Colombia sobre gerencia emprendedo-
ra, pero que no aparecia clasificado ni
siquiera en la Biblioteca de Administra-
cion de Negocios, especializada en el
tema de la iniciativa empresarial o capa-
cidad empresarial, sino que esta ubica-
do de pronto en los anaqueles como un
tema mas dentro de la administracion
de empresas.
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Pienso que una de las urgencias
precisamente tratar de normalizar gy,
vés del ICFES las listas de encabey,
miento de materias; la otra urgencig
refiere a la posible alfabetizacion
computadores, por ejemplo, y lo tercerr

seria la recuperacion de las habilidagg
comunicativas basicas para que €Ntrg,
mos a producir nuestros propios textog

El seminario aplicado:
“Como montar y gerenciar
Su propia empresa”,
una experiencia exitosa de
capacitacion de nuevos
empresarios

Javier Orlando Gordillo L.

Fundador y socio de DESACOL.
Actualmente consultor de la firma Nathan Associates Inc.
en el Small Business Il Project USAID/Honduras

Buenas tardes a todos ustedes. Para
miesun honor ser conferencista en este
IV Congreso Latinoamericano de Espi-
Mtu Empresarial. Aspiro a no defraudar-
los en los minutos que vamos a compar-
i,y a que esta vivencia les dé algunas
luces para lievar a feliz termino su deseo

€ Convertirse en empresarios.
cié’:\"énero que todo, agr'adezco lainvita-
htos gl ICESI y en particular a los doc-
odrigo Varela y Jorge E. Jimé-
ez, ASlmismo, quiero agradecer al gru-
Culade Profesionales y empresarios vin-
VOCer(i)S a DESACOL por delegarme su
dOCtora' En este grupo sobresalen los
€s Jaime Alberto Cabal S., Diego

y|023”d0 Ramirez y Hernan Ortiz Ch.
Pajy,  MPresarios Guillermo Rodriguez

Jonas”; Alberto Fenger, de “Helados
Naturalito” y Manuel Orozco, de “MAO
Publicidad”.

En esta charla vamos a mostrar una
experiencia de capacitacion de nuevos
empresarios que se inicio en 1984, y
que a partir de ese momento ha jugado
un papel muy importante en el desarro-
llo del espiritu empresarial en el pais.
Nos referimos al seminario aplicado
“Coémo montar y gerenciar su propia em-
presa’, que es en esencia un producto
educativo de alta demanda y aceptacion
en el mercado colombiano.

inicialmente describiremos el semina-
rio en sus aspectos fundamentales tales
como sus objetivos, el enfoque metodo-
l6gico utilizado en su ejecucion y el con-
tenido que se desarroila.
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Posteriormente les daremos una vi-
sion de su trayectoria en el periodo
1984-1990 y les compartiremos las con-
clusiones de un estudio que DESACOL
contrato recientemente con el fin de me-
dir el impacto del seminario entre sus
asistentes.

¢ QUIENES SOMOS?

Desarrolio Empresarial de Colombia,
DESACOL, es una organizacion de ca-
racter profesional orientada a prestar
servicios de apoyo gerencial y empresa-
rial a quienes lo requieran. DESACOL es
una empresa colombiana con proyec-
cion internacional cuyo rol mas impor-
tante es el apoyo para la creacion y con-
solidacion de nuevas empresas pres-
tando diferentes servicios, especial-
mente en las areas de capacitacion,
asesoria y consultoria empresarial.

Aunque no es su unico radio de ac-
cion, DESACOL enfatiza sus esfuerzos
en la promocion de un nuevo concepto
de desarrollo basado en el papel prota-
gonico que dentro del contexto actual
deben jugar las organizaciones econo-
micas de menor tamano, tales como la
micro y la pequena empresa.

ANTECEDENTES

Para empezar, quiero hacer un poco
de historia sobre por que estamos en
este Congreso hablando de desarrollo
empresarial. Para ello tenemos que re-
montarnos a la segunda mitad de la de-
cada de los 70 cuando en algunas ciu-
dades colombianas, particularmente en
la ciudad de Cali y con el liderazgo de
la Fundacion Carvajal se empez6 a tra-
bajar en la promocién de la microempre-
sa. El concepto microempresa era hasta
ese momento desconocido, hasta el
punto de que se hacia referencia a ella
en sentido peyorativo llamandosela
“chuzo” o en el mejor de los casos “ta-
ller”. Fue asi como a través de las accio-
nes iniciales de esta institucion, se em-
pezo a reivindicar el trabajo honesto de
miles de colombianos y se descubrié un
sector de la economia que teniainfinitas
posibilidades de contribuir al desarrollo
economico y social de nuestro pais.

154
ICESI

La formulacion de esa accion inig,
de apoyo ala microempresa rapidamea‘
te se difundio en todo el paisy se Co‘
virtio posteriormente en la moda dg ‘0}
anos 80, hasta el punto que entidag “
internacionales como el BID, el By e&§
Mundial y la AID la han ubicado dent;:
de las actividades prioritarias parg D,°€
mover el desarrollo en paises dg| mé
llamado “tercer mundo”.

Sin embargo, este tipo de Program,
se orienta fundamentaimente a apoy,
alas personas que ya tienen un neg%of
establecido, y a empresarios o persOnas:
generalmente empiricas, propietari;
de negocios tradicionales y provenig,
tes de los estratos mas necesitados g,
la poblacion. Con este tipo de proyecty
se ha venido cumpliendo un papel my
importante, y los resultados de evaly
cion de impacto que se han hechg g
el pais y en otros paises de Amérig
Latina sobre la generacion de empleg
el mejoramiento de los ingresos y a
general de la calidad de vida de los be
neficiarios son incuestionables.

Por razones del destinc tuve la for
na de haber sido fundador y cogesta
de este programa y mi trabajo implicabz
el contacto permanente con los empre
sarios, siendo testigo de ver empresa
que se fundaban en los garajes de st
casas y que rapidamente prosperaban
asimismo podia ver sus estados finar
cieros y comparar las utilidades quelr
graban con mis ingresos de flamant
empleado para llegar a la conclusiont
que debia de buscar cuanto antes
camino de la independencia, crean
mi propia empresa. En la busqueda
ese camino comence a pensar en ag
nos servicios que en mi campo no e
tian, y me causo mucha impresion ¢
observar el creciente desempleo prof?
sional que por 1982 existia y la faltaf
respuestas apropiadas al fenomen®
partir de estas reflexiones llegué &
conclusion de que habia que hace'algr,
para que personas que anhelabal fe‘
vientemente tener su propio negocio?
dieran iniciarlo con éxito. En agué!
tonces tuve la oportunidad de Vial‘gw
la Republica Dominicana como ¢O"

de una entidad canadiense, habien-
! tenido mucho contacto con profeso-
s universitarios en los que el elemento
re mun de preocupacion era la crisis de
g:sempleo profesional que ya se vivia
enese paisyla necesid_ad de reorientar
o5 programas academicos para desa-
collar en los estudiantes actitudes em-
resariales, e.n‘contraposmlon alacon-
cepcion tradlmonal emp!epmana que
siempre ha inculcado la universidad. El
hecho concreto fue que al llegar de este
viaje, estaba totalmente convencido de
que habia que elabo_rar un producto
educativo que respondiera a esas nece-
sidades, surgiendo asi el seminario apli-
cado “Como montar y gerenciar su pro-
pia empresa’.

Como la idea del seminario era bri-
flante pero tenia para mi dificultades de
implementacion, por mis compromisos
laborales, decidi optar por una de las
estrategias que recomendamos para
iniciar nuevas empresas: aliarme con al-
guien que tuviera el tiempo y los recur-
sos logisticos necesarios para venderio
con éxito. Aparece entonces una alian-
za perfecta con una institucion que us-
tedes acaban de escuchar en la charla
que antecedio en este Congreso, que
es la Asociacion Internacional de Estu-
diantes de Ciencias Economicas y Co-
merciales, AIESEC; ellos estaban ansio-
sos de hacer cosas nuevas y el semina-
rioles parecio que tenia los ingredientes
Necesarios para triunfar.

{

_ Fue en septiembre de 1984 cuando
lunto con AIESEC realizamos nuestro pri-
mer evento en Cali y tras ese éxito ini-
¢ial, nos embarcamos en una maratoni-
€@ jornada de promover la formacion de
Nuevos empresarios en las principales
Cludades del pais.

EL PRODUCTO
Objetivos

HLOS objetivos del seminario son tres
€xtualmente dicen lo siguiente:

1. S . .
El seminario proporciona a los parti-
CPantes los conceptos y herramien-
3 administrativas y técnicas nece-

sarias para la iniciacion de una em-
presa con alta probabilidad de éxito.

2. El seminario revisa detenidamente
todos los procedimientos secuencia-
les y todos los aspectos concretos
que deben tenerse en cuenta cuando
se desea convertir una idea en una
empresa legalmente constituida.

3. El seminario brinda recomendacio-
nes y estrategias sobre la manera
de gerenciar con éxito una pequena
empresa que haya sido creada y que
se quiera consolidar financiera y ad-
ministrativamente, teniendo en
cuenta el aprovechamiento de pro-
gramas de asistencia técnica y las
entidades que estan ofreciendo apo-
yo para el fomento de pequenos ne-
gocios.

Contenido

Para el cumplimiento de los objetivos
planteados anteriormente, se desarro-
llan un total de ocho temas cuyo nombre
y contenido basico son los siguientes:

Tema I: Trabajar por cuenta propia una
gran decision.

Este es un tema eminentemente mo-
tivacional que parte de la premisa de
que la mejor decision que una persona
puede tomar en su vida es convertirse
en empresario, haciendo enfasis en los
aspectos criticos que deben confrontar
quienes optan por este camino. Lo ante-
rior significa mostrar el camino empre-
sarial como algo promisorio y que brinda
enormes posibilidades de desarrollo
econdomico y profesional, sin descono-
cer que para lograr el éxito empresarial
se requiere de una serie de ingredientes
que solamente la persona que esta con-
vencida de su decision esta dispuesta
a asumir.

Con el objetivo de mostrar una se-
cuencia ordenada de cada una de las
etapas cruciales para iniciar una nueva
empresa, en este tema desarrollamos
“El Proceso de Creacion de Nuevas Em-
presas” en el que se le confiere especial
importancia a aspectos tales como el
autoanalisis de la personalidad empre-
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saria y el proceso de identificacion, ana-
lisis y depuracion de ideas de negocios.

Tema II: Aspectos legales relacionados
con la constitucion de una nueva
empresa.

En el panel de empresarios juveniles
que se realizé en la plenaria anterior,
Maurio Chain, de Industrias Chain, dio
un consejo muy concreto para quienes
quieren iniciar negocios y es la conve-
niencia de iniciar la empresa debida-
mente legalizada, a pesar de los sobre-
costos que en apariencia debe asumir
el empresario que legaliza su empresa.
La diferencia entre iniciar una empresa
legalizada o al margen de la ley, marca
también la diferencia entre iniciar una
microempresa 0 una pequena empresa
moderna, y obviamente el enfoque del
seminario es de pequena empresay no
de microempresa.

Por esta razon, en el seminario
“Como montar y gerenciar su propia em-
presa”, invitamos como conferencistas
a abogados expertos en la materia que
hacen énfasis especial en los principa-
les requerimientos de tipo legal que tie-
ne que cumplir quien se inicia como em-
presario, en los ambitos comercial, tri-
butario y laboral. También se recomien-
da el recurrir a asesoria especializada
para resolver los problemas mas impor-
tantes para quien se inicia, tales como
elaborar una buena minuta de constitu-
cion, adelantar los tramites de inscrip-
cion ante las distintas entidades estata-
les, etc.

Tema llI: Alternativas para iniciarse
COMO empresarios.

Este es un tema de gran importancia,
porque en él se le muestra al participan-
te que, contrario a lo que suele pensar,
existen varios caminos para iniciarse
como empresario. Ademas de la alter-
nativa de iniciar una nueva empresa
partiendo de cero, el participante puede
estudiar la posibilidad de comprar una
empresa que ya esta operando, adquirir
una franquicia o concesion o asociarse
con un empresario que ya tiene una em-
presa establecida.
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Cada una de las alternativas men
nadas anteriormente se estudia cop, ;
tenimiento, haciendo énfasis enlag "
tajas y las desventajas de ellas, y
los factores cruciales que deben eStn
diarse para decidir cual es el mejor G
mino a sequir.

Tema 1V: Ubicacion de la empresg en
el mercado.

Las estadisticas sobre causag de
quiebra de pequenas empresas le con. |
ceden cerca de un 70% de la respons, ;
bilidad a problemas derivados del mg;.
cadeo deficiente de los productos o gg.
vicios que el nuevo empresario ofrece
Por tal motivo, el seminario incuica ,
sus participantes la necesidad que tje.
nen de actuar como empresarios ¢
orientacion de mercadeo en contrapogi.
cion a la tradicional mentalidad de lgg
empresarios empiricos, que general.
mente actian con un enfoque orientad
hacia la produccion.

En este tema ademas se estudian los
conceptos fundamentales del merca
deo, tales como la mezclay la estrategi
de mercadeo y se comparte una mefo:
dologia practica para realizar una inves
tigacion de mercadeo con costos bajos
y al alcance del nuevo empresario.
Como accion terminal de este tema, d
participante se le dan las herramientas
para que disene el plan de mercadet
de su nuevo proyecto empresarial.

Tema V: La contabilidad y los estados
financieros en la empresa.

Es un tema que parte del enfogue %
que la contabilidad es sobre todo und
herramienta para la toma de decisionés
y como tal requiere de veracidad, exa®
titud y prontitud. En funcion de ello, &
que inicialmente se le explica al partic"
pante los fundamentos contables bas"
cos, tales como el proceso contable ef
una organizacién, la estructura de !
sistema contable, los estados financ®
ros mas importantes y la manera de P
pararlos. Posteriormente se le comp@
el marco del analisis financiero de ”n,
pequena empresa que contempld

4lisiS de liquidez, solvencia, actividad
af‘rentabilidad de una empresa.
' ambién se discute la conveniencia
4 el futuro empresario de iniciar su
resa con la contabilidad debida-
e ente organizada. y se le sugiere recu-
i a firmas especializadas en procesar
omabilidades computanzadas parape-
gueﬁas empresas a bajo costo.

Tema VI: La planeacion financiera,
factor clave para el exitode una nueva

empr esa.

Las situaciones cada vez mas cam-
piantes del mundo de los negocios re-
quieren que el futuro empresario tenga
suficientes herramientas para prever el
futuro. Por tal razon es que al participan-
te se le imparten los elementos basi-
cos de planeacion estratégica aplicada
a los pequenos negocios, las bases
para realizarla y las herramientas basi-
cas para hacer un plan financiero tales
como el punto de equilibrio contable,
econdémico y de caja y el flujo de caja.
Este tema sirve para mostrar la interre-
lacion que existe entre tres variables fi-
nancieras importantisimas como son la
rentabilidad, el riesgo vy la liquidez y se
dan las pautas para que disene su plan
financiero, conciliando metas de utilida-
des con metas de liquidez. También se
hace énfasis en que para un negocio
que se inicia es mas importante el ma-
nejo de la liquidez que el obtener utilida-
des rapidamente, pues al fin y al cabo
elnuevo empresario tendra mucho tiem-
PO para ganar dinero.

;ema Vil Fuentes de financiamiento

ngomb'es en el mercado financiero

% mblanq/para la iniciacion y
Nsolidacion de empresas.

Es comun escuchar en muchas per-
"as que quieren iniciar negocios que
SZgYOr dificultad para cumplir con su
tema eslafalta de financiacion. En este
8llo ESet mostramos al participante que
n an solo una excusa de la perso-
met?;: No esta sinceramente compro-
Sarig €on su proposito de ser empre-
f“entésy le mostramos las principales

de financiamiento que existen

S0
Sy

para los pequenos negocios y sus con-
diciones tales como los montos, plazos,
tasas de interés, garantias, periodos de
gracia, etc. También estudiamos la es-
tructura del mercado financiero colom-
biano y la manera como el futuro empre-
sario debe elaborar su plan de negocios
para que sea aprobado, y el proceso de
presentacion y negociacion del crédito
en la entidad financiera.

Como punto concluyente del tema, se
enfatiza en el estudio de otras fuentes
de financiamiento distintas al endeuda-
miento institucional, tales como el apor-
te de socios, los ahorros familiares y
otros.

Tema VIlI: La administracion de perso-
nal.

En este tema partimos de la premisa
de que la organizacion econdomica que
mas se presta para desarrollar una ge-
nuina administracion de personal orien-
tada hacia el recurso humano es la pe-
quena empresa, debido al ambiente fa-
miliar que generalmente impera en ella
en el que el trabajador es una persona
y no un codigo. Ademas de compartir
los aspectos basicos del proceso de se-
leccion y contratacion de personal que
requiere conocer el participante, se en-
fatiza en los conceptos de motivacion y
desarrollo de personal como los ele-
mentos determinantes para obtener el
exito que el empresario requiere.

METODOLOGIA DEL SEMINARIO

El seminario se aparta de la metodo-
logia tradicional de este tipo de eventos,
y es una experiencia colectiva muy inte-
resante, en la que los conferencistas no
son los “sabios que poseen la verdad
revelada”, sino los orientadores y coor-
dinadores del grupo. Generalmente los
grupos que asisten son multidisciplina-
rios, desde fisicos e ingenieros de ali-
mentos hasta médicos y odontdlogos,
lo cual es una excelente oportunidad
para que se canalice todo ese potencial
humano para beneficio del grupo en su
conjunto. La metodologia del seminario
es entonces, dinamica y vivencial y con
un enfoque practico en el que tienen
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gran importancia los siguientes aspec-
tos:

Las vivencias empresariales

La participacion que tienen empresa-
rios reconocidos en el medio es de vital
importancia para asegurar el éxito del
seminario. En efecto, alolargo del even-
to son invitados empresarios que tienen
una trayectoria empresarial interesante
y que han vivido experiencias que sirven
para ilustrar con casos reales los ele-
mentos teodricos y conceptuales que se
tratan. El tipo de empresario que invita-
mos a las vivencias no es el que aparece
todos los dias en las paginas econémi-
cas y sociales de los diarios y que esta
por encima del bien y del mal. Invitamos
a empresarios que consideramos son
los representantes de una nueva clase
empresarial, o sea aquellos que sin tanta
publicidad son tan meritorios como los
primeros y que siguen creyendo en el
pais honesto y trabajador.

Las visitas empresariales

Como complemento a las vivencias
empresariales los participantes tienen
la oportunidad de visitar pequenas y me-
dianas empresas que han tenido un de-
sarrollo interesante, preferiblemente en
el sector industrial. En estas visitas los
asistentes conocen como funciona una
pequena empresa por dentro, sus pro-
cesos, su tecnologia, su organizacion,
etc., ademas de dialogar con su propie-
tario sobre la manera como se inicio y
como se ha desarrollado. Generalmente
las visitas empresariales son un exce-
lente medio para fortalecer el compane-
rismo al interior del grupo y para cambiar
el ambiente académico ya gue el aula
de clase se trasiada a empresas reales.

Los conferencistas especializados

Aunque siempre el seminario tiene un
conferencista central que es el que tiene
la concepcion global del desarrolio em-
presarial, al seminario son invitados
conferencistas especializados en diver-
sos temas, lo que contribuye a garanti-
zar la calidad de la agenda académica
que se comparte.
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Los materiales didacticos y otros
recursos de apoyo

El seminario se apoya ademas g, 8
estudio de casos reales de pequ@ﬁaS
empresas del medio. Ademas cugp,
con un manual en el que aparecen |
temas tratados y se proyectan audioy;,
suales como refuerzo eficaz a su congg,
nido.

t§

EVALUACION DEL IMPACTQ
DEL SEMINARIO

En sus seis anos de existencia el g,
minario aplicado “Como montar y geren,.
ciar su propia empresa’, se ha realizaq,
en 42 oportunidades y a él han asistig,
1.235 personas, en quince ciudades gi.
ferentes del pais, incluyendo las mg
importantes, habiendo contado con ¢
respaldo de instituciones prestigiosas
como universidades, camaras de co
mercio, asociaciones profesionales y
estudiantiles, y gremios de la produc
cion.

Para citar algunos ejemplos, hemos
ilevado este seminario a estudiantes de
las universidades EAFIT de Medellin, del
Norte de Barranquilla, del Cauca de Po-
payan, Francisco de Paula Santander
de Cucuta, y la Auténoma de Occidente
de Cali. Igualmente, hemos trabajad
con gremios econdmicos como la Fede:
racion Nacional de Comerciantes, y ol
camaras de comercio de las ciudades
de Barranquilla, Medellin, Ibagué, A"
menia. Gracias a ese apoyo y a e
receptividad nuestro mensaje de cré®
cion de empresas ha podido llegar é
nucleos importantes de la poblacion &
lombiana.

Dado que el seminario ya ha alcan?
do su etapa de madurez, recientemen®
contratamos con la firma Mario Plaz#
y Asociados, la evaluacion del impa®
que éste ha tenido en sus asisten®
Esta firma tomé una muestra del 19
de los asistentes con niveles de confi@ !
za del 90% y margenes de error me"
res al 5%. Las conclusiones y los 1%
tados de la investigacion realizada ®
los siguientes:

|

yn poco menos de la mitad de los

" asistentes al curso, 47.5%, no te-

pian empresa o negocio propio en
¢l momento de participar en él;

La tercera parte, 31.6%, de las per-

" gonas que no tenian empresa o ne-

ocio propio lo montaron después
de asistir al curso;

_ El 75% de |as personas que monta-

ron empresas después de asistir al
curso lo hicieron dentro de los seis
meses posteriores y el 25% restan-
te entre los meses siete y doce pos-
teriores a su participacion en él;

_ El141.7% de las empresas coloca-

das por los participantes en el curso
corresponden al sector comercio, el
33.3% a servicios y el 25% restante
al sector industrial;

. Las circunstancias de tener un tra-

bajo estable, 46.2%; no tener capi-
tal 38.5%; y el temor a los riesgos,
15.4%, son los motivos principales
por los cuales algunos de los asis-
tentes al curso evaluado aan no han
montado su empresa 0 negocio
propio;

. Solo el 20% de los asistentes al cur-

S0 manifestaron que no tuvieron
ningan incremento o mejoramiento
en las ventas de su empresa; el
16% opinaron lo mismo para el pa-
trimonio, el 14% en sus utilidades,
e! 20% en los activos y un 20% ma-
nifestaron que no habian tenido in-
Cremento en el personal empleado;

7. El76.3% de los participantes consi-
deran que después de asistir al cur-
so salieron mas motivados para
montar o mantener sus propios ne-
gocios, y trabajar en formaindepen-
diente. Sdlo el 5% de los asistentes
consideran que salieron menos mo-
tivados para tener su propio nego-
ClO;

8. EI 67.5% de los asistentes son pro-
fesionales, predominando carreras
tales como ingenieria, 16.3%; ad-
ministracion, 13.7%; y derecho,
10%. Los tecnélogos son el 17.4%
y solo el 5% apenas han cursado
algunos anos de bachillerato;

9. Las dos terceras partes de los asis-
tentes al curso son hombres,
67.5%, y sOlo una tercera parte son
mujeres;

10. El'67.4% de los asistentes al curso
son menores de 40 anos, siendo el
grupo de 26 a 30 anos el mas repre-
sentativo con un 36.2% de partici-
pacién.

Quiero, para finalizar, ratificarles a us-
tedes de nuevo los agradecimientos por
habernos acompanado en este compar-
tir de experiencias. También deseo ex-
hortarlos a que perseveremos en el no-
ble empeno de ser empresarios y que
sigan aprovechando las experiencias y
los conocimientos que los ponentes de
este Congreso les estan brindando. Mu-
chas gracias.
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