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Introduccion

La presente investigacion tiene que ver con la realizacion de una tesis para mi
graduacion como ingeniero comercial.

Dentro de este trabajo que corresponde realizar para obtener mi graduacién
definitiva, me interesé el tema de la inmigracion peruana y como ésta puede
estar relacionada con acciones de emprendimiento en la industria de la
gastronomia en Chile. Los intereses que tenia al respecto eran diversos y
corresponden a preguntas tales como, existen estos actos de
empresarialismo?, ¢ Como ocurren?, ;Por qué son exitosos?, ;Cuales son sus
motivaciones?, ;Cual es la relacibn entre ser inmigrante y el ser
emprendedor?. Aquellas interrogantes me motivaron a investigar con mayor
profundidad este tema.

Para lograr responder dichas inquietudes me dediqué a buscar informacion
bibliografica de inmigracion peruana en Chile, luego realicé un marco tedrico de
emprendimiento y gestion de nuevas empresas, después tuve que
involucrarme en la parte metodoldgica y desde alli, con la finalidad de obtener
una aproximacion empirica, realicé el estudio de un caso, el cual fue un
restaurante.

Los contenidos de esta investigacion se refieren, en primer lugar a un marco
tedrico sobre inmigracion peruana en Chile, en el cual abordaremos sus
principales caracteristicas, luego definiremos emprendimiento, conoceremos
sus etapas y determinaremos las motivaciones y caracteristicas personales de
los emprendedores. Después indagaremos sobre la gestion de empresas,
dentro de la cual estudiaremos a la organizacioén, sus tipos y elementos, desde
el punto de vista de un sistema que esta inmerso en el medio ambiente.

Para confirmar empiricamente, abordaremos el tema de emprendimiento pero
ahora desde el punto de vista de un proceso, para lo cual nos respaldaremos
en tres trabajos que abordan el tema de evolucidon de las empresas desde
distintos puntos de vista. Terminaremos esta parte con la descripcion de un
estudio empirico comparativo realizado sobre emprendimiento.

Por ultimo se realiza un estudio de caso en el cual buscamos indagar a traves
de un estudio exploratorio cualitativo como se lleva a cabo en la practica lo que
hemos propuesto, eligiendo para tal fin a un restaurante.



Inmigracién de peruanos en Chile y
Emprendimiento: el negocio gastronémico.

Capitulo | : Marco Teérico
El contenido de este capitulo se divide en dos partes:

En la primera parte se tratara de conocer el fendmeno de la inmigracion, es
decir, su definicion, sus causas, sus tipos y consecuencias, a través de
aproximaciones tedricas encontradas al respecto. Luego trataremos el tema de
la inmigracion peruana en Chile e identificaremos sus posibles causas. Por
ultimo, buscaremos realizar una caracterizacion de los inmigrantes peruanos, a
través del uso de tablas descriptivas.

La segunda parte estara comprendida por los temas de emprendimiento y
gestion de nuevas empresas. En ella se definira emprendimiento y se
caracterizara a la persona que lo realiza, el emprendedor.

Luego, y para entender el proceso de emprendimiento y gestidén, se recurrira a
la explicaciéon de ciertas categorias fundamentales de la administracion, tales
como, el entorno, la mision y los objetivos, la organizacién del trabajo y la
tecnologia, entre otros. Por ultimo se abordara la gestion de nuevas empresas
entendida como un proceso, para ello se revisaran tres trabajos que abordan el
tema de manera diferente y se describira un caso de estudio, que nos permitira
comparar el proceso de emprendimiento en dos regiones diferentes del mundo.



Parte I: Inmigracion de peruanos a Chile.

1. Inmigracion

En esta parte se entregaran algunos antecedentes histéricos sobre los
procesos migratorios, ademas se definird lo que es migracion, sus causas,
tipos y consecuencias.

Luego se identificaran y describiran los factores que han motivado la llegada a
Chile de inmigrantes, especialmente los de origen peruanos. Por otro lado, se
buscara realizar una caracterizacion de dichos inmigrantes y determinar la
situacion en que se encuentran actualmente en Chile.

1.1 Antecedentes

Las migraciones han existido desde la antigledad. Estos movimientos de
personas han ido poblando, con sus flujos, las mas diversas regiones de
nuestro planeta.

Actualmente se acepta que la raza humana proviene de Africa. También se
sabe que Europa se fue poblando debido al avance de pueblos indoeuropeos
desde Asia hacia el sur de Europa, o el caso de la colonizacién de América por
parte de los europeos a partir del siglo XV.

Se considera la necesidad econdmica o anhelo de mejor bienestar, como la
principal razén de estos traslados, aunque existen otras razones, tales como el
descubrimiento y la invencion de técnicas y herramientas o el crecimiento de
las poblaciones.

Segun Mujica Petit (2004; 11): “El crecimiento de la movilidad internacional de
personas es uno de los rasgos caracteristicos de la actual fase del proceso de
globalizacion.
De hecho, segun estimaciones de la Organizacion Internacional de Migraciones
(OIM), para el afio 2050 habra un total estimado de 230 millones de migrantes
en el mundo”

Por otro lado agrega: “ Se calcula que actualmente, en el mundo, la poblacién
migrante asciende a alrededor de 175 millones de personas, lo que representa
aproximadamente un 3% del total de la poblacion mundial y mas del doble de la
que se encontraba en esta condicién hace una generaciéon. Segun la Division
de Poblacion de las Naciones Unidas, el numero de migrantes se ha elevado
por encima del doble desde 1970. El 60% de los migrantes mundiales reside
actualmente en las regiones mas desarrolladas, y el 40% en las regiones
menos desarrolladas. La mayor parte de los migrantes del mundo vive en
Europa (56 millones), Asia (50 millones) y América del Norte (41 millones). Una
de cada 10 personas que viven en las regiones mas desarrolladas es un
migrante, mientras que sélo una de cada 70 personas que viven en los paises
en vias de desarrollo lo es”.



A continuacion se entregaran los antecedentes histéricos sobre migracion en la
region sudamericana, region de mi interés en esta tesis.

Segun (Stefoni; 2003;45), “diversos autores han planteado que Latinoamérica
ha sufrido un importante cambio en la composicién de sus flujos migratorios.
Ello habria sido producto no tan so6lo de la recuperacion econdémica que
vivieron los paises europeos golpeados por la guerra y la crisis durante la
primera mitad del siglo XX, sino ademas por el creciente atractivo que
comenzaron a ejercer los paises desarrollados en la mente de aquellos
pertenecientes a la parte del mundo que era cada vez mas excluida de los
avances y progresos de una esquiva modernidad. Asi, Latinoamérica dejé de
ejercer el atractivo que tenia, para transformarse en una region de emigrantes
que salen a buscar aquellas oportunidades que sus paises no les ofrecen. A
ello se suma el éxodo producido por las graves crisis politicas y consecuente
seguidilla de dictaduras que reprimieron duramente a la poblacién”

La movilidad internacional es un asunto estructural histérico de América Latina.
(Mujica;2004;22) Se sefiala, ademas cuatro grandes etapas migratorias en los
ultimos cinco siglos, las cuales son:

‘La primera., que se inaugura con la Conquista y concluye con la
Independencia, se caracteriza por la incorporacion de poblacién proveniente de
los territorios metropolitanos y de poblacion africana en régimen de esclavitud.
Corresponde a la etapa de colonizacidon y expansion europea hacia otros
territorios, no solo americanos, y al uso de poblacion esclava proveniente de
Africa como medio para asegurar una intensa explotacion de los recursos
naturales existentes en los territorios coloniales.

La segunda, en la que los paises de América Latina y el Caribe, muy
particularmente la region sur del continente, recibieron una parte de la gran
corriente de emigraciéon europea de la segunda mitad del siglo XIX y principios
el XX. Esta etapa corre aproximadamente entre 1870 y 1913, periodo en el que
se produjo una considerable movilizacién internacional de migrantes, alentada
por los propios Estados de la region y vinculada tanto a las politicas de
doblamiento, cuanto al enfoque de desarrollo que presidid las dinamicas de
liberalizacién de la circulacidén de bienes y capitales bajo el régimen del patrén
de oro y aranceles bajos. Este proceso se interrumpié durante el periodo 1914-
1945, marcado por dos guerras mundiales, altas tasas de inflacion en los afios
20, asi como el ciclo de depresion e inestabilidad politica caracteristico de los
afios "30.

La tercera, que transcurre desde 1930 hasta mediados de la década de 1960, y
durante la cual el fendmeno dominante se expresa a través de las dinamicas de
urbanizacion e industrializacion concomitantes a los modelos de desarrollo en
boga entonces, y a través de los movimientos internos de poblacién hacia las
grandes metrépolis vinculados a esos modelos. La migracion internacional
adquiere entonces un caracter regional y fronterizo y funciona como
complemento de la migracion interna. Este periodo coincide tanto con la
implementacién en la region de los modelos de desarrollo “hacia adentro”,



basados en estrategias de industrializacion por sustitucién de importaciones y
por un mayor margen de participacion del Estado en la economia, como,
simultdneamente, con la inauguracién de una larga era de politicas migratorias
restrictivas, aplicadas tanto en los paises desarrollados como en los que se
encuentran en vias de desarrollo.

La cuarta, que abarca las ultimas décadas del siglo XX, cuando los saldos
migratorios pasan a ser sostenidamente negativos, y la emigracién de personas
de la regidén hacia los Estados Unidos y otros paises desarrollados se convierte
en el hecho dominante del panorama migratorio de la regién.”

1.2 Definicion

Luego de explicar algunos antecedentes sobre las corrientes migratorias
procederemos a definir lo que es migracion.

Sin embargo y antes de ello, es necesario tener en cuenta la siguiente cita de
un documento de la Division de Poblacion de las Naciones Unidas:

“ En todos los debates sobre la migracion internacional hay tres
denominadores comunes: la falta de datos sobre la migracion, la falta de una
teoria coherente que explique la migracidén internacional y una comprension
muy inadecuada de la compleja relacién entre migracion y desarrollo” (Villa ;
2000;22)

Una definicién general sobre el acto de migrar, considerando la advertencia
anterior, (Hispanica; 1990; 133) sera:

“Se llama migracion al cambio de lugar de residencia permanente por parte de
una persona o de un grupo. Se habla de emigracién cuando el movimiento
migratorio se dirige del lugar o lugares de referencia hacia otro u otros
diferentes, y de inmigracion cuando se produce el fenémeno
contrario...Algunos sociologos excluyen las migraciones forzosas, motivadas
por un cambio en el sistema social o por razones similares, del concepto mismo
de migracion. No obstante, su caracter permanente basta para diferenciar este
fendbmeno de otros movimientos humanos, como el nomadismo, los
desplazamientos que se producen estacionalmente — motivados, por ejemplo,
por la solicitud de mano de obra para las tareas agricolas — o el turismo.”

Otra definicion entregada por la Unién Internacional para el Estudio Cientifico
de la Poblacion en su Diccionario Demografico Multilingue indica:

“Se da el nombre de migracién o movimiento migratorio, al desplazamiento, con
traslado de residencia de los individuos, desde un lugar de origen a un lugar de
destino o llegada y que implica atravezar los limites de una divisién geografica”



Por otra parte Carolina Stefoni plantea:

La Migracion es un movimiento demografico presente a lo largo de la historia
de la humanidad y central en el desarrollo de las sociedades.

Las migraciones son también: “las historias de seres humanos, hombres y
mujeres que se mueven en el mundo buscando mejores oportunidades de vida,
buscando un trabajo o simplemente una minima tranquilidad que permita
pensar en el futuro. Son historias de encuentros y desencuentros.”

Se tiene que: “las migraciones son también el canal a través del cual transitan
experiencias, expectativas, trabajo, imagenes, capital econémico y capital
social, desafiando las fronteras y los limites de la nacion y del territorio”.
(Stefoni; 2002; 20)

Y por ultimo en otra definicion se hace referencia a la migracion como un
elemento motivador e incentivador del desarrollo, constituyéndose en un
dinamizador social, cultural y econémico. (Araujo; 2002)

Como podemos observar existen multiples definiciones de migracién,
dependiendo del punto de vista profesional de cada autor y al caracter de la
institucion que la aborda.

Por lo tanto de, y de acuerdo a las anteriores definiciones, podemos concluir
que migracion es el traslado que histéricamente han realizado las personas por
un periodo de tiempo permanente desde un lugar a otro. En el cual se involucra
social, cultural y econdémicamente a todos los participantes del proceso de
traslado y posterior asentamiento, ya sean, personas, gobiernos, asociaciones,
instituciones, en fin, a todos los actores de las sociedades en cuestion.

1.3 Causas

Por otro lado, Dofia Reveco, citando a Massey, comenta, que las actuales
tendencias de las migraciones, sugieren que la comprension de las mismas no
se podran hacer bajo la explicaciéon de una sola disciplina. Pero si desde una
teoria que tenga distintos puntos de vista, niveles y supuestos.

En ese sentido desde el punto de vista de la economia, ésta se centra en la
interaccion de los mercados y las necesidades individuales.

Los movimientos poblacionales se inician por la demanda existente, en el lugar
de destino, de mano de obra barata y no calificada para un sector de
subsistencia, caracterizado por el subempleo; mientras que los nativos se
mueven hacia un sector industrial con mayores salarios y mayores
posibilidades de ascenso en el mercado laboral.

Se plantea entonces que la migracion internacional se deberia a la existencia
de factores de repulsion (push) en las areas de origen (precariedad de empleo
y bajos salarios) y por otro lado a factores de atraccion (pull) en los paises con
mejores situacion econdmica (altos salarios y mejores condiciones de vida).
(Dona; 2002)
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Es decir, es posible que la migracion se produzca debido a situaciones que
ocurren en el lugar de origen, determinando la salida, o debido, a situaciones
que ocurren en el lugar de destino, determinando la llegada, respectivamente.

Estas situaciones pueden ser de caracter:

- Econdmicas: La principal causa de todo proceso migratorio. Es decir, para
escapar de la pobreza y mejorar o estabilizar el nivel de vida. Por otro
lado existe una relacion directa entre desarrollo socioecondmico e
inmigracion y, por ende, entre subdesarrollo y emigracién.

- Educativas: asistir a instituciones de alto prestigio.

- Profesional: encontrar empleo o buscar alguna ocupacion que esté
disponible.

- Politicas: escapar a las dictaduras o gobiernos no amistosos o incorporarse
a otros con similitudes ideoldgicas.

- Persecucion y Opresion: esto incluye el genocidio, la limpieza étnica y la
tirania.

- Retiro: mejores condiciones del clima, bajos costos de vida.

- Sentimentales: el deseo de colonizar un pais de acuerdo a las preferencias
personales; o debido a los vinculos familiares y/o amicales. (redes
familiares)

- Personales: por similar mentalidad y opinién; amor por otro pais.

- Religioso: posibilidad de poder practicar la libertad de religion o de culto que
es de su preferencia.

- Guerras y otros conflictos internacionales: conforman una fuente de
migraciones forzadas que ha dado origen a desplazamientos masivos de la
poblacion.

- Catastrofes: Tsunamis, terremotos, epidemias, inundaciones, entre otros,
qgue destruyen los lugares de vivienda originales, asi como la infraestructura
publica, obligando a los sobrevivientes a desplazarse forzadamente a otros
paises y regiones.

Desde el punto de vista de la Sociologia: la migracion internacional tiene poco
que ver con los diferenciales de ingreso o niveles de empleo sino que surge de
la dinamica de creacién de nuevos mercados y de la estructura de la economia
global. Estas explicarian, sobre todo, los movimientos desde las ex — colonias
hacia los antiguos centros imperiales y la migracion entre los paises con un
elevado intercambio comercial. Sin embargo, estas teorias sélo explicarian el
inicio de los movimientos migratorios; su permanencia estaria determinada por
un sistema migratorio, el cual dependeria de la cultura y de las redes de
contactos entre los migrantes.
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1.4 Tipos

Las migraciones se pueden considerar segun el lugar de procedencia y segun
la duracion del proceso migratorio.

Si hay cruce de fronteras entre dos paises, la migracién se denomina externa o
internacional e interna o nacional en caso contrario.

Las migraciones pueden considerarse como emigracion desde el punto de vista
del lugar de salida y como inmigracion en el lugar de llegada.

Y en cuanto a la duracion de las migraciones podemos considerar las
migraciones temporales, que a veces son migraciones estacionales para
trabajar en las cosechas, regresando después a sus lugares de origen; y las
migraciones definitivas, cuando los emigrantes se establecen en el pais o lugar
de llegada por tiempo indefinido.

Por otro lado se indica que existe una feminizacion creciente de los flujos
migratorios (mejorar la situacion familiar) y un aumento de la migracion de
personal calificado desde regiones en desarrollo hacia regiones mas
desarrolladas. (Stefoni; 2003; 38-40)

1.5 Consecuencias

Como hemos ya mencionado, existen diferentes actores, tales como personas,
gobiernos, asociaciones, instituciones, involucrados en el proceso de la
migracion, no soélo en el momento de salida del pais de origen (traslado), sino
también cuando las personas llegan y se asientan en el lugar de destino, de
manera mas 0 menos permanente.

Los efectos producidos por la inmigracién en el lugar de acogida, se pueden
analizar, principalmente, desde dos perspectivas. (Dofia; 2002) Estas son:

- Desde el punto de vista econdémico, la evidencia empirica dice que los
inmigrantes producen ganancias economicas netas para los nativos. La
contribucién de los inmigrantes a la sociedad receptora es el aumento de la
oferta laboral y la participacion en la produccion de nuevos bienes y servicios.

Bajo este esquema, la insercién de los inmigrantes en el mercado laboral
puede ser: marginal, suplementaria, complementaria, independiente vy
competitiva.

La insercion es marginal cuando no afectan el mercado laboral, o su efecto es
demasiado bajo. Su insercidon es suplementaria cuando ocupan puestos de
trabajo disponibles que no pueden ser ocupados por la fuerza de trabajo local;
esto sucede cuando la poblacidn migrante llega a ocupar cargos para los
cuales no existe capital humano preparado en el pais receptor. Son
complementarios cuando ocupan puestos de trabajo que se encuentran
disponibles, debido al rechazo o desinterés de los nacionales (trabajos
considerados peligrosos o denigrantes por la sociedad anfitriona). La fuerza
laboral es independiente cuando autogenera su propio empleo incentivando a
la actividad productiva del pais receptor, por lo tanto es muy beneficiosa. Y por
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ultimo sera competitiva cuando desplaza a la fuerza de trabajo local; esto
generas grandes efectos negativos para la sociedad receptora.

Segun explica, los efectos de esta nueva mano de obra se perciben
dependiendo de la tendencia de la economia.

Si la economia se encuentra en crecimiento, la capacidad de absorber fuerza
laboral es mayor y puede beneficiar a la sociedad receptora. Pero cuando la
economia se encuentra en recesion, la aceptacion hacia la mano de obra
extranjera puede disminuir. Esto debido a que los inmigrantes ocuparian
puestos de trabajo a menores salarios que los locales, lo que en este tipo de
situacion econdémica provocaria actitudes de rechazo y/o xenofobia hacia ellos.

- Desde el punto de vista socio - demografico, la migracion puede afectar a la
poblacion de destino aumentando su cantidad, cambiando la composicién
cultural y/o racial, y alterando la receptividad hacia los inmigrantes.

En paises de baja natalidad la inmigracion ayuda a aumentar la poblacion.
También aportan con sus caracteristicas étnicas, raciales y sociales, creando
nuevas comunidades que con la local configuran culturas mixtas. Y, como se
menciond, afectaran la receptividad también.

Los efectos anteriores solo afectaran negativamente a la sociedad de acogida,
si no se cuenta con politicas claras sobre la inmigracién y a las relaciones
sociales que surjan de ella. Para ello se proponen normas que promuevan el
respeto a la diversidad y combatir la discriminacion.

Complementando lo anterior, tenemos que:

“La mayoria de las consecuencias socioeconomicas de la migracion son dobles
o contradictorias. La movilidad de la fuerza de trabajo capacitada, de
profesionales y de estudiantes contribuye, a la fuga de cerebros. Pero al mismo
tiempo la migraciébn genera remesas significativas, promueve nuevos lazos
entre paises, estimula la transferencia de tecnologias y ayuda a crear nuevos
tipos de comunidades.

...En otro nivel, las migraciones pueden promover la desintegracién de las
comunidades de origen pero también pueden generar nuevas formas de
solidaridad que promuevan el desarrollo social, cultural y econémico de estas
comunidades. La salida de individuos del seno de la familia genera problemas
graves para la integridad social de la familia y para el bienestar psicolégico de
sus miembros, aunque también las puede fortalecer. La migracion femenina
puede contribuir a mejorar las condiciones de equidad de género, pero al
mismo tiene efectos positivos y negativos, tanto sobre los individuos como
sobre las comunidades de origen y destino” (Martine; 2000;290)
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2. La Inmigracion Peruana en Chile

La Regidon sudamericana, en las ultimas décadas, ha enfrentado una serie de
eventos que ha sumergido en profundas crisis politicas y econémicas a casi
todos los paises.

Chile, no ha escapado de esta situacion. La crisis econdmica y politica en 1973
y una dictadura por 17 afios, provocd en el pais grandes problemas
economicos, politicos, sociales, aislamiento en el contexto internacional y
violacién de los derechos humanos.

Sin embargo, durante el periodo de transicion, sucesivos gobiernos han
entregado a Chile una estabilidad econdmica, politica y social destacable que
ha mejorado la imagen del pais en el exterior.

Por otro lado tenemos que la mayoria de los paises de la region no han
avanzado en la construccion de un mejor bienestar para sus ciudadanos, sino
que al contrario. La corrupcion, el populismo, el terrorismo, las malas
decisiones por parte de los gobiernos, han provocado grandes crisis
econdmicas y sociales en casi todos los paises de Sudamérica exceptuando,
en estos ultimos 15 anos a Chile.

Esto nos hace pensar nuevamente en las causas, que generan las
migraciones, desde el punto de vista de la atraccién y la expulsién, en ese
sentido Chile ha experimentado un cambio de emisor neto a receptor neto de
migrantes en las ultimas décadas.

Aun asi y de acuerdo a un estudio, “Chile, no ha sido un pais de inmigrantes,
como son Argentina, Brasil, Venezuela o Estados Unidos”, ademas “ la
proporcion de la poblacidn de inmigrantes en el pais se ha mantenido entre el
1% y el 2% a lo largo de su historia, porcentaje mas bajo que la proporcion de
inmigrantes a nivel mundial que alcanza el 3% de la poblacion”. (Stefoni;
2002;47)

Ademas de acuerdo al mismo estudio y segun datos oficiales, se sefiala que
existen actualmente entre 200 y 250 mil inmigrantes en el pais, lo que
representa el 1.5% de la poblacion total, mientras que existen entre 800.000 y
un millén de chilenos que residen fuera del territorio nacional, esto es, cerca del
6% de la poblacién total chilena.

Stefoni distingue tres patrones migratorios en Chile:

El primero se refiere a las diversas corrientes de inmigrantes de los paises
Europeos, Medio Oriente y Asia, motivados, asi como el resto de la regioén, por
una politica de atraccion y colonizacién selectiva impulsada por los gobiernos
de la época.

El segundo patrén corresponde a las décadas del 70 y 80, caracterizadas por el
éxodo de mas de un millon de chilenos producto de la dictadura y represion
politica de la época. A ello se suma la emigracion por razones economicas
debido a las recesiones.

El tercer patrén es la migracion intrarregional, la que tuvo un leve aumento,
especialmente, a mediados de los anos 90, debido esto a la relativa estabilidad
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econdmica y politica del pais; las crisis de Peru, Argentina y Brasil; asi como
las mayores restricciones impuestas por los paises europeos y Estados Unidos
a los inmigrantes de la Regidén, siendo éste el patron en el que nos
encontramos actualmente.

2.1 Inmigracion Peruana: motivos y perspectiva

La Inmigracion peruana en Chile se puede considerar como un fenémeno
nuevo dentro de las actuales corrientes migratorias en Sudamérica, aunque la
proporcion de inmigrantes peruanos a Chile, dentro del total de peruanos que
salen de ese pais no sea significativo1.

Esta migracién adquiere relevancia por lo novedoso e intensivo que ha sido,
sobretodo en los 90, también porque se ha concentrado en Santiago y por las
caracteristicas socioculturales y étnicas que tienen los inmigrantes peruanos.
Se estima que a comienzos de la década del noventa, el numero de peruanos
residentes en Chile era de 7649,(Cepal; 1999;2005) hoy en dia (2002) el
numero que estima el Gobierno de Chile, la OIM y el Consulado Peruano en
Chile fluctua entre los 45000 a los 60000 peruanos. (Araujo;2002)

Los principales motivos de esta inmigracién han sido:

- El prolongado periodo de violencia interna que vivio el Peru debido al

terrorismo.

- El empeoramiento del mercado laboral peruano, debido esto a la mala
gestion de sucesivos gobiernos que tuvo el Peru desde comienzos de
los 80 hasta comienzo de los 90, situacion que provocé que el mercado
laboral peruano careciera de absorcion de mano de obra. Esta crisis
también generd una disminucion del poder adquisitivo y de los salarios
reales, aumentando la extrema pobreza y la exclusion social.

- Desastres naturales, como fue el caso del Fenémeno del Nifio en los
anos 90.

- El aumento de las restricciones de paises de tradicional acogida de
inmigrantes peruanos, tales como Espafa, Estados Unidos y Japén.

- Enla region, la crisis argentina.

- Por otro lado, desde el punto de vista chileno, el regreso a la democracia
en 1990 y el buen manejo de la economia y la estabilidad politica de los
gobiernos posteriores determinaron que Chile sea un destino atractivo
para muchas personas de la region, entre ellos los peruanos.

- Posteriormente los ya establecidos inmigrantes peruanos en Chile,
generaron redes sociales que incentivaron a otras personas (amigos,
familiares) para que viajen también.

1 Se estima que del total de peruanos en el extranjero sélo el 2% estd en Chile.
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Como se puede apreciar en la tabla siguiente, sobre la base del numero de
visas entregadas, la inmigracién peruana ha sido creciente en los afios 90,
para irse estabilizando posteriormente. (Ossandon; 2002)

Distribucion de Visas por Afio 2

Ano Visas a % Visas| Visas a Visas
Peruanos Peruano Otros Totales
S Paises

1995 1938 13,6% 12319 14257
1996 2879 20,2% 11378 14257
1997 2982 23,8% 9573 12555
1998 25232 59,0% 17538 42770
1999 9443 41,2% 13461 22904
2000 7732 41,1% 11084 18816
2001 12609 44.6% 15667 28276

Chile se convirtid, gracias a su crecimiento econémico y estabilidad politica, en
una buena opcion regional de inmigracién. Esto quiere decir que el flujo de
inmigrantes guarda proporcion tanto con la actual y potencial situacion chilena,
asi como también con la situacion de los paises de la region.

Un punto a favor de lo anterior tiene que ver con la cercania que esta Chile de
Peru vy, por lo tanto el bajo costo, en tiempo y dinero, que significaria viajar.
Otra situacion es la que tiene que ver con la falta de experiencia histérica que
Chile tiene como pais de acogida. (Araujo; 2002) Ello influye en términos de los
recursos legales, sociales y culturales con los que cuenta para enfrentar el
veloz crecimiento de la inmigracién aun cuando el numero de inmigrantes no
sea significativo.

Se cree que el numero de inmigrantes peruanos irregulares en Chile se
encuentran entre las 15000 y 20000 personas.

Esta situacion no ha quedado al margen y se estan tomando medidas al
respecto por parte del Gobierno Peruano y Chileno, para simplificar y disminuir
los costos de regularizacién de la documentacion.

Segun Araujo, el gobierno chileno se encuentra preparando una politica de
migracion abierta y receptiva. Ademas la regularizaciéon del migrante para
proteger sus derechos y el de los demas, asi como por una libre competencia.

% Fuente: elaborado por la Fundacion Instituto de la Mujer con datos proporcionados por la Secciéon del
Departamento de Extranjeria y Migracion del Ministerio del Interior de Chile.
El afio 1998 se realiz6 un Proceso de Regularizacién del Ministerio del Interior de Chile, es por ello lo

elevado de las visas otorgadas ese afio.
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En ese sentido se apunta a que los inmigrantes regulares o irregulares tengan
los mismos derechos que los nacionales y se respeten sus derechos humanos.

2.2 Caracterizacion

Segun una investigacion realizada por la OIT. Dividiremos las caracteristicas
sociodemograficas de los migrantes peruanos por localizacion, procedencia,
edad y estado civil, distribucién por sexo, niveles de educacion y segun
segmentacion en el mercado del trabajo. (Mujica;2004;146)

Localizacion:

Segun una investigacion del censo del 2002 en Chile, a cargo de Jorge
Martinez.

El 80% de los migrantes peruanos en Chile se ubicaban en la Regién
Metropolitana, mientras que el 20% se encontraban en la Primera Region.

Por otro lado, segun una encuesta realizada por Mujica Petit sobre 408
migrantes peruanos de ambos géneros en Santiago, tenemos que la
distribucion de la emigracién peruana por lugar de residencia, principalmente
se ubica en:

Distribucidn de la emigracidn peruana por Lugar de residencia

Lugar de residencia % Casos
Santiago 26.96 110
Lo Prado 11.27 46
Recoleta 10.05 41
Pedro Aguirre Cerda 7.35 30
Independencia 7.11 29
Estacion Central 5.64 23
Lo Espejo 4.66 19
Las Condes 3.92 16
Vitacura 3.19 13
La Reina 2.45 10
Nufioa 1.96 8
Pefalolen 1.72 7
Quinta Normal 1.47 6
Lo Barnechea 1.23 5
Renca 1.23 5
Macul 0.98 4
Maipu 0.98 4
Cerrillos 0.49 2
Cerro Navia 0.49 2
Conchali 0.49 2
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Santiago, Lo Prado, Recoleta, Pedro Aguirre Cerda, Independencia, Estacion
Central y Lo Espejo. Serian las comunas en que la mayoria de la poblacion
peruana migrante se concentra. Por otro lado tenemos Las Condes, Vitacura y
La Reina. En estas comunas del sector alto, en esencia, viven las personas
que laboran como asesoras del hogar.

Procedencia:

Distribucién de la emigracién peruana por lugar de procedencia

Lugar de procedencia % Casos
Trujillo 30.39 124
Chimbote 20.59 84
Lima 19.85 81
Huacho 9.56 39
Ancash 4.90 20
Arequipa 4.66 19
Cusco 2.45 10
Cajamarca 1.72 7
Apurimac 1.23 5
Tacna 1.23 5
Callao 0.49 2
llo 0.49 2
Iquitos 0.49 2
Lambayeque 0.49 2
Pucallpa 0.49 2
Tumbes 0.49 2
N/R 0.49 2

Mayoritariamente, el 80% proviene de las Regiones de Lima, La Libertad y
Ancash. Y dentro de estas regiones corresponde a la ciudad de Lima 19.71%,
Huacho 9.41%, Chimbote 20.29% y Trujillo 30.29%.

Edad y Estado Civil:

La concentracion etaria de personas se da mayormente entre los 20 y 40 anos
(73%)

Las personas entre 20 y 30 afios corresponden al 43.87%, lo que indica que la
mayoria de los migrantes peruanos son jovenes y en edad de trabajar.
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Rangos % Casos
Menores de 20 5.64 23
Entre 20 y 25 18.87 77
Entre 26 y 30 25.00 102
Entre 31y 35 14.46 59
Entre 36 y 40 14.95 61
Entre 41y 45 6.13 25
Entre 46 y 50 5.39 22
Mayores de 50 6.13 25
N/R 3.43 14
Totales 100.00 408

Con respecto al estado Civil el 65% se declara soltero, ello no necesariamente
es asi, pues existe una cantidad no menor de madres solteras y parejas en
relacion de convivencia. El 21.81% se declara Casado (a) en el Peru.

Distribuciéon por sexo:

Segun el Censo de 2002, segun cifras nacionales, cerca de un 60% son
mujeres.

La encuesta realizada por Mujica Petit, en Santiago, indica que esta cifra
corresponde sélo al 55,64% de mujeres y al 44.36% de hombres.

Por lo tanto la inmigracion peruana a Chile estaria constituida principalmente
por mujeres, con relacién al proceso de “femenizacion de la migracion”.

Distribuciéon por niveles de Educacion:

Se registra un promedio alto de personas que ha terminado sus estudios
secundarios, con un 94% y un 42% que ha seguido estudiando.

Una caracteristica de la migracion femenina a nivel internacional es que suelen
poseer niveles educativos menores que los hombres. Pero en Chile, en el caso
de la inmigracion peruana, esa situacion se revierte. Otra situacion es que los
inmigrantes peruanos que van a Estados Unidos tienen un nivel de educacion
en promedio mayor que los que prefieren ir a Chile. (Araujo;2002)

Las trabajadoras del hogar peruanas son personas bien educadas lo que
implica una ventaja competitiva con respecto a sus pares chilenas.

Cuadro Nivel Educativo de los Migrantes

Nivel educativo % Casos
Primaria 5.88 24
Secundaria 50.98 208
Técnico profesional 28.43 116
Uni. Incompleto 6.37 26
Uni. Completo 5.88 24
N/R 2.45 10
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Segmentacion en el mercado de trabajo:

La poblacién peruana tiene un desempleo menor que el promedio chileno.

Los nichos laborales se concentran, en general en los de menor calificacion,
peores retribuciones y con mayores niveles de riesgo. (operarios, construccion
y empleados de servicios) y las mujeres en su mayoria como trabajadoras del
hogar.

Cuadro Ocupacién actual - Hombres

Ocupacion % Casos
Operarios 14.36 26
Empleados 12.71 23
Construccion 7.73 14
Vendedores 5.52 10
Cesantes 5.52 10
Restaurantes 3.87 7
Independientes 3.87 7
Cocineros 3.31 6
Comerciantes 2.76 5
Jardineros 2.76 5
Soldadores 2.76 5
Electricistas 2.21 4
Enfermeria 2.21 4
Imprenta 2.21 4
Mecanicos 1.66 3
Pintores 1.66 3
Artesanos 1.10 2
Choferes 1.10 2

Cuadro Ocupacioén actual — Mujeres

Ocupacion % Casos
Trabajadoras del hogar 55.51 126
Cesantes 6.61 15
Empleadas 6.17 14
Comerciantes 3.08 7
Amas de casa 2.20 5
Enfermeras 2.20 5
Meseras 2.20 5
Cocineras 1.76 4
Estudiantes 1.76 4
Modistas 1.76 4
Educadoras 0.88 2
Maquinistas 0.88 2
Artesanas 0.44 1
N/R 14.54 33
Totales 100 227
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2.3 Situacion de la Inmigraciéon Peruana en Chile

La migracion peruana en Chile representa actualmente el segundo grupo de
mayor cuantia con presencia en este pais, después de los argentinos, y el
primero en cuanto a visibilidad con respecto a la opinion publica. Esto ultimo
se explica, fundamentalmente, por el alto porcentaje de peruanos presentes
en la capital (70% del total), su habitual concentracion en el casco urbano
de la ciudad de Santiago, y residencia en viviendas compartidas y sus
caracteristicos rasgos socioculturales y étnicos. (Mujica;2004;75)

A continuacion se realiza un analisis de la situacion de los peruanos de
acuerdo al tipo de realidad, (Araujo; 2002;53-66) tenemos:

-Sobre la situaciéon socioeconémica y laboral:

Los hombres trabajan mayoritariamente en la construccion: jardineros,
panaderos y garzones. También son empleados en fabricas o empresas,
operarios de maquinas, soldadores, conserjes, aseadores, vendedores, etc.
Dichos trabajos es permiten sobrevivir y dejar un remanente para enviar a
sus familias en Peru en forma de remesas.

Como podemos notar las ocupaciones de los hombres es bastante
segmentada. No asi el de las mujeres migrantes, pues la gran mayoria de
ellas se emplea en el servicio doméstico. Aunque, existe un pequefio sector
que son obreras textiles enfermeras o empleadas administrativas. Algunas
no ganan mas de lo que ganarian en Peru otras, mas pobres, triplican sus
ingresos de Peru.

Otras fuentes de ingresos de ambos grupos son las ocupaciones de tipo
informal, por ejemplo el comercio ambulante que estd orientado
principalmente hacia el submercado de inmigrantes peruanos en Chile.
Ejemplo de ello se puede observar esta situacién a diario a un costado de la
Plaza de Armas de Santiago.

El envio de dinero a sus familias y la enorme exigencia en términos de
horarios del trabajo en el servicio doméstico (en el caso de las mujeres)
‘puertas adentro” hace que no puedan planificar una mejora en sus
oportunidades laborales y personales.

También se observa que la falta de contratos entre los peruanos es alta,
quizas debido a que la regularizacién es engorrosa y costosa en términos
de tiempo, situacion que se complica dado que por exigencias laborales se
ven impedidos de realizarlo.

Con respecto a la situacién laboral, y haciendo un breve paréntesis, de
acuerdo a lo manifestado en el estudio de Mujica, tenemos que:

Ante la pregunta jcémo consiguieron empleo, el 35,3% no respondio, el
40% a través de amigos y/o paisanos, un 7,8% a través de avisos y un
15,9% por otros medios. (INCAMI y La Asociacién de Peruanos Residentes)
Con respecto al Contrato de trabajo, el limite maximo de contratacién de
extranjeros es del 15% del total de trabajadores, ademas sélo si tiene

21



contrato laboral puede tener tiene visa, y si quiere contrato debe tener visa,
por lo tanto es dificil no caer en la condicién de irregularidad y ser victima
de abusos. Sobretodo cuando los trabajos son por corto tiempo (sector
construccion, garzones, asesoras, etc). Quizas esta situacion, como lo
describia una inmigrante, los motiva a desarrollar actividades que involucren
mayor riesgo e inseguridad en los ingresos, pero con mayor independencia.
(Mujica;2004;65)

De un total de 408 peruanos encuestados en el estudio de Mujica en el afio
2004, tenemos:

Condicién laboral actual de los Migrantes

Trabajador Independiente 14.22%
Contrato por tiempo definido |13.48%
Contrato por tiempo indefinido |29.41%

A honorarios 10.54%
Sin Contrato 8.82%
N/R 23.53%

De los encuestados el 12.99% declaré que ganaba el minimo o menos del
minimo, el 60,05% ganaba mas del minimo y un 26,96% no respondio.

Continuando con el analisis propuesto por Araujo. Para el acceso a los
servicios, podemos distinguir:

- Sobre la situacién en salud, educacion y vivienda:

La atencion de salud dentro de los inmigrantes peruanos es un problema,
debido al dificil acceso y condicién de explotacion laboral, hacinamiento,
mala alimentacién, desproteccioén y cierta discriminaciéon. Lo trabajadores
sin contrato de trabajo, son trabajadores irregulares, y por lo tanto, no tienen
derecho a Fonasa e Isapre, por lo tanto sélo pueden atenderse con tarjeta
de indigencia.

En educacion se han dado recientemente convenios para que se puedan
integrar los nifos de las migrantes sin importar su condicion legal a una
escuela, en igualdad de condiciones.

Aun el tema de homologacion de materias es un tema pendiente, asi como
también solucionar ciertos temas de discriminacion por parte de algunas
escuelas.

En vivienda, debido a los altos costos, la mayoria de los migrantes
peruanos han optado por vivir agrupados, al comienzo cerca al Centro de
Santiago, para después irse ubicando en comunas de menor ingreso
economico pero en casas de mejor calidad.

-Sobre el acceso a la asistencia para el desarrollo de actividades
generadoras de ingresos:
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El inmigrante no compite en igualdad de condiciones que un chileno, pues,
tiene desventajas con respecto al acceso a la informacion, recursos
financieros previos, redes sociales, etc.

- Sobre el desarrollo de la cultura y la identidad:

Se puede observar que la mayoria de peruanos frente a las dificultades de
insercion existentes, han optado por el aislamiento y la constitucion de
guetos. De este modo han desarrollado fuertes relaciones como
colectividad.

En cuanto a los procesos de conservacion de la cultura, en lo que respecto
al campo gastronémico, éste, ha permitido a la sociedad chilena conocer,
con mayor profundidad la diversidad culinaria y artistica de las diferentes
zonas del Peru. Ayuda también la celebracion de eventos musicales y
religiosos. (La musica afro-peruana, el sefior de los milagros vy la fiesta del
28 de Julio)

No en vano entre las recomendaciones que Mujica Javier, hace en su
trabajo al gobierno chileno, se encuentra la siguiente:

“Establecer sistemas de informacién que propicie mejores condiciones de
insercion de la fuerza de trabajo peruana en el mercado laboral chileno,
como el fortalecimiento de las organizaciones y redes sociales en las que
participan los peruanos en Chile. Puede incluir actividades de capacitacion
técnico profesional para el liderazgo y fortalecimiento organizativo,
elaboracion y monitoreo de planes estratégicos, generacion de ingresos,
etc.

- Con respecto a la percepcion que tienen los empleadores chilenos de los
peruanos, podemos decir que:

Durante las entrevistas realizadas a los empleadores no se registrd
mayores aprensiones con respecto a los trabajadores regulares. Muchos de
ellos reconocieron las cualidades de estos trabajadores y su contribucién a
la productividad

Eso si, hicieron sugerencias en el sentido de la eliminacion de la Visa sujeta
a Contrato y se manifestaron a favor de la Visa de Trabajo desde el inicio

Sus preocupaciones se dieron en el caso de los trabajadores migrantes
irregulares, pues fomentarian un régimen de competencia desleal entre los
empleadores que cumplen con todas las normas y los que no.

- Con respecto a la percepcion que tienen los trabajadores chilenos:

La situacion con respecto a los trabajadores peruanos irregulares, se da en
el sentido de que eran considerados “el problema”, pues aceptaban
condiciones laborales de menor calidad que el promedio de los trabajadores
de algun sector especifico, por lo tanto se generaria una especie de
competencia desleal entre los trabajadores, lo que propiciaba conductas
discriminatorias y xendfobas entre algunos trabajadores chilenos.
Actualmente esta situacién no ha variado mucho, aunque, reconoce el
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autor, crecientemente se los reconoce y acepta como un componente mas
del mercado laboral chileno. En cierto modo, con ellos, el mercado laboral
se hace mas competitivo.

- Con respecto a la percepcién que tiene la Sociedad: *

Se tiene entre los resultados de una encuesta que la xenofobia es
mayoritaria en Santiago con un 53%; siguiendo Iquique, con un 46%; y
Temuco, con un 41%.

3. Conclusiones

En esta primera parte de nuestro marco tedrico, hemos definido la inmigracién,
como el cambio de lugar que realizan las personas de manera permanente y
por motivos econdmicos, principalmente. Es decir, una mala situacién
econdmica del pais de origen, 0 una muy buena situacion econémica del pais
de destino.

Notamos, que las consecuencias de la inmigracion se pueden abordar desde el
punto de vista econémico y desde el punto de vista socio — demografico.

Desde el punto de vista econémico, los inmigrantes aportan a la oferta laboral
local, y de manera positiva, si son considerados oferta suplementaria,
complementaria e independiente, y de manera negativa si se constituyen en
oferta competitiva. La mayor o menor absorcion de oferta laboral extranjera
dependera de cuan bien o mal se encuentre la economia del pais que acoge
respectivamente.

Desde el punto de vista socio — demografico la inmigracion afecta al pais que
acoge, al aumentar su poblacién. También aporta con sus caracteristicas
étnicas, raciales y sociales, alterando también la receptividad que hay hacia los
inmigrantes. Por ultimo la inmigracion es un fenédmeno que altera las relaciones
sociales y econdmicas, tanto del pais de acogida, como del pais de origen.

La inmigracion peruana a Chile, es un fendmeno relativamente nuevo (1990
hacia delante) motivada principalmente, por la buena situacién econémica y
estabilidad politica chilena y por el aumento del desempleo en el Peru. La
mayoria de los inmigrantes peruanos que llega a Santiago proviene de
ciudades del norte del Peru (Lima, Piura y otras)

Con respecto a las caracteristicas o el perfil de los inmigrantes, podemos decir
que se trata de una poblacién joven (entre 20 y 40 afos), con buen nivel de
educacion, siendo, una gran cantidad de ellos, personas de sexo femenino (55
al 60 %). Y por otra parte, un 65% se declara soltero.

3 Para mayor informacién ver encuesta “Tolerancia y No Discriminacién”, realizada por la Universidad de
Chile y la Fundacién Ideas en el 2003. La encuesta se aplic6 a aproximadamente 2 mil personas en Santiago,
Iquique y Temuco. Revelando que Chile tiene una marcada tendencia al clasismo y la xenofobia.
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En el caso de los hombres, la participacion en el mercado laboral es
segmentada y ocupan labores principalmente como operarios, empleados y
vendedores.

En el caso de las mujeres, la participacion en el mercado laboral se concentra,
mayormente, en labores de asesoria de hogar.

En ambos caso, el 40% declara haber encontrado trabajo a través de
conocidos y/o amigos.

Por ultimo, la mayor parte de la poblacién peruana residente en Chile puede
acceder a servicios basicos, de salud, educacion y trabajo, existiendo
restricciones de parte de la autoridad, a aquellas personas que son
indocumentadas. Estas personas son propensas a ciertos abusos por partes de
algunos empleadores, o ciertas actitudes de discriminacion por parte de
algunos compainieros de labores chilenos.
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Parte 2: Emprendimiento y Gestiéon de Nuevas Empresas.

Introduccion:

Considerando el propdsito del trabajo, presentaré un marco tedrico a través de
categorias conceptuales segun distintas disciplinas relacionadas con la
administracion de empresas que permitan entender emprendimiento y las
acciones derivadas de él para gestionar las nuevas empresas.

Explicacién de los contenidos:

En primer lugar se entregaran diversas definiciones que nos permitan
comprender mejor el proceso de emprendimiento. También se tratara de
entender al sujeto que emprende a partir de un andlisis de sus principales
caracteristicas y comportamientos. A continuacion se identificaran y definiran
algunas de las variables que se deben considerar al momento de crear la
nueva empresa para su posterior gestion, tales como la mision, el entorno, la
estrategia, la estructura de la organizacion y la tecnologia. Entendidas todas
ellas dentro del contexto de un sistema. Seguidamente se definiran algunas
variables que sirven de apoyo a algunos subsistemas dentro de Ia
organizacion, tales como liderazgo, investigacion de mercados y marketing.
Posteriormente se tratara de entender la gestion de las nuevas empresas, pero
ahora desde el punto de vista de un proceso, el cual consta de diversas etapas:
la gestacion, la puesta en marcha y el desarrollo inicial>. Por dltimo se
presentara un estudio de casos que nos permitira un mejor entendimiento de lo
que es emprendimiento y gestidon pero desde un punto de vista comparativo
entre las regiones de América Latina y Asia.

2.1 Emprendimiento y Emprendedores

Los contenidos siguientes se presentan porque son conceptos importantes en
la administracion de empresas y porque son recurrentes dentro del proceso
emprendedor que queremos analizar. Ademas, creo que es necesario definirlos
para que se entienda el alcance y la orientacién que van a tener dentro de este
capitulo.

*+ Esta seccién tomé como referencia al estudio de caso posteriormente descrito.
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Emprendimiento
Primero consideraremos algunas definiciones:

“‘Emprendimiento es la creacién y construccion de valor desde practicamente
nada. Emprendimiento es el proceso de creacion o aprovechamiento de una
oportunidad, y ademas, la continuacién de la misma a pesar de la restriccion de
recursos. Emprendimiento supone la definicion, creacion, y distribucion de valor
y beneficios para los individuos, grupos, organizaciones y para la sociedad".
(Timmons;2005;7)

La anterior definicion es general y no indica el ambito del emprendimiento ni
cuales seran las etapas del proceso, o si el proceso de emprender se hace sélo
en organizaciones nuevas. Tampoco indica las caracteristicas o conductas que
tendrian las personas encargadas de dirigir éste proceso. A continuacion seran
necesarias algunas precisiones y ampliaciones que nos ayudaran a tener una
vision mas completa y critica al respecto. Aunque, es necesario aclarar que, el
objetivo de esta tesis es obtener mayor claridad conceptual de ese proceso.

Cuando nos referimos a los ambitos del emprendimiento, éstos pueden ser: el
politico, el social, el econémico o empresarial, etc.

El tipo de emprendimiento mas conocido, y mas estudiado, es el
emprendimiento econdmico o empresarial. Su finalidad es obtener un “valor”
econoémico personal y/o para la organizacion creada, en este caso se hablara
de una empresa con fines comerciales. Su aporte a la sociedad sera la entrega
de productos y servicios.

El emprendimiento empresarial es el que nos interesa pues éste esta dentro del
ambito de la administracién de empresas y ademas porque pone énfasis en el
rol del empresario al crear nuevos negocios.

A continuacion entregaré la perspectiva de distintos autores sobre lo que es
emprendimiento para ellos.

“Se define iniciativa empresarial como el proceso de crear algo nuevo con
valor, dedicando el tiempo y el esfuerzo necesarios, asumiendo los
correspondientes riesgos financieros, psicoldgicos y sociales, y obteniendo las
recompensas resultantes de satisfaccion e independencia econdomica y
personal” (Hisrich; 2005; pag 7).°

“ Fundamentalmente, el emprendimiento es un acto creativo humano. Esto
supone encontrar la energia humana para poder iniciar y construir una empresa
U organizacion, mas que sblo observar, analizar, o describir una.
Emprendimiento requiere usualmente una visién y pasion, compromiso y la
motivacién para transmitir su vision a otros accionistas, tal como socios,
clientes, proveedores, empleados, y financistas.” (Timmons; 2005; 7)

Notar que este autor llama iniciativa empresarial a lo que nosotros conocemos como emprendimiento, no
haciendo diferencias en uno u otro concepto.

27



“...El desenvolvimiento se define por la puesta en practica de nuevas
combinaciones...Las distintas combinaciones pueden llevarse a cabo de
diversas maneras: 1) La introduccién de un nuevo bien. 2) la introduccion de un
nuevo método de produccion, 3) La apertura de un nuevo mercado, 4) La
conquista de una nueva fuente de aprovisionamiento de materias primas o de
bienes semimanufacturados, 5) La creacién de una nueva organizacién en
cualquier industria...La puesta en practica de nuevas combinaciones supone,
por tanto, simplemente el empleo distinto de las existencias de medios
productivos del sistema econoémico...” (Shumpeter; 1957;76-78)

Ademas aclara:

“...solamente se es empresario cuando se “llevan efectivamente a la practica
nuevas combinaciones”, y se pierde tal caracter en cuanto se ha puesto en
marcha el negocio; cuando se empieza a explotar igual que los demas explotan
el suyo. Esta es naturalmente su regla, y en consecuencia es tan raro que una
persona conserve durante toda su vida el caracter de empresario, como lo es
para un hombre de negocios no ser empresario, ni aun siquiera un momento y
en forma modesta, durante todo el curso de su vida.” (Schumpeter; 1957;88)

Con estas definiciones Shumpeter deja claro que el emprendimiento es un
proceso de innovacion a través del cual se aprovechan las circunstancias y los
recursos dentro de los mercados de manera distintiva para poder crear nuevas
empresas 0 combinaciones que entreguen valor al cliente, y por supuesto al
emprendedor. Para Shumpeter el proceso de emprendimiento llega a su fin
cuando el encargado de llevarlo a cabo, es decir el emprendedor, se ocupa ya
De esta manera Shumpeter minimiza la posibilidad de adaptacion de las
personas emprendedoras dentro de una organizacion que crece y aumenta su
complejidad, y por el contrario hace mencion de los administradores como los
mas indicados en ese contexto.

Mas adelante, nos referiremos en mayor profundidad a la materia, cuando
veamos el proceso de gestién de nuevas empresas.

Con respecto a las etapas del proceso de emprender, las mencionadas en este
marco teorico seran las siguientes:

Etapa de gestacion, etapa de puesta en marcha y la etapa de desarrollo inicial.
Mas adelante explicamos cada una de ellas con mayor profundidad vy
extension.

El emprendimiento no sélo sucede en empresas nuevas sino que también en
empresas antiguas, lo que recibe el nombre de iniciativa intra-emprendedora.®
“La iniciativa intra-emprendedora es un método que busca estimular y
posteriormente capitalizar la iniciativa individual en el seno de una organizacién
que considera que se puede hacer algo de manera distinta y mejor”. (Hisrich;
2005;pag 37)

¢ La orientacién de este marco teérico se basa en el emprendimiento en empresas nuevas.
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Por ultimo, la accion emprendedora involucra imaginar, observar el entorno,
buscar oportunidades, conseguir financiamiento, poder decidir, reclutar
personas, motivar, ejercer liderazgo, medir los riesgos y enfrentarlos. Todo esto
con el fin de crear una organizacion y ponerla en marcha.

Emprendedor

Es la persona que emprende una iniciativa, organiza y reorganizar los
mecanismos sociales y econdmicos para convertir recursos y situaciones en
algo practico, y ademas acepta el riesgo del fracaso. Un emprendedor debe
encontrar, evaluar y desarrollar una oportunidad superando las fuerzas que se
resisten a la creacion de algo nuevo. (Hisrich; 2005)

A continuacion entregaremos algunas caracteristicas y conductas similares
entre emprendedores que fueron obtenidas de algunos autores. El aporte de
estas teorias nos ayudaran a tener una mejor idea de lo que consiste el
proceso emprendedor anteriormente definido a partir del conocimiento de la
conducta individual del sujeto que lo lleva a cabo. De esta manera podremos
responder mejor a las preguntas que surjan, dentro del proceso de
emprendimiento, como ser:

Qué actividades realizar o qué decisiones tomar, como llevar a cabo esas
actividades, donde y con qué recursos. Asi como también responder al por qué
de las actividades realizadas, pregunta que puede estar relacionada con el
objetivo del acto de emprendimiento.

Actitudes y comportamientos de los emprendedores:

Existen diversas investigaciones sobre el tema, en las cuales se ha tratado de
determinar la motivacién de los individuos a partir de sus necesidades, otros
estudios se han enfocado en encontrar caracteristicas comunes dentro de un
grupo de emprendedores, etc.

En investigaciones sobre motivacidn psicologica, especialmente en el trabajo
de McClelland, se mencionan dos teorias de rasgos, entre las cuales, una es la
teoria de la motivacién de logro’, que trata de explicar y predecir el
comportamiento y el desempefio de una persona en base a tres rasgos
principales, llamadas necesidades. Estas son:

a) la necesidad de realizacién: es la necesidad de sobresalir y de medir sus
habilidades, autoimponiéndose metas personales y  obteniendo
retroalimentacion del entorno para mejorar. , b) la necesidad de poder: es la
necesidad de influir en otros y lograr una reputacion o posicién, c) la necesidad
de afiliacién: necesidad de construir una relacién de amistad o afectividad con
alguien.

7 La otra teotfa es sobre el perfil de la motivacion del lider
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Dentro de estas necesidades pondremos especial énfasis en la necesidad de
realizacién. Esta consiste en que una persona tiene el deseo de realizar cosas
y observar la relacion entre sus acciones y el resultado de las mismas.

Dicho de otra manera el empresario tiene una conducta que consiste en poner
a prueba sus habilidades y conocimientos frente a si mismo. Para asi poder
sentirse logrado y satisfecho personalmente.

Ademas, segun lo considerado por Carl Sontheimer y Franklin Purdue, y los
trabajos de Alan Grant, John B. Miner, George Bernard Shaw y McClelland y
Atkinson existe consenso en alrededor de seis temas o0 zonas que son
recurrentes entre los emprendedores y que a continuacion los presentamos,
con sus respectivas actitudes o comportamientos. Esos son:

-Compromiso y Determinacion: entre todos los temas, éstos dos son vistos
como los mas importantes, e incluye tenacidad y decision, disciplina, inmersién
total, decisién para resolver los problemas y sacrificio personal.

-Liderazgo: los emprendedores exitosos son experimentados, tienen un buen
conocimiento tecnoldgico y del mercado, tienen buen manejo de habilidades
gerenciales. Tienen iniciativa y control, son pacientes y capaces de instalar una
vision.

-Obsesion por la Oportunidad: tener un conocimiento muy cercano de las
necesidades de los clientes, ser impulsor del mercado.

-Creatividad, Autonomia, y Habilidad para Adaptarse: mente abierta, pensador
lateral, no convencional, no temer al fracaso y habilidad para aprender rapido.

-Tolerancia al Riesgo, Ambiguedad, y Incertidumbre: existen altos niveles de
incertidumbre y cambio dentro del proceso de creacidon de nuevas empresas
que afectan a su organizacion. Los emprendedores son inquietos, y ven si
pueden influenciar en los resultados con su participacién. Son tomadores de
riesgos calculados, minimizadores de riesgo, tolerancia al estrés y al conflicto.
Deben tener habilidad para resolver problemas e integrar soluciones.

-Motivacion para Sobresalir: tienen una orientacion a metas altas, pero
realistas, baja necesidad de estatus y poder, soporte interpersonal, son
conscientes de sus debilidades y fortalezas y tienen perspectiva y sentido del
humor. (Timmons; 2005; pag 191-196)

Sobre la necesidad de logro o realizacion un autor dice:

“ Es aquel interés inconsciente por lograr la excelencia merced a esfuerzos
individuales...La gente con alta necesidad de logro tiende a asumir
responsabilidades en forma personal para resolver problemas. Esta orientada a
metas y se fija metas moderadas, realistas y alcanzables. Buscan los desafios,
la excelencia y la individualidad; asumen riesgos calculados y moderados;
desean retroalimentacion concreta sobre su desempefio y trabajan
intensamente. Las personas con alta necesidad de logro piensan formas de
hacer mejor su labor, reflexionan en cdmo realizar algo desacostumbrado o
importante y la forma de progresar en su carrera. A diferencia de quienes
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tienen menor necesidad de logros, se desenvuelven bien en situaciones no
rutinarias, que representan un desafio y que son de caracter competitivo.”
(Lussier; 2005; 38)

A continuacion mostraremos un cuadro que nos ayuda a relacionar, ciertas
caracteristicas de las personas con algunas ocupaciones.®

Alto

Inventor Emprendedor

Promotor Director, administrador

Creatividad e Innovacion

Habilidades grales de direccién, conocimiento en negocios, y redes de contactos

Bajo  — Alto

(Timmons; 2005; pag 24-25)

En el cuadro anterior, encontramos algunas tipologias que explicaremos a
continuacion:

Se entendera que en el eje horizontal del cuadro en lo que respecta a
‘habilidades” se encontraran todas las caracteristicas que tiene el
emprendedor, excepto una, es decir, la de creatividad e innovacion.

La primera celda nos indica que el perfil “Inventor” corresponde a personas con
altas capacidades creativas e innovadoras, pero con bajas habilidades vy
conocimientos en gestidn de negocios y con pocas redes de contactos.

En el perfil de “Promotor”, se encuentran aquellas personas que mantienen
bajos niveles de creatividad e innovacién, asi como habilidades de gestién de
negocios y redes de contactos, pero con potencial de ser directores conforme
aumente la experiencia administrativa.

En el “Director o Administrador”, se integran bajas capacidades creativas y de
innovacién con altas habilidades de direccion, conocimiento en negocios y
redes de contactos, son mas formales, enfocados a la supervision y control de
lo establecido.

Por ultimo, la tercera celda corresponde al perfil de persona que reune las
caracteristicas de creatividad e innovacion junto con habilidades generales de
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direccion, las cuales, al ir unidas al conocimiento en negocios y redes de
contacto, conformarian la tipologia de lo que es un “Emprendedor”.

La primera fila del cuadro, corresponde a un “dominio” mayormente
emprendedor. Mientras que a la segunda fila correspondera a un “dominio”
mayormente administrativo.

El dominio de arriba, puede generar distintos tipos de emprendedores, de
acuerdo al tipo de necesidad que quieran satisfacer, es decir de logro, de poder
y de afiliacion.

Los emprendedores motivados por la necesidad de poder, desearan influir en
los demas, buscaran posiciones de autoridad y les gustara ganar cuando
compiten. Los que estan influidos por la necesidad de afiliacion desearan crear,
mantener y restablecer relaciones personales estrechas, es decir poseen un
mayor grado de sensibilidad hacia los demas.

Nétese también en el cuadro que las flechas son de ida y vuelta, es decir
puede ser que una persona con la tipologia de emprendedor puede llegar a
tener el perfil de un administrador si disminuye su capacidad innovadora o
creadora, manteniendo todas las demas, un motivo de aquello podria ser el
factor edad. Otro ejemplo puede ser el de una persona que pierde sus
contactos o0 que no actualizé sus conocimientos en administracion,
manteniendo sus habilidades de innovador y creador, puede pasar de un perfil
emprendedor a uno innovador.

Hemos identificado diversas caracteristicas entre las personas emprendedoras:
el compromiso y determinacion, el liderazgo, la obsesion por la oportunidad, la
creatividad, la tolerancia al riesgo y la motivacion por el logro.

Siendo ésta ultima la mas importante cuando nos referimos a un emprendedor.

También se ha observado un cuadro con distintas “tipologias”, que nos ha
mostrado cémo el aumento de conocimiento y habilidad empresarial, sobre una
persona, relacionado positivamente con el nivel de creatividad e innovacién
pueden s!Iegar a formar un emprendedor, o de darse el caso, un administrador
también”.

Por lo tanto concluimos que es complejo determinar a priori, si una persona
puede o no convertirse en emprendedor, puesto que se trata de un proceso
que involucra tiempo y aprendizaje, ya sea de conocimiento o habilidades.
Ademas existen diversos tipos de emprendedores, de acuerdo a las
necesidades que quiera satisfacer, por lo tanto, no necesariamente cualquier
emprendedor sera el adecuado para una organizaciéon determinada.

9 Observar cuadro sobre funciones del administrador mas adelante.
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2.2 Sistema y Gestion de Nuevas Empresas

En esta seccién empezamos primero por la definicion de sistema, luego nos
centraremos en lo que es la organizacién y sus tipos de estructuras,
reconoceremos la importancia de la misién y la estrategia para después
identificar los elementos mas importantes del medio ambiente.

Concluiremos mencionando algunos aportes entregados por otras disciplinas
relacionadas con la administracion.

2.1 Los Sistemas'®

Mintzberg hace contribuciones para identificar tipos de sistema o tipos de
organizaciones.

Las empresas al entenderse como sistemas, suponen un conjunto de
elementos que interactuan tomando recursos del ambiente y transformandolos
para luego entregarlos al medio externo. Los insumos o entradas de un sistema
como el de una organizacién o empresa incluyen a los empleados, materias
primas y otros recursos fisicos, informacion y recursos financieros. Las salidas
incluyen productos especificos y servicios a clientes y consumidores. Un
sistema esta constituido por varios subsistemas. Estos subsistemas realizan
funciones especificas requeridas por la organizacion para sobrevivir, como la
produccion, la administracion, el mantenimiento, la adaptacién y la extension de
sus fronteras.

A continuacién identificaremos cada uno de los elementos relevantes que un
emprendedor deberia tomar en consideracion al momento de crear y gestionar
una nueva empresa.

Esto considerando a la organizacién como un sistema abierto que interactua
con el medio, como lo plantea Mintzberg.

2.2 Organizacion/ Empresa y Administracion

“Las organizaciones son entidades sociales dirigidas a metas, disefiadas con
una estructura deliberada y con sistemas de actividad coordinados y vinculadas
con el ambiente externo.” Siendo las personas y las relaciones que forman
entre ellas el componente mas importante. (Daft; 2005; 11)

Por otro lado la empresa es la institucion que le corresponde producir bienes o
servicios, en forma efectiva y eficiente, para posibilitar la satisfaccion de las
necesidades de la poblacion. (Acufia; 1993)

Segun Mintzberg las organizaciones constan de cinco partes:
1) El centro operativo: esta conformado por las personas que realizan las

labores de produccidn de bienes y servicios vy las que realizan un trabajo
basico de organizacion. En esta parte toma lugar la transformacion primaria de

10 Se entenderan como sistemas “abiertos”
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insumos en productos o servicios. Ejemplo de ello puede ser el departamento
de produccién en una empresa manufacturera.

2) Las unidades técnicas: es su funcién ayudar a la organizacion a adaptarse
al medio ambiente y sus cambios. El soporte técnico lo constituyen los
departamentos de tecnologia, investigacion, desarrollo y estudios de
mercado.

3) Unidades de apoyo: ayuda a que las operaciones se realicen, ayuda también
en el mantenimiento de la organizacién. En esta parte se encuentran las
actividades del area de recursos humanos, tales como el reclutamiento, la
contratacion, entrega de beneficios, entrenamiento, etc.

4) Cuspide estratégica: se define como un subsistema distintivo, encargado
dirigir y coordinar otras partes de la organizacién. En ese sentido la alta
direcciébn proveera la direccion, estrategia y politicas para toda la
organizacion o sus divisiones mayores.

En adicién podemos decir que administrar es trabajar con gente y recursos,
tales como el dinero, el tiempo, los materiales y las personas, para alcanzar
las metas organizacionales de manera eficiente y eficaz.

5) Linea media: son responsables de implementar y coordinar al nivel
departamental. Los mandos intermedios mediarian entre la alta direccion y el
cuerpo operativo como implementar reglas y entregar informacion de arriba
abajo en toda la jerarquia.

Las organizaciones actuales estan interrelacionadas en sus cinco partes y
frecuentemente sirven a mas de una funcién del subsistema. Ademas estas
partes varian dependiendo de las configuracién o del tipo de organizacion.

Los tipos de organizacion son cinco: estructura simple, estructura burocratica,
la burocracia profesional, la forma divisional y la adhocracia.
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De acuerdo a lo anterior tenemos la siguente tabla resumen:

Configuracion Principales Parte fundamental de | Principal mecanismo
estructural caracteristicas la organizacion de coordinacién
Estructura simple -Tecnoestructura Apice estratégico Supervision directa

minima.

-division poco estricta

del trabajo

-diferenciacién minima
entre unidades
-pequefa jerarquia
directiva

Burocracia maquinal

-Operaciones
altamente
especializadas y
rutinarias
-procedimiento formal
en el nucleo de
operaciones
-elaborada estructura
administrativa
-distincién entre linea
y staff

-comunicacion formal

Tecnoestructura o las
cinco partes de la
organizacion

Descentralizacion
horizontal limitada

Burocracia profesional

-Contrata a
profesionales

-trabajo especializado
-especializacion
horizontal del puesto,
descentralizacién
vertical y horizontal

Nucleo de
operaciones

Descentralizaciéon
vertical y horizontal

Forma divisional

-Agrupacion a base
del mercado

-sistema de control del
rendimiento
-descentralizacion
vertical limitada.

Linea media

Descentralizacion
vertical limitada

Adhocracia

-Estructura organica
-dispositivos de
enlace
-especializacion
horizontal del puesto
-descentralizacion
selectiva
-preparacion
-agrupacion en base
ala funciony el
mercado

Staff de apoyo

Descentralizacion
selectiva

De esta manera se resumieron: las principales caracteristicas, la parte
fundamental de la organizacion y el principal mecanismo de coordinaciéon (e
indirectamente el tipo de estrategia) de acuerdo a cada una de las
configuraciones o tipos de estructura organizacional que existen.
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2.3 La Mision y la Estrategia

La mision es el objetivo global de la organizacion. Describe la vision de una
organizacion, los valores y creencias y su razon de ser. Con la misién la
organizacion define el negocio al que se va ha dedicar, y establece de esta
forma el contexto para disefiar sus estrategias. (Daft;2005) Es necesario
aclarar que la Mision es un objetivo mas bien general y de largo plazo, en
cambio los objetivos operativos, son de corto plazo y mas realistas.

Una vez que la empresa ha establecido su mision analizando el entorno, es
decir, ha encontrado la oportunidad, el siguiente paso es determinar como va a
lograr los objetivos planteados en la mision.

En ese momento se piensa en escoger una estrategia que nos ayude a
materializar la oportunidad encontrada.

La estrategia es un plan para interactuar con el entorno competitivo que nos
permite lograr los objetivos organizacionales. Se entendera que los objetivos
definen a donde desea ir la organizacion y las estrategias establecen como
llegar.

Los objetivos y estrategias no son fijos, ni estan dados por supuestos. Los altos
ejecutivos y los mandos medios deben seleccionar metas para sus respectivas
unidades; la capacidad para tomar buenas decisiones por parte del
emprendedor en vital par el éxito de la organizacion.

En este caso es Porter quien plantea una estructura de tres tipos diferentes de
estrategias de competencia: liderazgo a bajo costo, diferenciacion y enfoque.
(Daft; 2005)

1) Diferenciacion: con esta estrategia el emprendedor buscara distinguir sus
productos de los ofrecidos por otras companias en la industria.

Los consumidores al percibir su producto como unico, estaran dispuestos a
pagar una mayor cantidad de dinero por ellos debido a lo singular del producto
O servicio.

Esta estrategia puede disminuir la rivalidad entre los competidores y disminuir
la amenaza de productos sustitutos debido a que se valoraria la marca de la
empresa. Sin embargo se necesitan grandes inversiones en publicidad, disefo
e investigacion de mercado para lograrlo.

2)Liderazgo bajo en costos: con esta estrategia el emprendedor buscara que su
empresa pueda tener mayor participacion de mercado debido a sus menores
costos para producir un mismo bien frente a sus competidores. Para lograr esto
la empresa debera lograr una mayor eficiencia en sus instalaciones de
produccion y mayor eficacia que sus competidores. De esta manera al fabricar
a menores costos, la empresa puede ofrecer a sus clientes un bien de calidad
promedio en la industria pero a menores precios. Esta situacion le sera muy
favorable a la empresa al momento de enfrentar a los productos sustitutos o a
las nuevas empresas en la industria debido a que puede prevenir pérdidas.
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3) Focalizacion: aqui el emprendedor debe tomar la decisién de concentrar las
operaciones de la empresa en un mercado regional o en un grupo de
consumidores. La empresa tratara de tener una ventaja de bajo costo o una
ventaja de diferenciacion dentro de un mercado especifico.

Como deciamos anteriormente la empresa al escoger el tipo de estrategia que
ocupara establece también ciertas caracteristicas en el disefio de su
organizacion.

Una organizacion puede estar disefiada para la eficiencia o para el aprendizaje

Por ejemplo, las organizaciones disefiadas para eficiencia tienen diferentes
caracteristicas que las que estan disefiadas para el aprendizaje. La estrategia
de liderazgo bajo en costos (eficiencia) usara una fuerte autoridad centralizada
y un permanente control, mayores estandares de procedimientos de operacion,
y énfasis en eficiencia y distribucién de sistemas. Los empleados ejecutan
tareas rutinarias bajo supervisién y control, y no existe espacio para buscar
soluciones a través de la creatividad o por iniciativa propia.

En cambio la estrategia de diferenciacion requiere de la experimentacion y
aprendizaje constante de los empleados. Por lo tanto la estructura sera mas
flexible y fluida con un mayor énfasis en la coordinacion horizontal. Aqui se
valora mas la creatividad y la iniciativa para encontrar soluciones, se premia la
capacidad personal y grupal de los empleados al investigar, mejorar las metas
y correr riesgos. No se enfoca en un esquema de eficiencia y de
procedimientos estandar.

2.4 El Medio Ambiente

El lugar en el cual la empresa decide llevar a cabo sus actividades se
denomina medio ambiente. En él conviven muchos agentes econdmicos,
politicos, sociales, culturales, tecnoldgicos, entre otros, que, evidentemente,
afectan el desempefio de la organizacién dado que ésta es un sistema abierto.

Recordaremos que la organizacion necesita de varios subsistemas internos
que le permiten tener una mejor relacion con el entorno y reaccionar de mejor
manera ante los cambios.

A continuacion describiremos cada uno de los sectores que comprende el
dominio ambiental:

- El sector industrial

Esta conformado por los competidores, por la competitividad y tamafio de la
industria y por las industrias relacionadas.

Entre los competidores, podemos distinguir a los competidores potenciales y
las compafias establecidas.
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Los competidores potenciales son empresas que no se encuentran compitiendo
en la industria actualmente pero tienen la capacidad de poder hacerlo. La
lealtad a la marca, la ventaja en costos absolutos, las economias de escala, los
cambios de costos por parte de los consumidores y las regulaciones
gubernamentales pueden ser grandes restricciones de entrada para las nuevas
empresas. Esta situacion, permitira a las empresas establecidas obtener una
mayor utilidad por sus productos.

Las compafias establecidas son las empresas que ya se encuentran en la
industria. Estas empresas compiten en precios, disefio de productos, gasto de
publicidad y promocion, esfuerzos en ventas y servicio, asi como en los
servicios de postventa.

El tamafo de la industria puede ser de dos tipos: industria fragmentada
(muchas empresas pequefas) e industria consolidada. (pocas empresas
grandes)

Con respecto a lo que es las industria relacionada, se refiere a aquellas que
pueden producir productos similares o sustitutos a los que ofrece otra
industria.

Son productos sustitutos aquellos productos que pueden cubrir las necesidades
de los consumidores de manera similar, aunque sean en si diferentes.

La existencia de productos sustitutos significa competencia, ya que pueden
restringir el aumento en precios que una industria puede hacer a su producto,
disminuyendo la utilidad. Esto se puede dar debido a que los consumidores
preferiran ante dos bienes similares, el mas barato. Asimismo si no existen
productos sustitutos cercanos en la industria, las empresas podran aumentar el
precio y ganar mas utilidades.

- Sector de materias primas

Dentro del sector de materias primas tenemos a los proveedores, a los
fabricantes, los bienes raices y los servicios.

Los proveedores son aquellos que suministran insumos y materiales para la
produccion, estos pueden ser materiales, servicios y mano de obra.

El poder que tienen los proveedores se relaciona con la capacidad para elevar
los precios de los materiales para la produccion, o para elevar los costos
debido a la entrega de material de mala calidad para la produccién o la entrega
de un deficiente servicio.

- Sector de recursos humanos

El mercado laboral, las agencias de empleos, universidades, centros de
capacitacion, empleados de otras compafiias, sindicalismo.

Cuando

Se entiende por recursos humanos, a las personas que ingresan, permanecen
y participan en la organizacién, pueden estar en cualquier nivel jerarquico o
tarea. Los recursos humanos estan distribuidos en el nivel institucional de la
organizacion (direccion), en el nivel intermedio (gerencia y asesoria) y en el

38



nivel operacional (técnicos, auxiliares y operarios, ademas de los supervisores
de primera linea). El recurso humano es el unico recurso vivo y dinamico de la
organizacion y decide el manejo de los demas, que son fisicos y materiales.
Ademas, contituyen un tipo de recurso que posee una vocacion hacia el
crecimiento y desarrollo.

Las personas aportan a la organizacién sus habilidades, conocimientos,
actitudes, comportamientos, percepciones, etc. Las personas al ser diferentes
entre si constituyen un recurso muy diversificado, debido al tipo de
personalidad, experiencia, motivacion, etc. Por eso se les ha llamado
participantes de la organizacién. (Chiavenato; 2004)

- Sector del mercado

En este sector nos referimos a los compradores que pueden ser los clientes,
los consumidores, los usuarios potenciales de bienes y servicios.

Los compradores de una industria pueden ser clientes individuales que
finalmente consumen sus productos (usuarios finales) o las empresas que
distribuyen los productos de una industria a los usuarios finales (mayoristas)

- Sector tecnologico

“Cuando hablamos de tecnologia, nos referimos al trabajo, proceso, maquinas
y las acciones que se llevan a cabo para transformar la energia de la
organizacion (materiales, informacion, ideas) en producciéon (productos vy
servicios). La tecnologia es el proceso de produccion de una organizacion e
incluye la maquinaria y los procedimientos de trabajo.” (Daft; 2005;243)

Por lo tanto la tecnologia es muy importante y dependera de los objetivos de
la empresa. Este subsistema determinara el tipo de produccion, el tiempo, la
inversion a realizar, el tipo de personal a contratar y la manera de ejercer el
liderazgo dentro de la organizacion.

Un punto de vista para identificar el tipo de tecnologia que se usara dependera

del tipo de produccion, es decir, si se producen bienes o servicios, 0 ambos. A
continuacion tenemos un cuadro comparativo.
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Diferencias entre las tecnologias de produccion y las de servicios (Daft; 2005)

Tecnologia de | Intermedio Tecnologia de
servicios roduccién

1. Producto intangible 1. Productos tangibles

2. La produccion y el 2. Productos que se
consumo suceden pueden poner en

simultaneamente

inventario y consumirse
mas tarde

3. Intensiva en labor y 3. Capital intensivo vy
conocimiento. posesiones o bienes
4. La interacciéon con el 4. Poca interaccién

cliente generalmente es
buena

directa con los clientes.

5. Muy importante el 5. El elemento humano
elemento humano es menos importante.
6. La calidad es 6. La calidad es medida

percibida y es dificil de
medir

directamente.

7. Tiempo para una
respuesta rapida es
requerido usualmente

7. Respuesta mas larga
en tiempo aceptable.

8. La ubicacién de la 8. La ubicacién de la

institucion es  muy institucion es

importante moderadamente
importante.

Servicio: lineas aéreas, | Productos y servicios: | Producto: companias de

hoteles, consultores, [venta de alimentos |refrescos, siderurgicas,
clinicas de salud, |rapidos, cosmeéticos, |fabricantes de
bufetes legales. bienes raices, | automoviles,
corredores de bolsa, |corporaciones mineras,
tiendas minoristas. plantas de
procesamiento de
alimentos

De acuerdo al cuadro ambos tipos de tecnologias ponen especial énfasis en el
centro operativo de la empresa. Independientemente del tipo de estructura
organizacional. El centro operacional producira servicios, bienes o una
combinacion de ambos, de acuerdo a los objetivos que dicte la cuspide
estratégica.

Otra manera de clasificar a la tecnologia, alterando también la estructura de la
organizacion, es en funcién de la cantidad producida. Un emprendedor puede
escoger tener para su empresa una tecnologia enfocada en la produccion
unitaria o en una de produccion masiva.

La produccion unitaria o de pequefios lotes se apoya mucho en el operador

humano, ya que no es muy mecanizada, un supervisor tendra un menor tramo
de control, se requerira del trabajador una gran habilidad para realizar el
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producto o servicio para satisfacer las necesidades especificas de los clientes.
En organizaciones con este tipo de servicio los niveles administrativos son
menores, la proporcién de los gerentes/personal es baja, los procedimientos
son poco formales, existe mucha comunicacion verbal y el grado de
complejidad técnica es baja, esto quiere decir que son los trabajadores
operativos los que mayormente realizan las actividades de produccion.

En cambio si la producciéon es masiva, la produccién sera estandarizada y el
producto ira a un inventario. El numero de niveles administrativos es mayor que
en la produccion unitaria, el supervisor tendra un mayor tramo de control, la
proporcion gerentes/total personal es medio, el nivel de habilidad de los
trabajadores es bajo, los procedimientos formalizados son altos, la cantidad de
comunicacion verbal es baja, la comunicacién escrita es alta y la complejidad
técnica es alta, es decir la produccion la realizan mayormente las maquinas.

Por lo tanto se necesitara una mayor intensidad en el trabajo de administracion
para manejar una tecnologia mas compleja, y de acuerdo a lo observado aqui,
esa situacion ocurriria al pasar de una produccién unitaria a una masiva. (Daft;
2005)"

- Sector de condiciones econdmicas

En este sector destacamos todos los indice y tasas que son relevantes al
momento que la empresa toma decisiones financieras, tales como la recesion,
la tasa de desempleo, el indice de inflacion, la tasa de inversion y el
crecimiento econémico.

- Sector gubernamental

Este incluye a lo relacionado con la ciudad y el estado, los cambios y tipos de
leyes federales y reglamentos, los impuestos, los servicios, el sistema judicial y
los procesos politicos. Estos ultimos puedan afectar a los gerentes y a sus
empresas en cuanto a la limitacién de sus operaciones.

- Sector socio-cultural

Este sector involucra las diversas caracteristicas que identifican al entorno en
cuestién, tales como: la edad, los valores, las creencias, la educacion, la
religion, la ética laboral, los movimientos ecologistas y en pro del consumidor.

De esta manera terminamos con describir el medio ambiente en el que se
encuentra la empresa, a continuacion algunos aportes conceptuales de otras
disciplinas relacionadas con el estudio de la administracién.

1 Informacién obtenida gracias al estudio de Joan Woodward en base a cien empresas de fabricacién en
1950, que permiti6 realizar un nuevo tipo de clasificacién tecnolégico de acuerdo al tipo de produccion.
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2.5 Aportes de otras disciplinas de la administraciéon

Los siguientes conceptos son utiles pues constituyen herramientas que ayudan
a los subsistemas internos de una organizacion para que se realicen de mejor
manera y aporten al sistema total. Estos son: Liderazgo, Investigacion de

mercado y Marketing.

- Liderazgo.

Esta disciplina es muy importante dentro del subsistema de recursos humanos
de la empresa, pues determinara el “animo” con el cual trabajara este recurso
dentro de la organizacion, situacion que influenciara el buen desempeno de

todo el sistema.

Liderazgo es el proceso de influencia de lideres y seguidores para alcanzar los
objetivos de la organizacion mediante el cambio. (Lussier; 2005;5)

De los conceptos de Liderazgo y Administracion se pueden advertir ciertas

diferencias: (Lussier; 2005; 17)

Administracion

Liderazgo

-Poner en accion las ideas del lider y
los cambios hechos por los lideres.

-Es la articulacion de una Vvisién
organizacional y la introduccién de

Mantener y Administrar la|grandes cambios organizacionales;

infraestructura organizacional motiva al personal y afronta los
aspectos problematicos del ambiente
externo.

-Orientado a tareas (cosas) al|-Esta en funcion de la gente.

desempenar funciones administrativas
como la planeacion, organizacion y
control.

-Planeacién. Establece objetivos vy
planes detallados para alcanzarlos.
-Organizacion e integracién de
personal. Define la estructura para que
los empleados realicen el trabajo de la
manera que el administrador lo desee.
-Control. Supervisa los resultados vy
adopta medidas correctivas.
-Predecible. Planea, organiza vy
controla mediante un comportamiento
coherente. Se prefiere la estabilidad

-Delinea directrices; plantea una vision
y las estrategias necesarias para su
logro.

-lInnova y permite que los empleadores
hagan su labor como deseen, siempre
y cuando dé resultados acordes con la
vision de la empresa.

-Se motiva e inspira a los empleados
para que concreten la vision de la
empresa en forma creativa.

- Se prefiere el cambio.

-Administradores hacen las cosas|- Los lideres hacen las cosas
correctamente. correctas.

-Importa la estabilidad, el control, la|Enfasis en el cambio, la delegacion,
competencia, el trabajo y la|atribucion de facultades, la
uniformidad. colaboracién, la gente y la diversidad.
-El enfoque es de una visiéon de corto |El enfoque es una vision de largo
plazo, evasidbn de riesgos, el|plazo, asumiendo riesgos, innovando y

mantenimiento y la imitacion.

creyendo.
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El contenido del cuadro anterior no quiere decir que en una persona no se
pueden encontrar las mismas habilidades. Es decir poder administrar y liderar.
El lider enfrenta las cosas de manera mas activa venciendo las situaciones
adversas transformando las condiciones del entorno para lograrlo.

El lider se compromete con sus seguidores bajo una misma base intelectual,
moral y emocional. De este modo puede influenciar en ellos y dirigirlos a
trabajar hacia los ideales y objetivos de la empresa que se encuentran en la
mision de la misma.

El administrador es el responsable de coordinar y dirigir los distintos
subsistemas de la organizacién. A diferencia del lider, el administrador, es una
persona que actua en base a estructuras de direccion preestablecidas con
poco nivel de movilidad y riesgos. No tratara de cambiar la situacion, sino que
tendera a reaccionar y adaptarse.

Para concluir la principal diferencia entre los administradores y los lideres se
encuentra en sus compromisos.

A un administrador le interesa “como” se tomaran las decisiones y “cémo” fluira
la comunicacioén; en cambio a un lider lo que importa sera “qué” decisiones se
deben hacer y “qué” se quiere comunicar. Para el administrador sera el estilo y
el procedimiento lo que prevalecera sobre la esencia y la realidad. (Zaleznik;
1991)

- Investigacién de Mercado.

Es la funcion que relaciona al consumidor, cliente y publico con la empresa a
través de informacion. Dicha informacion es utilizada para identificar y definir
oportunidades y problemas de comercializacion, para generar, refinar, y evaluar
las acciones de marketing; para monitorear el rendimiento de marketing; y para
mejorar la comprensién del proceso de comercializacién.’ Por lo tanto este
subsistema de informacion es basico para conectar al sistema con el sector del
mercado.

-Marketing.

Es el proceso de planificar y ejecutar, la concepcion, promocion, valoracion
(precio) y distribucion de ideas, productos y servicios para crear intercambios
que satisfagan los objetivos de los individuos y las organizaciones. (American
Marketing Association; 1995)"

El marketing, como subsistema, se encargara de llamar la atencién de los
clientes, consumidores y clientes potenciales con respecto de los productos o
servicios que el sistema entrega al mercado.

En esta parte de nuestro marco tedrico, hemos abordado el tema de
emprendimiento, lo hemos definido, de acuerdo a diversos autores, para luego
estudiar la conducta y comportamiento de la persona que lleva a cabo ese
proceso y lo hemos clasificado.

12 Definicién entregada en el curso de Investigacién de Mercados por el profesor Entique Manzur, Facultad
de Economia y Negocios de la Universidad de Chile.

13 Citado por el profesor Enrique Manzur en sus textos de clases del curso de Investigacién de Mercados,
Facultad de Economia y Negocios de la Universidad de Chile.
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Luego nos hemos involucrado en la gestion de empresas, enfocada desde el
punto de vista de un sistema, en él hemos identificado distintos subsistemas
que interactuan entre si y el medio, hemos definido lo que es una organizacion,
la hemos clasificado y definido sus partes. También conocimos la importancia
de la mision en el sistema o empresa y definimos estrategia. Después hemos
identificado y definido cada componente del medio ambiente en el que se
encuentra la empresa. Por ultimo, a modo de respaldo, encontramos tres
disciplinas administrativas que aportan al concepto de sistema desde su
particular punto de vista: liderazgo, investigacion de mercados y marketing.

A continuacion abordaremos otra manera de entender las decisiones y/o
variables importantes para crear y gestionar una nueva empresa, nos referimos
al proceso de emprendimiento. Ademas distinguiremos algunas etapas que
considera dicho proceso.

3. Creacion y Gestion de Nuevas Empresas como un Proceso

En esta parte vamos a explicar el acto de creacion y gestion de nuevas
empresas, desde el punto de vista de un proceso.
Para ello vamos a tomar distintas perspectivas de acuerdo a tres autores.

3.1 El proceso desde el marco del ciclo de vida

Aqui desarrollaremos lo que el autor, Larry Greiner analizd desde esta
perspectiva.

La idea central de este modelo es que toda empresa, como organizacion que
es, crece en el tiempo a través de distintas etapas, las que determinan que
practica administrativa van a desarrollarse. En este estudio se define como
crisis al periodo en el cual la empresa reemplaza la practica organizacional mas
adecuada para la etapa anterior por una nueva practica que se constituye en la
solucion. (dando inicio a una nueva etapa) Este ciclo se repite a lo largo de las
cinco fases de evolucion de las empresas.

La tarea critica de la administracion en cada periodo revolucionario es la de
encontrar un nuevo conjunto de practicas organizacionales que sean la base
para la administracién en el préximo periodo de crecimiento evolucionario. La
ironia es que, dichas practicas, con el tiempo, seran la base del problema y las
generadoras de nuevas crisis.

Cada fase de crecimiento, como se decia, concluye en una crisis, a
continuacién entregamos las cinco fases con sus crisis correspondientes’.
Estas son:

La fase de creatividad (crisis de liderazgo), la fase de direccion (crisis de
autonomia), la fase de delegacion (crisis de control), la fase de coordinacion

14 Las crisis estdn entre paréntesis
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(crisis del papel sellado o burocracia) y la fase de colaboraciéon (crisis de la
saturacion psicolégica).

A continuacién entregamos un cuadro resumen, donde indicamos el tipo de
foco de administracion, estructura organizacional y estilo de administracion
necesario para cada fase de administracién en esta evolucion.

Las Practicas Organizacionales Durante la Evolucién en las cinco Fases de
Crecimiento

CREATIVIDAD  DIRECCION DELEGACION ~ COORDINACION COLABORACIO

N

Categoria Fase 1 Fase 2 Fase 3 Fase 4 Fase 5

Foco de la|Hacer y | Eficiencia de | Expansion Consolidaci6 | Resolucion

administraciéon | vender las delmercado ([n de la|de

operaciones organizacioén | problemas

e
innovacion

Estructura Informal Centralizada | Descentraliz | Grupos de |Matriz de

Organizacional y funcional |ada y |linea staff y|Equipos

geografica | de producto

Estilo de la|Individualista | Directivo Delegativo | Cancerbero |Participativo

administracion |y

superior Empresarial

Sistema de | Resultado Estandares |Informes vy |Planes y | Establecimi

control del mercado |y centros de|centros de|centros de|ento mutuo

costos resultado inversion de metas

Enfasis de la|Propiedad Aumentos Bonos Reparto de|Bonos por

administracion de  salario|individuales |utilidades y|equipo

de (sueldo) vy opcion  de

recompensas mérito acciones

En este cuadro notamos que en la fase de creatividad la administracion se
basara en hacer y vender. Esto debido a que la organizacion es nueva y se
encuentra creando un producto y un mercado, desdehando asi, otras
actividades administrativas.

Debido a que la empresa, en esta fase, presenta una estructura simple, la
comunicacioén entre los empleados sera informal y poco frecuente. Asimismo, el
dueio tendera a cumplir un rol de supervision de todas las actividades de sus
empleados.

De acuerdo a lo visto hasta ahora, los administradores debieran saber en qué
etapa se encuentra su empresa y determinar que caminos seguir.

Notaremos que, no necesariamente, la creacibn de una nueva empresa
significa que va a adoptar la forma de una estructura simple (fase de
creatividad), pues puede ser, por ejemplo, que una empresa se cree
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adoptando una estructura del tipo burocracia maquinal desde el inicio y usando
un estilo directivo de administracion.

Por ultimo, los administradores deben tener en cuenta que cada vez que tratan
de solucionar algo estan creando, implicitamente, algun problema para el
futuro, debido a que en este proceso de crecimiento cada fase tendria una
relacion con la anterior.

3.2 El proceso dentro del marco de las empresas familiares

Segun sus autores, Eduardo Acuia y Sergio Olabarrieta, este trabajo se inspird
en la hipétesis que las empresas familiares en Chile constituyen una forma de
organizacion economica importante, tanto por su cantidad como por su
influencia en las condiciones econdémicas y laborales del pais.

Posteriormente se procedié a estudiar por separado al sistema familia y al
sistema empresa, concluyendo que el sistema familia se rige por una
racionalidad socioemocional y el sistema empresa por una racionalidad técnica
econdmica. Por lo tanto en la gestion de una empresa familiar se debera tratar
de equilibrar la convivencia de ambas racionalidades a fin de satisfacer, en la
medida de lo posible, los objetivos de ambos sistemas.

También se acordé que el concepto de empresa familiar dependera del grado
de interrelacion que tenga el sistema familia en la propiedad, constitucion,
disefio y administracion del sistema empresa. Es decir, a mayor grado de
interrelacion que tengan ambos sistemas, mayor es la probabilidad de que
estemos hablando de una empresa familiar.

Posteriormente, en este estudio, se realizdé una tipologia de las empresas
familiares a partir de la relacion de dos dimensiones: el grado de desarrollo de
la empresa y la intensidad de la relacion empresa familia.

Dentro de la dimensidon grado de desarrollo se encuentran establecidas tres
etapas, las cuales son: formacién, consolidacion y desarrollo o proyeccion.

Por su parte dentro de la dimension intensidad de la relacion empresa-familia,
se establecieron dos etapas: alta intensidad y baja intensidad.

Existira alta intensidad si aumenta: la cantidad de miembros de la familia en la
empresa, el grado de parentesco, el numero de horas dedicadas a la empresa
por los miembros de la familia, la diversidad de roles (nivel directivo u otros), el
uso compartido de espacio fisico y la dependencia financiera de la familia con
relacion a la empresa. Sera de baja intensidad si es lo contrario.
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Al relacionar las dimensiones indicadas, se pudo determinar la existencia de
seis tipos de empresas familiares. De acuerdo a la figura, estas son:

Desarrollo Tipo V Tipo VI
Consolidacion | Tipolll - Tipolv.
Formacion | Tipol """"""" Tipoll
Estado de desarrollo / Baja Intensidad : Alta Intensidad

relacion empresa-familia

Como se puede observar, ya sea que la empresa familiar sea de baja o de alta
intensidad, sus caracteristicas iran cambiando de acuerdo al nivel de desarrollo
que logre en el tiempo.

De acuerdo a la figura podemos decir que a medida que la empresa va
creciendo, su complejidad va a ir en aumento. Como consecuencia de lo
anterior, la administracién de la empresa tendra que cumplir un rol mas técnico
y eficiente para poder realizar mejores acciones de coordinacion y control. Por
lo tanto, requerira de un mejor recurso humano, que puede ser directivo u
operativo, que pueda desempefiar esa labor. Por lo tanto, si ese recurso
humano no puede ser obtenido desde la familia, se debera obtener desde
afuera, para poder sobrevivir y seguir creciendo.

Por lo tanto podemos concluir que, a veces, la disminucién del grado de
intensidad empresa-familia, (o la disminucion del control de la familia sobre la
empresa) puede permitir a la empresa mantenerse y aun, desarrollarse mas.

3.3 El proceso en el marco de un estudio comparativo regional

Este estudio nos entrega una mirada comparativa del proceso de creacion y
gestion de empresas realizada en dos regiones: América Latina y el este de
Asia.

Los investigadores destacados que ayudaron a elaborarlo se llaman: Hugo
Kantis y Masahiko Ishida.™

Este estudio identifico tres etapas en el proceso de creacién de empresas: la
gestacion, la puesta en marcha y el desarrollo inicial. Las empresas aqui
estudiadas corresponden a empresas dinamicas, es decir, las que tienen la
capacidad de aumentar la fuerza laboral.

15 Dicho estudio empirico se presentara en la tercera parte de esta seccion con mas detalles al respecto.
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En esta seccion, y dado que nos interesa el proceso, nos centraremos en la
manera en como han ido cambiando algunos elementos a través de las etapas
indicadas, ya sean las decisiones tomadas, la estructura organizacional, o el
entorno.

a. La Etapa de Gestacién.

En la etapa de gestacion la principal motivacion para crear un negocio, en
ambas regiones y desde el punto de vista personal, fue la autorealizacion
personal, por otro lado, y desde el punto de vista econdmico, la mejora en los
ingresos fue la mas importante.

En esta etapa, la mayoria de los emprendedores, un 85% en promedio, fue
apoyado por sus familias a la hora de indicarles su idea de negocio.

Se encontré también que la experiencia laboral es muy importante para poder
generar las competencias y habilidades necesarias para un buen desempefio vy,
en mucho menor medida, la educacion universitaria.

La principal fuente de oportunidades de negocios de estas empresas esta
ligada a la venta de bienes y servicios a empresas pequefias y medianas.
Ademas, se encontré que estan mejor posicionadas en mercados de demanda
creciente.

Los contactos (amigos y parientes), las relaciones del emprendedor con sus
socios y la experiencia laboral previa, estan entre los factores mas importantes
a la hora de identificar la oportunidad de negocios, el 70% de los empresarios
de ambos sectores asi lo sefiala. Y por ultimo, solamente, cerca de la mitad de
los encuestados dice realizar actividades de planificacion previa, como por
ejemplo un plan de negocios.

b. La Etapa de puesta en marcha.

Los principales motivadores que animan al emprendedor a llevar a cabo esta
etapa se caracterizan también por ser de orden personal, es decir, la
autorrealizacién personal, el desafio a los cambios permanentes y la
contribucién a la sociedad; y de orden econdmico, tales como la mejora del
ingreso, el tamafo y el crecimiento del mercado.

En esta etapa, la experiencia laboral previa y las redes de contactos resultaron
nuevamente muy importantes al momento de conseguir tecnologia y otros
recursos no financieros, insumos productivos, equipamiento e instalaciones.
(cerca del 80% de los encuestados lo indica).

También se indica, por ejemplo en el este de Asia, que los emprendedores
cuentan con contactos mas estables que, con el pasar de los afos, pueden
convertirse en futuros socios. Ademas, en ciudades con fuerte concentraciéon
de empresas de pequefia y mediana escala, los vinculos interempresariales y
sociales son mas intensos.

La principal fuente de financiamiento de los emprendedores para abrir su
negocio proviene desde su propio ahorro (70%), luego a través de amigos y
parientes (20%), y por ultimo, lo conseguido desde instituciones financieras
(10%).

Con respecto a lo anterior, considero util indicar que los emprendedores
chilenos demoran en promedio 11 meses en tomar la decisién de empezar un
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negocio, eso es menor al promedio latinoamericano de 15 meses, pero mayor
al promedio de los paises desarrollados donde en general se tarda entre 7 y 9
meses. (Glober; 2004)

c. La etapa de desarrollo inicial

Como recordaremos, esta etapa corresponde a la operacion de la empresa
durante los tres primeros afios. La industria en esta etapa se caracteriza por
ser fragmentada, y la demanda de mercado es creciente. Razones por las
cuales las empresas no compiten en precios, sino diferenciandose a través de
la calidad y el servicio.

En esta etapa las fuentes de acceso al financiamiento externo tienden a
ampliarse, mas no la demanda hacia ellos, especialmente la de los
latinoamericanos, que no varian el uso de estos instrumentos con respecto a la
etapa anterior.

En esta etapa la capacidad empresarial es muy importante, debido a que se
necesita resolver muchos problemas como: encontrar nuevos clientes,
contratar trabajadores calificados y lograr un flujo de caja equilibrado.

Los resultados en ambas regiones difieren. Mientras que para los
latinoamericanos los principales problemas son financiar los flujos de caja y
conseguir buenos proveedores, para los asiaticos, el problema se centra en
identificar y contratar gerentes con el grado de habilidad y conocimientos
adecuados.

Por ultimo se considera que las redes de contactos también tienen un papel
critico, debido al intercambio de informacién entre los empresarios para
resolver y enfrentar problemas comunes.

En esta etapa la empresa enfrenta problemas mas especificos de gestion y
operacion, por lo tanto, se necesitara que el recurso humano esté mas
preparado, es decir, con mayor conocimiento y experiencia. Como
consecuencia de ello, las relaciones comerciales seran mas importantes que
las relaciones de amistad y familiares.

Podemos notar que a lo largo de las tres etapas identificadas en este estudio,
existen algunas observaciones importantes.

Con respecto a las motivaciones, éstas no cambian mayormente, siendo, a
largo de las etapas, las motivaciones de autorrealizacién y la mejora en el
ingreso, las mas importantes.

El tema del financiamiento se resuelve mayormente por parte de los ahorros
del mismo emprendedor (70%), luego vienen los familiares y amigos (20%) y
por ultimo las instituciones financieras (10%). Esta situacién no se revierte en
ambas regiones hasta llegar a la tercera etapa, en donde se pueden encontrar
un mayor acceso a las fuentes de financiamiento a través de las instituciones
financieras.

Por otro lado con respecto a la red de contactos (amigos y familiares) notamos
que éstas en la etapa de gestacién y puesta en marcha representan un
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componente muy importante a la hora de conseguir recursos (financieros,
humanos, etc). Cambiando aquello en la ultima etapa, en la cual se priorizan
las relaciones comerciales, debido a la falta de recursos especificos
provenientes de los amigos y familiares (especialmente habilidad y
conocimiento) que se necesitan para la empresa.

Al referirnos a la experiencia laboral y al conocimiento del negocio, notamos
que se constituye en un factor critico a lo largo de las etapas, debido a su
importancia a la hora de resolver los numerosos problemas.

Y por ultimo, podemos decir que en este proceso las empresas son pequefias y
fragmentadas, encontrandose en un mercado con demanda creciente, situacion
que no varia a través de las etapas. Ademas tenemos que el sector bancario
(mas desarrollado en Asia) solo constituye un apoyo real recién a partir de la
tercera etapa, aunque en el caso latinoamericano, a diferencia de los asiaticos,
los emprendedores prefieren no endeudarse.

4. Estudio de caso

Empresarialidad en economias emergentes: creacién y desarrollo de nuevas
empresas en América Latina y el Este de Asia (Kantis:2002)

Este estudio nos permitird conocer la experiencia emprendedora en dos
regiones del mundo: América Latina y el Este de Asia.

En dicho estudio identificaremos, de manera comparativa, las principales
caracteristicas de los emprendedores, sus motivaciones y su relacién con el
medio ambiente, a través de las tres etapas que se han identificado: la etapa
de gestacion, la etapa de puesta en marcha, y la etapa de desarrollo inicial.

A continuacién se presentara la metodologia utilizada para este estudio, luego
de ello, describiremos las caracteristicas de los sujetos de estudio, es decir, de
los empresarios, de las empresas, y del proceso de emprendimiento en cada
region.

Después describiremos lo que ha sucedido con los sujetos de estudio, a lo
largo de las etapas del proceso de emprendimiento. Por ultimo, realizaremos
un resumen con las principales diferencias entre las regiones y dentro de las
regiones, para posteriormente entregar las conclusiones generales de este
estudio.

4.1 La Metodologia del Estudio

La metodologia de este estudio, incluyendo las hipétesis de trabajo, el
cuestionario para recoger la informaciéon y el disefio de las muestras, se ha
elaborado a partir de una extensa revision de la literatura sobre
empresarialidad y también de entrevistas a mas de 130 informantes clave de
ocho paises.

Posteriormente se realizaron entrevistas, las cuales fueron realizadas, entre
noviembre de 2000 y febrero de 2001, a emprendedores de diversos paises,
tales como: Japoén, Corea, Singapur, Taiwan, Argentina, Brasil, Costa Rica,
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México y Pert. El tamafio de la muestra fue de 1271 fundadores de empresas,
582 en el Este de Asia y 689 en América Latina.

Ademas la investigacion se concentré principalmente en el anadlisis de
empresas “dinamicas”, definiéndolas como las que tienen mas de tres pero
menos de diez afios de antiguedad que fueron capaces de aumentar su fuerza
laboral entre 15 y 300 trabajadores. Este conjunto fue contrastado con un grupo
de control formado por las empresas que en el mismo tiempo no llegaron a
alcanzar los 10 empleados. La muestra consisti6 en mas de 100 nuevas
empresas dinamicas'® y al menos 30 menos dinamicas (grupo de control) en
cada pais estudiado.

Las empresas entrevistadas pertenecen a sectores tradicionales, basicamente
manufactureros, y a sectores que basan su actividad en el uso intensivo del
conocimiento, fundamentalmente las relacionadas con las tecnologias de la
informacion 'y las comunicaciones. Igualmente se consideraron areas
metropolitanas y areas locales con alta concentracion de pequeinas y medianas
empresas (Pymes), a fin de conocer las caracteristicas del proceso
emprendedor en distintos contextos geograficos.

4.2 El proceso emprendedor en América Latina

- Caracteristicas de los emprendedores.

En todos los paises, con la excepcion de México, la mayoria de las nuevas
empresas dinamicas fueron fundadas por equipos de emprendedores. Este
rasgo se observa en forma mas acentuada en los emprendimientos creados en
Argentina y Brasil. En ambos paises, aproximadamente 9 de cada 10 empresas
responden a este perfil frente a 8 de cada 10 en Costa Rica, 6 de cada 10 en
Peru y tan sélo 4 de cada 10 en México. Se trata por lo general de equipos
compuestos por individuos con habilidades y funciones complementarias.

El empresario que ha sido estudiado suele ser un hombre de edad intermedia y
elevado nivel de instruccion. En el momento de la encuesta tenia un promedio
42 afios de edad y habia fundado su empresa actual cuando tenia entre 35y
37 anos. La presencia femenina es muy pequefia, especialmente en las
empresas de mayor dinamismo. Sélo uno de cada diez entrevistados es mujer.
Tres de cada cuatro empresarios curso estudios de nivel universitario y casi el
60% completd una carrera profesional. Estas cifras son aun mas elevadas en
Peru, donde la proporcion de graduados es ligeramente superior al 70%. Sin
embargo, contar con un nivel de formacion elevado parece ser un rasgo
compartido por la mayoria de los emprendedores. El Unico pais de la region en
el cual los empresarios mas dinamicos son también los mas formados es
México. Por lo general, entre los de mejor desempefio suele ser mas frecuente
la presencia de graduados de ciencias economicas, aspecto que estaria
indicando la relevancia de contar con una adecuada capacidad de interpretar
las cambiantes condiciones de las economias latinoamericanas.

16 La empresa que tenga una mayor capacidad para aumentar su fuerza laboral, sera mas dinamica.
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En nueve de cada diez casos, los empresarios crecieron en hogares de clase
media y en la mitad del total sus padres trabajaban en forma independiente
durante su infancia, ya sea como empresarios, profesionales o trabajadores por
cuenta propia. En su mayoria, los emprendedores fueron previamente
empleados, prevaleciendo aquellos que lo hicieron en empresas Pyme de
actividades similares o de ramas proveedoras o clientes del sector al que
pertenece el nuevo emprendimiento. Brasil y Costa Rica, por el contrario, se
distinguen por la mayor frecuencia de empresarios con antecedentes laborales
en grandes empresas (alrededor de la mitad de los casos frente una tercera y
una quinta parte en los demas paises). También es frecuente el caso de
quienes ya habian fundado otra empresa con anterioridad (cuatro de cada
diez), especialmente en Brasil y Peru, un rasgo que distingue a los mas
dinamicos del resto.

- Caracteristicas de las empresas.

Dos de cada tres casos corresponden a firmas dinamicas, es decir, que
alcanzaron un nivel de al menos 15 trabajadores. Su edad promedio es de seis
afios y cerca de tres cuartos del total estan localizadas en areas
metropolitanas. México es la excepcion, poco mas de la mitad de las empresas
pertenece a ambitos locales con fuerte presencia de Pymes.

Buena parte de estos territorios experimentd una significativa expansion
econdmica durante los noventa. En su mayoria se desempefian en actividades
manufactureras  convencionales (alimentos, muebles, confecciones,
elaboracién de metales),mientras que el sector basado en el conocimiento
(software,servicios relacionados con Internet o las nuevas tecnologias de las
comunicaciones) reune a un tercio de los casos, los que se localizan casi
exclusivamente en areas metropolitanas. Salvo excepciones, los ambitos
locales latinoamericanos estan rezagados en el desarrollo de empresas en el
sector de la nueva economia. Las nuevas empresas cuando se inician son
pequenas. Sin embargo, las mas dinamicas se distinguen de las restantes
porque desde muy temprano alcanzan un mayor tamafo relativo, diferencia
que tiende a acentuarse rapidamente.

En el primer afio de vida, las firmas mas dinamicas empleaban en promedio
unas 15 personas frente a cuatro de las menos dinamicas, cifras que se
elevaban a 40 y seis trabajadores respectivamente en el afio 2000.

Las ventas también reflejan el distinto tamafio inicial y dinamismo de uno y otro
grupo de firmas indicando que, muy probablemente, se trata de proyectos con
diferente orientacion hacia el crecimiento desde su propio nacimiento.

Ya en el primer afo, por ejemplo, las ventas medias de las empresas
dinamicas eran del orden de medio millén de ddlares anuales, evidenciando
que muy rapidamente abandonan el mundo de las microempresas. Las ventas
estaban fundamentalmente orientadas hacia el mercado doméstico, a pesar de
lo cual se aprecia cierta mayor propension de las firmas mas dinamicas a
iniciarse en la actividad exportadora.

Las firmas peruanas y, en menor medida, las argentinas se destacan por su
mayor orientacion externa. Sus exportaciones en 2000 fueron 11,6% vy 7,4% de
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las ventas respectivamente, frente a 5,5% del promedio regional. Por ultimo, la
inversion desembolsada en el primer afio fue inferior a los 100.000 ddlares en
el 75% de los casos, ubicandose México y Argentina en los casos extremos de
menor y mayor nivel de inversion respectivamente (11% y 33% de los
encuestados por encima de 100.000 ddlares).

- Caracteristicas del proceso emprendedor.

La cultura parece jugar un papel poco activo, aunque no obstaculiza la
formacion de emprendedores tampoco la promueve. Sin embargo, la incidencia
de factores culturales en la adquisicion de la vocacién y las competencias
empresariales difiere entre los paises estudiados.

El entorno cultural proximo de los emprendedores mexicanos y, en menor
medida de los peruanos, es mas favorable que en el resto de los paises (mayor
influencia positiva de modelos de empresarios ejemplares y del deseo de ser
empresario para ganar valoracién social).

El papel crucial de la experiencia laboral previa indica que los antecedentes del
emprendedor cuentan, aunque debe tenerse presente que el reconocimiento de
que las empresas son «escuelas de emprendedores» fue distinto segun el pais
(mayor en Brasil y menor en Peru y Argentina). Ello estaria confirmando la
presencia de ambientes productivos con distinta capacidad para promover el
surgimiento de nuevos empresarios y empresas. La estructura productiva y las
estrategias empresariales inciden en el perfil de oportunidades de los nuevos
negocios.

La mayoria de los emprendimientos se basan en la diferenciacion de ofertas de
bienes y servicios ya existentes en el mercado via calidad y servicios. La
innovacién, por su parte, solamente es frecuente entre las empresas basadas
en el conocimiento, pero sin que se verifique una orientacion hacia la actividad
exportadora. El peso de la terciarizacion sélo es relevante en Brasil, pais que
cuenta con la estructura industrial mas articulada de la regién, o en Costa Rica,
donde las recientes inversiones de grandes empresas parecen haber
beneficiado a un segmento de los emprendimientos estudiados. En otros
términos, el tipo de firmas que conforman una estructura productiva, el sistema
educativo y el de innovacién son factores cruciales cuyo papel puede contribuir
a reproducir el perfil de empresas ya existentes o bien generar un proceso
virtuoso de ampliacién y renovacién de la base empresarial previa. Las redes
también son clave, pues contar con un adecuado numero de contactos
calificados tiende a facilitar la captacion de las oportunidades de negocio y el
acceso a los recursos tales como informacién, tecnologia, instalaciones
prestadas, y también a enfrentar los problemas y desafios de la fase de
desarrollo inicial.

La composicion de las redes evoluciona con el tiempo, ganando presencia, a
partir de la implementacion del proyecto, los contactos estan mas
especificamente vinculados al mundo de las empresas. Estas redes de
negocios son mas importantes en el acceso a la tecnologia y para los
empresarios del sector basado en el conocimiento.
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Brasil se destaca especialmente por el papel de este tipo de redes, sobre todo
en los ambitos locales, lo cual muy probablemente esté relacionado con las
caracteristicas de su estructura productiva anteriormente comentadas.

Las redes institucionales, por el contrario, tienen un desempefio mucho mas
limitado. Las camaras empresariales en los ambitos locales de México
constituyen una excepcion, apoyando el acceso a la informacién y la resolucién
de los problemas de la fase de desarrollo temprano. En Argentina y Costa Rica,
el papel de estas redes durante los primeros afios de vida de la empresa es
menos protagdnico.

Las condiciones financieras constituyen un estrangulamiento para el proceso
emprendedor, especialmente en México y Brasil, esto se suma a que la
mayoria de los empresarios no usan el crédito bancario y el capital de riesgo
ocupa un lugar marginal. Estas restricciones parecen afectar tanto a las
condiciones de puesta en marcha, en lo que se refiere a tamafio inicial y nivel
tecnolégico, entre otras, como a las posibilidades de financiar su expansion,
ademas los obstaculos son relativamente mayores para las firmas del sector
basado en el conocimiento.

Por ultimo, otros problemas identificados por los empresarios, especialmente
en México, Brasil y Peru, son las trabas regulatorias (impuestos, tramites,
costos registrales), las cuales afectan negativamente a la decisidon de comenzar
y a los plazos necesarios para la puesta en marcha de la empresa.

4.3 El proceso emprendedor en el Este de Asia

- Caracteristicas de los emprendedores.

La mayoria de las empresas son fundadas por equipos emprendedores con
capacidades y funciones complementarias. Dos tercios de los empresarios
cuentan con experiencia previa como empleados de firmas Pyme,
especialmente de sectores similares o vinculados a la actividad que desarrolla
la nueva empresa, por otra parte, también es numeroso el grupo formado por
quienes trabajaron en grandes corporaciones (casi la mitad).

La mayoria de los emprendedores (62,5%) son egresados de carreras
universitarias, especialmente de ingenieria y administracion de negocio, la
presencia femenina no llega al 10% y ,en promedio, comenzaron a pensar en la
idea de ser empresarios hacia los 32 afnos de edad, fundando su primer
negocio hacia los 34/35 a 36 afios.

En el momento de la encuesta, cerca de nueve de cada diez tenian mas de 35
afos, siendo la edad promedio de 45 afnos.

El fundador tipico de una nueva empresa proviene de un hogar de clase media
0 media-baja (siete de cada diez) y su padre era, en general, empleado (29%),
empresario (20,5%) o autoempleado (13%).

54



- Caracteristicas de las empresas.

Nueve de cada diez empresas fueron fundadas entre 1990 y 1997, su
antigledad promedio era de seis afos, de aquellas, poco mas de la mitad
pertenecen al sector basado en el conocimiento y el resto a sectores
manufactureros convencionales. Tres de cada cuatro estan localizadas en
areas metropolitanas.
Con respecto a la inversion inicial del primer afo, la mayoria de las empresas
no supera el medio millén de ddlares. Ademas, el 75% de los casos se trata de
empresas dinamicas cuyo comportamiento contrasta con el de las demas
firmas, de menor expansion. Todas las firmas no compenzaron con no mas de
diez empleados, sin embargo, mientras las empresas dinamicas empleaban
entre 15 y 300 trabajadores en el momento de la encuesta, las empresas
restantes se mantuvieron estancadas o incluso decrecieron, de tal manera que
las diferencias de tamafio entre unas y otras ya se evidenciaban desde el
primer afio de vida y se acentuaron con el tiempo.

Una situacién similar se observa al comparar las ventas de uno y otro grupo de

firmas, donde, en 7 de cada 10 casos, las empresas dinAmicas superaron los 2
millones de ddlares de facturacién anual.
Por ultimo, si bien la mayoria de las empresas nacieron vendiendo solamente
en el mercado interno, poco mas de un tercio comercializa parte de su
produccion en el exterior y el 13% coloca mas de la mitad de la misma en
mercados internacionales.

- Caracteristicas del proceso emprendedor.

Las redes y la experiencia laboral son los dos factores mas importantes en los
paises del Este de Asia.

Las redes son fuentes clave para la identificacion de oportunidades de negocio,
para procurar recursos y para resolver problemas, de esta manera, los amigos,
los conocidos, los colegas y los amigos de éstos contribuyen en las distintas
fases del proceso emprendedor. Estas redes son especialmente importantes en
el sector basado en el conocimiento.

La interaccion con otros empresarios Pyme y con ejecutivos de grandes firmas
es fundamental para identificar las oportunidades comerciales. En ese sentido
también es muy importante la existencia de equipos emprendedores con
funciones y competencias complementarias.

Las relaciones comerciales con clientes y proveedores son importantes en el
Este de Asia, especialmente para resolver los problemas iniciales en la etapa
de puesta en marcha y posterior expansion, éstos consisten, principalmente, en
conseguir clientes y manejar las relaciones con los grandes clientes y
proveedores.

Por otro lado, las empresas deben optimizar los productos demandados y
expandir su base comercial. Son importantes ademas, los vinculos con los
clientes y proveedores para financiar la puesta en marcha de sus empresas y
su posterior expansion.

Por otra parte, la experiencia laboral es un factor relevante, pues provee la
motivacién inicial para ser empresario, contribuye a identificar la oportunidad de
negocio y también facilita el acceso a los recursos. Los trabajos anteriores de
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los emprendedores les permite acumular las competencias para ser
empresarios, siendo estas experiencias mas importantes aun que la educacién
formal. Aun asi, los empresarios asiaticos aprenden marketing, negociacion,
administracion, resolucion de problemas, capacidades para trabajar duro,
habilidades comunicacionales y sociales, entre otras, en las empresas donde
trabajan.

Otros factores relevantes son la educacion y la cultura. La universidad brinda
una plataforma basica de conocimientos que ayudan a resolver problemas y a
acceder a la tecnologia — especialmente las carreras de ingenieria — asi
como a desarrollar un aprendizaje mas efectivo durante la experiencia de
trabajo concreto. Sin embargo, el sistema educativo puede cumplir un papel
mucho mas efectivo en este campo, pues es poco lo que hace para promover
la vocacion y las competencias especificas para desempefiarse como
empresarios.

Por otra parte, la presencia de modelos de empresarios ejemplares positivos y
el papel de otros factores motivacionales, tanto de caracter individual como
social, ponen en evidencia la relevancia de los factores culturales en el proceso
emprendedor.

Por ultimo, el financiamiento es clave para hacer viable el proyecto y desarrollar
la empresa. En primer lugar se identifica que el financiamiento para iniciar la
empresa proviene de los ahorros personales y del apoyo de la red social del
emprendedor. Luego se observa una expansion en fuentes tales como los
préstamos bancarios, las instituciones publicas y el capital de riesgo, con
diferentes énfasis segun el pais.

A continuacion analizaremos las tres etapas criticas del proceso de creacion de
empresas en ambas regiones: gestacion, puesta en marcha y desarrollo inicial.
Para cada una de esas etapas se describen las motivaciones, el proceso de
toma de decisiones, la busqueda de oportunidades, la movilizacién de recursos
y los principales problemas. El periodo de gestacion es él mas largo ya que va
desde el momento en que el empresario tiene la motivacion, identifica la
oportunidad y concibe la empresa hasta cuando comienza a hacer planes
concretos para poner la idea en marcha.

4.4 Analisis del proceso de emprendimiento en ambas
regiones.

- La etapa de la gestacion

Este periodo involucra la motivacion inicial, la identificacion de la oportunidad y
concepcion de la empresa hasta el momento en que se planifica ponerla en
marcha.

En esta etapa se identifican dos motivaciones principales: la personal, a través
de la “autorrealizacion” y la econdmica a través de la “mejora de los ingresos”
para ambas regiones.

La experiencia laboral es la fuente de movilizacion y creacién de competencias
(conocimiento) empresarial mas importante para los empresarios del estudio.
Ademas la principal fuente de oportunidades de negocios esta basada en la
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GRAFICO 2: Principales motivaciones
para ser un empresario
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venta de bienes y servicios. Por otro lado las redes sociales de los
emprendedores fueron claves al momento de identificar las oportunidades de
negocios. En esta etapa, se destaca también que la mayoria de empresas no
desarrollaron actividades de planificacion, aunque se busca informacion técnica
y de mercado, al parecer ello no influye en un mayor dinamismo empresarial,
esto debido a que la preparacion del plan de negocios no es una practica

generalizada entre los empresarios.

GRAFICO 1: Evolucidn de las ventas de las
empresas en el Este de Asia y América Latina
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GRAFICO 3: Fuentes de informacidn para
identificar la oportunidad de negocios
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- La etapa de puesta en marcha

Esta etapa transcurre desde que la persona decide establecer una empresa,
hasta cuando reune los medios necesarios para su puesta en marcha.

En esta etapa las motivaciones de los emprendedores son similares a las de la
primera. Lo mismo con respecto al financiamiento, acceso a la informacion,
insumos para la produccién y equipos e instalaciones.

La posicion anterior no se condice con lo encontrado en el estudio de Kantis,
donde se indica que cerca del 70% de los emprendedores usaron sus propios
recursos, ademas otro 20% de fondos provenian de amigos y parientes.
Aunque hay que notar que en Ameérica Latina los emprendedores hacen uso de
algunos mecanismos ingeniosos para financiarse. (crédito con proveedores,
adelanto de los clientes, retraso pago servicios publicos, compra de maquinaria
de segunda mano e impuestos y salarios)
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GRAFICO 4: Factores econdmicos que
inciden en la decision de iniciar la empresa
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GRAFICO 5: Factores no econémicos que
inciden en la decisidn de iniciar la empresa
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GRAFICO 6: Fuentes de financiamiento para la puesta en marcha
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- La etapa de desarrollo inicial

Esta etapa corresponde a los tres primeros afios de operaciones de la
empresa.

Los emprendedores que dirigen a las empresas dinamicas indicaron que
entraron a un nicho del mercado donde se enfrentaron a una demanda
creciente por sus productos y servicios, con competidores que producen a una
escala pequefia y mediana y que tratan de diferenciarse de los demas a través
de una estrategia enfocada en la calidad y en el servicio.

Las empresas menos dinamicas optan por mercados donde sus competidores
no sean grandes empresas.

En esta etapa se amplian las fuentes de financiamiento tanto de proveedores
como de acreedores, aunque no exista en Latinoamérica una gran diferencia
con respecto a la etapa anterior, esto quizas se deba a las pocas posibilidades
de crédito que se pueden obtener.

Durante la etapa los emprendedores se enfrentan a problemas relacionados a
cémo encontrar nuevos clientes, contratar trabajadores calificados y lograr un
flujo de caja constante.

Las redes de contactos siguen siendo importantes entre colegas, no asi ya
entre familiares y amigos, esto debido, segun el autor, a que en este nivel de
desarrollo, estas personas carecerian de la experiencia que se necesita, por lo
tanto las relaciones comerciales empiezan a tener mayor importancia.

Los principales problemas que enfrentaron los emprendedores en latinoamérica
segun este estudio fueron: conseguir clientes, contratar trabajadores
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calificados, financiar y administrar el flujo de caja y conseguir proveedores y
equipamiento adecuados.

GRAFICO 7: Principales problemas en la
etapa de desarrollo inicial
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4.5 Diferencias y similitudes del proceso emprendedor en
América Latina el Este de Asia

Entre las diferencias del patron de emprendimiento empresarial cabe destacar
que las nuevas empresas del Este de Asia comienzan con un equipo de socios
mas numeroso que las de América Latina, invierten montos mas elevados,
crecen mas rapidamente en términos de volumen de ventas, aprovechan mas
las oportunidades creadas por el entorno empresarial local, basicamente con
subcontratacion, y compiten con productos o servicios mas innovadores. La
mayoria de ellas operan en sectores con una fuerte utilizacion del
conocimiento, y el porcentaje de empresas exportadoras es mucho mayor que
el de América Latina. Ademas la influencia de modelos de empresarios
ejemplares, especialmente a través de los medios de comunicacion, es mayor
en el Este de Asia.

El tiempo utilizado para identificar una oportunidad de negocio en América
Latina es un 80% mas largo que en los paises asiaticos, aunque la vocacion
empresarial se detecta en edades mas tempranas. La red de contactos de los
emprendedores latinoamericanos tiende a descansar mas en las relaciones
sociales proximas (parientes, amigos y conocidos), mientras que la de los
emprendedores del Este de Asia se extiende, con mayor frecuencia, al
ambiente de empresas. Ademas, las redes en América Latina estdn mas
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restringidas al interior de sectores socioecondmicos similares y circunscritas a
areas locales. Curiosamente, los empresarios asiaticos mantienen la misma red
de contactos de negocio en las tres fases de creacion de la empresa, a través
de la cual consiguen apoyo para resolver los problemas de la fase inicial de
desarrollo.

Entre las coincidencias al comparar el proceso emprendedor de las dos
regiones cabe resaltar que los nuevos empresarios son predominantemente
varones, graduados universitarios o de posgrado, crearon su empresa entre los
30 y los 35 anfos, formaron equipos de socios con especializaciones y
destrezas complementarias y usaron principalmente ahorros personales para
montar el negocio. Ademas, comienzan sus negocios atendiendo las demandas
de otras compainias, ya sea de otras Pymes o de grandes firmas.

En ambas regiones la principal motivacion estd mas relacionada con la
necesidad de realizacion y desarrollo personal que con motivos materiales,
aunque estos ultimos se hacen mas presentes al ir avanzando en el proceso de
creacion de la empresa.

Entre otros aspectos comunes, cabe destacar el papel clave de la experiencia
laboral como &ambito incubador de la motivacion y las capacidades
empresariales, y de las redes de contactos.

Las redes de los nuevos empresarios son criticas para la identificaciéon de
oportunidades de negocio, el acceso a recursos financieros y a insumos y
conocimiento; y para enfrentar los desafios y problemas de la gestion durante
los primeros afios de vida de la empresa. Las redes de los empresarios
dinamicos tienden a incorporar a otros empresarios de Pymes y a ejecutivos de
grandes empresas. En cambio, el sistema educativo desempefia un papel muy
limitado en la adquisicion de la motivacion y las competencias empresariales.
Los datos analizados indican que los empresarios latinoamericanos enfrentan
un ambiente de negocios menos favorable que los asiaticos, eso debido a que
los paises del Este de Asia cuentan con sociedades mas integradas, tienen
niveles de ingresos mas elevados y estructuras productivas y sistemas de
innovaciéon mas articulados y sofisticados. Los empresarios latinoamericanos
también sefialan la falta de disponibilidad del financiamiento necesario como
una de las barreras que obstaculizan el desarrollo y crecimiento de nuevas
empresas, lo que los induce a buscar alternativas para reducir el monto de
inversion inicial, tales como comprar maquinaria de segunda mano, obtener
crédito de proveedores, 0 comenzar con un tamafio menor. Los empresarios
asiaticos, por el contrario, gozan de un mejor acceso al financiamiento externo,
especialmente en la etapa de lanzamiento y desarrollo inicial de sus empresas,
y las fuentes son mas variadas.

4.6 Diferencias intrarregionales

En América Latina, la terciarizacidn sélo es relevante en Brasil, pais que cuenta
con una estructura industrial de mayor dimensién y articulacion, o en Costa
Rica, donde las recientes inversiones de grandes empresas parecen haber
beneficiado a un segmento de los emprendimientos estudiados. La restriccion
financiera fue mas severamente reconocida por los emprendedores en México
y Brasil, donde tuvieron que comenzar sus negocios con un nivel de
equipamiento y tecnologia inferior a lo deseable.
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Con respecto al apoyo institucional, éste fue mas generalizado en México, pero
bastante menor en Argentina y Brasil. Por ultimo, la identificacion de las trabas
regulatorias (impuestos, tramites, costos registrales) fue frecuentemente
mencionada por los emprendedores de México, Brasil y Peru.

Entre los paises del Este de Asia, muchos empresarios dinamicos de Corea
tienen su origen en otras Pymes, mientras que los japoneses provienen mas de
empresas grandes. En ambos paises los emprendedores inician la carrera
empresarial a una edad mayor, reciben mas reaccidén negativa de su familia y
del entorno social préximo, y reconocen menos el papel del sistema educativo
en el aprendizaje de las competencias y de la vocacion empresarial, que los
empresarios de Taiwan vy Singapur. ElI proceso emprendedor es
extremadamente acelerado en Singapur (menos de un afo hasta la puesta en
marcha de la empresa), y muy lento en Japon (casi tres afios). Los empresarios
japoneses tienen un mejor acceso a los préstamos bancarios, mientras los de
Singapur y Taiwan dependen mas del crédito comercial. Los emprendedores
taiwaneses aprovechan mas su red de contactos para resolver problemas de
los primeros afos de su empresa, pero la red desempefa un papel mas
reducido en Singapur y Japon.

4.7 Conclusiones generales del estudio.
En el estudio final se concluyeron los siguientes puntos:

1. Los emprendedores son predominantemente hombres con una edad
promedio de 40 afos, graduados universitarios o con estudios de postgrado;
fundaron su empresa cuando tenian entre 30 y 35 anos, usando principalmente
ahorros personales para montar el negocio.

2. De su experiencia laboral los emprendedores obtienen motivacion, ideas,
competencias y habilidades empresariales y contactos profesionales que
conforman las bases para el lanzamiento de sus negocios.

3. Las empresas dinamicas hacen un mayor uso de sus redes de contactos
sociales y de sus relaciones comerciales con clientes, proveedores y
profesionales.

3. La mayoria de las empresas dinamicas son fundadas por equipos de
empresarios con habilidades complementarias.

4. Ganar dinero no es lo unico que importa. Las motivaciones de los
emprendedores incluyen el deseo de desarrollo personal, de contribucion a
la sociedad y también el mejoramiento de los ingresos.

5. Una proporcion de los emprendedores sefala que la educacién formal no
juega un papel decisivo en el estimulo de su deseo emprender una
empresa, aunque, segun ellos, los estudios universitarios aportan
conocimientos técnicos relevantes.
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6. Las empresas dinamicas tienen estrategias empresariales similares: entrar
en un nicho del mercado con demanda creciente, competidores de pequefia
y mediana escala y productos diferenciados por calidad y servicio.

7. En la etapa de gestacion el dinero para iniciar el negocio proviene
principalmente de los ahorros personales del emprendedor y de sus amigos
y parientes. Ademas, durante el desarrollo inicial tienden a utilizarse en
mayor medida fuentes de financiamiento externas, tales como préstamos de
bancos comerciales y de instituciones.

9. El entorno de negocios latinoamericano es mas dificil que el asiatico debido
a la escasez de financiamiento, la complejidad burocratica y los altos costos
impositivos y regulatorios. Por el contrario, en el Este de Asia el
financiamiento es mas facil de obtener y la terciarizacion es una fuente de
oportunidades de negocios mas generalizada.

10.Las nuevas empresas asiaticas crecen mas rapido y logran mayores
escalas que las latinoamericanas y también cuentan con redes de contactos
mas variadas y estables.

11.La proporcion de nuevas empresas basadas en el conocimiento y de firmas
exportadoras es mas alta en el Este de Asia que en América Latina.

12.Los modelos de empresarios ejemplares difundidos a través de los medios
de comunicacion tienen una mayor influencia sobre los empresarios del
Este de Asia que los de América Latina y, ademas, en el Este de Asia la
carrera empresarial es un medio de movilidad social mas efectiva.

5. Conclusiones

Concluyendo esta parte del marco tedrico en el que hemos abordado el tema
de emprendimiento y gestién de empresas, podemos decir:

Hemos revisado el concepto de emprendimiento, a partir de los puntos de vista
de diversos autores. Entendiéndolo como todo proceso de creacion de valor a
partir de un estado en el que no lo habia, y gracias al aprovechamiento de una
oportunidad.

Este proceso puede suceder en distintos ambitos, siendo el econémico y el que
sucede fuera de la empresa, el que nos interesa.

Posteriormente, definimos al emprendedor, a partir de la identificacion y
definicion de sus actitudes y comportamientos frente a las cosas. Determinando
que para ellos, existen tres tipos de necesidades a cubrir, la necesidad de
realizacion, la necesidad de poder, y la necesidad de afiliacion. Entre ellas, la
mas importante seria la necesidad de realizacién, en la cual el emprendedor
pone a prueba sus habilidades y conocimientos de acuerdo a objetivos que el
mismo se impone lograr. Existirian, por lo tanto, y de acuerdo al tipo de
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necesidad que se busque satisfacer, distintas maneras que el emprendedor
tiene para ejercer liderazgo dentro de la organizacién que ha creado.

Otra caracterizacion menciona al emprendedor como una persona con un alto
nivel de creatividad e innovacion, asi como también de altas habilidades
generales de direccién, conocimiento en negocios y redes de contactos.

Luego, para entender el tema de gestion de empresas, definimos sistema,
entregamos las partes de la organizacién, las cuales son: el centro operativo,
las unidades técnicas, las unidades de apoyo, la cuspide estratégica y la linea
media. Ademas, clasificamos a las organizaciones de acuerdo a su tamafo, es
decir: la estructura simple, la estructura burocratica, la burocracia profesional,
la forma divisional y la adhocracia.

Después se determiné la importancia que tiene la mision en la empresa en su
papel de orientadora de la organizacion. Se definié estrategia, como la manera
en que llevamos a cabo las actividades de la empresa para lograr los objetivos
encontrados en la mision.

La mision, determinara la estrategia a seguir, y ésta definira qué tecnologia
sera la mas adecuada para tal fin.

Por ultimo definimos los principales componentes del medio ambiente, tales
como el sector industrial, el sector del mercado, el sector de los recursos
humanos, el sector tecnoldgico, etc. Luego, y brevemente, hemos descrito
algunas disciplinas ligadas a la administracion que aportan para un mejor
desempefio del sistema organizacional descrito, tales como el liderazgo, la
investigaciéon de mercados y el marketing.

A continuacion procedimos a explicar la creacion y gestion de empresas,
comprendidas desde el punto de vista de un proceso. Para ello empleamos las
perspectivas de tres autores diferentes. El primero es desde el punto de vista
de una organizacién en crecimiento con etapas de evolucion y revolucion
identificables. En este modelo la empresa esta en constante proceso de cambio
de acuerdo al tiempo y al tamano que tenga.

El segundo modelo nos muestra a la organizacion desde una perspectiva de
empresa-familiar, en la cual, se juntan dos sistemas que conviven juntos. De
acuerdo a la intensidad de la relacion empresa-familia y al grado de desarrollo
de la empresa, se definen seis tipos de empresa.

En tercer lugar se presenta un estudio realizado sobre diversos empresarios en
América Latina y el Este de Asia, encontrando semejanzas y diferencias a lo
largo de las etapas identificadas en el proceso emprendedor, estas son: la
etapa de gestacion, la etapa de puesta en marcha y la etapa de desarrollo
inicial.

Por ultimo se presenta el estudio de caso, anteriormente mencionado, pero
visto de manera mas completa y detallada.
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Capitulo Il : Metodologia de la Investigacion

El propdsito de este capitulo es entregar algunas definiciones acerca de los
tipos de investigacion existentes, asi como también de las técnicas de
recoleccién de datos que apoyan a tales investigaciones.

A continuacion se describe el problema de investigacién de esta tesis y los
objetivos generales y especificos encontrados.

Luego, y dentro del disefio de la investigacion, sefalaremos qué método de
investigacion se uso y por qué, asi como también las técnicas de recoleccion
realizadas.

Finalmente se indica como se analizaron los datos, es decir como se
relacionaron los datos encontrados con la teoria previamente elaborada en el
marco teorico.

Parte | Definiciones

1. Estudio de Investigacion:

Una investigacion es el trabajo que una persona o grupo realiza para ayudar a
obtener un conocimiento cientifico determinado o profundizarlo.

La investigacion que se quiera realizar dependera de la informacién que se
pueda obtener, medir y analizar.

Definido lo que es un estudio de investigacién, a continuacion sefialaremos que
los estudios de investigacion se pueden clasificar de dos maneras: de acuerdo
al nivel de conocimiento cientifico y de acuerdo al nivel de medicién y analisis
de investigacion que se quiera obtener, como veremos a continuacion.

2. Tipos de estudios de investigacion

En primer lugar y de acuerdo al nivel de conocimiento cientifico que se quiere
obtener tenemos:

- Estudios Exploratorios

Permite obtener un primer nivel de conocimiento cientifico, es decir, la
formulacién de un problema para posibilitar una investigacién mas precisa o
el desarrollo de una hipotesis.

Los estudios exploratorios se efectuan cuando el objetivo es examinar un
tema o problema de investigacion poco estudiado o que no ha sido tratado
con anterioridad. Ademas permite, al investigador aumentar su familiaridad
frente a un fendmeno por investigar.
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Estudios Descriptivos

De acuerdo a los objetivos del investigador, el estudio descriptivo:

Identifica caracteristicas del universo de investigacion, sefiala formas de
conducta y actitudes del universo investigado, establece comportamientos
concretos y descubre y comprueba la asociacién entre variables de
investigacion.

Es decir, los estudios descriptivos sirven para analizar como es y cdmo se
manifiesta un fendmeno y sus componentes.

Los estudios descriptivos se caracterizan por un minimo de interpretacién y
conceptualizacion. Estan redactados de una manera en que permitan a los
lectores extraer sus propias conclusiones y generalidades a partir de los
datos.

Estudios Explicativos

Estan dirigidos a responder a las causas de los eventos fisicos o sociales,
explican porqué ocurre un fendbmeno y en qué condiciones se llevan a cabo.
Son estudios que estan orientados a la comprobaciéon de hipétesis
causales, y conllevan una mayor rigurosidad cientifica.

Por otra parte y de acuerdo al nivel de medicién y analisis de la
investigacion, tenemos:

Estudios Cuantitativos

La investigacion cuantitativa trata de determinar la fuerza de asociacion o
correlacion entre variables, la generalizacion y objetivacion de los
resultados a través de una muestra para hacer inferencia a una poblacion
de la cual toda muestra procede.

Estudios Cualitativos

Estos estudios son inductivos, en este tipo de estudios los investigadores
siguen un disefio de investigacion flexible. Es decir empiezan sus estudios
con interrogantes vagamente hechos, tratando de hacer una valoracién
subjetiva del fendmeno bajo estudio.

Los investigadores cualitativos hacen registros narrativos de los fendmenos
que son estudiados mediante técnicas como la observacion participante y
las entrevistas no estructuradas.

Ademas estos métodos de investigacion se pueden complementar, he aqui

algunas relaciones relevantes.

Los estudios exploratorios con los cualitativos, los estudios descriptivos con los
estudios cuantitativos y los estudios explicativos con los estudios cuantitativos y
cualitativos.

Cuando nos referimos a los estudios cualitativos — exploratorios, basicamente
nos referimos a un estudio que trata de examinar un problema poco investigado
a través de recursos narrativos o con interrogantes mas bien flexibles, de esta
manera tendremos un primer plano de una situacion o problema que puede
posteriormente investigarse con mayor profundidad y medida.
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Con respecto a los estudios cuantitativo — descriptivos, se tratan de estudios
que buscan una respuesta objetiva de algun fenédmeno. En este caso al ser
descriptivo también, la medida se limitara a describir determinadas
caracteristicas del grupo de investigacion, sin realizar comparaciéon con otros
grupos, en ese sentido se dice que es un estudio cuantitativo observacional,
pues no manipulara el factor en estudio.

Los estudios explicativos — cualitativos

Estos estudios buscaran responder a las causas de los eventos sociales o la
razon de un determinado fenémeno, pero con la salvedad de que el proceso de
comprobacion de la hipétesis causal, tendra caracteristicas subjetivas y
flexibles propias del estudio cualitativo.

Los estudios explicativos — cuantitativos

En este caso los estudios buscaran explicar la causa de algun fenémeno
utilizando informacion que se pueda medir, por lo tanto, sus conclusiones
estaran respaldadas por datos, aumentando su objetividad.

Revisados los diversos estudios de investigaciéon y cdmo se relacionan entre
ellos, a continuacién explicaremos las diversas técnicas de recoleccion de
datos que existen para poder llevar a cabo la investigacion.

3. Técnicas de recoleccién de datos cuantitativos y
cualitativos

Una vez seleccionado el disefio de investigacion, y la muestra adecuada de
acuerdo con nuestro problema de estudio, debemos recopilar la informacion o
datos observables que representan los conceptos o variables que el
investigador quiere estudiar. (Sampieri; 1996)

Es interesante mencionar que las técnicas de recoleccibn de datos se
relacionan con el tipo de estudio de investigacion. Es decir, para los estudios
cuantitativos, se usaran técnicas tales como los cuestionarios, inventarios y
estudios secundarios. Es decir fuentes de datos susceptibles de analisis
estadisticos. Por otra parte, los estudios cualitativos, preferiran las técnicas de
recoleccion de datos tales como la observacion, la observacion participante, la
entrevista, la entrevista en profundidad y otros (también pueden ser fuentes
secundarias), que entreguen datos descriptivos.

- La observaciéon
Se define como el uso sistematico de nuestros sentidos para poder buscar
los datos que necesitamos para resolver un problema de investigacion.
Estos datos pueden ser comportamientos o conductas manifiestas.
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La observacién participante

Es la investigacion que involucra la interaccion social entre el investigador y
los informantes en el lugar donde se encuentran estos ultimos, y durante la
cual se recogen datos de modo sistematico y no intrusivo. (Taylor, 1986)

La entrevista

Una buena definicién es la siguiente:

Un investigador formula preguntas en forma oral a un sujeto y anota la
informacion obtenida.

Una entrevista puede ser individual, grupal, estructurada o no estructurada.
Puede tener pocas o muchas preguntas, y se hace mediante un dialogo
entre las partes involucradas. Esta durara el tiempo necesario para obtener
la informacion deseada. La entrevista serd estructurada cuando
previamente el investigador ha realizado un ordenamiento sistematizado y
organizado de las preguntas, y no estructurada, cuando no es asi y la
informacion se obtiene a través del didlogo solamente. (Méndez, 2004)

La entrevista en profundidad

“Por entrevistas cualitativas en profundidad se entendera a reiterados
encuentros cara a cara entre el investigador y los informantes, encuentros
éstos dirigidos hacia la comprension de las perspectivas que tienen los
informantes respecto de sus vidas, experiencias o situaciones, tal como las
expresan con sus propias palabras.” (Taylor, 1986)

Existen tres tipos de entrevistas en profundidad: la historia de vida o
autobiografia  sociolégica, el aprendizaje sobre actividades vy
acontecimientos que no se observan directamente, y el que trata de
proporcionar un cuadro amplio de muchos escenarios, situaciones y
personas.

Cuestionarios

Son instrumentos formados por un conjunto de preguntas que se contestan
por escrito con el objetivo de obtener la informacion relevante para poder
realizar una investigacion. Es de notar que éstas preguntas dependeran de
la o las variables que el investigador quiera medir. Un cuestionario puede
ser una encuesta, un test, un sondeo de opinién y una entrevista.

Datos secundarios

La informacion también se puede recolectar desde referencias bibliograficas
o del trabajo de otros; a las cuales todo investigador puede recurrir para
orientar y/o enriquecer su trabajo de investigacion.

Las fuentes secundarias suministran informacién basica y se encuentran en
los libros, tesis, compilaciones, revistas, diccionarios, anuarios, etc.
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Por ultimo mencionaremos un tipo de investigacion muy importante llamado el
estudio de caso, el cual se usara en esta investigacion.

La importancia del estudio de caso

El estudio de caso nos permite conocer, con mayor profundidad, un problema
que no estaba suficientemente investigado. Ademas permite entender el
problema en estudio dentro de su entorno, es decir, trata de entender el
problema de manera integral, al estudiar en profundidad las relaciones y
conductas de las personas dentro de las organizaciones.

El estudio de caso involucra y se apoya en diversos tipos o métodos de
investigacién, asi como también en diversas técnicas de recoleccion de datos.
De esta manera el estudio de caso, al permitir familiarizarnos mas con un
problema poco conocido. Se considera un tipo de estudio exploratorio.

Una vez recogidos los datos a través de algunas de las técnicas mencionadas
anteriormente debemos analizarlos con el propdsito de obtener informacion de
ellos, para, posteriormente, obtener conocimiento.

4. Analisis de datos

El andlisis de datos es una parte muy importante dentro de la metodologia de
investigacion.

En términos generales nos permite la clasificacion e interpretacion de los datos
que se obtuvieron en la recoleccién de acuerdo al método de investigacion
utilizado.

A lo anterior podemos agregar algo no menos importante es que durante el
mismo proceso de recoleccion, entrega una guia al investigador al determinar
lineas comunes entre datos e identificar temas que van emergiendo en terreno.
Esto permite desarrollar conceptos y proposiciones posteriormente.
Recopilados los datos, debemos codificarlos para su posterior clasificacion,
ademas podremos realizar una comprension mas fina del tema en estudio.

Por ultimo el investigador tiene que reconocer que la interpretacion realizada
depende del contexto en el que se trabajé para recolectar los datos, por lo tanto
debera relativizar sus hallazgos.

Por ultimo y no menos importante es el papel que cumple el marco tedérico en el
analisis de los datos. El marco tedrico entregara la pauta a partir de la cual
compararemos nuestra evidencia empirica encontrada. En sintesis, sera
nuestro marco de referencia para contrastar nuestros descubrimientos.

Lo anterior sera de gran ayuda para construir el estudio de caso a partir del
analisis de la informacion entregada en las entrevistas.
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Concluida la primera parte relacionada con algunas definiciones y precisiones
acerca de los métodos de investigacion, técnicas de recoleccion y el analisis de
los datos. A continuacion presentaremos el problema de esta investigacion y
los objetivos generales y especificos de la misma.

Parte Il Problema y Objetivo de Investigacion
1. Descripcién del problema y objetivos

1.1 Problema de la Investigacion

El problema general del estudio es conocer acerca de experiencias en
emprendimiento y creacidn de negocios.

Otro problema general, aunque mas especifico, es establecer la relacion que
existe entre la inmigracion peruana en Chile y el emprendimiento en el sector
gastronémico.

Identificados los problemas del estudio, a continuacion estableceremos los
objetivos generales y especificos.

1.2 Objetivos de la Investigacion

Nuestro objetivo general sera tratar de conocer casos exitosos de
emprendimientos peruanos en Chile, especificamente en el sector
gastronémico.

Dentro de este objetivo general hemos identificado algunos objetivos
especificos tales como:

- Determinar qué caracteristicas presenta el individuo que da origen al
negocio

- Como es el negocio

- Cbémo lo desarrolla

- Cbémo es la gestion

Otro objetivo general, aunque mas especifico, es el establecer qué tipo de

relacion existe entre la inmigracién peruana en Chile y el emprendimiento
gastronémico.
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Parte Ill. Diseio de la Investigacion

1. Método de Investigacion

El tipo de investigacién realizado es un estudio exploratorio de casos
cualitativos. De esta manera podremos obtener informacién detallada y poder
conocer los procesos ocurridos dentro de una organizaciéon en sus aspectos
subjetivos.

La razén mas importante por la que se eligio el estudio exploratorio de casos
cualitativo se debe a que es una muy buena manera de conocer, en
profundidad, cdmo se lleva a cabo el negocio.

Para determinar qué restaurante se iba a investigar obtuve la colaboracion del
Sefior Marco Nufez-Melgar Maguina, consul general del Perd en Santiago de
Chile, quién me facilité un listado de restaurantes peruanos establecidos hasta
el momento'’. Ademas me contacté con el duefio del restaurante Barandiaram,
el sefior Marcos Barandiaram. Este empresario es un caso ejemplar de éxito en
el sector.

En esta oportunidad el estudio de caso se limité a un restaurante, pero queda
abierta la posibilidad que en un posterior momento se continde con otros mas,
para efectos de comparacién entre ellos, enriqueciendo el conocimiento en el
tema de estudio.

2. Fuentes de Datos

Las técnicas usadas para la obtencion de datos fueron tres y fueron
consideradas de acuerdo a su importancia en este estudio de investigacion.

a) Entrevista en profundidad. '®

Se realizé la entrevista en profundidad al duefo del restaurante o
emprendedor para tener una vision general de la empresa. También se
entrevistd al administrador, al cocinero principal, al mozo de mayor
antiglledad y a un par de clientes, uno habitual y uno no habitual.

Gracias a éstas entrevistas pude obtener informacion que no siempre
esta disponible. También pude obtener impresiones y puntos de vista de
mis interlocutores que surgieron de manera espontanea sobre el
funcionamiento del restaurante, percepciones personales y otros
aspectos interesantes.

17 Véase Anexo 1
18 Véase Anexo 2
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b) Fuentes secundarias:

Se ha obtenido informacion a partir de libros y revistas entregados por el
consulado del Peru en Santiago, desde las bibliotecas publicas y
universitarias; asi como también desde la biblioteca particular del
profesor guia.

Algunos articulos y fotografias fueron obtenidas desde la red internet.

c) Observacion:
Se uso6 esta técnica con la finalidad de tener una vision global del
negocio, asi como una percepcion general del mismo.
Esta técnica, a diferencia de la observacion participante, no pretende
interactuar con el objeto observado, sino sélo percibir el ambiente y las
situaciones que sucedan a su alrededor como tales.

Una vez obtenida una vision global, se pretendera tener una idea del
ambiente fisico, de los recursos humanos y la parte operativa del
restaurante. Especificamente tenemos:

El ambiente fisico, tal como la distribucion del espacio al interior del
local, los tipos de ambientes, la relacion comedor-cocina-bar, la vista a la
calle, etc.

Los recursos humanos, la relacidn entre los miembros de la organizacion
y de éstos con los clientes.

Las operaciones, es decir la manera en cdmo se realizan las actividades
dentro y fuera de la organizacion y por qué.

3. Procedimiento de Obtencion de Datos

Para realizar la entrevista en profundidad, se pidi6 una cita con el duefio del
restaurante a través del Sefior Cénsul General del Peru en Santiago.

La entrevistas en profundidad se llevaron a cabo en tres ocasiones: dos
oportunidades con el duefio del restaurante, el sefior Marco Barandiaran, y en
una oportunidad con algunos de sus trabajadores. Ambas entrevistas se
realizaron en ambientes de trabajo.

En la primera visita al restaurante se realizé la entrevista en profundidad al
duefio, ademas se acordé una cita para entrevistar a sus trabajadores y
observar los ambientes posteriormente.

En la segunda visita al restaurante se llevo a cabo la entrevista en profundidad
a los trabajadores. En esa ocasion se entrevistdé al administrador del
restaurante, a un garzoén, al cocinero jefe, y a dos clientes, uno habitual y el
otro no habitual. También se pidié permiso al administrador para poder acceder
y observar los ambientes del local en el primer y segundo piso, ademas de la
cocina y la bodega.
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Por dltimo durante la tercera visita al restaurante se entrevistd nuevamente al
duefio acerca de nuevas dudas surgidas de las dos anteriores reuniones.

Para grabar todas las entrevistas se us6 una grabadora portatil.

4. Anadlisis de datos y presentacion de Resultados
En el Capitulo Ill se presentara el estudio de caso.

En primer lugar se detallara el proceso de recoleccion de datos.

En segundo lugar se realizara el caso del restaurante, en él, se describira la
historia, el ambiente, la visidbn y la misidn, la estructura organizacional, la
descripcion y analisis de la empresa. En tercer lugar se describira el proceso de
emprendimiento, empezando con la biografia del emprendedor, las
caracteristicas personales y pensamiento, el proceso de creacién del
restaurante, la puesta en marcha y la gestion y otros aprendizajes y
proyecciones futuras relevantes. En cuarto lugar analizaremos las
percepciones del negocio por parte de los trabajadores y clientes.

Por ultimo, se presentaran las conclusiones obtenidas del caso.

El Capitulo IV contiene las conclusiones generales y especificas de esta
investigacion.
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Capitulo lll : Estudio de Caso

Introduccion

En este capitulo se presenta la informacién sobre el tema de este seminario
inmigracion peruana y emprendimiento, de manera concreta nos referiremos al
caso de un empresario peruano el sefior Marcos Barandiaran y a su empresa
de comida gastrondmica peruana Restaurantes Barandiaran.

Esta empresa consta de tres locales, basaremos nuestro estudio en el local de
la casa matriz.

En primer lugar se describira el proceso de seleccion y recoleccion de datos
utilizados para desarrollar este estudio.

En segundo lugar presentaremos la informacién relevante sobre la empresa, su
entorno y sobre el emprendedor.

1. Proceso de recoleccion de datos

Esta parte tiene como finalidad describir las actividades que se realizaron
durante el proceso de eleccion de la empresa y durante el proceso de seleccion
y recopilacién de datos de informacion.

1.1 Eleccidon de la Empresa

La eleccion del restaurante se realizé dentro del marco de las inmigraciones de
peruanos y emprendimiento, ademas se utiliz6 como criterio de eleccion la
experiencia exitosa y la consolidacion del negocio.

Para conseguir el contacto con el emprendedor peruano que cumpla con dicho
criterio, obtuve la valiosa colaboracion del Sefor Marco Nufiez-Melgar, Consul
General del Perd en Santiago de Chile, quién me facilitdé un listado de los
restaurantes peruanos mas importantes establecidos en Santiago.

Con esa informacion y por indagaciones personales, que incluian algunas
opiniones en diarios y comentarios y recomendaciones de conocidos, pudimos
determinar tres restaurantes que cumplian con los criterios senalados:

El Restaurante “Alto Peru”, del sehor Edilberto Pérez
El Restaurante “Barandiaran”, del sefior Marcos Barandiaran.
El Restaurante “El Otro Sitio”, del sefor Emilio Peschiera.

De los tres mencionados solo se escogeria uno. En ese sentido y a partir de la

tercera semana de Junio se traté de contactar a cada restaurante a través del
Consulado del Peru en Santiago.
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La entrevista al primer empresario no se pudo llevar a cabo debido a que dicha
persona no se encontraba en el pais en ese momento y la fecha de su regreso
se realizaria recién a comienzos del mes de Julio.

Luego se procedié a contactar al sefior Marcos Barandiaran directamente a
través del senor Consul del Peru.

Gracias a la voluntad y disposicion de tiempo de este empresario, fue posible
elegir su empresa para el estudio de caso.

Obtenido el compromiso por parte del sefor Barandiaran, no fue necesario
contactar al empresario del Restaurante el Otro Sitio.

1.2 Recoleccion de datos

Esta investigacion es un estudio exploratorio de casos cualitativos, por lo tanto
entre las técnicas de recoleccion de datos que podemos utilizar, hemos
seleccionado las siguientes: la entrevista en profundidad, la observacién y las
fuentes secundarias.

Restaurantes Barandiaran cuenta con tres locales, los cuales quedan ubicados
en diferentes comunas de Santiago. Estos son: el local que esta ubicado en
Raul Labbé 13664 en la comuna de Lo Barnechea, el local que esta ubicado en
Constitucion 38, Bellavista, en la comuna de Providencia y por ultimo el local
que corresponde a la casa matriz que esta ubicado en Manuel Montt 309 —-315
en la comuna de Providencia.

Se llevaron a cabo tres visitas, dos de las cuales fueron para entrevistar al
empresario, el dia miércoles 5 y el dia Lunes 10 de Julio respectivamente. Y
una para entrevistar a los trabajadores, el dia Sabado 8 de Julio. La entrevista
a los trabajadores y a los clientes se llevé a cabo en el local de la casa matriz.

Ademas se mencionara que las entrevistas en profundidad realizadas a todos
los integrantes de esta empresa fueron grabadas en audios magnéticos y con
el consentimiento anticipado de los mismos.

Los trabajadores entrevistados fueron tres personas, sus nombres y cargos
respectivos son:

- El sefor Luis Videla, administrador de la casa matriz.
- El sefior Alberto Yon, maestro primero de cocina.
- El sefior Anibal Camacho, garzén.

Se escogio al senor Luis Videla para que aporte informacién general acerca de
la organizacion, las operaciones y las relaciones entre las distintas unidades
del local.

Por otro lado se escogid al sefior Alberto Yon, en su calidad de jefe de la
seccion cocina, para que aporte informacion de su unidad en términos de
distribucion del trabajo, percepciéon del ambiente laboral y manera de
produccion de los platos.
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Por ultimo se entrevisté al sefor Anibal Camacho para que nos entregue
detalles sobre el funcionamiento de la seccién del comedor, el trato con los
clientes y sobre las relaciones entre sus comparieros de trabajo.

Ademas se entrevistd a dos clientes del restaurante, uno habitual y otro no
habitual.

La entrevista realizada a los clientes se hizo con la finalidad de conocer su
percepcion acerca de la atencion que brinda el restaurante.

Algunas pautas, por ejemplo la del cocinero, la del garzén y la de los clientes
fueron previamente revisadas y aceptadas por el duefio durante el primer dia
de entrevista.

Al garzén se le dejé una pauta de entrevista el primer dia de mi visita para que
la pueda revisar, para que de esta manera tenga mas claro lo que se le iba a
preguntar, optimizando asi su tiempo.

- Entrevista al Emprendedor el dia Miércoles 5 de julio de 2006

Ese dia se procedié a realizar la entrevista en profundidad y observacion de
todos los locales a partir de las 20:30 horas y hasta las 24:30 horas.

Debido a que el duefio consideraba que Barandiaran no era solo un
restaurante, sino los tres, él decidid6 mostrarme todos los restaurantes que
tenia.

La duracién de la entrevista al emprendedor fue de tres horas y media
aproximadamente y se realizd en dos restaurantes: el restaurante ubicado en
Manuel Montt (Casa Matriz) en la comuna de Providencia, con una duracion
aproximada de una hora. Y en otro restaurante ubicado en Bellavista en la
misma comuna, con un tiempo aproximado de 2 horas mas.

En el local de Manuel Montt se realizé una breve observacion de los ambientes
y el movimiento en el comedor, asi como también en el local de Bellavista.

También se tuvo acceso a observar un tercer Restaurante ubicado en Lo
Barnechea. En ese local el duefio, me facilitd algunos documentos de
informacion secundaria sobre su restaurante y me indicé su pagina web. En
ese local se permanecié por un tiempo de aproximadamente 40 minutos.

En este dia se le pidié6 permiso al empresario para poder entrevistar a otras
personas del restaurante de Manuel Montt. La cita la fijo6 el duefio para el
martes 11 de julio. Posteriormente, y a peticion mia, pudo ser adelantada para
el sabado 8 de Julio a partir de las 14:00 horas.

- Entrevista con los trabajadores el dia Sabado 8 de julio.
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Esta entrevista se realiz6 a partir de las 14:20 horas y hasta las 16:20 horas.

El duefio no se encontraba en el local. Basicamente se preguntdé todo lo que se
encontraba en las pautas de entrevistas previamente disefiadas para cada uno
de los trabajadores.

Debido a la entrevista anterior, se hizo necesario una pauta de entrevista al
administrador del restaurante también, esto debido a que esta persona cumplia
labores similares a las del duefo, pero con la diferencia que permanecia mas
tiempo en el local y tenia experiencia, por lo tanto, podria ser un buen
informante sobre asuntos operacionales y organizativos mas especificos dentro
del restaurante.

Los tiempos de entrevista a cada trabajador fueron aproximadamente los
siguientes: al administrador (20 minutos), al garzén (10 a 15 minutos), al
cocinero principal (40 a 45 minutos) y a dos clientes, uno habitual y otro no
habitual (3 a 5 minutos), éstos fueron escogidos por el administrador.

También se procedio a recorrer el local y se visito la cocina (el duefio me habia
permitido ir a la cocina sélo cuando terminaran las labores, sin embargo el
cocinero me explicé cédmo trabajaban en ella), también se visitaron los
comedores, en sus diversos ambientes, la bodega y el segundo piso. Todo esto
en aproximadamente 15 a 20 minutos.

En el segundo piso se encuentran otros ambientes pertenecientes a un
restaurante que se unid al principal hace algunos afios. Ese restaurante es
especializado en comida china-peruana “Chifa”.

Este restaurante se encontraba vacio pues solo se habilita los fines de semana
en la noche, o cuando hay mucha demanda.

Es de notar que el administrador colocaba especial cuidado cuando yo tenia
que tratar con los clientes, y procuraba que las entrevistas sean lo mas breves
posibles, pues estaban en horario de trabajo.

- Segunda entrevista con el emprendedor el dia Lunes 10 de julio

El dia lunes 10 se contacto telefénicamente al sefior Barandiaran para solicitar
una segunda y ultima reunion con él. Dicha reunion pudo ser llevada a cabo
durante el mismo dia lunes desde las 21:15 horas hasta las 22:45 horas en el
local Barandiaran de Bellavista en al Comuna de Providencia.

En esa entrevista se trataron algunos temas que habian quedado inconclusos o
no muy claros. Ademas se hicieron preguntas adicionales sobre otras ideas e
inquietudes surgidas a raiz de las declaraciones del mismo duefio y de sus
empleados en entrevistas anteriores.

Tanto las entrevistas en profundidad hechas al duefio y a los trabajadores, asi
como las observaciones realizadas en los locales, fueron hechas en pleno
horario de atencién al publico, durante los dias miércoles y sabado.

La excepcion fue la entrevista al cocinero, la observacion a la cocina y a los
ambientes del segundo piso del restaurante matriz, debido que se realizaron
cuando la afluencia de publico era minima, durante el sabado por la tarde.
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2. Caso Restaurante Barandiaran

Es preciso aclarar que la experiencia de emprendimiento que se esta analizado
considerd una primera etapa, en dicha etapa el empresario logré crear un
restaurante que posteriormente vendid con fines de capitalizacion de su
inversion y para financiar el negocio que tiene ahora.

Lo que vamos a analizar hoy, que es lo central, va a estar referido a los tres
restaurantes que posee el empresario bajo el nombre de Restaurantes
Barandiaran.

2.1 Historia de la Empresa

La historia de los restaurantes Barandiaran empieza el 21 de diciembre del aho
2000, cuando se inaugura el primer restaurante ubicado en la calle Manuel
Montt en la comuna de Providencia. Dicho restaurante se encuentra en una
casona de madera, de dos pisos, que ha sido reacondicionada.

Inicialmente el restaurante tenia una capacidad para 200 personas, pero
gracias a algunos ajustes, hoy puede albergar a mas de 480 personas,
ademas, durante los meses de verano, se habilitan otros ambientes para uso
de los clientes como el caso del jardin interior con piscina.

Con el tiempo, este restaurante se convertiria en la casa matriz de todos los
restaurantes Barandiaran y definiria, con el pasar de los anos, el “concepto
Barandiaran”, el cual consiste en una integracién de lo que es el tipo de
servicio, el entorno, el ambiente, la comida y el sabor.

El 8 de mayo de 2001, se inaugura, dentro del local de Manuel Montt, y en el
segundo piso, el que seria el primer restaurante de comida peruana-china en
Chile, conocido en Peru, como “Chifa”.

Ese restaurante funcioné por separado, hasta que el duefo considerd
necesario, debido a las necesidades del publico, que ambos restaurantes
unieran sus cartas, integrando el servicio.

Segun el dueio, Las condiciones econémicas y politicas en Chile han permitido
que el funcionamiento y el proceso de crecimiento de los restaurantes
Barandiaran haya podido llevarse a cabo sin mayores problemas.

Confirmando las tendencias de expansion, se inauguro la primera “sucursal”
Barandiaran. El local abrié al publico el afio 2003, y se convirtid, segun su
duefio, en el mas grande restaurante peruano en Chile y el mas grande que
existe fuera del Peru. Dicho restaurante se inaugurd para atender a las
personas que viven en el sector oriente de la capital. Consiste en un local muy
completo y moderno, con estacionamiento propio, muy bien decorado y con
capacidad para 250 personas. Esta ubicado en la calle Raul Labbé 13664 en
la comuna de Lo Barnechea.

Por ultimo, el afio 2006, se inaugura en el barrio Bellavista, en la comuna de

Providencia, el mas céntrico de los restaurantes Barandiaran y el mas pequefio
de todos. Este incorpora, segun su duefo, lo mejor de los dos anteriores
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restaurantes en comida, servicio y estilo. Tiene una capacidad para 70
personas.
Segun el duefio, se ha escogido la comuna de Providencia otra vez, porque
considera que en algunos afios mas dicha comuna sera el nuevo centro de
Santiago.

Con respecto a los clientes, el duefio afirma que el mercado objetivo se divide
de la siguiente manera, el 85% de los clientes de sus restaurantes son chilenos
y el 15 % corresponde a colonias de extranjeros. Ademas, sélo las ventas del
restaurante Barandiaran de Manuel Montt promedian $2.000.000 de pesos
diarios.

Por ultimo, segun el duefio, sus restaurantes representan el 4.3% del total de la
oferta en su sector, actualmente.

Con respecto a los proveedores de la empresa, el 85% de todos sus insumos
que consume el restaurante corresponde a insumos nacionales, mientras que
el 15% a productos importados peruanos. La empresa ha ido eliminando
intermediarios para asi obtener menores costos por insumos, es por ello que
este restaurante, hace tres afos, cuenta con una importadora que es propiedad
del mismo duefio.

Destacamos también que su negocio esta logrando economias de escala dado
que ha mejorado la eficiencia de su proceso productivo, situacién que le ha
permitido disminuir los costos unitarios de sus productos debido a que puede
distribuir sus costos fijos entre mayor cantidad de platos.

Es importante notar que los restaurantes Barandiaran se han convertido en el
mas importante comprador de ciertas materias primas en Chile, determinando
los precios de las mismas en el mercado. Por ejemplo: el calamar, los ostiones
y los langostinos. Esta situacién le ha permitido obtener rebajas en costos por
cantidad adquirida, obteniendo grandes ventajas en costos frente a su
competencia.

Finalmente notaremos que todos los locales donde funcionan los restaurantes
son alquilados. Ademas, el duefio, tiene planeado vender el restaurante de La
Dehesa proximamente para dedicarse a potenciar los otros dos restaurantes
que posee o inaugurar otro probablemente en el mes de Setiembre en la
comuna de Providencia.

La empresa obtiene al personal que emplea utilizando redes de contactos
formadas entre sus mismos trabajadores. Si necesita a alguien para trabajar en
la cocina, por ejemplo, habla con una persona que trabaje en la cocina para
que él le consiga uno, luego se reunen a los candidatos para que puedan ser
entrevistados y seleccionados por el duefio para el cargo que se necesita.
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2.2 El Medio Ambiente

A continuacion analizamos el ambiente en el cual se encuentran los
restaurantes peruanos, informacion que obtenemos gracias a los comentarios
del emprendedor.

A comienzos de la década de los 90, Chile, empieza a experimentar un proceso
de cambio, tanto politico, social y econémico, que llama la atencion de muchos
inmigrantes, entre ellos, los peruanos.

Estos inmigrantes, afectados por la crisis econémica que atravesaba el Peru en
esos momentos, decidieron venir a Chile atraidos por una mayor estabilidad
laboral, econémica y social. Entre estas personas, también llegaron algunos
que tenian planeado hacer empresa.

Lentamente, y a medida que la poblaciéon peruana inmigrante aumentaba, se
hizo necesario el expendio de comida peruana para satisfacer a parte de esa
poblacion. Ademas, es necesario destacar también que posteriormente, en los
afios de 1997 a 1998, se produjo lo que se llamoé la “crisis asiatica”, cuyos
efectos, segun el entrevistado, determinaron que muchos restaurantes
establecidos quebraran o sencillamente cerraran. Y por ultimo, el aumento de
la demanda por este nuevo tipo de gastronomia se manifesté por parte del
publico local, conforme se hacia mas conocida.

Todos estos factores determinaron la creacion de los primeros restaurantes
peruanos y posteriormente su crecimiento sostenido durante el transcurso de
los anos.

Para tener una idea, en 1999, existian en Santiago 17 restaurantes peruanos,
el 2003 habian 40 y ahora , en Julio del 2006, existen 70.

Desde el punto de vista de la competencia entre restaurantes peruanos, se
puede decir que ésta es baja, debido, principalmente a que la demanda de
comida gastrondmica en Santiago se encuentra en plena expansion. Es por ello
que la cantidad de restaurantes peruanos ha experimentado una fuerte alza
hasta ahora.

Segun estimaciones del sefior Barandiaran, sus ventas totales han aumentado
en un promedio de 20% anual. Y dentro de su empresa ya tiene cuatro ex —
empleados que han colocado sus propios restaurantes.

Con respecto a la entrada de competidores potenciales a la industria
gastrondmica peruana, podemos considerar que el riesgo es alto, debido que
las barreras a la entrada son bajas aun, pues todavia es un sector en
expansion y el mercado se encuentra recién en un proceso de conocimiento del
producto. Por lo tanto la lealtad a la marca, la ventaja de costos absolutos y las
economias de escala de los restaurantes ya establecidos, todavia no son
determinantes para disminuir la entrada de nuevos competidores.
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Con respecto a la rivalidad de otras industrias relacionadas.

Ademas de la competencia por una buena ubicacién en donde establecer el
negocio, podemos notar que los demas tipos de gastronomia (japonesa,
italiana, etc) pueden competir con la comida peruana en términos de que
satisfacen una misma necesidad, y por lo tanto pueden quitarle participaciéon a
los restaurantes peruanos en el mercado general de la gastronomia. Segun el
senor Barandiaran todos los tipos de gastronomias en Chile han crecido, pero
la peruana ha crecido, en promedio, mucho mas. En relacién a lo anterior, el
emprendedor comenta que hace algunos afos existi6 un boom de comida
japonesa “suchi” que hizo parecer que la competencia iba a aumentar, pero se
tratd solo de una moda pasajera, pues de casi 150 restaurantes que abrieron,
s6lo permanecen hasta hoy entre 10y 15.

Para explicar la importancia de los proveedores, en esta industria, nos
extenderemos un poco mas, debido a que el poder de negociacién de los
proveedores, en este caso, dependera del tipo de insumos que los restaurantes
requieran.

En la gastronomia peruana establecida en Santiago se requieren varios tipos
de insumos, entre ellos podemos distinguir dos grandes grupos, los insumos
nacionales, y los productos importados (especificamente desde Peru).

Cuando nos refiramos a los productos o insumos nacionales, distinguiremos los
productos perecibles y los no perecibles.

En el mercado existen muchas marcas de productos no perecibles, de las
cuales los compradores (los restaurantes) pueden escoger, por lo tanto, los
proveedores de dichas marcas tendran un bajo poder de negociacion.

Con respecto a los proveedores nacionales de productos perecibles, es decir,
commodities o productos primarios, claramente tienen bajo poder de
negociacion frente a sus compradores, debido al facil acceso y la variada oferta
que existe por esos productos.

Por lo tanto cuando se trata de los proveedores nacionales, tenemos que su
poder de negociacion es bajo.

Para la preparaciéon de la comida peruana, como se mencionaba, se necesitan
insumos especificos que no se encuentran en Chile, ya sean éstos perecibles o
no perecibles. Tales insumos son: el aji amarillo, aji-no-moto, la yuca, el rocoto,
el palillo, maiz para tostar, entre otros.

En Santiago, existe una cantidad relativamente pequefia de importadores que
comercializan estos insumos. Esta situacion unida a la experiencia y al
conocimiento que tienen del mercado, les ha permitido, ser competitivos al
reducir sustancialmente sus costos de importacién y hacerse muy necesarios
entre sus clientes.
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Con respecto al ambiente del negocio, en términos legales, no existen ninguna
diferencia o distincion, en lo que se refiere a los tramites o pagos que
impuestos internos, las municipalidades u otras entidades publicas, exigen para
el permiso y el posterior funcionamiento del restaurante, salvo, que si se trata
de trabajadores inmigrantes, deben tener su pasaporte al dia y su contrato de
trabajo.

Con respecto al sector financiero, se tiene la misma tendencia que se sefialaba
en nuestro marco tedrico, es decir, el financiamiento de la etapa de inversion
inicial y la puesta en marcha, se realiza generalmente con capital propio de los
duenos. Luego, cuando el negocio ya esta bien establecido, en promedio tres
afios, empiezan a llegar ofertas de crédito por parte de las entidades
financieras.

Este sector requiere de tecnologias de produccién especificas para su
funcionamiento que tienen que ver con el servicio al cliente y la manera de
preparacion de los platos de comida, como distinguimos a continuacion:

El servicio al cliente debe ser personalizado con conocimiento de los
ingredientes que se especifican en la carta, ademas en el lugar, debe haber un
ambiente propio de la cultura peruana, ya sean cuadros, ceramicas y musica
criolla peruana.

Por otro lado con respecto al plato de comida, éste sera la mezcla de
ingredientes autoctonos especiales con una preparacion especial, en base al
conocimiento y experiencia del cocinero peruano y todo eso, debe darser en
poco tiempo.

El ambiente laboral en el sector tiene la particularidad de contratar mayormente
ciudadanos peruanos inmigrantes, esto seguramente por un asunto cultural y
por destacar lo original de la comida y el servicio.

La contratacién de mayor personal peruano, es mas importante en lo que se
refiere a la cocina, pues el servicio prestado por los garzones en el comedor
también lo realizan chilenos.

2.3 Visién y Mision del Restaurante

De acuerdo a lo entendido al empresario podemos sefalar que la misién de su
empresa es:

La entrega al cliente de un excelente servicio gastronémico en cuanto a calidad
y cantidad, de manera personalizada y con la receta original peruana. Todo
esto dentro de un ambiente que resalta la cultura del Peru.

Como se puede notar, la empresa pone énfasis en la naturaleza original de sus

platos, y en la atencion distintiva al cliente en un ambiente de peruanidad, de
esta forma, la mision explicaria lo que es le concepto Barandiaran.
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Segun el duefo dicho concepto entrega una idea que distingue el tipo de
servicio, el ambiente, la comida, el sabor y la sazén que ellos quieren entregar
a sus clientes.

En términos mas especificos, el concepto Barandiaran consiste en entregar al
cliente el mismo tipo de comida que él recibié en la casa de sus abuelos
cuando él era pequefio, es decir, la tipica comida peruana casera,
agregandoles ademas ciertos rasgos de su personalidad, tales como su alegria
y energia asi como también sus preferencias por la cultura de su lugar natal
que es Lambayeque y por el mar.

2.4 Organigrama de la Empresa

La empresa consiste en tres restaurantes, uno de ellos es la matriz y los otros
dos son las sucursales. Los tres restaurantes estan a cargo de la gerencia
general, compuesta por el dueio, el sefior Marcos Barandiaran, y por su
esposa la sefiora Olga Sepulveda.

Cada local tiene la misma estructura organizativa, es decir, cuenta con una
unidad de administracion quien tiene a su cargo y se coordina con las unidades
de cocina y comedor. Cada uno de estos departamentos tiene un jefe a cargo.
La excepcion a éste ordenamiento es la matriz, la cual cuenta ademas con una
unidad de cocina china-peruana, una unidad de bodega y una de distribucion y
la unidad de contabilidad. ' EI nimero de trabajadores en la matriz es mayor al
de las sucursales.

El numero de trabajadores en promedio en los dias de semana en la casa
matriz asciende a 31 personas aproximadamente y, puede aumentar hasta 39
personas durante los fines de semana, debido a la contratacion de 6 garzones
part-time y 2 personas para la cocina chino-peruana. En el caso de las
sucursales el numero de trabajadores que tienen en cada departamento,
disminuye en una persona con respecto a la matriz. Ademas el personal,
generalmente los que no son del departamento de cocina, pueden rotar entre
los distintos restaurantes, para efectos de aprendizaje, obtener mas ingresos o
sencillamente para cubrir a alguien que ha faltado. Es de notar que entre los
administradores de los restaurantes existe intercambio de experiencias y
conocimiento para resolver las dudas o problemas.

19 Ver organigrama general de la empresa
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De acuerdo al organigrama de la matriz de la empresa el numero de personal
por unidad es:

Presidencia del directorio: 1
Gerencia General
Administracion

Caja

Contabilidad
Comedor 0
Cocina criolla 1
Cocina china-peruana : 2
Bodega y distribucién 5
Garzones Part-time 6

39 personas

En las sucursales el numero de personas que hay en la unidad de cocina y
comedor disminuye en una persona.

2.5 Descripcion y Analisis de la Empresa

A continuacién nos encargaremos de describir cada uno de los cargos
existentes dentro de la empresa Barandiaran

Para el caso especifico de estudio en esta tesis, nos hemos concentrado en la
organizacion de la casa matriz pues es el local mas completo y de mayor
movimiento entre todos los restaurantes Barandiaran.?

El orden que seguiremos en el analisis correspondera al que hemos
considerado en el marco teédrico, es decir de acuerdo a la clasificacion que
considera Mintzberg: el centro operativo, las unidades técnicas, las unidades
de apoyo, la cuspide estratégica y la linea media.

El centro operativo

El centro operativo en este restaurante lo conforma la unidad de comedor y
cocina, puesto que ambos, son importantes dentro de las labores de
produccién de la empresa, en términos de servicio al cliente y produccién del
plato de comida.

- La unidad del comedor.

20 Ver organigrama general de la empresa
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La unidad de comedor esta a cargo del maitre, él esta a cargo de todos los
garzones y del barman, es el responsable que se entregue una buena atencion
a los clientes y de la buena presencia de los ambientes. En esta unidad
trabajan 11 personas.

Para lograr lo anterior el maitre debe cuidar por la presentacién de las mesas y
de su mantenimiento. Es el responsable de mantener el stock adecuado de
mercaderias y de coordinar con los demas jefes de unidad o con el
administrador a fin de superar los imprevistos, ya sea con los clientes o con el
personal a su cargo, todo ello con el objetivo de brindar una mejor y rapida
atencion.

El maitre asigna, semanalmente, a algun garzén para que se haga cargo de
cierta actividad en el comedor, pudiendo ser: el aseo, la disposicién de ciertos
productos (mantequilla, té, café, etc), el montaje de las mesas (manteles,
servilletas, cubiertos, floreros) y el repaso de coperia (buena presentacion de
la vajilla y copas).

Los garzones deben trabajar en dos turnos diariamente, en el almuerzo y la
cena, durante todos los dias de la semana aunque disponen de un dia de
descanso.

En este restaurante existen ocho ambientes y a cada garzén le corresponde
atender un ambiente, que esta constituida por cuatro mesas. Los garzones se
organizan diariamente, entre ellos, para determinar el ambiente que les
corresponde atender. Esto se realiza de manera rotatoria.

Ademas si algun garzon no ha asistido, sus mesas las cubren los demas.

Los garzones son los encargados de anotar y llevar “la comanda”, es decir el
pedido de sus clientes, a la cocina y al barman y, luego regresar con el plato o
trago hasta los clientes en un tiempo prudencial, haciéndose cargo de ellos
hasta que se retiren del restaurante.

El barman se encarga de servir los tragos y bebidas de acuerdo a los pedidos
de los clientes, ademas es el encargado de hacer los pedidos directamente
desde los proveedores, dado que no tiene relacion con la unidad de bodega.
Por lo tanto debe mantener siempre un adecuado stock de licores, vinos y
bebidas.

- La unidad de cocina.?’

La unidad de cocina®® se constituye como la mas importante dentro de esta
organizacion, puesto que es desde él que se producen todos los pedidos a los
clientes. Segun el dueino del restaurante, representa el “corazén” de la empresa
pues es la “fabrica”.

2l Ver organigrama de la cocina.
22 Para los alcances de este estudio, nos referitemos a la cocina de comida criolla y no ala cocina china-
peruana, puesto que aquella es la mds importante, grande y con mayor frecuencia de funcionamiento.
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La unidad de cocina esta conformado por una jefatura con una unidad de
apoyo y cinco sub-unidades, entre los cuales se encuentran: la sub-unidad de
calientes, la sub-unidad de frio, la sub-unidad de reposteria, la sub-unidad de
habilitacion de mercaderia y la sub-unidad de coperia. En total trabajan en la
cocina 11 personas.

La jefatura de cocina esta a cargo del maestro primero, él es el encargado de
cumplir con la elaboracion de los pedidos de comida que los garzones traen en
la “comanda”. El se encarga de ordenar y coordinar a quienes corresponda
para el cumplimiento de dichos pedidos con la calidad y cantidad adecuada
(evitando desperdicio de insumos) y en un tiempo prudente.

El jefe de cocina ademas, es el encargado de elaborar todas las salsas que se
usan en los platos de la carta. Se encarga también de “sartenear” (sacar los
pedidos a tiempo), de acuerdo a los criterios del chef del restaurante, en este
caso el duefio, quien le deja una pauta para ello.

El jefe de cocina coordina con la unidad de bodega para la entrega diaria, a
través de una requisicion diaria de todos los alimentos perecibles o no
perecibles que necesitara para el dia siguiente. Controlando la cantidad y
calidad de los insumos recibidos.

Ademas se encarga de probar la sazon y el sabor de los platos que estan
siendo elaborados por otras sub-unidades dentro de la cocina.

El segundo maestro apoya al jefe a “sartenear” y se encarga de limpiar las
maquinas, alinear las verduras y cocer el cordero.

Con respecto a las labores de la sub-unidad de calientes, ésta se encarga de la
elaboracion de los platos que requieren ser servidos en esas condiciones, y en
general la conforman la mayoria de los platos de fondo.

La sub-unidad de frios se encarga de elaborar los platos que son entradas y en
general son a base de pescado. Esta conformada por dos personas.

La sub-unidad de reposteria, tiene a cargo todo lo que tiene que ver con los
postres. Esta conformada por una persona.

La sub-unidad de habilitacibn de mercaderias, se encarga de entregar a las
demas unidades y a los maestros de cocina, los insumos listos para ser
utilizados, es decir, se encarga de deshuesar, pelar, cortar, etc. Esta
conformada por dos personas.

La sub-unidad de coperia, esta ubicado en una pieza contigua a la cocina, es la
encargada de limpiar toda la vajilla, cubiertos y utensilios utilizados por las
demas sub-unidades dentro de la cocina y por los que son utilizados en la
unidad de comedor. Esta conformado por dos personas

Es importante mencionar que el jefe de cocina no es Chef, por lo tanto el que
indica la pauta o la guia de las recetas de la carta es el duefio, pues es Chef.
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Por ultimo, la unidad de cocina, fisicamente, es un espacio relativamente
pequefio donde trabajan 11 personas. La cocina esta separada del comedor
por unos 10 a 15 metros, y tiene a la unidad de bodega a su costado. Ademas,
dispone de dos espacios en sus paredes, en uno de ellos los garzones pasan
sus pedidos y en el otro los coperos se comunican con la cocina.

- La unidad de bodega.

La unidad de bodega, es la encargada de comprar y almacenar todos los
productos alimenticios, perecibles 0 no, que se requieren para el normal
funcionamiento del proceso productivo del negocio. En esta unidad trabajan
dos personas. En su funciéon de comprador, el jefe de bodega debe determinar
cual es el mejor lugar para comprar sus insumos, en términos de calidad,
cantidad y precio. En su funcién de almacenero, el jefe debe preocuparse del
mantenimiento de la calidad de los insumos.

Bodega trabaja estrechamente con la unidad de distribucién.

- La unidad de distribucion.

La unidad de distribucion se encarga de distribuir los insumos alimenticios a las
unidades de cocina de cada restaurante, debido a que éstas son los que
realizan los pedidos de insumos, a través de las requisiciones diarias.

En su funcion de distribuir, el jefe encargado debe supervisar que el envio sea
el correcto y en el momento oportuno.

Linea Media

En esta organizacion la linea media la conformaria la administracién del
restaurante, junto con cada jefe de los departamentos de comedor, cocina y
bodega, ademas del contador de la empresa.

El administrador se encarga de mantener el orden en todo lo que se refiera a
las operaciones del restaurante dentro de sus distintos departamento (apertura
y cierre diario del establecimiento, control de asistencia y horarios del personal,
seguridad, mantenimiento y reparaciones, asi como las relaciones publicas).

Se encarga del pago a proveedores, compra de mercaderias (a través de
pedidos telefénicos y no de d6rdenes de compra) y su revision, asi como
también de solucionar imprevistos en cualquier parte de la organizacion. Lleva
también las cuentas diarias de ingresos y egresos de dinero, junto con el
cajero, e informa de ella a la gerencia. Se encarga de la teneduria contable del
libro de ventas, contactandose con el contador cada 15 dias para su revisién y
control.

Notaremos que cuando se encuentra el duefio de la empresa en el restaurante,
situaciéon que ocurre por lo menos una vez al dia, éste pasa a cumplir las
funciones del administrador, y aquél cumple funciones de asistente de
administracion.

La unidad de contabilidad realiza una funcion de apoyo a la unidad de
administracion y a la gerencia de la empresa. En esta unidad trabaja una
persona.
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El administrador se encarga de revisar los libros contables de ingresos y
egresos, también calcula y paga los impuestos y cotizaciones de los
empleados, esta labor la realiza cada quince dias.

Como observacién, el administrador, aunque dispone de una oficina en el
segundo piso, trata de ubicarse en una esquina del bar, a un lado de la caja y
del teléfono, lugar desde donde puede observar el movimiento constante de las
operaciones en el comedor y puede ser faciimente ubicado por los
trabajadores.

El cajero se encarga de la caja y de contestar el teléfono, ademas, debido a
que es de confianza, reemplaza al administrador en ciertas funciones mientras
él no se encuentra; es decir, podria pagar a los proveedores o hacer los
pedidos de insumos y encargarse de las relaciones publicas. En la casa matriz,
la unidad del cajero se llama secretaria.

Con respecto a los jefes de los departamentos de comedor, cocina y bodega,
que también conforman la linea media de esta empresa, sus funciones fueron
explicadas cuando se abordaron las funciones de los centros operativos.

Cuspide Estratégica

En esta empresa existe una Gerencia, la cual esta conformada por el duefio de
la empresa, el sefior Marcos Barandiaran y la esposa del duefio, la sefiora Olga
Sepulveda. Ellos conforman la parte supervisora y ejecutiva de la empresa, en
especial el sefior Barandiaran.

En este tipo de negocio, el duefio realiza labores de supervision de calidad del
servicio y de la comida entregada al cliente, en visitas diarias que realiza a sus
locales. Para realizar estas actividades, cuenta con el apoyo del administrador
y/o de los jefes de cada unidad, con el objetivo de cumplir con la mision del
negocio, es decir con el concepto Barandiaran.

También se encarga del control del personal, cumpliendo él mismo las
funciones de gerente de recursos humanos y la de lider, dado que se presenta
a sus trabajadores cémo ejemplo a seguir, También se encarga de las
relaciones publicas entre el restaurante y el entorno a través de las actividades
que realiza, ya sea en la radio o la television, y los eventos culturales que
promueve en sus mismos restaurantes (promocion de musica criolla, muestras
de pinturas, etc ). De esta manera, segun dice, trata de “vender” su marca

No es menor su labor ante los proveedores, al tratar de conseguir para el
restaurante permanentes flujos de insumos de buena calidad y a buen precio.
En su labor de Chef, el duefio se encarga de dirigir y supervisar la sazén y el
gusto que deben tener sus platos en la carta para no alterar la calidad de los
mismos para ello trata de encontrar una buena ubicacibn en una calle
especifica o proyectarse en nuevos restaurantes Barandiaran que entreguen
fusiones distintas de comida.
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El sefior Barandiaran entrega en su restaurante un servicio gastrondmico que
trata de diferenciar estratégicamente a través del concepto Barandiaran, de
esta manera y relacionandolo con ciertas caracteristicas de su personalidad,
tales como su energia y alegria, trata de entregarle valor a su marca.

Por lo tanto, como primera etapa de su “proyeccion estratégica”, lo que ha
realizado el duefio es tratar de lograr un buen posicionamiento de la marca
“‘Barandiaran” en el mercado local. Esa situacion le ha permitido tener una
clientela fiel y creciente en sus restaurantes, por lo que ha obtenido mayores
ingresos por ventas.

Luego y como segunda etapa de su proyeccion estratégica, una vez obtenido el
posicionamiento, y asegurado un flujo constante de ingreso, ha proseguido ha
expandir su negocio a través de su marca, ya sea en el mismo mercado o en
otros similares.

Ejemplo de ello es que el duefio cuenta con insumos de restaurantes marca
Barandiaran, tiene un proyecto de fabricacion de cerveza tradicional con la
marca Barandiaran y la apertura de restaurantes de comida Italo-peruana,
japonesa-peruana, francesa-peruana, todos con la marca Barandiaran y todos
estos en Chile.

Por ultimo, el duefio espera realizar franquicias internacionales con su marca
como estrategia de crecimiento a nivel internacional, pues segun él su suefio
es tener restaurantes Barandiaran por todo el mundo.

Concluiremos con algunas observaciones importantes, podemos decir que
todos las unidades dentro de del restaurante, funcionan como un todo, como
una red, no existen normas rigidas que separen a los individuos en esta
organizacion o que impidan, si asi se determina, realizar alguna vez, funciones
para las cuales no han sido contratados. Por ejemplo puede que el
administrador haya tenido que realizar labores de seguridad, o de
mantenimiento con la ayuda de algun cocinero.

También se da el caso, a veces que el maestro primero de la cocina criolla ha
tenido que ayudar al cocinero del “Chifa” en el segundo piso. Sobre todo los
fines de semana cuando hay mayor movimiento.

La funcion del barman es mas especifica, por lo tanto, es mas independiente
que la de los garzones.

En los ambientes del comedor el trato entre los trabajadores es mas formal y
distante, en cambio en las demas unidades, sea cocina, o bodega, el trato es
mas informal y directo.

Una de las situaciones relevantes que caracterizan a los restaurantes
Barandiaran es su ambiente interno. En ellos se puede encontrar una gran
cantidad de cuadros con motivos peruanos.

Para el dueio las funciones claves dentro de su restaurante tienen que ver con
la produccién de la cocina, la eficiencia de servicio del maitre, el adecuado
stock de bebidas, vinos y licores del barman, el stock completo, tanto de
alimentos perecibles o no perecibles, que exista en la bodega y la colaboracion
del administrador en todo.

Concluyendo esta descripcion y analisis, podemos destacar que esta empresa
tiene las caracteristicas que poseen las empresas de estructura simple, esto es
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porque las partes mas importantes de la organizacion se encuentran en el
centro operativo (comedor y cocina) y en la cuspide estratégica (el duefo).
Ademas las funciones entre los trabajadores todavia no estan claramente
diferenciadas y porque aun existe cierta informalidad de trato en la cadena de
mando de la empresa.

3. Emprendimiento

En esta parte mencionaremos los datos biograficos del emprendedor y su
experiencia, resaltaremos sus caracteristicas personales y sus motivaciones.
También, conoceremos sus ideas y sus expectativas personales.

Luego describiremos y analizaremos el proceso de emprendimiento que ha
realizado centrado en las decisiones que ha tomado el emprendedor, es decir,
la manera en como ha ido influyendo en la estructura de su organizacién, en su
direccion, en sus relaciones humanas y publicas a medida que su negocio ha
ido creciendo. En sintesis, como ha ido desarrollando su negocio de acuerdo
Su propia perspectiva y personalidad.

3.1 Biografia del Emprendedor

El sefor Barandiaran, es peruano, tiene 44 anos y proviene de Lima. Ademas
es casado con chilena, tiene hijos y vive en la comuna de Providencia. En la
actualidad posee tres restaurantes de comida criolla peruana, uno de comida
chino-peruana y uno de comida mexicana. Ademas de poseer, en Chile,
diversas inversiones en bienes raices.

En el Peru, el sehor Barandiaran, aprendié a cocinar desde muy joven dentro
de su familia, gracias a sus abuelos. Su padre era vendedor profesional.
Después de salir de la escuela estudié un curso basico de ventas y
mercadotecnia y otro curso para marineros de cubierta.

Con respecto a su experiencia laboral, trabajé dos afios, como marino
mercante, ademas, llegé a tener tres empresas: dos sangucherias y una
importadora de calzado, en la cual él era el representante exclusivo. Todos
es0s negocios tuvieron que cerrarse debido a la mala situacién econémica en
el Peru.

El sefior Barandiaran llegé a Santiago el 31 de Julio de 1992 para buscar
trabajo, esto motivado por la mala situacion econdémica y politica en la que se
encontraba el Peru en esos momentos. Y, por otro lado, motivado por, la buena
situacion que tenia Chile debido a que se encontraba en pleno retorno a la
democracia, la economia se encontraba saneada y porque era un pais en el
que se hablaba el mismo idioma que en Peru, por lo mismo, existian varias
posibilidades de proyectar su vocacion de cocinero.
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Cuando llega se encuentra en la situacion que no le pagaban lo que él queria
ganar, por lo tanto, mientras trabajaba, empezo6 a estudiar en Inacap durante
los sabados para poder titularse de Chef, lograndolo 4 afos después.

De esta forma tuvo la posibilidad de encontrar un mejor trabajo y cobrar mas
dinero por sus servicios, ayudando de esta manera a su familia, pues ya se
encontraba casado y con hijos.

Los trabajos que realizé cuando llegd a Santiago se han realizado en diversos
lugares, primero como cocinero en la Embajada del Peru, luego como cocinero
en el restaurante peruano Cocoa y después en el restaurante Flor de la Canela.
Por ultimo decidid, por motivos econdmicos, dejar el trabajo y conseguir la
manera de ganar mas dinero con su propio restaurante.

En el afio 1999 decide colocar un restaurante con poco capital y lo logra. Ese
mismo afio y debido a que necesitaba dinero para hacerlo funcionar, debe
venderle la mitad a un socio, recuperando todo lo invertido. Al afio y medio,
decide vender la otra mitad y con el dinero ganado coloca su primer restaurante
llamado Barandiaran, siendo éste, el primero de los tres restaurantes que
posee hoy en dia.®

El sefior Barandiaran realizé el primer programa de comida en la televisidon
chilena, se llamo la hora de Barandiaran. Ademas ha escrito su primer libro de
recetas llamado Barandiaran. En estos momentos tiene su primer programa de
musica peruana en la F.M. llamado, La Hora de Barandiaran, que transmite
todos los sabado en radio Sintonia. Ademas ha sido reconocido como
peruanista, puesto que se encarga de difundir mucho el Peru a través de la
gastronomia, la pintura, la musica, y las danzas y ceramicas. Por su labor
realizada, ha sido considerado el inmigrante peruano mas exitoso de la década
pasada, y ha sido recibido en la moneda en la administracion del presidente
Ricardo Lagos (afio 2002).

En estos momentos se encuentra evaluando un proyecto de un préximo
restaurante italo-peruano que puede ser abierto en setiembre de este afio.

3.2 Caracteristicas personales y pensamiento?®

Don Marco Barandiaran es una persona inquieta, ocupada y muy sociable,
ademas le gusta estar en sus negocios y conversar de vez en cuando con sus
clientes, con algunos de ellos mantiene una muy buena amistad, se define
como una persona predestinada para que le vaya bien en la vida.

El emprendedor cree que parte de su éxito ha sido debido a su experiencia (
siete aflos en sus negocios) y el conocimiento gastronémico que tiene. Ademas
el aporte a sus conocimientos por sus estudios en marketing y mercadotecnia y
su experiencia como marino mercante. Aunque, reconoce que fue gracias a la
madurez que pudo poner todo en la practica y darse cuenta que todo era muy
facil.

23 Véase historia de la empresa
24 Las palabras en cursiva son expresiones textuales dichas por el emprendedor durante la entrevista.
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Para él las condiciones de éxito, son el trabajo, el sacrificio, los deseos de
superacion, las metas cortas para poderlas cumplir no realizar castillos en el
aire, Ademas menciona que el contacto con los demas empresarios peruanos
del sector gastronémico, es superficial solamente.

El se define como una persona feliz que entrega energia, trata de entregar la
esencia de la comida de casa, que lo energizé cuando era nifio.

Para él sus metas y proyectos son cosas que van mucho mas alla de lo que ha
hecho, ademas dice que no tiene una vision sino que muchas visiones pero
uno debe saber elegir cual.

Su suefio es dejar negocios por todo el mundo, la idea es tener el sector
gastrondmico, musica, cultura y gastronomia. A él le gusta proyectarse, y dice:
No hay hombre que se crea tal si no tiene metas. Cuando él crea algo, piensa
en que va a trascender en el tiempo. Sus hijos van a atender a los hijos de sus
clientes. Segun el duefio, cuatro de sus ex-empleados ya han establecido sus
propios restaurantes peruanos y eso es un orgullo para él.

El motiva a su personal diciendo que si trabajan bien en su cargo, pueden
llegar a ser lo que él ha sido. Para él los garzones son la extension de su
persona, y por lo tanto debe transmitirles bien su vision. El indica que para
ensefar a sus empleados se debe estar en buen equilibrio y convencido de lo
que se va a decir, debe ser el ejemplo.

Para él su mujer es determinante, ella es la parte dura, ella es la cara fuerte de
la Gerencia. Ella le entrega motivacion y es su cable a tierra, pues le hace
analizar bien las cosas antes de llevar a cabo los proyectos.

El es impulsivo, ella no, él tiene vision de negocio, ella es mas aterrizada. Los
dos han trabajado juntos desde que abrieron su primer restaurante.

Don Marco ha aprendido que en Chile para tener éxito hay que venir y ser
chileno, uno debe insertarse en la comunidad chilena, no que Chile se adapte a
uno. El se considera empresario chileno de nacionalidad peruana, no es sélo
venir y colocar capital, sino que también conocer a la gente. Ademas indica que
lleva 7 anos de estudio de la idiosincrasia, pues para venderle a un chileno
debe pensar en chileno, es decir, que les gusta, qué no les gusta, como actuan,
cdmo razonan.

De acuerdo al analisis de las declaraciones del emprendedor y a la observacion
que se ha realizado, vamos a identificar en la conducta del emprendedor
algunos de los rasgos encontrados en las denominadas seis zonas o temas de
comportamiento,25 desarrollados por varios autores y que se presentan a
continuacion:

Este emprendedor es destacado en la zona de compromiso y determinacion,
debido a su decision de abrir el negocio y mantenerlo a pesar de todo,
involucrando altas cuotas de sacrificio y trabajo. Otra zona identificada es la

%5 Véase emprendedor en el marco tedrico de esta tesis.
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zona de obsesion por la oportunidad, debido a su preocupacién constante
de los gustos y preferencias de los clientes, su atencion personalizada, ademas
este empresario se considera pionero en muchas cosas, segun dice, €l abre la
calle después llegan los demas, él impone el estilo primero. Al mismo nivel que
las anteriores, se ubicara la zona motivacién para sobresalir, por su
orientacion a metas altas, y por su auto imposicion de metas y sus deseos
constantes de superacion personal, como el sentimiento expresado de que:
todo lo que ha logrado lo ha hecho sélo, sin socios y sin la necesidad de
financiamiento bancario.

También se ubicara al emprendedor, en la zona de creatividad, autonomia y
habilidad para adaptarse, dado que tiene mente abierta, no teme al fracaso y
posee la habilidad para aprender rapido, esta zona estara relacionada de cierta
manera con las dos anteriores.

Luego, el hecho de que a esta persona lo motive una vision, tenga experiencia,
buen conocimiento del mercado y de administracion, unido con un deseo de
ensefiar y motivar a los demas, ya sean éstos empleados, clientes u otras
personas, me indica que se encuentra también en la zona de liderazgo.

El emprendedor de este estudio es inquieto e impulsivo para tomar decisiones
por lo tanto se encontrara también en la zona de tolerancia al riesgo, aunque
ahora en menor medida debido a la influencia de su esposa.

En conclusién podemos decir que las zonas de comportamiento no son
excluyentes entre si, siendo, al contrario complementarias, por lo tanto es muy
posible que este emprendedor se encuentre en mas de una de ellas, sino en
todas y con algunos matices de su personalidad. Sin embargo, una zona que
puede considerarse mas caracteristica en este emprendedor es la motivacién
por sobresalir debido a la necesidad que tiene de realizacién personal, de
acuerdo a lo que ha dejado percibir en sus declaraciones y actitudes, seguido
por la zona de liderazgo, debido a su necesidad de poder.

Por ultimo, este emprendedor esta influenciado por su familia, especificamente
por su esposa, quien lo complementa, entregandole prudencia y control en sus
decisiones, pudiendo, incluso, alterar la intensidad de las zonas de
comportamiento de este emprendedor.

3.3 Con respecto al proceso de creacion del restaurante

Fue en el afio 1998, que él dijo en Chile: si una crisis me hundib, otra me
levanta, refiriéndose de esa manera a la crisis que lo afecté en Peru y a la crisis
asiatica que golpeaba en esos momentos, crisis que significo el cierre de
muchos restaurantes nuevos en Santiago. Fue en ese contexto, y ante la
imposibilidad de conseguir un trabajo bien remunerado para mantener a su
familia, que decidié abrir un restaurante con el dinero ahorrado de sus trabajos
anteriores en la comuna de Providencia.

Para saber si un local cumple con los requisitos para ser un restaurante, el
sefor Barandiaran y su esposa visitan diversos locales donde observan y
determinan de antemano, como deben ir dispuestas las cosas en dicho local,
es decir, donde debe ir el bar, la cocina, el tipo de decoracién, etc.
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Los empresarios nuevos no se dan cuenta que cuando les esta yendo bien,
deben asociar al chef como duefio del restaurante también, afirma Don Marco.
Sucede que cuando fue chef él le pidi6 a los duefios asociarse con una
participacion de un 5 a 10% y les pagaba en trabajo, pero ellos no quisieron.

En la creacién de su primer restaurante, el sefior Barandiaran realizé diversos
oficios, entre arquitecto, disefador, decorador y asesor, con el objeto de
disminuir costos.

Para abrir su primer restaurante se debieron realizar diversos tramites, entre
ellos esta el de conseguir el arriendo de una casa que previamente fue
seleccionada por él, conseguir el certificado de linea con la municipalidad que
autoriza poner un restaurante en la casa elegida. Luego viene el tramite con el
Sesma vy la iniciacion de actividades en impuestos internos, como se hace en
cualquier negocio.

Segun el sefor Barandiaran su primer restaurante lo logré crear con una
inversion de $4.500.000, cuando el promedio de inversion para ese tipo de
negocios era de mucho mas, alrededor de ochenta millones de pesos.

Debido a la necesidad de invertir en mobiliario, y al no contar con el apoyo de
un banco, el duefio, tuvo que vender un 50% de participacion de su restaurante
a otra persona, recuperando con ello toda la inversion realizada hasta el
momento. Luego, en el plazo de un ano y medio, su restaurante llegd a valer
cien millones de pesos, en ese momento decide vender el 100% de lo que le
quedaba como propiedad en el restaurante, para financiar un nuevo
restaurante en calle Manuel Montt en Providencia. Ese negocio es el mismo
que hoy conocemos como la casa matriz de los restaurantes Barandiaran y que
tuvo el mismo proceso de apertura que su anterior negocio.

Como anécdota, dice él, que cuando inaugura el restaurante Barandiaran de
Manuel Montt, abrié la calle, pues ahora existen 30 locales comerciales donde
antes no los habia, creando un nuevo barrio bohemio.

3.4 Con respecto al proceso de puesta en marcha y gestion del
restaurante

Una de las cosas mas importantes para que un negocio marche bien es tener
los clientes, fue asi que el duefo, durante su experiencia laboral en otros
restaurantes, empez6 a realizar una pequefia campafia de marketing entre sus
mas cercanos clientes sobre las bondades de sus platos, de esta manera
podria asegurar una cantidad de clientes ante la eventual inauguracién de su
restaurante. Ademas, proyectdé que la demanda iba a seguir creciendo y
también observo, cual seria la mejor ubicaciéon para su negocio, siendo la
comuna de Providencia el mejor lugar, dado el flujo de personas con alto poder
adquisitivo. Hoy en dia cuenta con tres restaurantes, dos de ellos en
Providencia y uno en lo Barnechea.

Con respecto a la competencia, se dio cuenta que debido a la poca oferta y alta
demanda por comida peruana, la competencia iba a ser muy pequefa.
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El emprendedor también se preocupo de las materias primas, pues los insumos
peruanos son los elementos distintivos.

En el afio 2000 existian pocos negocios que importaban insumos peruanos,
por lo tanto, y durante tres afios el emprendedor tuvo que pagar altos precios
por ellos. Esa situacidon cambié posteriormente cuando instalé su propia
importadora en el afio 2003.

Con respecto a los recursos humanos, el empresario debidé reclutar personal
utilizando sus redes de contactos (ex —comparferos de trabajo y antiguos
empleados) para conseguirlos. Dichos empleados en general eran de
nacionalidad peruana.

Por otro lado, el duefio sabia que la tecnologia usada en este sector era
determinante, dada su experiencia y conocimiento al haber trabajado antes en
diversos restaurantes. Por lo tanto sabia que tenia que contar con la mezcla
adecuada de insumos y personal para que su servicio y producto finales sean
de muy buena calidad. De esta manera consiguié el mejor personal de servicio
en comedor (garzones), los mejores cocineros y asistentes (asesorados por el
duefio) y los mejores insumos a través de proveedores confiables para todos
sus locales.

Cuando el emprendedor pensd en expandirse necesitaba, de acuerdo a su
estrategia, que el producto y servicio entregado fuese de la misma calidad en
todos los locales, es asi que necesité un servicio de distribucion propio para la
atencion de todos los restaurantes garantizando insumos frescos y de buena
calidad. A él le interesa respetar la esencia de la receta tal y como se la servian
en la casa de sus abuelos y sus padres. No le gusta innovar y desfigurar las
recetas, le gusta mantener la esencia del proceso de creacion del restaurante.

Luego de tres afos de la creacion del restaurante Barandiaran colocé una
importadora, disminuyendo sus costos de manera importante.

La gestion del restaurante se puede resumir en lo siguiente:

Segun él sus negocios estan salvaguardados por su persona, puesto que él es
el Chef, el relacionador publico, el que promociona sus negocios y no tiene
asesoramiento externo.

3.5 Con respecto a otras experiencias de aprendizaje y
proyecciones futuras

Entre las experiencias que ha tenido el sefior Barandiaran en Chile, con sus
negocios, es que la comida china — peruana no es muy conocida, y debido a
€s0, no ha sido muy buena la acogida.

También ha tenido una mala experiencia en su restaurante ubicado en la
comuna de Lo Barnechea, debido a que no ha cubierto las expectativas de
ventas que él esperaba en la zona. El restaurante se llena de gente sdlo los
fines de semana, lo que quizas determine su venta.

La experiencia que aprendio de ello es que debe potenciar (mejorar) los locales
que tiene en el centro (Providencia), concentrandose en ellos, y quizas en el
futuro volver a intentarlo en dicho sector.
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El empresario tiene varias proyecciones futuras, una de ellas consiste en
explotar eventualmente la produccion de cerveza.

Entre otros de sus proyectos se encuentra establecer restaurantes de diversa
orientacion, tales como restaurantes: Italo-peruano, Chino-peruano (ya lo
tiene), franco-peruano, japonés-peruana.

Otro proyecto que tiene es el que corresponde a las franquicias, las cuales las
quiere ofrecer s6lo en el extranjero y en grandes capitales.

La idea de la franquicia es que el franquiciado (comprador de la franquicia)
deba comprar también, segun contrato, todos los insumos de la marca
Barandiaran.

Otra experiencia que ha notado es el tipo de servicio brindado por los
garzones, donde ha diferenciado entre el personal peruano y el chileno, segun
él en Chile a los garzones les falta desarrollar una vocacion de servicio, pues
no parecen orgullosos de su trabajo.

4. Otras percepciones del negocio®

En esta parte se tomara en cuenta la informacion obtenida a partir de las
entrevistas realizadas a otras personas que conforman la organizacion del
restaurante. Esto se realiza con la finalidad de obtener distintas perspectivas
sobre algunos aspectos especificos en el restaurante.

Las personas entrevistadas fueron:
El administrador, un garzon, el primer maestro de cocina, y dos clientes (uno
habitual y el otro no).

- El administrador.?’

El administrador es chileno, tiene 43 afios y es casado, vive en la comuna de
Renca, trabaja en el restaurante desde cerca de seis afios y tiene estudios
técnicos de administracién.

Durante un dia normal es el primero en llegar y el ultimo en salir.

Cuando se refiere a las relaciones humanas dentro del trabajo, me comenta
que éstas se llevan de manera normal, como en cualquier otro restaurante, eso
si, dice, le gustaria tener mayor caracter para poder controlar al personal, pues
existen muchos trabajadores que tienen un promedio de edad alto o tienen
mucha experiencia, por lo tanto traen algunas “manas” que son necesarias
cambiar.

Menciona también que le gustaria mejorar su genio, y comenta que su trabajo
Nno es para personas pasivas, “se debe ser fuerte, pues el personal también lo
es”. Comenta que su labor es muy flexible, puede salir o entrar de local o
realizar distintos tipos de actividades con los distintos departamentos o con los
clientes con la finalidad de garantizar el normal funcionamiento del restaurante.

26 El respaldo de todas las entrevistas (incluido el emprendedor) se encuentra archivado en material
magnetofénico.
27 Para ver sus funciones ver el punto el punto 2.5. “linea media”
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Comenta que cuando existen algunos problemas con los “cahuines” entre el
personal, él debe intervenir, a veces en coordinacion con el maitre y el jefe de
cocina, para que no se distraiga el personal en esos “asuntos menores” y los
conmina a trabajar mas. Del total de personal que existe en este restaurante,
casi la mitad se reparte entre peruanos y chilenos.

Ademas menciona que los fines de semana cuando se necesitan de
trabajadores part-time, la mayoria, corresponden al departamento de comedor,
puesto que no se puede llevar trabajadores part-time a la cocina pues la
“mano” del cocinero debe ser la misma toda la semana.

El administrador comenta que el tipo de atencion es el mismo para todos los
clientes, no existiendo preferencias, por ejemplo, por ubicacién u horario de
atencion. Aun asi sefiala que el tiempo de atencion al cliente variara de
acuerdo al apuro de éste. Por ejemplo si alguien necesita almorzar en media
hora, el garzon debe atenderlo con la rapidez que se exige.

Segun el administrador el tiempo que se demora un plato en salir (elaborarse),
es entre 10 a 30 minutos, “es el garzon el que le da el tiempo, de acuerdo al
apuro del cliente”.

- El primer maestro de cocina.?®

El maestro de cocina es peruano, original de Lima, tiene 36 afos y es soltero.
Trabaja en la empresa hace 6 afos y tiene estudios secundarios completos.
Vive en la comuna de Providencia a tres cuadras de su trabajo.

El llegd a Chile por motivos sentimentales, pero después decidio establecerse.
Con respecto a su trabajo comenta que él no ha estudiado nunca un curso de
cocina, lo que sabe lo ha aprendido de su padre y su hermano en Peru que
tenian restaurantes, y de experiencias previas en trabajos similares en Chile.

El llegdé a este restaurante a través de amistades, y fue seleccionado por el
sefor Barandiaran para el puesto de ayudante. Luego en la cocina, fue
adquiriendo mayor experiencia y ascendié hasta su cargo actual.

Ademas, entre sus aspiraciones, desea estudiar gastronomia para
perfeccionarse, dice tener la practica, le falta la teoria.

Como jefe de cocina, debe poner orden a su personal a cargo, a veces, debe
hacer cosas que no le agradan. Como por ejemplo, decirle a sus subordinados
lo que tienen que hacer. Falta iniciativa, comenta.

Con respecto a la preparacion de los platos, indica que ha tenido que realizar
algunas modificaciones a los platos originales, puesto que el publico chileno asi
lo prefiere. Comenta que: a los chilenos les gusta los platos que lleven crema y
se prefiere poco, o casi nada de, picante. Menciona que existen algunos platos,
a los cuales se les ha tenido que “reemplazar’ ciertos ingredientes para
satisfacer los gustos locales, por ejemplo menciona el tallarin criollo peruano, el
cual en Peru no lleva pimenton o zapallo italiano y aqui si.

28 Ver sus funciones en el punto 2.5 “centro operativo”
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En general al chileno le gusta comer con poco alifio y poco picante, concluye.

Algunos clientes quieren algo distinto de la carta, con los ingredientes que ellos
prefieren, el cocinero si tiene tiempo, lo puede preparar.

Ademas menciona que entre las personas mas importantes dentro de la cocina
estan los que elaboran el cebiche y el que hace las verduras y los postres,
pues es lo que mas se demanda.

Segun el la diferencia que tiene este restaurante con los demas es que se sirve
calidad y cantidad, y el servicio es rapido, de esta manera los clientes se han
acostumbrado y por lo tanto regresan.

El cocinero considera que lo mas importante que debe haber en la cocina es:

- Una buena organizacion con una descripcion de las funciones del personal
de manera clara.

- Iniciativa del personal

- Y una buena comunicacién entre todos los departamentos para un buen
trabajo en equipo.

- Buenos implementos, como son una buena cocina, buenas sartenes y
cuchillos y otros implementos

- Adecuado control de los insumos

- Limpieza de la cocina y del personal.

- La existencia de un solo jefe para el cocinero

Con respecto al trato con los demas departamentos, el cocinero indica que la
mayoria de los garzones tratan con él a través de la ventana para entregarle “la
comanda”. Menciona ademas que, a veces, la demanda de insumos es muy
alta en la mafana (turno del almuerzo), no quedando insumos para la noche
(turno de la cena), por lo que debe de realizar una nueva requisicion a bodega
por la diferencia.

Por ultimo, el cocinero menciona que existe cierto grado de “competencia” sana
entre el personal peruano y el chileno en la cocina. (4 peruanos y tres chilenos)
Ademas menciona que el ambiente entre los departamentos de la empresa es
distante y dentro de la cocina hay desconfianza.

- Elgarzon

El garzén es peruano, proviene de Piura, tiene 29 afios y es soltero, tiene
educacion universitario incompleta, estudié ingenieria agro-industrial y llegd a
Chile hace 8 afios con el propésito de trabajar para seguir estudiando, aunque
no ha podido estudiar. Trabaja en el restaurante hace 6 afios y vive en la
comuna de Providencia a dos cuadras del trabajo.

Su experiencia laboral en Peru era de ebanistero y carpintero; en Chile, trabajo
en pubs en Bellavista (copero) y camarero en un hostal en Farellones.

Llegd a este trabajo a través del maitre a quién conocié en un restaurante
vacacional en Farellones. Para él la red de amistades peruanas influye mucho
al momento de querer encontrar trabajo.
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Segun él, en este trabajo pagan bien. Ademas indica que el ambiente dentro
del restaurante es bueno y en promedio mejor que en otros restaurantes
similares.

Con respecto a las operaciones en el comedor, son supervisados por el maitre,
quién ve que todo se encuentre en orden.

Si algun cliente habitual quiere algun descuento, ellos deben comunicarselo al
administrador, quien decidira si lo hace o no.

En general cuando se trata de clientes habituales, el garzén se muestra mas
tranquilo, pues conoce sus gustos. No asi con respecto a un cliente no habitual,
en el cual el garzon tratara de indicarle el tipo de ingredientes que lleva el plato
para asi evitar que éste sea rechazado o no sea de su agrado.

Para el garzon es importante la presentacion del plato y la rapidez del servicio,
aunque le parece prudente mantener un tiempo promedio de atencién (tiempo
de espera para que salga el plato) para que asi el cliente se acostumbre a ello.
Segun el entrevistado, a veces, existen eventos que se realizan fuera del
restaurante y ellos deben asistir como parte de sus labores habituales de
trabajo. A la vez me manifiesta que él puede ir a otro restaurante Barandiaran
si asi lo desea, ya sea para trabajar un dia mas o para aprender.

- Los clientes.

En esta parte se describira las caracteristicas de los clientes y la percepcion del
servicio que entrega el restaurante. Para ello nos basaremos en dos entrevistas
realizadas a clientes, uno habitual y el otro no y en algunos articulos
periodisticos (critica de restaurantes).

Ambos clientes formaban parte de una familia (padres, abuelos y nietos)

Los clientes habituales venian hace 4 afos al restaurante, eran de la comuna
de San Bernardo y consideraban que la comida era buena debido a la calidad
de los productos, su frescura y buen tamano, ademas la carne les parecia
sabrosa.

La atencion también fue considerada buena y mejor que otros restaurantes en
la misma calle. Consideraron que la ubicacion era buena, pero que ese no era
el principal motivo de venir aqui, pues se debe a la comida y al servicio.

Los clientes no habituales, viven en Providencia y conocieron el restaurante de
manera accidental, les llamé mucho la atencion la casona por sus ambientes
internos y su amplitud, ademas en el local se encontraron con varios amigos.
Ellos piensan que es el mejor lugar para comer comida peruana.

De acuerdo a los articulos periodisticos®, el restaurante Barandiaran de
Manuel Montt es considerado muy atractivo, debido al disefio y a su amplitud,
con respecto al servicio, lo consideran muy bueno. Y si se trata de la comida,

29 Ver anexos
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de buena calidad, novedosa y a un precio razonable, aunque se debe ajustar
mas a los gustos locales.

EL bar posee una buena seleccidbn de vinos aunque no es muy extensa,
ademas consideran que los tragos, especialmente el pisco sour debe ser
preparado por una persona para mantener la calidad.

En otro articulo se entrega una critica general a todos los restaurantes,
indicando que el restaurante de Bellavista, corresponde al primer restaurante
Barandiaran hecho a la medida. El restaurante de Lo Barnechea es alquilado y
el de Manuel Montt refaccionado, en el cual la disposicion de algunos
ambientes, no es el adecuado. Se alaba la comida en la nueva sucursal y se
espera que se mantenga la calidad.

La gente en general asocia al Restaurante Barandiaran Manuel Montt como un
lugar donde se come muy bien la comida peruana, sin esperar tanto y donde
se puede ir con toda la familia por sus amplios salones.

Distinta es la percepcién, de acuerdo a mis observaciones y a los articulos de
diario, que existe del local de Bellavista que se percibe mas pequefio y al paso.
Por el contrario, no he encontrado criticas del restaurante en Lo Barnechea,
lugar que esta dirigido a un publico de distinto nivel socioeconémico y que, al
parecer, solo asiste, mayormente los fines de semana.

Podemos concluir que Barandiaran es una marca que se quiere posicionar en
el tipo de cliente ABC1.

El desafio del emprendedor estara en brindar el mismo servicio y calidad de
comida en los tres restaurantes Barandiaran, de tal forma que el concepto
Barandiaran pueda ser percibido, pero a la vez, tener en cada local, de acuerdo
a su diseno y ubicacion, un servicio distintivo.

5. Conclusiones del caso

En este capitulo se estudié un caso de emprendimiento peruano en Chile, el
cual se traté de un caso exitoso, una accion de emprendimiento consolidado,
en desarrollo y en expansion.

Las razones para que este caso sea considerado asi, se han debido a un
adecuado manejo de la empresa por parte del emprendedor, la estructura que
tiene la empresa y las condiciones del mercado.

El emprendedor ha contribuido al desarrollo de la empresa, gracias a su buen
conocimiento y experiencia en el sector, a sus habilidades para crear e innovar,
a la proyeccion que tiene con su negocio y a la percepcion positiva que tenian
de él, como chef, varios clientes antes de empezar su negocio.

Por otro lado el tipo de estructura que tiene esta empresa ha contribuido mucho
a la eficiencia y rapidez en la toma decisiones y a disminuir los costos,
haciendo a esta empresa mas flexible y mas facil de controlar por parte del
duenfio.
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Por ultimo, las condiciones del mercado han sido las adecuadas porque el
sector ha experimentado una demanda creciente en los ultimos diez afios, con
una oferta que aun no la ha satisfecho. Por otra parte, la tecnologia necesaria
en este negocio es muy especifica y dificil de imitar (recursos humanos e
insumos), eso le ha permitido diferenciarse en la industria y generar mayores
ingresos por venta.

Con respecto a la descripcion de la empresa, hemos visto que se divide en tres
partes, una de ellas corresponde a la casa matriz y el resto son las sucursales.
Notamos su entorno y determinamos que los elementos mas importantes eran
el mercado, el recurso humano, la tecnologia y la industria.

Por otro lado la importancia del centro operativo (cocina y comedor) y de la
cuspide estratégica, con poca influencia de otras partes de la empresa su
funcionamiento, asi como la informalidad de las relaciones humanas internas,
nos permitié determinar el tipo de estructura de esta organizacion el cual es de
estructura simple.

Por ultimo se tratd el tema de emprendimiento, estudiando las caracteristicas
del emprendedor propiamente tal.

En esta parte se describe al emprendedor como un inmigrante peruano que
llegé a Santiago con la idea de trabajar en su vocacion de cocinero a la edad
de 30 afos, luego trabajé en varios restaurantes, lugar en donde le surgio la
idea de colocar su propio restaurante gracias a sus habilidades gastronémicas
y administrativas, creo el primer restaurante de manera asociada, luego lo
vendio, capitalizando dinero que usaria para la creacion de un segundo
restaurante y que llegaria a ser el primero de los tres que posee ahora,
actualmente realiza labores de administrador, aunque sin perder de vista la
creatividad e innovacion debido que tiene muchos proyectos a futuro. Las
caracteristicas mas importantes de este emprendedor son: compromiso y
determinacion, obsesion por la oportunidad y la motivacion por sobresalir.

Entre las percepciones de los trabajadores de la empresa sobre el ambiente
interno, las opiniones son variadas.
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Capitulo IV. Resumen y Conclusiones

En este capitulo se entrega un resumen de toda la tesis, la particularidad es
que se presenta como un proceso, el cual empieza con la llegada del
inmigrante, para luego comenzar con el proceso de emprendimiento y la
gestion del restaurante propiamente tal. En dicho proceso se ha identificado
nuevas etapas, las cuales describiremos y reforzaremos con la ayuda del
marco tedrico. Por ultimo se presentan las conclusiones que responden a las
preguntas propuestas en esta tesis.

1. Resumen

1.1 Inmigracién peruana en Chile

La inmigracién peruana en Chile se ha caracterizado por haber sido un proceso
relativamente reciente, que se incrementdé mucho en los afios 90 para luego
estabilizarse, su procedencia es principalmente del norte del Perlu y su destino
es, mayormente, Santiago. Los principales motivos han sido el empeoramiento
del mercado laboral peruano, el aumento de restricciones por parte de paises
tales como Espana, Estados Unidos y Japdn, el atractivo de Chile por su buen
manejo politico, social y econémico y el establecimiento de redes sociales de
peruanos en Chile que han permitido la acogida de nuevos inmigrantes.

La edad promedio de los inmigrantes esta entre los 20 y 40 afos, contando, en
su mayoria, con estudios secundarios completos, ademas, cerca del 60%,
corresponde a personas de sexo femenino. La oferta laboral masculina esta
muy segmentada y la femenina orientada principalmente ha realizar trabajos de
asesoria del hogar.

Algunos de esos inmigrantes que llegaron con la intension de trabajar a Chile
buscaron otras alternativas laborales, uno de ellos constituye el caso de
nuestro estudio, es proveniente de Lima, llego el afio 1992, es casado con
chilena y tiene hijos, su ocupacion actual es empresario y tiene 44 afos de
edad.

1.2 Proceso de emprendimiento y gestion del restaurante

A continuacion vamos describir todas las etapas que se han identificado en el
proceso de emprendimiento y posterior gestion del restaurante efectuado por el
emprendedor y su esposa, ademas agregaremos un breve analisis al respecto.

El proceso realizado aqui involucra un analisis mas fino y realista que el
considerado en la teoria, debido que se incorpora etapas que nos permiten
conocer con mayor profundidad las caracteristicas y capacidades del
emprendedor, de la familia y la visién que tiene de la empresa. Las etapas
adicionales son: el proceso de formacion de la idea de emprender, la
capitalizacion, la expansion de la empresa y la etapa de proyeccion.
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1.2.1 Proceso de formacion de la idea

Considerando el conocimiento, la experiencia, las caracteristicas personales y
familiares del emprendedor describiremos como fue gestandose la idea de la
creacion del restaurante.

En Peru, el emprendedor aprendié a cocinar desde muy joven gracias a sus
abuelos, también aprendié ciertas habilidades como vendedor, dado que su
padre era vendedor profesional. Terminada la educacion secundaria realiz6
estudios basicos de administracidn, ventas y mercadotecnia. Por ultimo en
Chile, estudia y obtiene el titulo de chef.

Con respecto a su experiencia, el emprendedor trabajé en Peru en la marina
mercante recorriendo el mundo, fue duefio de dos pequefos locales de
sangucheria y representante de ventas de una importadora. Por otro lado en
Chile gand6 experiencia laboral, en el sector gastronémico trabajando de
cocinero, ayudante de administraciéon y luego de chef.

Es necesario decir que el chef, antes de abrir su restaurante inicial, fue duefio
de otro restaurante por un corto periodo, en el cual realiz6 todo tipo de
funciones, ya sea en la cocina o administrativas, ganando mucha experiencia.
El emprendedor es alguien con mucha energia por conseguir o que quiere,
motivado, impetuoso, seguro de si mismo, inquieto y planificador, con facilidad
de trato e impaciente. Por otro lado, él describe a su esposa, también chef,
como una persona mas tranquila, prudente y controlada en sus decisiones.

Por las caracteristicas anteriores podemos observar que esta persona no sélo
tiene un conocimiento especifico en materia gastronémica como chef sino que
también ha tenido experiencia como empresario y como empleado en un
restaurante en Chile, lugar desde el cual ha podido aprender de sus clientes,
de la industria, de la tecnologia, de los recursos humanos, de los aspectos
gubernamentales, de la cultura, es decir, del funcionamiento del sistema y del
medio ambiente.

Por otro lado podemos notar a una persona creativa, orientada al riesgo, con
satisfaccion por el logro, con ejercicio del liderazgo, comprometida vy
obsesionada con la oportunidad. Ademas, esta persona siempre se ha sentido
apoyado por su familia, constituida por su esposa y que representa el orden y
la prudencia en las decisiones que pueda realizar su esposo.

En este contexto de conocimiento, de experiencia en el sector y conducta
familiar, no sera dificil encontrar la motivacién, identificar la oportunidad y
concebir la idea de crear el restaurante.

1.2.2 Capitalizacion
El proceso de financiamiento propio, se puede dividir en dos.

En primer lugar la familia obtuvo ahorros provenientes de su trabajo para
inaugurar un restaurante, en dicho lugar la familia trabaj6 en la administracion y
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en la cocina, obteniendo gran clientela y prestigio. Debido a ello el restaurante
aumentd mucho su valor siendo vendido un afo y medio después de haberse
inaugurado.

En segundo lugar, gracias a aquella venta, la familia pudo financiar la puesta
en marcha de otro restaurante, el cual nos referiremos a continuacion.

1.2.3 La puesta en marcha.

Obtenido el financiamiento, la familia realiza los gastos que involucra poner en
marcha el negocio. Es decir, el pago de alquiler de la casona, su
acondicionamiento (refacciones y remodelacion), la compra de mobiliario, la
ambientacion, los tramites de sanidad, el pago de tramites municipales y al
fisco y la busqueda del personal. En esta etapa la familia ocupa toda la
experiencia y conocimiento obtenido en trabajos anteriores para realizar las
labores de acondicionamiento y tramites legales necesarios.

1.2.4 Apertura de la empresa.

La familia inaugura el restaurante el afio 2000 en una casona en la comuna de
Providencia, ya tiene el personal contratado y gracias al prestigio del chef, que
es el duefio, poseen clientela inicial.

El chef realiza periédicamente lanzamientos de nuevos platos y actividades
culturales en su local, captando mas publico, en estos momentos el local tiene
la capacidad para atender a 200 personas.

En esta etapa de formacién de la empresa familiar la relacion empresa-familia
es alta.

1.2.5 Gestion de la nueva empresa

En este momento la empresa sélo cuenta con un restaurante, la gerencia la
constituye el duefio y su esposa, ellos se encargan de reclutar, administrar,
supervisar y controlar a todas las demas unidades, tales como el comedor, la
cocina y la bodega. Ademas la experiencia obtenida gracias a la creacién y
puesta en marcha de su anterior restaurante y en aquellos que trabajaron, les
permite tener un mejor desempeno, algunos aspectos que destacan en el
restaurante son las relaciones laborales informales y la naturaleza flexible de
los cargos. Por otra parte, las redes sociales de sus mismos trabajadores son
usadas para obtener nuevos empleados en un cargo especifico.

De esta manera, en empresas de servicio como estas, tanto la calidad del
servicio al cliente como la calidad del plato de comida son importantes, por lo
tanto, la tecnologia y la cantidad de produccién elegida, asi como las
decisiones y el permanente control de gerencia seran determinantes en la
estructura organizacional. EI emprendedor se ha constituido en el factor
gerencial clave de la empresa realizando funciones de un lider.

Las caracteristicas identificadas en la organizacién, las dimensiones del
restaurante y el escaso tiempo transcurrido desde su apertura, indican que la
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empresa posee una estructura organizacional simple, en una etapa de
formacion o creatividad y con un nivel de relacion empresa-familia alto.

1.2.6 Expansion de la empresa

El restaurante primero amplié su capacidad de atencion de 200 personas a
480, para ello reacondicioné el local, ademas durante los meses de verano se
habilitaron otras areas.

Aprovechando el aumento de la demanda la empresa empez6é a ampliarse
diversificando el tipo de gastronomia, es asi que inaugura el primer restaurante
chino-peruano en Chile en el segundo piso de su Unico restaurante, el afio
2001.

Luego el afio 2003 abre otro restaurante, en una comuna de mayores ingresos,
en Lo Barnechea manteniendo la linea gastrondmica del primero (casa matriz),
Ese mismo afo inaugura una importadora de productos alimenticios peruanos,
utilizandolo como proveedor para su empresa. Por ultimo, el afo 2006,
inaugura un nuevo restaurante en el barrio Bellavista, en Providencia otra vez.
La empresa, a través del tiempo, ha tratado de ganar mayor posicionamiento
en el mercado a través de relacionar su marca con un concepto que involucra
calidad, buen precio, excelente servicio y buen ambiente.

De esta manera la eleccion del local para el primer restaurante se realiza
pensando en una expansion posterior del negocio, (la idea de dos restaurantes
en uno y luego como casa matriz y bodega de sus nuevos restaurantes).

En esta etapa las funciones de administracion adquieren mayor importancia
ante el aumento de tamano de la empresa y su complejidad, aunque sigue
siendo de estructura simple.

1.2.7 Proyeccion de la empresa

El emprendedor30 considera que Providencia sera el nuevo centro de Santiago,
por lo mismo tiene planeado seguir con su estrategia de diversificacion
gastrondmica, inaugurando restaurantes del tipo italo-peruano, franco-peruano
y japonés-peruano.

También desea sustituir algunos productos que compra por produccion propia,
tales como la cerveza.

Otro proyecto que tiene el emprendedor para su empresa son las franquicias,
las cuales estan a la venta para inversionistas extranjeros.

Notamos aqui que la empresa tiene muchos proyectos que le permitan crecer
mucho mas, llegado ese momento, puede ser que los duefios no tengan la
suficiente habilidad o tiempo para controlar todos los locales de manera
eficiente y obtener mayores rentabilidades. Por lo tanto se necesitara realizar
una mejor gestion, eso significa que la unidad de administracion debe poseer

30 Se entiende que se encuentra en un sistema familiar. (su esposa e hijos)

108



mayores y mejores conocimientos para desempefiarse de manera mas
eficiente.

Esta situacién puede significar que los duefios ya no se encarguen
directamente de la gestion de su empresa, disminuyendo la intensidad de
relacion con ella a favor de una gestion mas eficiente.

Esta tendencia se puede notar mayormente si es que se venden las
franquicias, situacion en la cual los duefos ya no se encargaran de la gestion
de los negocios que lleven su marca, aunque pueden obtener ganancias de
ella.

2. Conclusiones finales

El proceso de emprendimiento de esta persona constituye parte de un proceso
mas grande que involucra a mas personas y actividades, tiene historia. Es decir
el emprendedor, en este caso el inmigrante, trae consigo una carga muy
especifica de conocimientos, experiencias e influencias que le han permitido
desenvolverse de esa manera tan exitosa.

Por otro lado podemos notar que los conocimientos administrativos, la
experiencia, las redes sociales, la creatividad y la innovacién corresponden al
banco de conocimientos y habilidades que conviven y forman parte de las
cualidades de una persona determinada. Esta persona tiene la libertad de
usarlos en el momento que se requieran, es decir, cuando surja la oportunidad
0 cuando quiera liderar en su organizacion.

Por lo tanto las actividades de una persona puede encontrarse en un dominio
mas emprendedor o administrador, dependiendo de los objetivos que necesite
lograr en un momento dado.

El grado de crecimiento y el numero de etapas que tiene una empresa
dependera de cada emprendedor, debido que una empresa es una funcion de
las motivaciones, de la experiencia, de las proyecciones y el nivel de
conocimientos que tenga el emprendedor sobre el medio.

El emprendedor y su familia deben determinar si sus conocimientos y
habilidades seran suficientes para cubrir los nuevos desafios que involucra el
crecimiento de su empresa, es decir si van a poder cubrir un mayor nivel de
conocimientos y experiencia que se van a requerir para la gestion de una
organizacion mas grande o por el contrario van a tener que delegar autoridad
para obtener mayor eficiencia en las actividades de la empresa.

Por ultimo, con respecto al grado de relacion que existe entre la inmigracion
peruana en Chile y el emprendimiento en el sector gastronémico, y dadas las
caracteristicas personales del emprendedor, las caracteristicas de su familia, el
conocimiento tecnoldgico especifico (chef), el conocimiento y condiciones del
entorno y la experiencia requerida para este negocio, considero poco probable
que la inmigracién peruana en Chile se relacione con el emprendimiento en el
sector gastronémico, debido que muy pocos inmigrantes peruanos tendran las
condiciones y el nivel de cualidades que posee este emprendedor.
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ANEXOS

Anexo 1

Consulado General del Peru
Santiago de Chile
Restaurantes Peruanos establecidos

1. Restaurante “El Otro Sitio”
Sr. Emilio Peschiera
Recoleta

2. “Alto Peru”
Sr. Edilberto Pérez
Providencia

3 “Saly Carnes”
Sr. Edilberto Pérez
Providencia

1. Restaurante “Mare Nostrum”
Sr. Adriel Castrat
Providencia

2. “Machu Picchu”
Peruana Internacional
Providencia

3. “Pardos Chiken”
Sr. Jonathan Malis
Las Condes

4. “Barandiaran I’
Sr. Marco Barandiaram
Providencia

5. Restaurante “Barandiaran II”
Sr. Marco Barandiaram
Lo Barnechea

6. Restaurante “Victoria”
Sra Victoria Suarez de Rosales
Santiago Centro
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7. Restaurante “Al Fresco”
Sr. Mitri Rischamaui
Bellavista

8. Restaurante “Costa Nazca”
Sr. Martin Mesarina
La Reina

9. Restaurante “Puerto Peru”
Sr. Angel Santisteban
Providencia

10.Restaurante “Aji Seco”
Sr. Segundo Pérez
Santiago

11.Restaurante “Puerto Pirata”
Sr.Araceli Lacrox y/o Viviana Homeyman
Providencia

12.Restaurante “Alfredo”
Sr. Manuel del Carpio
Providencia

13. Restaurante “Las Naciones”
Sr. Abraham Arriagada
Santiago

14.Restaurante Fuente de Soda Sefio Manue
Sra. Soledad Sotelo
Providencia

15.Restaurante “El Chalan”
Sra. Miriam Jiménez L.
Providencia.
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Anexo 2

Pautas de Entrevistas

La Pauta de entrevista que entregaremos a continuacién sera para recopilar
informacion del tipo cualitativo. Estas son para el emprendedor, para el chef del
restaurante, para el mozo y para un par de clientes habituales y no habituales.

Pauta de Entrevista Personal del Emprendedor

Antecedentes personales del duefio, tales como edad, grupo familiar, lugar de
origen, motivo de su llegada a Chile, experiencia previa, lugar de residencia,
nivel de educacion, etc.

1) ¢ Cuandoy como llegd usted a Santiago?

2) ¢De qué parte del Peru proviene?

3) ¢ Cual fue el motivo de su arribo?

4) ¢Cual es su edad y estado civil?

5) ¢Es usted casado con peruana o con chilena?, ;Vive con su familia, es
decir, hijos u otros familiares peruanos en Chile?

6) ¢Qué nivel de educacion tiene usted?

a) escolar; b) universitaria; d) postgrado; e) otros
¢ Completa o incompleta?

7) ¢Qué carrera estudié usted?

8) ¢A qué actividad u ocupacion se dedicaba usted antes de iniciar su negocio
en Peru?, sy en Chile?.

9) ¢En qué comuna de Santiago vive usted?

10)¢ Tiene usted vinculos con la comunidad peruana residente? ;De qué
manera?

11)¢,Cémo se autodefiniria como persona?
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Pauta de Entrevista del Emprendedor y su Organizacion

Motivacién para la iniciativa personal, caracteristicas de la gestion del negocio,
manejo de la autoridad, proyecciones. Historia de la Empresa, mision y
objetivos, caracteristica distintiva (estrategia), estructura organizacional:

disefio, partes importantes y sus caracteristicas, dinamica interna y con el
entorno, informacion financiera de la empresa (de ser posible).

Del proceso de creacion del restaurante:

1) ¢ Este negocio lo ha creado sélo, con la ayuda de familiares u otros?

2) En términos generales ¢Qué le motivd crear este negocio en Santiago?, y
¢cuando inicié su negocio?

3) ¢Por qué en el rubro gastronémico?
4) ;Tiene usted experiencia previa en el sector ?

5) ¢Qué tramites tuvo que realizar para la apertura de su negocio en Chile?,
¢ 1o puede describir? ; Coémo fue ese proceso para usted?

6) ¢Qué elementos son necesarios para crear un restaurante peruano en
Chile?

7) ¢Segun usted que decisiones son las mas importantes al momento de crear
un restaurante?

8) ¢ Existe alguna condicion especial, ya sean limitaciones o incentivos, por
parte de las autoridades chilenas en el proceso de creacion de su
restaurante?

9) ¢Qué importancia han tenido las redes familiares y sociales para usted en
esta etapa? ¢ Por qué?

10) Si usted tiene experiencia previa, ¢ Qué diferencias hay entre este proceso
de apertura y el anterior?
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Del proceso de puesta en marcha y la estructura del restaurante

1)

2)

3)

5)

6)

8)

9)

Con respecto al sector gastronémico y a su negocio. ; COmo considera que
ha evolucionado el sector? 4y el negocio gastronémico peruano? ;Cémo se
encuentran actualmente? ; Qué cree usted que lo(s) puede afectar?

¢ Puede darnos una breve resefa historica de la gastronomia peruana en
Santiago?

A su juicio, ;Qué proyecciones tiene el sector gastronémico?, ;Qué
proyecciones tiene usted con su negocio?

¢ Puede darnos una reseia historica de su restaurante?

Con respecto a su mision, ¢Por qué y para qué ha creado usted su
negocio? ¢Qué tipos de servicios entregan? ¢ Existe alguna diferencia entre
ellos?

Con respecto a su estrategia, ¢Qué caracteristicas considera usted que
diferencian su negocio de los demas restaurantes? (en términos de calidad,
precio y servicio). ;Y frente a otros restaurantes peruanos?. ;Cémo ha
logrado esas diferencias?

Con respecto a la estrategia y a la tecnologia. 4Como ha ido usted
ajustando sus conocimientos culinarios peruanos para satisfacer los gustos
y/o exigencias del publico chileno?. Y con respecto al servicio, Cémo lo ha
ido ajustando al publico local? (Aqui la manera en como se combina la
produccion de la comida y el tipo de servicio entregado, de acuerdo al
publico, es fundamental)

¢ Tiene usted contacto social o comercial con otros duefios o
administradores de restaurantes peruanos en Santiago?. Si la respuesta es
si ¢ De qué manera? ;Aporta eso en su negocio?.

¢, Qué rol cumplen las redes familiares y sociales en el funcionamiento de su
negocio? ;De qué manera?

10)Con respecto a la estructura de la organizacion. ¢;Puede identificar y

describir los cargos que existen en su empresa y sus funciones?

11)¢Se podria dividir el negocio en “areas de operacion”?. Por ejemplo: el

comedor, la cocina, el bar, etc. ;Quién se encarga de cada una; Y como y
quién lleva el control?

12)A su juicio ¢qué funciones son claves para un buen funcionamiento del

restaurante?

13)Con respecto a los Recursos Humanos ¢ Cuantos trabajadores hay en el

restaurante y qué funciones realizan?
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14)¢Qué requisitos distintivos tienen sus trabajadores en su restaurante en
comparacion con la competencia? ; Por qué?.

15)¢Cémo es el sistema de pagos a los trabajadores?

16)¢ Cuales son las actividades rutinarias de su restaurante durante los dias de
semana?, sy el fin de semana?

17)¢ Puede decirnos los cambios mas importantes que ha realizado usted en su
negocio desde su puesta en marcha y hasta este momento?
En términos de: tamafio y ubicacién del local, numero de empleados, tipo de
financiamiento, publicidad, proveedores, variedad del servicio, etc.

18) ¢ Qué importancia y como se maneja las relaciones con los clientes, con los
proveedores y la competencia?

19)¢ Tiene usted asesoramiento externo en materia de marketing, laboral,
ambientacién del local, atencion al cliente, tributario, contable, etc.?
¢De qué manera se lleva a cabo? ¢y por quienes?

20)Con respecto a los clientes. ;Qué caracteristicas tienen los clientes
chilenos, peruanos u otros de distinta nacionalidad? Ej. Familias, jovenes,
parejas, profesionales, ejecutivos. O por estrato socioecondémico.

21) ;Coémo es la fidelidad de la clientela? ;Como se manifiesta? ;Y por qué
ocurre esta fidelidad?

22) Con respecto a su situacion financiera ¢Dispone usted de informacion
financiera (balance general, estado de resultados, etc) que pueda
entregarnos?

23) ¢ Se considera usted exitoso? ; Por qué?

24);Cuales, segun su experiencia, serian las condiciones para el éxito?

25) ¢ Experimenté fracasos anteriormente?. Si es asi, ¢De qué indole fueron y
qué se hizo?

26)Por ultimo, ¢Qué consejo le daria a un emprendedor aqui en Chile en su
sector?
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Observacion

Vision global: Tamanio y ubicacion del negocio y percepcion general

Ambiente fisico: distribucién de las mesas, espacio entre ellas, iluminacién,
tranquilidad del entorno, vista a la calle, tipos de ambientes, relacién comedor-
cocina-bar, limpieza.

-Las relaciones humanas: limpieza, trato de los mozos a los clientes, relacién
entre jefe y subordinados, relacion entre subordinados, relacion entre
subordinados de distintos género existencia de funciones intercambiables o
fijas, tipos de clientes.

Observar si es que existen algun tipo de organizacion informal dentro de los
mozos y/o garzones, cocineros y barman. (Ejemplo: reparticion de las propinas)
-Operacional: hora de inicio actividades, trato con los proveedores, trato con los

acreedores, manera de tratar las contingencias. Conductas en horarios punta.
Quién ejerce el control por areas y el total. (Cémo)

Pauta entrevista administrador

Entrevista Personal

1) ¢De qué nacionalidad es usted?

2) ¢Cual es su edad y estado civil?

3) Sies casado, ¢Lo es con peruana o con chilena?
4) ¢Qué nivel de educacion tiene usted?

b) escolar; b) universitaria; d) postgrado; e) otros

¢, Completa o incompleta?

5) ¢Qué carrera estudié usted?

6) ¢En qué comuna de Santiago vive usted?

Sobre la organizacion, funciones y relaciones
1) ¢Hace cuanto tiempo trabaja en este restaurante?

2) ¢Como es la organizacién en el local?
¢ Cuales son los cargos y sus funciones?
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3) En la parte operativa  Como funciona?

4) ¢ Cual es la diferencia entre la atencion en la manana y en la noche?
¢ Y entre los dias de semana con respecto a los fines de semana?

5) ¢Quién? Y ; Como soluciona los imprevistos?

6) ¢ Se intercambian informacion y experiencia entre los administradores de
cada uno de los restaurantes Barandiaran? ;De qué manera?

7) ¢Como es la relacion entre los trabajadores?
8) ¢Como se define usted?

9) ¢Cree que hay algo por mejorar?
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Pauta de entrevista personal del Chef

Sobre sus datos personales

1)
2)
3)

4)

5)

6)

7)

8)

¢ Cuando y Cual fue el motivo de su arribo a Santiago?
¢ De qué parte del Peru proviene?
¢, Cual es su edad y estado civil?

¢ Es usted casado con peruana o con chilena? ¢ Vive con su familia, es
decir, sus hijos y otros familiares peruanos aqui?

¢, Qué nivel de educacion tiene usted?

¢ A qué actividad u ocupacion se dedicaba usted antes de trabajar en este
restaurante en Peru? ;Y en Chile? ; De qué manera llego a trabajar a este
restaurante?

¢ En qué comuna de Santiago vive usted?

¢ Tiene vinculos con la comunidad peruana residente? ; Cree usted que ello
le ha permitido tener trabajo en este restaurante? ;De que manera?

Sobre la Organizacién en la cocina

1)

2)

4)
5)

6)

¢, Como se organiza la cocina? ¢ Qué funciones cumplen? ; Cémo las
cumplen? ; Como se relacionan entre ustedes? ;Quién esta a cargo? Y
¢, Coémo controla?

¢ De qué manera trabajan las personas de la cocina con los garzones, con
el barman, y con el administrador?

De acuerdo a los gustos locales, ¢ Qué diferencias cree que hay en la
preparacion de los platos y bebidas peruanas desde la receta original?, es
decir, ¢ Qué cambios ha tenido que realizar de acuerdo a los gustos
locales?

De lo anterior, ¢ Cémo usted ha ido incorporando estos cambios?

¢ Existen diferencias en la preparacion de los platos de acuerdo al cliente?
¢ Puede indicar los tipos? ¢ Y en qué consisten?

Con respecto a la preparacion de los platos, ¢ Qué elementos cree usted
qgue hace a este restaurante diferente de los demas?.

¢De qué manera se escogen a los proveedores? (Precio o Calidad) 4 Cémo

son? (Supermercados o tiendas pequefias) ¢ Qué importancia tienen ellos
aqui? ¢Por qué?.
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Pauta de Entrevista Mozo o Garzon

Pauta de Entrevista Personal

1)
2)
3)

4)

5)

c)

¢, Cuando y con qué motivo llegé usted a Santiago?
¢ De qué parte del Peru proviene?
¢, Cual es su edad y estado civil?

¢ Es usted casado?. Si es casado, Lo es con peruana o con chilena?,
¢ Vive con su familia, es decir, hijos u otros familiares peruanos en Chile?

¢ Qué nivel de educacion tiene usted?

escolar; b) universitaria; d) postgrado; e) otros

¢, Completa o incompleta?

6)

7)

8)

9)

¢ Qué carrera estudié usted?

¢ A qué actividad u ocupacion se dedicaba usted antes de iniciar su negocio
en Peru?, sy en Chile?.

¢En qué comuna de Santiago vive usted?

¢ Tiene usted vinculos con la comunidad peruana residente? ;De qué
manera?

Sobre su Organizacion, funciones y relaciones

1)

2)

3)

4)

5)

¢ Cuales son sus funciones en el Restaurante? ;Realiza otras actividades?
¢ En que consisten?

¢ Como se organizan los garzones? ( jefe, propinas, distribucion mesas de
atencion, rotacion de horarios, etc)

¢ Qué importancia tiene el cliente en el restaurante? ¢ Por qué?

¢, Coémo se relacionan con los demas miembros del restaurante? (Bar,
Cocina, etc)

Si existe personal chileno. ; Como se relacionan con ellos?, Y con el
personal peruano?

¢ Cual es la diferencia entre la atencién en la mafiana y en la noche? ;Y
entre los dias de semana con respecto a los fines de semana?
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7) Dentro de su actividad, ¢ Qué es lo mas importante a cumplir frente al
cliente? o ; Como hacen para que un cliente nuevo regrese?

8) ¢ Cual es el trato a un cliente habitual?

9) ¢Cambia el servicio de acuerdo al tipo de clientes? Por ejemplo: ejecutivos,
parejas, empresas, convenios, etc. ¢ En qué consiste?

10)¢,Quién? Y ¢ Como solucionan las contingencias? (imprevistos)
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Pautas de entrevista a los Clientes

Pauta de entrevista a cliente habitual

1) ¢En qué comuna vive usted?

2) ¢Como encuentra la comida en este restaurante? ; Por qué?

3) ¢Como encuentra el servicio en este restaurante? ;Por qué?

4) ;Qué diferencia cree que hay con respecto a otros restaurantes peruanos?

5) ¢Existe alguna otra cosa que le llame la atencion de este restaurante?
(ambiente, musica, ubicacion, etc)

6) ¢Por qué le atrae a usted este restaurante?

7) ¢ Tiene usted alguna sugerencia?

Gracias

Pauta de entrevista a cliente no habitual

1) ¢Como se enterd de la existencia de éste restaurante?

2) ¢Qué le ha parecido la comida y el servicio en este restaurante?
3) ¢Le llama la atencién alguna otra cosa?

4) ;Tiene alguna sugerencia?

Gracias
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Anexo 3

Articulos periodisticos y fotos

El chef Marco Barandiaran ve crecer su negocio en Chile

Peruano exitoso: “La unica forma de ganarse un Loto es trabajar”
Miércoles 16 de febrero de 2005

Sus suefios de emprendedor no se consumen aunque ha sumado
restaurantes, un libro especializado y hasta un programa de TV.

Beatriz Chavez C.

“Tan importante como la reina y el rey es el cocinero, que debe tener los
principios y valores bien puestos, porque si no, podria envenenarlos a todos”.
Segun Marco Barandiaran, dueno de uno de los restaurantes peruanos mas
conocidos de Santiago, esta es una de las explicaciones para su condicion de
embajador privilegiado del Peru, mientras a fines de los 90 la llegada de sus
compatriotas era rechazada por algunos chilenos.

Pero en el caso de este empresario peruano -que en realidad parece rey, por
los lustrosos anillos que lleva en cada uno de sus dedos-, ha sido puro
esfuerzo lo que le ha permitido ganarse un lugar de respeto y el reconocimiento
del Estado de Chile como Ciudadano Peruano Honorable. Y hasta se emociona
al recordar el sacrificado camino que tuvo que recorrer, primero solo y luego
con Olga, su sefora, con quien trabaja.

La cocina la heredd de sus padres y abuelos, pero debid venirse a Chile para
poder desarrollarla, primero como chef en varios restaurantes, y luego con su
propio negocio. “Yo trabajaba haciendo plata para otros, entonces al pasar por
mi mano los productos y salir convertidos en comida al precio que estaba
trabajando, yo no estaba tranquilo, estaba continuamente pensando cuando iba
a tener mi negocio”, relata.

A los dos restaurantes que hoy tiene en Providencia y Lo Barnechea, se fue
sumando un programa de television por cable con el que valiosos puntos de
rating, y un libro de recetas peruanas que hoy esta en los cinco continentes.

Pero su verdadero suefio esta todavia por cumplirse: tener una cadena
internacional de restaurantes y que la marca Barandiaran recorra el mundo.

-¢,Cual fue la motivacion para dedicarse a esto?
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-La gastronomia fue para mi una vocacion frustrada. Cuando yo tenia 17 anos,
mi familia tenia mucho prejuicio de que yo fuera cocinero. Entonces me fui en
los barcos como marino mercante y ahi cambié mi forma de vida. Tampoco fui
a la universidad, porque si no podia estudiar lo que yo queria, tendria que
hacerlo de esa forma. Pero al llegar a Chile, con 30 afios, decidi que me iba a
ganar la plata con esto.

-Y es un hombre orgulloso de lo que ha conseguido.

- Trabajando se puede. Ahora, con un libro, con programa de television, con
una importadora de productos para trabajar mi misma comida, la cosa ha sido
diferente, pero a costa de mucho esfuerzo, sacrificio, trabajo. Ahora estamos
en febrero y vacaciones no hay.

-4, Se siente muy cansado?

-La satisfaccion es esto. Los logros. Y no te lo regala nadie, la suerte existe en
un 1%, siempre y cuando la mente, el cuerpo y el alma estén preparados para
recibirla. Algo que aprendi al aino que estaba aqui, fue a no comprar mas

Kinos, Lotos ni juegos de azar. La unica forma de ganarse un Loto es trabajar.

-¢Y a qué se deben tantas joyas?

-He tratado de mostrar mis raices. Mi apellido es vasco, pero mis raices estan
en la ciudad donde naci, Lambayeque, donde esta el reino mochica, una
ciudad con 25 mil almas y con dos museos de oro, entonces para nosotros el
oro es cultura y parte de nuestro patrimonio. Para muchos puede ser signo de
riqueza exterior, a mi eso me da lo mismo. ¢, De qué me sirve tener joyas en la
casa si no las voy a usar? Es mejor que, si me asaltan, me las roben porque las
llevo puestas.
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Critica de restaurante
Barandiaran Bellavista: Fidelidad Filiar.

Autor/Fuente: Esteban Cabezas.
Fecha Publicacion: 17 / Mar / 06

La carta de comidas replica a su casa matriz, conservando precios
convenientes, buena mano y servilletas de papel.

No es el primero ni el segundo, sino que el tercer local abierto bajo el nombre
Barandiaran. Y a diferencia de los dos anteriores, ésta es una casa mas hecha
a medida. Ni una arquitectura refaccionada, como ocurre en Manuel Montt; ni
una arquitectura prestada, como en La Dehesa. En esta nueva apuesta,
ubicada en el recientemente abierto Patio Bellavista, la ropa calza. Y ayuda a
que no pase lo que en Manuel Montt, cuya disposicion en piezas no favorece a
un buen servicio.

En este caso, la escoba nueva barre muy bien, y aunque aun no tienen carta
de vinos, el mozo recita lo que hay hasta con sus afiadas. La carta de comidas
replica a su casa matriz (desplegada en detalle en www.barandiaran.cl),
conservando precios convenientes, buena mano y servilletas de papel.

De entrada, una porcién de yucas fritas con salsa huancaina ($2.900) y un
cebiche Barandiaran ($4.900), mixto, en el que el pescado y el pulpo dominan,
guarnecido con dos variedades de choclo y su camote. Muy colorido, pero
rayano en la mezquindad (en la parte animal). De los fondos, un filete a lo
macho ($5.200) pedido a punto y servido asi, sobre su salsa de mariscos, y un
pescado - en este caso lenguado- con una agridulce salsa de mango y
abundantes camarones ($6.900, con corvina es mas barato). En ambos casos,
con un molde de arroz blanco.

Para beber, finalmente, unos botellines etiquetados por vifia La Rosa para el
restaurante ($1.500 c/u). Y una Inca Cola (en el exterior alin pena el calor del
verano). Para terminar, una torta de tres leches ($2.200) no muy lucida, por lo
que seria mejor insistir con un clasico suspiro de limefia, para cerrar mejor una
experiencia bien atendida, bien sabrosa y que alimenta la esperanza de que
este nuevo Barandiaran siga tan bien como partio.
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Anexo 4

Fotos del emprendedor y sus restaurantes

El .emprendedor y su espsa

Local casa matriz
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Local de Bellavista
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