
El proceso de creación de empresas
basadas en el conocimiento en América
Latina: una visión comparada

Existen evidencias de que la creación de empresas basadas en el conocimiento puede ser capaz
de ayudar al enriquecimiento y la diversificación de las estructuras productivas de la región y a
elevar la productividad media de la economía. De todas formas no hay estudios que expliquen los
factores subyacentes en el proceso de forjar emprendedores y crear empresas innovadoras. En
este trabajo se investiga el proceso de surgimiento y desarrollo inicial de nuevas empresas diná-
micas basadas en el conocimiento en siete países de América Latina. El estudio determina el perfil
básico de los empresarios y las características de sus negocios, los obstáculos y las restricciones
al surgimiento de estas empresas, e identifica los factores clave de una estrategia para promover
este tipo de empresas comparándolos con los de empresas convencionales.

Badago zerbait baino gehiago nolabaiteko aukera ematen duena jakintzan oinarrituriko enpresak
sortzea eskualdeko egitura produktiboak aberastu eta anizteko baita ekonomiaren batezbesteko
emankortasuna handitzeko ere agian mesedegarria izan daitekeelako ustea adierazi ahal izateko.
Nolanahi ere ez dago ekintzaileak eta enpresa ekintzaileak prestatzeko prozesuaren azpian dautzan
faktoreak azaltzeko moduko azterlanik. Azterlan honetan sorrera eta hasierako garapenaren proze-
sua ikertzen da Amerika Latineko zazpi herrialdetan eskualdeko produktu gordinaren zati handiena
osatzen duten enpresa dinamiko berriei dagokienez, enpresa horiek jakintzan oinarritakoak direlarik.
Azterlanak zehazten du enpresarien eta berauen negozioen ezaugarrien oinarrizko profila baita en-
presa hauek sortzeko eragozpenak eta murrizketak ere. Horrez gain horrelako enpresak bultzatzeko
estrategiaren faktore gakoen ezaugarriak ematen ditu baita enpresa konbentzionalenenekin erkatu
ere. 

There is evidence to suggest that the creation of companies based on knowledge may be able to help
the enrichment and diversification of the productive structures of the region and to raise the economic
average productivity. In any case there are no studies explaining the underlying factors in the process
of innovation companies’ creation and their entrepreneurs training. In this work we study the start-up
process and the initial development of new dynamic companies based on that knowledge in seven
countries of Latin America. It identifies the basic profile of the entrepreneurs and the characteristics of
their businesses, the obstacles and restrictions to the development of theses businesses and also the
key factors for a strategy to foster this kind of businesses, comparing them with the conventional ones. 
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1. INTRODUCCIÓN

Al comenzar un nuevo milenio las econo-
mías de los países latinoamericanos pre-
sentan un conjunto de importantes debili-
dades estructurales. Su perfil productivo
está fuertemente especializado en bienes
intensivos en recursos naturales, bienes in-
dustriales (intensivos en escala de produc-
ción) o en actividades que compiten inter-
nacionalmente en función de los bajos
costos laborales. La brecha de productivi-
dad y disociación entre sectores y empre-
sas de distinto tamaño son muy pronuncia-
das y, en promedio, están muy rezagadas
con respecto a los países industrializados
(Peres y Stumpo, 2002). Por otra parte, las
clasificaciones internacionales de desarrollo
tecnológico colocan a los latinoamericanos
por detrás del puesto número treinta
(UNDP, 2001), posición consistente con el
bajo número de personas que se dedican a

investigación y desarrollo (I+D) con respec-
to al total de la población, número equiva-
lente a menos de la mitad que en los países
del este de Asia (World Bank, 2002). En su
mayoría, los países latinoamericanos no su-
peran los quinientos investigadores por
cada millón de habitantes1 y, según algu-
nos estudios (Alcorta y Peres, 1998), el fun-
cionamiento de los sistemas de innovación
es muy débil.

En este contexto, la creación de empre-
sas basadas en el conocimiento podría
constituir una vía capaz de contribuir al en-
riquecimiento y diversificación de las es-
tructuras productivas de la región y a elevar
la productividad media de la economía. Sin

1 Brasil cuenta con 168, México con 213, Perú con
229, Chile con 370, El Salvador con 19, Italia con
1.322, España con 1.562, Singapur con 2.182, Corea
con 2.139 y Japón con 4.960 (Banco Mundial 2002).



embargo, si bien existen evidencias acerca
de la emergencia de este tipo de empresas
durante la última década (Kantis y otros
2002), se carece de estudios que expliquen
los factores subyacentes en el proceso de
nacimiento de emprendedores y de empre-
sas innovadoras. ¿Cuál es la contribución
real de estas empresas? ¿Cuáles son las
variables que impulsan su aparición y su
desarrollo? ¿Cuáles sus l imitaciones?
¿Cómo afecta la estructura actual (produc-
tiva, educativa, etc.) al nacimiento de las
nuevas empresas? Son algunas de las pre-
guntas que este artículo plantea.

En este trabajo se investiga el proceso de
surgimiento y de desarrollo inicial de nuevas
empresas dinámicas basadas en conoci-
miento, que forman la mayor parte del pro-
ducto bruto de la región, en siete países de
América Latina (Argentina, Brasil, Chile,
Costa Rica, El Salvador, México y Perú). El
estudio determina el perfil básico de los em-
presarios y de sus negocios, los obstáculos
y restricciones al surgimiento de estas em-
presas, e identifica los factores clave de una
estrategia para promover este tipo de em-
presarios y empresas. Las nuevas empre-
sas del sector del conocimiento se compa-
ran luego con un grupo de empresas del
sector manufacturero convencional.2 La in-

formación disponible nos condujo a definir
las nuevas empresas dinámicas como em-
presas que tienen entre tres y diez años de
vida y, por lo menos, con quince trabajado-
res. El estudio adopta un enfoque de proce-
so (Gartner 1988, Gibb y Ritchie 1982) y
una perspectiva holística (Buame 1992). Las
fases del proceso empresarial que se anali-
zan son: a) la gestación, o sea el tiempo
transcurrido entre el momento en que surge
la motivación empresarial, se identifica la
oportunidad de negocio y se diseña el pro-
yecto; b) la creación (start up), que incluye la
evaluación y la decisión de comenzar una
nueva empresa; c) el desarrollo inicial, en
que la empresa se enfrenta a los retos aso-
ciados con la entrada en el mercado, y la
fase de solución de problemas en los prime-
ros años (véase gráfico n.º 1).

El estudio se basa en la estructura con-
ceptual y en la información elaborada me-
diante un proyecto de investigación del
Banco Interamericano de Desarrollo, la Uni-
versidad Nacional del General Sarmiento y
el Banco de Desarrollo de Japón (Kantis et
al., 2002), y que ha sido apoyado por Fun-
des Internacional en la segunda fase. El in-
terés del Banco Interamericano de Desarro-
l lo en el fomento de la creación de
empresas y el espíritu empresarial surge
hace varias décadas, cuando se iniciaron
operaciones puntuales de apoyo a incuba-
doras y a procesos de simplificación de trá-
mites, entre otras cuestiones ligadas a la
creación de empresas. Sin embargo, salvo
alguna excepción, en los países de la re-
gión no se había formalizado una política de
apoyo a la iniciativa empresarial, ni tampo-
co en el banco existía una línea de acción
con este objetivo explícito. El banco ha de-
sarrollado, por lo tanto, una experiencia
muy amplia en diversidad de contenidos,
aunque un tanto dispersa, a partir de la
cual se requirió comprender con mayor
precisión el fenómeno emprendedor y po-
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2 Se ha aplicado el test-z para verificar diferencias
estadísticas significativas entre proporciones. Supon-
gamos que tenemos dos muestras independientes y
una variable cuyos porcentajes en esas bases quere-
mos comparar. Sean N1 y N2 la cantidad de personas
de cada muestra y siendo p1 y p2 los porcentajes de
la variable considerada en cada una de las 2 bases, la
diferencia de ambos porcentajes nos interesa conocer
el nivel de significación. Sea Z la variable definida por la
siguiente fórmula y cuya distribución se aproxima a la
Normal de media 0 y desviación típica 1; si N1 y N2
son mayores que 30:

donde p = N1.p1 + n2.p2) / (N1 + N2)

p2-p1
Z = ——––––————————

[p.(1-p).(1/N1+1/N2)]



der así ajustar los instrumentos operativos
a necesidades definidas más nítidamente.
Por este motivo, en 1999 se inicia un pri-
mer estudio del proceso emprendedor en la
región, para lo que se desarrolló una meto-
dología específica que, poniendo el énfasis
en el proceso de creación de empresas, se
encaminó hacia un enfoque integral de
apoyo a la iniciativa empresarial, tratando
así de superar los enfoques parciales que
hasta entonces había realizado el banco. 

Los resultados de ese primer estudio,
publicado por el banco bajo el título «Em-
presarialidad en economías emergentes:
creación y desarrollo de nuevas empresas
en América Latina y el Este de Asia» permi-
tieron profundizar en el conocimiento del
proceso emprendedor en la región. Por
otra parte, el estudio concluyó con una se-
rie de recomendaciones políticas que ha

sido posible trasladar al plano operativo.
Efectivamente, la mencionada publicación
ha servido para hacer una contribución im-
portante al debate creciente que existe en
la región sobre el tema, pero también ha te-
nido un impacto en el seno del banco, don-
de, junto con otras publicaciones y estu-
dios, ha ayudado a reflexionar sobre las
posibilidades de afrontar de forma integra-
da el proceso de creación de empresas
(Llisterri, 2004).3

Este artículo presenta un análisis más
focalizado de los resultados de la investi-
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Gráfico n.º 1

Marco conceptual

Fuente: Elaboración propia.
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3 De esta forma se ha preparado una serie de opera-
ciones diversas del Fondo Multilateral de Inversiones y
del Programa de Empresariado Social que aplican una
metodología similar al fomento de la actividad empren-
dedora en varios países de la región, creándose así un
nuevo tipo de operación de iniciativa empresarial.



gación, orientado a conocer el proceso de
nacimiento de empresas basadas en co-
nocimiento en América Latina. El artículo
se estructura de la siguiente forma: en pri-
mer lugar, se presenta el perfil de las ini-
ciativas emprendedoras y de los empren-
dedores estudiados. La siguiente sección
analiza las restricciones, las limitaciones y
los factores clave que influyen en su pro-
ceso de creación. Luego, se ofrece un ba-
lance de potencialidades y debilidades de
las nuevas empresas basadas en el cono-
cimiento, concluyendo con una sección
sobre sus implicaciones en las políticas y
los posibles rumbos a seguir para fortale-
cer su contribución a las economías de la
región.

2. PERFIL BÁSICO DE EMPRESAS Y
EMPRESARIOS

La información disponible corresponde a
200 nuevas empresas del sector del alto
conocimiento (software, telemática, servi-
cios por internet) y 437 empresas de manu-
factura convencional (muebles, productos
metálicos, alimentos, etc.). La gran mayoría
de las empresas de alto conocimiento se
localizan de manera dispersa en las gran-
des áreas metropolitanas, a diferencia de lo
que sucede en los países más avanzados,
en los cuales los clusters y las áreas inten-
sivas en alta tecnología constituyen un caso
típico de éxito empresarial (Saxenian,
1994).

La inversión en la creación de estas em-
presas basadas en el alto conocimiento du-
rante su primer año de actividad está por
debajo de los 100.000 dólares en el 70%
de los casos. Gran parte de los recursos
que utilizan los emprendedores para hacer
viables los proyectos proceden de su pro-
pio tiempo de trabajo aplicado a activida-
des de investigación y desarrollo.

Asimismo, sus ventas promedio por año
están por debajo del sector manufacturero
convencional, aunque, a medida que evolu-
cionan a lo largo del tiempo, su crecimiento
es más significativo. En el primer año, el
promedio de ventas anuales es de 0,36 mi-
llones de dólares (contra 0,572 del sector
convencional), en el sexto año son de 1,6
millones de dólares (contra 1,3 del sector
convencional) (véase gráfico n.º 2). Este di-
ferencial inicial podría vincularse con un
«doble problema de responsabilidad por la
novedad». En efecto, los emprendedores
tienen que demostrar que son responsa-
bles no solamente porque son nuevas em-
presas, sino también para superar el prejui-
cio natural que existe contra las nuevas
empresas que operan en la región en un
sector no tradicional.

Las diferencias en la expansión del nú-
mero de empleos son menos importantes,
indicando un mayor crecimiento de la pro-
ductividad en las empresas basadas en el
alto conocimiento (ver gráfico n.º 3).

Estos resultados ponen en evidencia la
capacidad de las empresas basadas en el
alto conocimiento de contribuir al desarrollo
de un tejido dinámico de pymes. 

Mientras que la mayoría de los nuevos
negocios han sido fundados por equipos
empresariales, más que por individuos (tres
socios en promedio), esta característica es
significativamente más evidente en las em-
presas basadas en el alto conocimiento
(86% contra 68%).

El emprendedor típico del sector intensi-
vo en conocimiento es un graduado univer-
sitario, perfil que aparece con mucha me-
nor frecuencia en el sector convencional.
Un grupo considerable de graduados, aun-
que no predomina, proviene de la ingeniería
(véase cuadro n.º 1). Esta característica se
encuentra en una serie de estudios de
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Gráfico n.º 2

Evolución de ventas promedio. Nuevas empresas basadas en alto
conocimiento frente a empresas convencionales

Fuente: Elaboración propia. Sector del conocimiento Sector convencional
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Gráfico n.º 3

Evolución del empleo medio. Nuevas empresas basadas en alto conocimiento
frente a empresas convencionales

Fuente: Elaboración propia.
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otros países (Colombo y Delmastro, 2001;
Fayolle y Ulijn, 2001; Litvak y Maule, 1976).
La mayoría de los fundadores son jóvenes
de familias de clase media y media alta,
que estudian en la universidad, adquieren
conocimientos técnicos, trabajan durante
algunos años en empresas que les permi-

ten conectarse con el mundo empresarial y,
luego, entre los veinticinco y los treinta y
cinco años, ponen en marcha su primera
empresa con otros socios. Estos resulta-
dos ponen en evidencia la contribución de
las nuevas empresas basadas en el alto co-
nocimiento en canalizar las energías creati-
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Cuadro n.º 1

Nivel de educación de los empresarios, por sector
(en %)

Fuente: IADB/DBJ/UNGS/FUNDES base de datos.

Estudios universitarios completos/

Postgrado completo e incompleto

Graduados en Economía/Negocios

Graduados en Ingeniería

Otros graduados

Postgraduados en Economía/Negocios

Postgraduados en Ingeniería

Otros postgraduados

Postgraduado en Economía/Negocios incompleto

Postgraduados en Ingenierías incompleto

Otros postgraduados incompleto

Estudios universitarios incompletos

Economía/Negocios

Ingeniería

Otros

Educación secundaria completa

Escuela Secundaria

Escuela Técnica

Secundaria incompleta / Educación Primaria

Escuela Secundaria incompleta

Escuela técnica incompleta

Escuela Primaria completa e incompleta

No contesta

Sector convencional

54,2

12,6

18,1

10,8

6,2

1,8

3,0

0,4

0,8

0,5

9,9

3,0

3,7

3,2

26,1

12,6

13,5

9,6

6,6

1,8

1,2

0,2

Alto conocimiento

82,7

6,6

28,6

12,2

10,2

5,1

16,3

0,5

1,7

1,5

9,7

1,5

4,1

4,1

5,6

2,0

3,6

1,5

0,5

0,5

0,5

0,5



vas de los graduados universitarios, gene-
rando puestos de trabajo de elevada cualifi-
cación en mercados de trabajo que presen-
tan dificultades para absorber este perfil de
recursos humanos.

Los fundadores de empresas de conoci-
miento normalmente han trabajado antes
en grandes empresas o, en menor medida,
en empresas pequeñas o medianas (véase
cuadro n.º 2). 

En contraste, los fundadores de empre-
sas convencionales, por lo general, han tra-
bajado sobre todo en pequeñas o medi-
anas empresas.

3. RESTRICCIONES IMPORTANTES,
LIMITACIONES Y FACTORES
CLAVES

En América Latina, las propias restric-
ciones del contexto existente para crear
una empresa nueva en un sector nuevo
son más severas que las existentes en
las actividades tradicionales. A pesar de
las mismas, los emprendedores que han
fundado sus empresas en estos secto-
res han logrado un dinamismo mayor.
En las próximas secciones se analizan
los factores que han incidido en dicho
proceso.
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Cuadro n.º 2

Experiencia laboral anterior de los empresarios, por sector
(en %)

Fuente: IADB/DBJ/UNGS/FUNDES base de datos.

Empleado en pequeñas o medianas empresas

En un sector similar/vinculado

En un sector diferente, pero en un área

funcional de la nueva empresa

En un sector completamente diferente

Empleado en grandes empresas

En un sector similar/vinculado

En un sector diferente, pero en un área

funcional de la nueva empresa

En un sector completamente diferente

Dueño de pequeña o mediana empresa

En un sector similar/vinculado

En un sector diferente, pero en un área

funcional de la nueva empresa

En un sector completamente diferente

Sector convencional

44,6

28,1

8,0

13,3

30,9

17,2

4,3

10,5

35,8

24,3

5,5

10,8

Alto conocimiento

35,7

23,5

8,2

8,2

45,9

20,9

13,8

13,8

37,9

26,5

5,6

7,7



3.1. Start-Up

Razones para crear una nueva empresa

Las razones principales dadas por los
empresarios para crear nuevas empresas
son: el deseo de realización personal y el
deseo de poner en práctica los conoci-
mientos. Estas razones han sido menciona-
das por más del 80% de los empresarios
entrevistados (véase cuadro n.º 3). 

En todos los casos, las tres razones si-
guientes son: incrementar los ingresos, el
deseo de ser el propio jefe y contribuir a la
sociedad (el orden de importancia varía de
un país a otro). 

Las diferencias principales con los fun-
dadores de empresas del sector tradicional
son: una menor influencia de modelos ins-
piradores positivos, el deseo de seguir la
tradición familiar, la mejora de los ingresos

y una mayor necesidad de poner en prácti-
ca los conocimientos. La debilidad de los
modelos inspiradores representa una ca-
racterística general del contexto latinoame-
ricano en estudios anteriores (Kantis et al.,
2002), pero la comparación con empresa-
rios de sectores diferentes muestra que la
presencia de un modelo inspirador positivo
es inferior entre fundadores de empresas
basadas en el alto conocimiento. Este re-
sultado sugiere que el perfil del empresario
que busca crear una nueva empresa no de-
pende de tener modelos inspiradores con-
vencionales en su familia. Esta impresión
parece confirmada cuando se observa la
proporción de empresarios que afirman
que su decisión de crear una empresa deri-
va de un deseo de continuar la tradición fa-
miliar. Por otro lado, el mayor deseo de po-
ner en práctica el conocimiento muestra el
diferencial que existe entre la formación
profesional de los empresarios y sus opor-
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Cuadro n.º 3

Motivaciones para ser empresario, por sector
(en %)

Fuente: IADB/DBJ/UNGS/FUNDES base de datos.

Autorealización

Poner en práctica el conocimiento acumulado

Mejorar los ingresos

Contribuir a la sociedad

Ser el propio jefe

Enriquecerse

Inspirarse en otro empresario (role model)

Seguir una tradición familiar

Ganar reputación social

Estar desempleado

Sector convencional

87,9

75,3

76,9

57,7

56,1

26,3

36,8

23,3

32,0

10,3

Alto conocimiento

89,8

86,7

66,3

60,2

54,6

30,1

26,5

11,2

28,1

7,7



tunidades de encontrar un trabajo adecua-
do a sus conocimientos en una estructura
industrial que tiene escasez  de empresas
basadas en el alto conocimiento.

En resumen, los empresarios de secto-
res basados en el alto conocimiento están
motivados por algunas razones que no
coinciden plenamente con las de los em-
presarios de sectores convencionales. Con
respecto a estos, los primeros están menos
motivados por razones financieras y por la
influencia de modelos inspiradores de la
actividad empresarial, y resultan más moti-
vados por el deseo de poner en práctica
sus conocimientos. Estos resultados son
de particular interés para los responsables
de políticas y programas de promoción de
la creación de empresas basadas en el alto
conocimiento. La serie de razones que mo-
tivan la creación de empresas debería in-
cluir un «paquete motivador» que superase
los incentivos económicos o financieros. De
la misma forma, en relación a la adquisición
de habilidades, este dato indica que de-
berían fortalecerse las actitudes económi-
camente más ambiciosas para generar una
mayor vocación en aras a aumentar el nú-
mero de estos empresarios.

La adquisición de la vocación y las
habilidades empresariales

La investigación permite analizar una
serie de quince habilidades sobre aspec-
tos relacionados con la actitud empresa-
rial, conocimiento técnico específico, y ha-
bilidades empresariales y gerenciales. El
ámbito principal para formar una vocación
empresarial es la experiencia de trabajo en
casi la mitad de los casos (Veciana 2002).
El análisis de las restantes habilidades
confirma el papel fundamental de la expe-
riencia de trabajo (primera en importancia

en catorce de las quince habilidades) y la
contribución más limitada de la familia en
la adquisición de ciertos aspectos de acti-
tud como la ética de trabajo y la habilidad
de relacionarse (véase cuadro n.º 4). Aún
teniendo en cuenta el papel fundamental
de la experiencia de trabajo, debemos se-
ñalar que los empresarios adquieren más
conocimiento técnico en la universidad
(70%) en vez que en la experiencia de tra-
bajo (49%).

Estas estadísticas explican de alguna
forma la insatisfacción de gran parte de
los graduados universitarios con su traba-
jo, que actúa como impulso para la moti-
vación empresarial. Un estudio (Audretsch
& Thurik, 2002) sugiere que los empresa-
rios generan empresas basadas en el co-
nocimiento debido al desequilibrio de in-
formación que genera una di ferente
evaluación de las ideas empresariales en-
tre el futuro empresario y la gerencia de la
empresa donde trabaja. Este tipo de gé-
nesis empresarial se espera cuando hay
un conjunto de empresas del mismo sec-
tor de la nueva empresa, en el que los em-
presarios han trabajado antes de poner en
marcha su propia actividad. En países
como los de América Latina, que carecen
de una estructura industrial con una fuerte
presencia de empresas basadas en el alto
conocimiento, la génesis empresarial pare-
ce salir de la frustración que los profesio-
nales experimentan debido a la imposibili-
dad de poner en práctica su conocimiento
en empresas con capacidad innovadora li-
mitada, más que por problemas de baja
valoración de su idea de negocio de parte
de su anterior empresario (Kantis et al.,
2002). 

Como se ha mencionado antes, las uni-
versidades contribuyen enormemente a la
adquisición del conocimiento técnico (70,2),
pero contribuyen menos a las restantes ha-
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bilidades necesarias para crear una empresa
(véase cuadro n.º 4). La contribución de las
universidades en la formación de empresa-
rios de sectores de alto conocimiento es aún
más baja que en el sector convencional, lo
que se observa en casi todas las habilidades
analizadas (especialmente en habilidad ne-
gociadora, administración,  planificación, ne-
gociaciones y el liderazgo). Estos resultados
indican que incorporar la formación de com-
petencias para estimular la actividad em-
prendedora en las universidades y fomentar
su articulación en el mundo empresarial y en
el resto de las instituciones científicas y téc-
nicas es fundamental para estimular la crea-
ción de empresas y emprendedores a partir
de las universidades.

Identificación de la oportunidad o idea
empresarial

La mayoría de los empresarios identifica
sus oportunidades de negocio y desarrolla
su idea empresarial con la información re-

cogida de anteriores experiencias laborales
y de interacciones con sus contactos per-
sonales. Una característica distintiva es la
utilización de fuentes más amplias, comple-
mentarias y específicas (por ejemplo, revis-
tas académicas, Internet y otras). El proce-
so de identificar la oportunidad o idea de
negocio para estos empresarios se carac-
teriza por la gran intensidad de sus esfuer-
zos de búsqueda en comparación con el
sector convencional, dado que el número
promedio de fuentes utilizadas es mayor
(3,7 contra 2,6). Con referencia a las redes
personales de los empresarios es posible
evidenciar varios aspectos de interés, al ser
un factor al cual la literatura internacional
concede amplia consideración (Autio,
1997; Johannisson, 1998).

Estos empresarios tienden a confiar más
en colegas profesionales, mientras las inte-
racciones con otros empresarios, dueños
gerentes o con contactos sociales son con-
siderablemente más bajas (véase cuadro n.º
5). Este tipo de contactos constituye una li-
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Cuadro n.º 5

Composición de redes por sector que ayudaron a identificar ideas (empleo)
(en %)

Fuente: IADB/DBJ/UNGS/FUNDES base de datos.

Ejecutivos en grandes empresas

Dueño/gerente en pequeñas y medianas empresas

Profesional

Banquero

Miembro de una institución de apoyo a las pymes

Trabajador

Otro

Sector convencional

20,1

31,4

17,1

0,7

2,0

13,7

13,0

Alto conocimiento

25,4

18,1

29,8

1,5

1,2

14,7

7,6



mitación, debido a que la literatura interna-
cional destaca la importancia creciente de
estos vínculos para la generación de innova-
ciones. Esta carencia se confirma cuando
comparamos la inestabilidad de estos víncu-
los con la naturaleza de los que perduran.
Más de la mitad informa que no tiene víncu-
los actuales con las personas que contri-
buyeron a identificar la oportunidad de nego-
cio y, en los casos en los cuales existen, se
limitan a los socios. En otras palabras, la
mayor presencia de colegas y trabajadores
en las redes iniciales se relaciona con el pro-
ceso de juntar un equipo empresarial. Si no
es así, es porque se vincula con la existencia
de contactos no duraderos. Esta situación
contrasta con la del sector convencional,
donde hay una mayor proporción de contac-
tos que continúan siendo clientes o prove-
dores. En otros términos, con el transcurso
del tiempo la dinámica de desarrollo de las
redes en el sector del alto conocimiento tien-
de a autoreforzarse mucho menos que en el
sector convencional. Esto aparece como un
resultado lógico si se tiene en consideración

la menor vinculación inicial de los universita-
rios con el mundo empresarial.

Inicialmente las empresas basadas en el
alto conocimiento están menos conectadas
con redes de producción, y los nuevos
contactos se limitan a socios futuros en ac-
tividades fundamentales. Esta debilidad su-
giere la necesidad de crear vínculos entre
quienes aspiran a ser empresarios y sus
potenciales clientes, para facilitar la identifi-
cación de la idea u oportunidad y ser parte
de una red empresarial de apoyo.

3.2. Start-up de las empresas:
preparación de proyectos y acceso
a recursos

Para crear una empresa es fundamental
tener la capacidad de preparar el proyecto
y acceder  a varios recursos: información,
tecnología, materias primas, servicios, fi-
nanciación, etc. Los empresarios obtienen
estos recursos de dos formas: la compra o
el apoyo de redes de contactos, que en
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Cuadro n.º 6

Evaluación anterior a la creación de empresa, por sector
(en %)

Fuente: IADB/DBJ/UNGS/FUNDES base de datos.

Plan de negocio

Proyección de flujo de caja en los primeros años

Cálculo de la tasa interna de retorno

Cálculo del tiempo necesario para recuperar las

inversiones (break even)

Estimación de ventas y costes

Estimación del ingreso personal esperado

Sector convencional

49,9

45,1

35,0

45,5

76,2

55,4

Alto conocimiento

55,1

53,6

40,8

46,9

83,2

64,3



muchos casos facilitan el acceso a los mis-
mos.

Preparación del proyecto

Preparar un proyecto requiere la recogi-
da masiva de datos técnicos y comerciales.
Los empresarios de empresas basadas en
el alto conocimiento muestran cierta falta
de formación y conocimiento de los aspec-
tos comerciales del negocio, lo que no se
verifica en áreas más técnicas.. En compa-
ración con el sector convencional hay algu-
nas diferencias, especialmente en el por-
centaje de empresarios que  poseen
información sobre canales de comercializa-
ción (55% contra un 74% en el sector con-
vencional). Es muy típico que esta falta de
información se relacione con lo que se con-
firma mediante el análisis de redes de con-
tactos, que pueden considerarse importan-
tes fuentes de información, aunque esto
puede también ser un reflejo del perfil más
técnico de estos empresarios. Además,
casi la mitad de los empresarios no ha pre-
parado ningún plan de negocio (cuadro n.º
6). En conclusión, el acceso a la informa-
ción comercial y la planificación de proyec-
tos representan las fases del proceso en
las cuales los empresarios muestran ciertas
debilidades.

El acceso a los recursos:

a) Papel de las redes

La mayoría de los empresarios señalan
haberse beneficiado del apoyo de sus con-
tactos, especialmente con el acceso a infor-
mación y tecnología. De todas formas, el
apoyo para acceder a otros recursos físicos
(servicios, materiales, equipo, etc.) es muy li-
mitado. Las fuentes principales de apoyo
son: conocidos, amigos y colegas (cuadro
n.º 7), seguidos por contactos comerciales
(especialmente proveedores o clientes de la

misma región) cuya importancia crece en el
acceso a la tecnología. Esto es comprensi-
ble dada la naturaleza específica del recurso.

La comparación del apoyo recibido en
sectores de empresas de alto conocimiento
y el recibido en las convencionales confirma
ciertas carencias en las redes comerciales
o de producción de los primeros, especial-
mente en lo que se refiere al acceso a otros
recursos. En particular, esto se puede notar
en el caso de Chile y Argentina, mientras
que las empresas en Brasil y México reci-
ben mayor asistencia de proveedores y
clientes de la misma región, revelando así la
presencia de una red local de producción
más integrada.

Las redes institucionales juegan un papel
menor que las redes sociales y de produc-
ción y, por lo general, se limitan al acceso a
la información. Esto se verifica a pesar de
algunos aspectos que diferencian las redes
de empresarios de sectores de alto conoci-
miento, entre los cuales existe un mayor vín-
culo con instituciones académicas, en com-
paración con el sector manufacturero
convencional. Sin embargo, en América La-
tina las universidades no tienen el mismo
papel que en otras áreas donde son actores
claves del desarrollo tecnológico de la re-
gión.4 Otras instituciones, como las cáma-
ras de comercio u otras instituciones públi-
cas tienen un papel menos significativo.

En síntesis, el desarrollo de las redes es
un factor clave de una política de apoyo a
la actividad emprendedora. La construc-
ción institucional es crucial para este objeti-
vo. Las universidades y las instituciones de
investigación y desarrollo (I+D), las cámaras
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4 Brasil y también Mexico se destacan del resto de
los países por el mayor papel de las universidades en
el acceso a la información y la tecnología (aunque el rol
de los proveedores/clientes es mucho menor). 
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empresariales, las agencias públicas de de-
sarrollo y los municipios deben formar parte
de cualquier diseño de políticas que se
vaya a poner en marcha.

b) Fuentes de financiación

La mayoría de los empresarios han crea-
do sus empresas con sus propios recursos
(Mason, 1998; Winborg, 1997). Los entre-
vistados confirman que hay restricciones fi-

nancieras más estrictas en el sector basa-
do en el alto conocimiento que en el sector
convencional (cuadro n.º 8). 

Muchas razones pueden explicar estas
diferencias con respecto al sector conven-
cional. Estas incluyen: la naturaleza más in-
novadora y la mayor proporción de «activos
intangibles» que caracterizan a estos pro-
yectos, la falta de un currículum empresarial
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Cuadro n.º 8

Fuentes iniciales de financiación, por sector
(en %)

Fuente: IADB/DBJ/UNGS/FUNDES base de datos.

Internas

Ahorros personales de los fundadores

Parientes y amigos

Cartas de crédito personales de los fundadores

Externas

Inversores privados (Business angels)

Fondos de capital de riesgo

Préstamos bancarios

Sobregiros bancarios de cuenta corrente

Préstamos de instituciones nacionales públicas

Subsidios de instituciones públicas nacionales

Préstamos de gobiernos locales

Subsidios de gobiernos locales

Otras

Clientes (adelanto)

Proveedores (crédito comercial)

Factores

Retraso en pago de impuestos

Retraso en pago de servicios

Retraso en pago de salarios

Compra de maquinaria usada

Sector convencional

89,0

84,7

25,9

7,6

35,0

5,3

1,8

24,3

11,4

2,3

0,9

0,7

0,9

63,2

15,6

41,4

4,3

7,8

2,7

1,6

37,1

Alto conocimiento

83,7

80,6

15,3

17,3

33,7

12,8

4,1

14,3

15,3

1,0

1,0

0,5

1,5

49,5

24,5

23,0

4,1

8,2

2,6

4,6

16,8



para actividades basadas en el alto conoci-
miento, la falta de instituciones financieras
tradicionales en la evaluación de estos pro-
yectos, la falta de una red más desarrollada
de entidades ofertantes de empleo en el
país –que podrían suministrar trabajo – y la
menor oportunidad de utilizar equipo de se-
gunda mano. En contraste, un pequeño
grupo de empresarios son capaces de ac-
ceder a capital de riesgo, especialmente
gracias a los inversores privados  y, en me-
nor medida, gracias a fondos de inversión.
De todas maneras, estas fuentes tienden
netamente a disminuir.

Las restricciones financieras y el diferen-
cial existente con respecto al sector con-
vencional tienden a ser más notables du-
rante los primeros años de la empresa,
cuando hay que financiar su desarrollo. La
proporción de empresarios del sector con-
vencional que tienen acceso a préstamos
bancarios es el doble que en el sector del
alto conocimiento, y un patrón similar suce-
de en el caso del crédito de proveedores.
Con referencia a las razones para no usar
financiación procedente de terceros, la mi-
tad de los entrevistados señala que este
tipo de financiación es inadecuado para
sus necesidades, uno de cada tres dice
que no ha necesitado fondos adicionales, y
una proporción similar prefiere evitar finan-
ciación externa para mantener el control de
sus empresas o simplemente porque no
confían en las instituciones financieras. A
las limitaciones de la oferta de financiación
se unen también algunos obstáculos por el
lado de la demanda. Los empresarios de
Brasil son los más críticos en el aspecto fi-
nanciero, mientras que los de Chile son los
menos críticos. Para el 72% de los entrevi-
stados la falta de financiación conlleva algu-
nas implicaciones para las empresas. Un
gran número de empresas debe comenzar
en una escala más pequeña de lo deseado
para poder ser competitivas (54%), otras

deben relacionar a proveedores o clientes
(45%), retrasar la creación de nuevas em-
presas (26%) o incluso tener un nivel tec-
nológico más bajo de lo deseado (37,3%).

Resumiendo, los empresarios de secto-
res de alto conocimiento tienen mayores
restricciones financieras que los del sector
convencional, y estas conducen a condicio-
nes más difíciles de puesta en marcha de la
actividad. Superar estas restricciones es
fundamental para el desarrollo de las em-
presas. Es importante que los responsables
políticos consideren, conjuntamente a las li-
mitaciones por el lado de la oferta, también
los problemas derivados del lado de la de-
manda.

3.3. Los primeros años de vida de las
empresas

Los primeros años de vida de la empresa
son cruciales, dado que los empresarios
deben demostrar que sus proyectos y sue-
ños son factibles. Deben superar barreras a
la entrada y sobrevivir, encontrar clientes,
gestionar un escaso flujo de caja, contratar
y organizar recursos humanos, encontrar
proveedores adecuados, entre otros asun-
tos. Estos retos presentan particularidades
en el sector basado en el alto conocimiento.

Empresas y mercados

Las empresas basadas en el conoci-
miento establecen sus propuestas comer-
ciales principalmente aprovechando opor-
tunidades asociadas con la diferenciación
de los productos existentes y con la inno-
vación (alrededor de la mitad en ambos ca-
sos). La importancia de las propuestas in-
novadoras diferencia notablemente a estas
empresas de las del sector convencional
(49% contra 18% respectivamente), que se
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enfocan más típicamente en ventajas de
calidad, servicios o precio. La innovación se
dirige especialmente al desarrollo de solu-
ciones específicas para el mercado domés-
tico (la mitad de las empresas entrevista-
das) mientras que las innovaciones en el
ámbito internacional son segundas en im-
portancia (21%). Menos de una de cada
cinco empresas innovadoras (menos del

20%) indican que han basado sus propues-
tas en ventajas de precio, contra un 43%
en el sector convencional.

La cartera de clientes de las empresas
de alto conocimiento se caracteriza princi-
palmente por otras empresas (76%), sobre
todo grandes empresas del sector servicios
y, en menor medida, del sector manufactu-
rero (cuadro n.º 9). 
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Cuadro n.º 9

Perfil de empresas clientes, por sector y tamaño de empresa
(en %)

Fuente: IADB/DBJ/UNGS/FUNDES base de datos.

Servicios

Grandes empresas

Pequeñas y medianas empresas

Ambas

Manufactura

Grandes empresas

Pequeñas y medianas empresas

Ambas

Comercio mayorista

Grandes empresas

Pequeñas y medianas empresas

Ambas

Comercio minorista

Grandes

Pequeñas y medianas empresas

Ambas

Otros

Grandes

Pequeñas y medianas empresas

Ambas

Total Grandes

Total Pequeñas y Medianas empresas

Alto conocimiento

68,1

38,7

19,0

10,4

53,4

30,7

12,9

9,8

35,6

19,6

11,7

4,3

28,8

9,8

15,3

3,7

15,9

9,8

1,8

4,3

76,1

45,7

Sector convencional

23,7

7,6

9,5

6,6

51,9

19,0

17,1

14,8

36,1

9,8

15,9

10,4

25,9

4,7

13,9

7,3

9,4

5,0

1,6

2,8

62,7

68,3



La expansión del sector de servicios y la
entrada de nuevos grandes actores interna-
cionales en el mercado argentino, asociado
con el proceso de privatización y desregu-
lación, han generado oportunidades para
las empresas entrevistadas.5

Este perfil de demanda es considerable-
mente diferente al de las nuevas empresas
del sector convencional, que tiene que ver
principalmente con los sectores manufactu-
reros y de comercio mayorista, empresas
sobre todo pequeñas y medianas. Se nota
que casi todas las empresas basadas en el
alto conocimiento comenzaron su actividad
en un período de creciente demanda para
tales servicios o productos y, por lo gene-
ral, se enfrentan a una menor competencia
que en el caso de los fundadores de em-
presas del sector convencional. La propor-
ción de las empresas que afrontaron una
intensa competencia durante ese período
es considerablemente inferior a la del sec-
tor convencional (41% contra 52%). La ma-
yoría están compitiendo con otras pymes
(52%), otras con grandes empresas (31%),
mientras que un número más reducido
compite con ambas (13%). Este perfil de
oferta y demanda ofrece algunas ideas de
porqué las nuevas empresas del sector del
alto conocimiento exportan poco. Mientras
una tercera parte de estas empresas ex-
portaba en el año 2000, las exportaciones
llegaban a más del 5% de las ventas sola-
mente en menos de una quinta parte de las
empresas. Su surgimiento parece vincular-
se con la demanda interna de grandes em-
presas en expansión durante los años no-
venta, a las cuales estas empresas vendían

bienes y servicios adaptados específica-
mente a sus necesidades. Una estrategia
exportadora debería explorar la posibilidad
de aprovechar las relaciones desarrolladas
con estos grandes clientes para alcanzar
los mercados internacionales donde estos
clientes ejercen.

Gestionar las nuevas empresas

Los primeros años son críticos para una
empresa, dado que en estos años existe
mayor riesgo de quiebra. Por tanto, es fun-
damental conocer los desafíos principales
que afrontan las nuevas empresas. Los
empresarios indican los siguientes proble-
mas básicos: encontrar nuevos clientes,
controlar el flujo de caja, encontrar personal
calificado, dirigir la empresa, obtener infor-
mación de mercado y encontrar proveedo-
res adecuados (cuadro n.º 10). 

Encontrar clientes es un problema cla-
ve para las empresas del sector de alto
conocimiento, por dos razones. En las
empresas —y también en el país— no
hay tradición de participación en merca-
dos donde la capacidad técnica y la con-
fianza son factores importantes, pero
también la debilidad en las capacidades
gerencia les de las nuevas empresas
constituye un problema, especialmente
en Argentina, Perú, El Salvador y Chile.
Los problemas más comunes para los
empresarios entrevistados son: el control
del flujo de caja, la obtención de informa-
ción de mercado y la gerencia de la em-
presa. Por otro lado, los tres problemas
menos mencionados son: encontrar ge-
rentes, comprar equipo y certificar los es-
tándares de calidad.

Este último caso debería analizarse te-
niendo en cuenta que las empresas no
buscan normalmente la certificación de ca-
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5 Este proceso ha influido tanto en el surgimiento de
nuevas oportunidades de negocio como también en la
quiebra de un gran segmento de pequeñas empresas.
Lamentablemente no hay evidencia empírica para me-
dir el resultado global de esta dinámica.
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Cuadro n.º 10

Problemas principales en sus primeros años de vida, por sector
(en %)

Fuente: IADB/DBJ/UNGS/FUNDES base de datos.

Encontrar nuevos clientes

Financiar y controlar el flujo de caja

Encontrar trabajadores calificados

Encontrar proveedores adecuados

Encontrar equipo adecuado

Adaptar productos

Manejar operaciones de planta

Dirigir el negocio

Manejar las relaciones con los grandes clientes

Obtener información de mercado

Certificar los estándares de calidad

Contratar gerentes

Sector convencional

62,4

69,4

70,5

53,8

61,7

45,0

46,6

44,5

36,9

46,2

48,0

28.3

Alto conocimiento

73,1

71,5

71,0

44,0

37,8

42,5

37,3

49,7

36,3

45,1

31,6

33.7

Cuadro n.º 11

Fuentes de apoyo por sector
(en %)

Fuente: IADB/DBJ/UNGS/FUNDES base de datos.

Solo recursos internos

Apoyo externo de:

Instituciones públicas

Cámaras de comercio/industria

Empresas de consultoría

Proveedores y clientes

Colegas

Amigos y familia

Universidades e instituciones de investigación

Alto conocimiento

49,7

50,3

4,7

5,7

15,0

34,7

18,1

13,5

12,4

Sector convencional

36,0

67,0

13,0

19,5

12,1

38,3

14,4

26,2

10,7



lidad; por tanto, esto representa un indica-
dor de ausencia de problemas. La red de
apoyo externo juega un papel menor en el
sector de alto conocimiento con respecto
al sector manufacturero tradicional (cuadro
n.º 11).

Aunque la red comercial es la fuente típi-
ca principal de asistencia, esto es relevante
solamente para una tercera parte de las
nuevas empresas. El apoyo de las redes
institucionales y sociales es aún más bajo.
Brasil difiere de otros países en una mayor
presencia e interacción en red con clientes
o proveedores y particularmente con insti-
tuciones de ciencias y tecnología (universi-
dades, instituciones de investigación). Brasil
también goza de un sistema de producción
más compacto y de un sistema de innova-
ción más activo.

4. CONCLUSIONES E IMPLICACIONES
EN LAS POLÍTICAS

Se ha identificado el perfil característico
de las empresas del sector de alto conoci-
miento, observando en particular su capa-
cidad de generar trabajos con alta califica-
ción y proyectos empresariales innovadores
de mayor potencial de crecimiento. Esta
contribución es crucial para una región que
necesita diversificar y enriquecer su estruc-
tura industrial. No obstante, los empresa-
rios de sectores de alto conocimiento han
creado sus empresas y han afrontado retos
derivados del contexto particular en el que
actúan.

Hay debilidades estructurales que afec-
tan al proceso empresarial de las empre-
sas del sector de alto conocimiento. La
identificación de esas debilidades indica
algunas implicaciones políticas para la re-
gión. Es importante tener en cuenta la de-
bilidad relativa de los ámbitos típicos del

aprendizaje a la hora de formar vocacio-
nes y habilidades empresariales. En este
sentido, las universidades y las empresas,
donde los empresarios han trabajado an-
teriormente, no juegan un papel relevante
como «incubadoras organizativas». Ade-
más, el número de modelos inspiradores
positivos es menor, debido a la baja den-
sidad y visibilidad de empresas y empre-
sarios en sectores del alto conocimiento
en aquellas economías que presentan un
limitado desarrollo tecnológico. Estos re-
sultados muestran la existencia de una di-
ferencia estructural entre las condiciones
actuales (por ejemplo, en la educación, la
cultura y los sistemas de producción) y las
condiciones necesarias para un intenso
proceso de creación de empresas basa-
das en el conocimiento.

Existen amplias y diversas opiniones
acerca de las redes que contribuyen a la
creación y desarrollo de las empresas. En
casi toda la región, pero especialmente en
Argentina y Chile, las redes son débiles.
Nuestra investigación muestra la debilidad
relativa de las redes de producción e insti-
tucionales y la mayor tendencia hacia con-
tactos con colegas profesionales. Esto se
verifica debido al bajo nivel de especificidad
y estabilidad de los vínculos que han facili-
tado la identificación de oportunidades em-
presariales, al bajo acceso a los recursos
(especialmente físicos y financieros, pero
también de información), así como al apoyo
limitado que los empresarios reciben para
superar los retos enfrentados en los prime-
ros años de negocio.

Asimismo si diferenciamos, por un lado,
las redes como estructuras o sistemas (re-
des sociocéntricas) y, por el otro, la pro-
pensión individual del empresario a formar
redes (redes egocéntricas) (Johannisson
1994), esta investigación parece indicar
que estas debilidades se originan sobre
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todo en el ámbito estructural.6 Esto se
debe al subdesarrollo del capital social en
sociedades más fragmentadas y a la pre-
sencia de sistemas más frágiles y fragmen-
tados de producción e innovación en com-
paración con los países más avanzados,
donde las redes representan un factor cla-
ve de éxito en el surgimiento y el desarrollo
de empresarios y empresas en nuevos sec-
tores (Saxenian, 1994; Kantis et al., 2002).

Estas carencias de «incubadoras organi-
zativas» y de redes ayudan a explicar, de
algún modo, las otras debilidades que se
han detectado: dificultades en el acceso a
la información comercial, planificación de
proyectos y desarrollo de la gerencia co-
mercial y financiera de las empresas. Por
último, las restricciones financieras son in-
cluso más severas en el sector basado en
el alto conocimiento, debido a la presencia
de dificultades estructurales para acceder a
préstamos bancarios, la ausencia de un
mercado de capital de riesgo en la región
(formal e informal) y la baja posibilidad de
obtener otros recursos de los proveedores
locales de inputs y equipo de segunda
mano y financieros. 

En los últimos años se asiste a la prolife-
ración de iniciativas dirigidas a apoyar la
actividad emprendedora basada en el alto
conocimiento en América Latina, lo que re-
vela una conciencia creciente del problema.
No obstante, la mayoría de países han
puesto en marcha medidas parcialmente
focalizadas como formación o apoyo técni-
co para los empresarios, incubadoras tradi-
cionales o, en algunos casos, para la crea-
ción de fondos de capital de riesgo. Pero,

como se argumenta anteriormente, hay una
debilidad estructural en los países latinoa-
mericanos. Por eso, se requieren políticas
más integradas y sistémicas. 

Las políticas deberían incluir iniciativas en
diferentes áreas, como la promoción de la
cultura empresarial (por ejemplo, clima o in-
centivos) y el desarrollo de competencias en
instituciones de conocimiento (estudiantes,
graduados, docentes e investigadores en
universidades e instituciones de I+D); la
puesta en marcha de espacios para la con-
strucción de equipos y el desarrollo de re-
des (por ejemplo,  con otros empresarios
para aprender mutuamente, con institucio-
nes de apoyo a las empresas que suminis-
tran asistencia técnica, con inversores priva-
dos para capital especializado y capital
semilla); la promoción de oportunidades
empresariales; la introducción de reformas
en el marco regulador para sostener el capi-
tal de riesgo y otros productos financieros;
la creación de incubadoras y la asistencia
técnica para nuevas empresas y empresa-
rios. Asimismo, el desarrollo local podría
también apoyarse en el segmento empresa-
rial. Dos ejemplos de este tipo de políticas
son la iniciativa EXIST llevada a cabo por el
Ministerio de Educación en Alemania para
promover la actividad emprendedora basa-
da en las universidades y el Programa Sof-
tex en Brasil, dirigido a la creación de nue-
vas empresas en el sector del software.
Ambos han establecido incentivos económi-
cos para sostener estrategias desde abajo,
diseñadas y presentadas por alianzas regio-
nales (incluyendo universidades, otras insti-
tuciones de cultura y organizaciones empre-
sariales) en un concurso de ámbito federal.7

Esta combinación de actividad emprende-
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6 La información disponible (por ejemplo, número de
contactos e interacciones) nos muestra una menor ac-
tividad de vinculación (mediante redes) en los empre-
sarios del sector de alto conocimiento con respecto al
sector convencional. 

7 Más detalles sobre políticas de apoyo a la activi-
dad emprendedora se presentan en Kantis (Ed) et al.,
2004.



dora, innovación y políticas de desarrollo lo-
cal representa una opción interesante para

el desarrollo económico de las regiones que
los países deberían explorar.
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