implicitos acerca de la natura-
leza del desarrollo empresarial. Estrategias mas integrales, como la de
Scottish Enterprise, se basan en un enfoque holistico y centrado en el pro-
ceso emprendedor, el cual se ve afectado por distintos factores. Las po-
liticas mas focalizadas en la capacitacion de empresarios y en la facilita-
cion del financiamiento como la de Imprenditorialita Giovanile o Brasil
Emprendedor asumen mayor centralidad de las capacidades empresaria-
les de los individuos y de las condiciones existentes en el mercado de fac-
tores. Desde esta perspectiva basta con forjar las capacidades empresa-
riales y permitir que los emprendedores cuenten con financiamiento pa-
ra que las energias emprendedoras florezcan. En consecuencia, estas po-
liticas trabajan en forma exclusiva sobre las condiciones necesarias para
gue aumente la oferta de empresarios y de empresas. Las visiones mas in-
tegrales, por el contrario, consideran, ademas, a los factores vinculados
con la demanda y asignan tanta importancia a las condiciones del entor-
no del emprendedor como a los aspectos individuales del proyecto em-
presarial. Promueven, por ejemplo, la ampliacion del espacio de oportu-
nidades de negocios, la manifestacion y la circulacion de la informacion
sobre y fomentan el desarrollo de redes de distinta naturaleza.

Otro aspecto de interés es el que se refiere al grado de selectividad de las
estrategias de desarrollo emprendedor. Segun se observa en las iniciativas
comentadas a lo largo de este informe, ademas de promover el aumen-
to de la base empresarial en un sentido amplio (estrategia de volumen)
incluyen, por lo general, esfuerzos particulares y selectivos orientados a
fomentar cierto perfil especifico de emprendimientos (estrategia de ni-
cho). Este ultimo caso incluye aquellas iniciativas destinadas a promover,
por ejemplo, el nacimiento y desarrollo de emprendimientos:
e de rapido crecimiento (Lanarkshire en Escocia, Exist en Alemania)
e de cierto perfil sectorial (por ejemplo TIC, biotecnologia, etc.), ya
sea por la existencia de ventajas competitivas efectivas o potencia-
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les, o bien por el interés en desarrollar nuevos sectores (Scottish En-
terprise, Corea),

¢ de segmentos especificos de la poblacion (de jovenes: IG en ltalia,
de mujeres: Barcelona Activa, de universitarios: Exist, Scottish En-
terprise, de grupos étnicos.

De este modo, la cuestiéon acerca del grado de selectividad de la estrate-
gia aparece, a la luz de las experiencias revisadas, como una decision
acerca de la magnitud de los esfuerzos relativos asignados a programas
de corte general y masivos vis a vis los de naturaleza selectiva. Las inicia-
tivas relevadas combinan, en distinta medida, programas de uno y otro
perfil. En otros términos, las estrategias de desarrollo emprendedor tien-
den a combinar actuaciones de nivel general y horizontal, conjuntamen-
te con otras que apuntan a targets mas selectivos de la poblacién o de la
economia.

El grado de centralizacion y descentralizacion del proceso de disefio de
los programas o, aun de la estrategia de desarrollo emprendedor, es un
asunto relevante en el cual se han observado diferencias entre los casos
analizados. El caso de IG es un claro ejemplo de actuaciéon desde el cen-
tro hacia el sur italiano, mas allad de su posterior irradiacion al resto del
pais. Por el contrario, el caso aleman establece condiciones para que el
disefio mismo de la estrategia descanse sobre la base de ciertas pautas
basicas definidas a nivel central, en las comunidades locales o regionales,
siendo un caso tipico de politica bottom-up. Es indudable, que en uno y
otro caso existen condiciones de contexto diferenciadas y, muy posible-
mente, ello haya incidido, al menos parcialmente, en el tipo de estrate-
gia adoptada en cada caso.

Por ultimo, un elemento fundamental a considerar es el del grado y tipo
de involucramiento del mismo sector empresarial en el disefio e imple-
mentacion de la estrategia. En este sentido, las experiencias comentadas
no ofrecen recetas Unicas, aun cuando no hay duda de que la tendencia
hacia el trabajo en alianza entre el sector publico y el privado, observada
en el campo del apoyo a la PyME en general, cobra en este caso un sen-
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tido mayor. La importancia de generar un clima y una cultura favorables
a la empresarialidad y de apoyar al proceso emprendedor hace necesario
gue la naturaleza de los programas de actuacion y su estilo de gestion
sean, en si mismos, de naturaleza emprendedora. Para ello, no basta con
que la institucion que le de sustento cuente con un fuerte protagonismo
del sector privado en los niveles de conduccién estratégica sino que su
propia operacion deberd estar basada en practicas de tipo empresarial.
Asimismo, la participacion empresarial debera incluir especialmente a los
emprendedores, es decir a quienes han estado asumiendo nuevas inicia-
tivas empresariales en los ultimos afios.

4.2 Propuesta preliminar
4.2.1 Algunos principios generales

A continuacién, se enuncian algunos principios basicos a contemplar en
las recomendaciones para una estrategia de desarrollo emprendedor. Los
cuales se basan en la revision de las experiencias implementadas por otros
paises, como asi también, en estudios previos sobre las caracteristicas del
proceso emprendedor en la Argentina.

Estrategia articulada y enfoque centrado en el proceso

El contexto empresarial argentino presenta situaciones diferentes segin
el drea geografica y el sector que se analice. Pero, en general y, mas alla
de estas diferencias, existen condiciones que limitan el desarrollo empren-
dedor. En consecuencia, es necesario adoptar una estrategia basada en
una vision integral que de cuenta en forma articulada de los distintos fac-
tores que inciden sobre el proceso emprendedor y de las necesidades es-
pecificas de los emprendedores y de sus emprendimientos en las distintas
fases de su ciclo de vida. Ello supone actuar en temas tales como las que
se enuncian a continuacion:

® Promocioén de la cultura emprendedora

® Fomento al desarrollo de la vocacion y de competencias emprendedoras
® Ampliacion del espacio de oportunidades de negocio para nuevos
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emprendimientos

® Formacién de canales y ambitos que faciliten la identificaciéon de
oportunidades de negocio

® Apoyo en la elaboracion y andlisis del proyecto

® Reduccion de las barreras a la entrada, especialmente a través de
facilidades en el acceso al financiamiento, a costos compatibles con
la rentabilidad empresarial

e Reforma y simplificacion de las regulaciones que afectan a la creacion
de empresas

® Asistencia técnica y promocién de las empresas jovenes

Enfasis en la activacion de las iniciativas de base local

La estrategia debe habilitar espacios muy importantes para la activacion
de las iniciativas de base regional. Ello, sin desmedro de que, en aquellos
ambitos en los que la base empresarial e institucional es muy débil, sea
necesario explorar formulas que incluyan la participacion y la colabora-
cion activa de los niveles centrales, ya sea en el disefio de programas en
el desarrollo de las capacidades estratégicas y de gestion a nivel local. En
estos casos se requerird, ademas, fortalecer el vinculo de las redes locales
con las extralocales para favorecer la difusiéon de modelos de rol, la cap-
tacion de oportunidades de negocio y el desarrollo de experiencias enri-
guecedoras del tejido preexistente.

Protagonismo del sector privado y capitalizacion de las iniciativas
existentes

Tal como se sostuvo mas arriba, es necesario promover una amplia parti-
cipacion del sector privado y de distintas instituciones de la sociedad civil
en el disefo e implementacion de una estrategia de desarrollo empren-
dedor. También, se debe involucrar a las grandes empresas. Muchas de
ellas cuentan con fundaciones que podrian ver con simpatia su aporte a
iniciativas de desarrollo emprendedor. Algunos avances en esta direcciéon
ya han comenzado a implementarse.

Una estrategia integral debe basarse en la identificacion y en la evalua-
cion de aquellas iniciativas que, en forma embrionaria, han comenzado a
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implementarse en el pais, tanto por parte de instituciones publicas como
privadas, en distintas areas del fomento del desarrollo empresarial (por
ejemplo universidades, fundaciones, municipios). Evaluar estas experien-
cias y capitalizar las mejores practicas a través de su escalamiento y de su
réplica contribuird a avanzar, en forma mas acelerada, en la implementa-
cion de una iniciativa de desarrollo emprendedor. Contar con una vision
estratégica integral permitira capitalizar dichas iniciativas y adecuarlas a
un contexto de implementacién ampliado, como asi también, impulsar
nuevos programas y medidas en las areas vacantes.

Promocion de emprendimientos con potencial de crecimiento y
de innovacién

Segun se desprende de las experiencias revisadas, es necesario incluir ac-
ciones de naturaleza general, para promover la cultura y la vocacién em-
prendedora, junto con iniciativas mas especificas y selectivas que promue-
van los proyectos de mayor potencial de crecimiento, como asi también,
los basados en la actividad innovadora. En la Argentina ha nacido una
nueva generacion de emprendimientos dinamicos que se desarrollaron
con éxito en un contexto competitivo muy desafiante. Sin embargo, se re-
quiere aumentar esta base de emprendimientos dinamicos dado que su
capacidad de contribuir al crecimiento y a la generacién de empleo es su-
perior al promedio del conjunto de las nuevas firmas PyME. La Argentina
cuenta, ademas, con importantes posibilidades en el desarrollo de nuevas
firmas innovadoras; si se asumen iniciativas orientadas a fortalecer su sis-
tema de innovacién y a fomentar las vocaciones y competencias empren-
dedoras de quienes se forman en sus universidades y centros de conoci-
miento. En el (2000-2002) contexto de crisis econémica, numerosas cor-
poraciones han venido desprendiéndose de cuadros profesionales y téc-
nicos altamente calificados, que deberian ser especialmente considerados
e incluidos en una estrategia de desarrollo emprendedor que promueva
los proyectos innovadores.
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La promocion del desarrollo empresarial debe incluir un fuerte im-
pulso al desarrollo de las redes de apoyo a los emprendedores
Buena parte de las estrategias revisadas, como asf también, el estudio co-
mentado sobre el proceso de emergencia y desarrollo de empresarios exi-
tosos en la Argentina dan cuenta de la necesidad de fomentar el estable-
cimiento de redes con otros emprendedores, con empresarios consolida-
dos, con profesionales y con instituciones de apoyo. Este tipo de iniciati-
vas favorecen el aprendizaje empresarial, la captacion de oportunidades
de negocios, la legitimacion y el perfeccionamiento del proyecto empre-
sarial, el acceso a recursos y la superacion de los desafios que enfrentan
las empresas jovenes.

4.2.2 Propuesta de accién

Sobre la base de los principios enunciados, se plantean las siguientes pro-
puestas de accion con el propdsito de aportar ideas al debate y a la cons-
truccion de consensos en la sociedad:

Programa Regional de Desarrollo Emprendedor (PROREDES)

Se propone implementar un programa de alcance nacional que fomente
el disefio e implementacion de estrategias de desarrollo emprendedor a
nivel regional, a través del concurso de fondos en forma descentraliza-
da.24 E| concepto de region podra ser amplio, es decir, que se aceptaran
propuestas presentadas por instancias territoriales superiores, iguales o in-
feriores al nivel provincial. Los fondos concursables seran dimensionados
en coherentemente con dicha definicion.

Si bien, el disefio de la estrategia descansara en el nivel regional, deberan
establecerse alguna pautas basicas a satisfacer en las propuestas, de ma-
nera de respetar los principios basicos establecidos mas arriba. De modo
preliminar pueden identificarse las siguientes pautas:

24 La composicion de los fondos deberia expresar el compromiso de multiples actores con
la estrategia: gobierno en sus distintos niveles, aportes del sector privado y organismos
internacionales.
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Presentacion de un diagnostico ejecutivo sobre el proceso emprendedor
en el ambito territorial donde operara el programa.

La estrategia debera basarse en un adecuado diagnéstico sobre las con-
diciones para la creacién de empresas en el ambito donde operara la es-
trategia de desarrollo emprendedor. La estrategia debera estar susten-
tada en los resultados del diagnéstico, el cual identificaré las areas de
debilidad y las potencialidades de la regién para la creacién de empre-
sas, incluyendo la exploracion y la definicion de “yacimientos de em-
prendedores”, es decir, de los grupos de la sociedad en los cuales exis-
ten recursos humanos cuyo perfil amerita un trabajo especifico sobre
ellos (por ejemplo, profesionales de grandes empresas en contextos de
racionalizacion laboral). El programa financiaré la realizacién de estu-
dios de base que brinden insumos para dicho diagnostico y formulacién
de la iniciativa de desarrollo emprendedor a nivel regional. Asimismo,
apoyara el desarrollo de capacidades locales de formulacion de estrate-
gias de desarrollo emprendedor a través de la capacitacion de agentes
locales en la materia.

Cobertura y articulacion de la estrategia y focalizacion en el proceso em-
prendedor

La estrategia deberd dar cuenta de los distintos factores que inciden en
el proceso emprendedor a nivel territorial y que estan en su ambito de
discrecionalidad. Asimismo deberé identificar aquellos cuyo nivel excede
dicho ambito y que requiere que exista una actuacion en niveles supe-
riores de intervencion.

Alianza publica y privada

La estrategia debera contar en su disefio, en su implementaciéon y en su
base institucional con una participacién mixta. Pero, el liderazgo empre-
sarial y la gestién emprendedora son elementos fundamentales para el
éxito de la estrategia. Deberd, ademas, otorgarse especial atencién a que
exista una adecuada participacion de futuros emprendedores y de funda-
dores de empresas jévenes.
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Involucramiento de la sociedad civil y creacion de cadenas de valor institucional.
Debera priorizarse y ponerse en conocimiento de los concursantes el con-
cepto de cadena de valor institucional por el cual diferentes instituciones
de la sociedad civil, conjuntamente, con el sector publico, deberan de-
sempenar roles especificos y complementarios en las acciones de fomen-
to a la creacion de empresas en la regién. Podra establecerse un nimero
minimo de instituciones que deben participar y avalar la presentacién. Se
espera el involucramiento de los municipios, de las entidades empresa-
riales, del sistema educativo, de las organizaciones no gubernamentales,
entre otros. La integracion estratégica es un principio a perseguir a través
de la visién y de la participacion de multiples instituciones y actores.

Inclusion de, al menos, una institucion de conocimiento de nivel terciario
O universitario

Las distintas experiencias internacionales de desarrollo emprendedor des-
tacan la importancia de los procesos de generacion del conocimiento en
la creacion de nuevas empresas, asignan un papel clave a las institucio-
nes de nivel superior y al fomento de las redes y mecanismos de vincula-
cion de estas con el mundo de los negocios. La estrategia deberd plan-
tear acciones especificas para promover los proyectos empresariales en el
ambito de estas instituciones, como asi también, un papel mas amplio en
la movilizacion y en el apoyo a las iniciativas emprendedoras del resto de
la sociedad. Su rol no sélo debera, en consecuencia, estar cefido a la for-
macion de competencias empresariales entre sus estudiantes, sino que
también, debera aportar al desarrollo de las mismas fuera de su dmbito,
a la introduccién de nuevas metodologias para llevar a cabo su misién
formadora, a la investigacion y a la generacién de conocimientos en areas
innovadoras con potencial de transformacion comercial, todo ello en el
marco de una fuerte vinculacién con el sector empresario.

Enfasis en el desarrollo de redes y de equipos empresariales

El proceso emprendedor dista de ser un fendmeno individual, es decir,
gue no soélo involucra a la persona que funda la empresa. La estrategia
regional propuesta debera definir de que manera fomentara el desarrollo
de redes que contribuyan a construir un contexto de apoyo y aprendiza-
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je para los futuros emprendedores y para los titulares de empresas jéve-
nes. Distintos estudios demuestran que la presencia de equipos empresa-
riales es un factor que contribuye al éxito del proyecto, motivo por el cual
la estrategia deberd establecer de qué manera fomentara el surgimiento
de este perfil de empresas.

Ampliacion de la base empresarial y selectividad estratégica

El diagnostico debera brindar insumos que permitan identificar y definir

en forma selectiva, ademas de las acciones de naturaleza general desti-

nadas a ampliar la base empresarial, aquellas areas de actuacion orienta-

das a fomentar la creacién de empresas en segmentos especificos de la

poblacién y/o en sectores de actividad con elevado potencial para el de-

sarrollo emprendedor a nivel local. A continuaciéon, se mencionan algu-

nos ejemplos de grupos meta que, segun el caso, podrian ser sujetos de

acciones especificas:

® Jovenes y mujeres
La mayoria de los programas tienden a incluir en su agenda esfuerzos
especiales para favorecer la creacion de empresas de jévenes y de mu-
jeres, por considerar que cuentan con una propensiéon menor a fun-
dar empresas, constituyendo una fuente potencial para elevar la tasa
de natalidad empresarial

® Emprendedores “por primera vez”
La realidad y las necesidades de quien emprende por primera vez no
son las mismas que las de aquellos que cuentan con experiencias pre-
vias. El estudio del proceso emprendedor realizado en la Argentina in-
dica que la participaciéon de emprendedores por primera vez en el to-
tal es menor que en otros paises de América Latina, lo que indica la
necesidad de favorecer la emergencia de nuevos emprendedores. Es
posible que las iniciativas en este campo esten combinadas con aque-
llas orientadas a los jovenes emprendedores.

® Emprendedores “reincidentes”
Quienes intentaron sin éxito la aventura empresarial constituyen una
fuente de potenciales emprendimientos futuros. En muchos casos el
fracaso de estos proyectos no se origina en la falta de vocacion, de
competencias empresariales, sino en la debilidad del entorno (micro,
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meso y/o macro). Es importante no dilapidar estos recursos humanos
con capacidad emprendedora, los que con frecuencia no reinciden co-
mo empresarios debido a que sus recursos se han agotado en el in-
tento previo, o debido a que carecen de un contexto mas estimulan-
te para emprender.

® Emprendedores en sectores con ventajas competitivas reveladas o
potenciales

® E| propdsito es favorecer el surgimiento de emprendimientos que contri-
buyan a configurar un perfil productivo y competitivo de base local, sien-
do las fuentes potenciales de competitividad muy diversas y no necesa-
riamente, aungue también, basadas en el aprovechamiento de recursos
naturales. La existencia o capacidad de desarrollar ventajas a partir de la
calidad o perfil de los recursos humanos existentes, de las instituciones de
conocimiento, de la proximidad a ciertos mercados, de recursos instala-
dos ociosos, de recursos culturales o turisticos son sélo algunos ejemplos.

® Emprendedorismo social
Si bien se espera que la mayorfa de los emprendimientos surjan en el
sector privado con fines de lucro, el fomento de la cultura emprende-
dora y el impacto social de la estrategia de desarrollo emprendedor
serdn mas potentes si se establecen, también, iniciativas emprendedo-
ras orientadas al desarrollo de la comunidad local.

Programas de nivel central

Junto con el PROREDES, que deposita la responsabilidad del disefio estra-
tégico en la regién, hay otras areas que, debido a la existencia de econo-
mias de escala o por exceder el alcance decisorio o el ambito de incum-
bencia regional deben ser asumidas a nivel central.

Programa de Reforma del Sistema Educativo

El fomento del desarrollo empresarial exige la introducciéon de cambios en
el sistema educativo a los efectos de que favorezca el desarrollo de voca-
ciones y competencias emprendedoras. Mas alla de la necesaria incorpo-
racion de elementos idiosincrasicos y de la participacion de cada regién
en las reformas curriculares y pedagdgicas, éstas deberan impulsarse des-
de el nivel central, a los efectos de garantizar una plataforma bésica co-
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mun y ganar economias de escala. Este programa deberd contar con la
participacion de especialistas en educacién, representantes de la comuni-
dad educativa, especialistas en desarrollo emprendedor, entre otros. Asi-
mismo, debera desarrollarse un esfuerzo especial orientado a formar re-
cursos humanos que puedan contribuir al desarrollo emprendedor desde
su actividad docente.

Programa Red de Conocimiento Emprendedor (PROGRECE)
Las instituciones de conocimiento deben jugar un papel clave en la estra-
tegia de desarrollo emprendedor. Su mision incluird diversas funciones:
e Investigacién y desarrollo
e Vinculacién y transferencia
e Formacion de emprendedores
e Desarrollo de metodologias de ensefianza
e Preparacion de materiales didacticos
e Establecimiento de foros para el desarrollo emprendedor
e Fomento de las redes empresarias

Algunas de estas actividades podran ser asumidas como parte de los pro-
gramas regionales en todos los casos, pero en otros sera conveniente pro-
mover la creacién de consorcios o clusters de conocimiento que agrupen
a por lo menos tres instituciones, a los efectos de que cooperen en el de-
sarrollo de estas actividades, aprovechando las ventajas competitivas de
cada una de ellas.

Programa de Financiamiento

El acceso al financiamiento es uno de los ejes tradicionales de las iniciati-
vas de desarrollo emprendedor. En este campo es necesario avanzar en
distintas lineas:

® Desarrollo del mercado de capital de riesgo
Los fondos publicos, establecidos para tal fin por ley, deberan servir para
apalancar una masa significativa de capitales interesados en invertir en
nuevos emprendimientos, constituyendo fondos con aportes de capital
mixto bajo gestion privada y contralor conjunto.
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Asimismo, debera evaluarse la posibilidad de establecer incentivos de ti-
po impositivo para la inversion de riesgo en nuevas empresas mas alla del
corto plazo. Con igual intencién, deben evaluarse las implicancias de
flexibilizacion las regulaciones sobre fondos de jubilacion privada de mo-
do de facilitar la inversion de pequefas cuotas en emprendimientos pro-
ductivos, las que sin comprometer el patrimonio de los aportantes pue-
dan favorecer en alto grado este tipo de inversiones.

La experiencia internacional indica que es necesario establecer claramen-
te mecanismos que faciliten la salida a los inversores de riesgo, a partir de
determinado momento, para realizar su inversion. Todos estos aspectos
deberan ser debidamente analizados pudiendo adoptarse, en principio,
aquellas disposiciones que faciliten la recompra del o de los fundadores o
la venta privada.25

Buena parte del capital de riesgo corresponde a inversores informales (an-
geles inversores) que arriesgan fondos en el financiamiento de nuevos
emprendimientos. Desconocer su existencia y la necesidad de apoyar su
desarrollo no permitird fomentar la creaciéon de una adecuada infraestruc-
tura de financiamiento. En especial, debido a que es conocido que este
tipo de capital de riesgo juega un papel complementario con los fondos
de capital corporativo, los que en general invierten en proyectos a partir
de cierto umbral de tamafo y una vez que el emprendimiento ha recorri-
do sus primeros pasos. El capital de riesgo informal, por el contrario, lle-
na un vacio en franjas de inversién menores y desde etapas mas tempra-
nas del proceso emprendedor. El fomento de este tipo de capitalistas sue-
le basarse en dos tipos de instrumentos: a) la creacion de redes que vin-
culen a los angeles de negocio con los emprendedores y b) incentivos de
tipo impositivo a los inversores de riesgo. Especial atencion merece el de-
sarrollo de acciones para fomentar las inversiones de los &ngeles de ne-
gocio locales.

25 La reforma del mercado de capitales es la direccion seguida por numerosos paises que
han creado bolsas de valores con menores requisitos regulatorios y especializadas en
nuevos emprendimientos y en PyMEs (Francia, Bélgica, Holanda, Alemania, Inglaterra,
Estados Unidos, Corea) es una asignatura también pendiente que debe ser estudiada.



CAPITULO 2

® Facilitacion del acceso al crédito

No todos los emprendimientos forman parte del target del capital de ries-
go, que suele dirigirse solamente a una porcién de ellos, a aquellos que
prometen un muy elevado potencial de expansion. Los demas suelen de-
mandar otro tipo de fuentes, motivo por el cual las distintas experiencias
revisadas incluyen otras vias tales como las garantias de crédito, el acce-
5o a créditos hasta un cierto limite por vias administrativas muy simples,
subsidios a las tasas de interés o incluso aportes no reembolsables. La re-
construccion del sistema financiero exige discutir como seran atendidas
estas necesidades insatisfechas.

También, resulta interesante explorar junto a las compafias de tarjetas de
crédito la posibilidad de implementar un producto adaptado a las necesi-
dades de los emprendedores. En definitiva, se trata de personas cuyo
comportamiento crediticio (track record) es, en muchos casos, conocido
por dichas compafias.

Por ultimo, es preciso sefialar que la superacion de las restricciones de acce-
so que enfrentan las nuevas empresas en el mercado financiero no podra
eludir la necesidad de dar una respuesta institucional adecuada a la opera-
toria de las PyME. Muchos paises han seguido el camino de especializar una
0 mas instituciones en este perfil de empresas.

Programa de Exportadores Prematuros

Una caracteristica de los grupos de emprendimientos dindmicos, especial-
mente de aquellos pertenecientes a sectores de base tecnoldgica, es que
se orientan a la exportacion con mayor celeridad que el resto de las nue-
vas empresas. La escala del mercado local tiende a llevarlos a explorar
nuevas plazas. Sin embargo, exportar requiere contar con un desarrollo
organizacional que , con frecuencia, no ha sido alcanzado. En consecuen-
cia, todo programa de promociéon de exportaciones deberad tener en
cuenta las necesidades de apoyo a la internacionalizacion de este seg-
mento de nuevas empresas.
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Programa de Reforma Normativa

Debera avanzarse en la simplificacion de los tramites y de las regulaciones
vinculadas a la creacién de empresas y en el andlisis y en la reforma del sis-
tema impositivo, a los efectos de generar un marco propicio para la creacion
de empresas. Ademas de implementar medidas orientadas a reducir las im-
plicancias negativas del sistema impositivo para las empresas nuevas, debe-
rian introducirse estimulos concretos, tales como diferimientos de impuestos
y costos laborales indirectos durante los dos primeros afios de vida. La apli-
cacion del sistema de monotributo en el pais, por el cual se resume y simpli-
fica el sistema impositivo en un solo impuesto, no abarca a las nuevas em-
presas dindmicas que se transforman en PyMEs, por cuanto los limites de in-
gresos anuales permitidos para elegir este sistema son inferiores a los nive-
les de venta que suelen tener estos emprendimientos.

También, deberia facilitarse la utilizacién de contratos de trabajo que per-
mitan, en un inicio, la reduccién de costos laborales directos a cambio de
la participacion de los trabajadores en los beneficios futuros de la empresa.

La simplificacion normativa no sélo debera incluir a la de nivel nacional sino
también a la de alcance provincial y municipal. En tanto y en cuanto existan
trabas para los emprendedores en dichos &mbitos, las propuestas presenta-
das por las regiones a través del concurso PROREDES deberan dar cuenta de
cdmo avanzar en su superacion. El establecimiento de ventanillas Unicas des-
centralizadas es un sistema que puede favorecer el alivio de la carga admi-
nistrativa, como asi también, el acceso a la informacion por parte de los em-
prendedores. Su establecimiento, también, contribuye a dar sefales positi-
vas de parte del gobierno y la sociedad para quienes desean emprender.

Desde otra perspectiva, que contemple los efectos de las normas y regulacio-
nes en general, la creacién de instancias tales como las defensorfas de las Py-
ME o establecer la obligatoriedad de evaluar toda nueva norma a la luz de su
impacto sobre las empresas pequefias, beneficiara, ademas, a las firmas nue-
vas. Dado que en este caso la “voz” de los intereses a defender es alin mas
débil que en el caso del resto de las PyMEs serd necesario prever un trata-
miento especial que de cuenta de las necesidades de las nuevas firmas.
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Otra &rea normativa en la cual se requiere avanzar es en la adaptacion de
aquellos programas de apoyo a empresas basados en el otorgamiento de
crédito fiscal (que otorgan por ejemplo incentivos a la capacitacion o las
actividades innovadoras) a las nuevas empresas.

El desarrollo emprendedor en una argentina en crisis

La crisis actual de la economia argentina y las urgencias que se derivan de
ella podrian llevar a pensar que el desarrollo emprendedor constituye una
cuestion a ser postergada para mejores momentos. La inestabilidad de la
macroeconomia, la elevacion de los costos de transaccion y las fortisimas
restricciones financieras y fiscales existentes constituyen indudablemente,
factores muy negativos para el desarrollo emprendedor. Por otro lado, las
urgencias de la sociedad por atacar cuestiones basicas de la emergencia
social podrian generar la impresién de que el desarrollo emprendedor dis-
ta de ser una asignatura prioritaria.

Existen, sin embargo, diversos argumentos para enfatizar la necesidad de
encarar sin demora las iniciativas de apoyo al desarrollo emprendedor. En
primer lugar, la crisis ha provocado una destruccién sin precedentes en
materia de empresas y puestos de trabajo. Asimismo, la plataforma de
empresas de capital nacional ha quedado especialmente disminuida, tan-
to por efecto de la desaparicion de PyME como de la transferencia al ex-
terior de activos de grandes compafiias argentinas. La experiencia inter-
nacional ensefia que una economia vigorosa requiere contar con un port-
folio de empresas denso, diversificado y articulado, compuesto por agen-
tes de distinto perfil (PyME y grandes, nacionales y extranjeros). Es necesa-
rio encarar una estrategia sistematica y deliberada orientada a regenerar
el tejido empresarial uno de cuyos ejes fundamentales debe ser el fomen-
to a la creacién de empresas. Por el contrario, no es posible que ello ocu-
rra magicamente de la noche a la mafana. Es necesario recrear condicio-
nes favorables para que los distintos factores que inciden en la emergen-
cia de nuevos emprendedores y empresas operen en la direccién deseada.

ki
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En adicion a ello, debe considerarse la necesidad de encarar ciertas ac-
ciones prioritarias, mientras se adoptan iniciativas conducentes a una es-
trategia integral de desarrollo emprendedor:

1. Existian numerosos emprendimientos jévenes que se han desarro-
llado con éxito, creando puestos de trabajos y aportando a la re-
novacion de la base econdémica. Segun los estudios, hacia finales
de 2000 existian numerosos emprendimientos jévenes que se han
desarrollado con éxito, creando puestos de trabajo, aportando a la
renovacion de la base econdmica y con proyectos de expansion,
muchos de ellos hacia el exterior. Estos emprendedores deben ser
apoyados en estas especiales circunstancias de crisis. Al hacerlo se
estara atendiendo a dos propésitos: a) preservar nuevos nucleos
dindmicos de PyME y b) favorecer la recuperacion de la economia.

2. Recuperacién de recursos humanos calificados.

La depresion econémica da lugar, en las grandes firmas, a proce-
sos de expulsion de recursos humanos altamente calificados. Bue-
na parte de estos recursos cuentan con conocimientos especializa-
dos y con experiencia en empresas que, promovidas y canalizadas
en programas de desarrollo emprendedor, pueden transformarse
en nuevos emprendimientos dinamicos. De lo contrario, se dilapi-
daran recursos humanos altamente valiosos. Muchas grandes em-
presas podrian estar interesadas en cooperar en programas de es-
ta naturaleza, tal como ha ocurrido a nivel internacional.

3. Transferencia de Activos:

Muchas empresas que han cerrado o estan por hacerlo dan lugar
a procesos en los cuales coincide el interés de los propietarios en
desprenderse de sus empresas y el de sus gerentes y empleados en
asumir la iniciativa emprendedora. También, estos casos ofrecen
nuevos desafios para el desarrollo emprendedor.

4. En numerosos sectores se estan generando oportunidades de sus-
titucion de importaciones y de exportacion. El sector turistico, con
su enorme potencial de desarrollo, brinda nuevos horizontes para
el desarrollo de emprendimientos de escala reducida que no seran
explotados por cadenas internacionales. Los tiempos asociados a
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estos procesos de maduracion podran acortarse si se encaran ini-
ciativas destinadas a fomentar la explotacion de éstas por parte de
los potenciales emprendedores, ya sea aquellos que desean fundar
su empresa, o bien de quienes ya se encuentran desarrollando ac-
tividades empresariales. La salida de la depresién no es ajena a la
velocidad de respuesta del musculo emprendedor de la sociedad
para darse cuenta de las oportunidades de negocio existentes. Por
otra parte, la elevada mortandad de empresas exige crear nuevos
emprendimientos para disminuir los costos de la destrucciéon del
aparato productivo.

Por ultimo, los empresarios de mafana se forman hoy. Si se desea contar
con un motor empresarial en el mediano plazo es necesario encarar, ya,
acciones en el campo de la formacién de vocaciones y competencias em-
presariales, en la promocién de la cultura emprendedora y en la involu-
cracion de la sociedad civil y de sus multiples instituciones en programas
de desarrollo emprendedor.
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