
COMITÉ DE EDUCACIÓN  

MEMORIAS CURSO COOPERATIVO 
  
         

 

 
EMPRENDIMIENTO Y DESARROLLO EMPRESARIAL 

 
Facilitador: Hugo Gómez Agudelo  

CONFECOOP 

 
EMPRENDER POR PRIMERA VEZ 
 
Aspectos fundamentales para un primer emprendimiento: 
 
1. Debe estar alineado con tus pasiones, hobbies o talentos 
 
Según diversas estadísticas, cuando emprendes por primera vez tienes altas 
probabilidades de fracasar. Más del 80% de los nuevos negocios fracasan antes 
de los primeros 5 años de vida. La buena noticia es que después de fracasar, tu 
tasa de éxito se incrementa significativamente y con cada intento posterior tienes 
mayores probabilidades de lograrlo. 
 
¿Por qué te digo esto? No te comparto estas estadísticas con la intención de 
desanimarte. Todo lo contrario; te lo digo porque quiero que tengas motivaciones 
fuertes que te ayuden a levantarte cada vez que falles. Si en estos momentos tu 
única motivación es hacer dinero, entonces seguramente vas a rendirte en el 
momento en que los resultados financieros no sean los que esperas. Andy Freire, 
cofundador de Office net y autor del libro "Pasión por emprender", dice: “Cierra los 
ojos y pregúntate: ¿Lo que estoy emprendiendo o lo que me gustaría emprender 
es algo por lo que estaría dispuesto a fracasar?, si la respuesta es no, mejor no 
emprendas.” 
 
Cuando se trata de emprender por primera vez, elige un negocio basado en tus 
pasiones, hobbies o talentos. El dinero no debe ser el factor decisivo en esta etapa 
de tu vida. Centrarte únicamente en el dinero sólo hará que te desenfoques y con 
el pasar de los días el entusiasmo de iniciar un negocio se irá transformando en 
una carga que te llenará de estrés. Encuentra algo que ames y conviértelo en tu 
negocio. Las probabilidades de fracasar son altas, entonces lo mejor es que 
disfrutes cada segundo que le dediques a tu negocio. Conozco personas que 
después de emprender por primera vez, quedan tan estresados, cansados y 
frustrados, que no quieren saber absolutamente nada más de hacer negocios. 
 
Antes de emprender haz un ejercicio de autoconocimiento en el que viajes a lo 
más adentro de tu ser para descubrir tus pasiones, hobbies, talentos, propósitos y 
tu vocación. Cuando sabes realmente quién eres, qué es lo que quieres y cuál es 
la razón por la que lo quieres hacer, estarás listo para ir tras tus sueños dispuesto 
a levantarte cuantas veces sea necesario. 
 



COMITÉ DE EDUCACIÓN  

MEMORIAS CURSO COOPERATIVO 
  
         

 

2. Debe sacarte de tu Zona de Confort 
 
Un gran error de muchos emprendedores novatos es querer encontrar "el negocio 
perfecto" que se ajuste a todas sus exigencias. Quieren emprender y tener éxito 
en un negocio que sea de medio tiempo y que no implique un mayor desgaste 
para ellos. Van a iniciar un negocio por primera vez y quieren abrir y cerrar cuando 
quieran, esforzarse sólo cuando estén de buen ánimo y evitar a toda costa hacer 
sacrificios por su negocio. 
 
Estás haciendo negocios, no jugando monopolio. Tu negocio debe ser tu prioridad 
y debes estar dispuesto a hacer sacrificios por él. Tu primer negocio debe 
ayudarte a salir de la rutina e inspirarte a abandonar lo conocido. Elige un negocio 
que te desafíe y te rete. Dedícate a algo que te cambie la manera de ver las cosas 
y te lleve a superar tus propios límites. 
 
3. Debe permitirte potenciar tus habilidades y fortalecer tus debilidades 
 
Existen diversas habilidades que todo emprendedor debe desarrollar para lograr el 
éxito. Haz una lista de aquellas fortalezas que tienes y otra con tus debilidades. 
Una vez identifiques estos elementos, aprovecha tu negocio para potenciar tus 
fortalezas y desarrollar aquellas habilidades necesarias que te faltan. La idea es 
que en tu negocio tengas la posibilidad de crecer como persona y como 
profesional. 
 
4. Debe ayudarte a superar tus miedos 
 
Desde niños vamos desarrollando diferentes miedos que nos impiden emprender. 
Es normal sentir temor cuando vas a hacer algo que es importante para ti, pero no 
debes dejar que esos temores te paralicen. Una manera de evitar que tus miedos 
te paralicen, es consiguiendo un socio que no tenga ese miedo que a ti te impide 
dar el primer paso. 
 
Si definitivamente el miedo es muy fuerte, una estrategia que puedes implementar 
es empezar con pequeñas acciones que te permitan enfrentarlo, tal cual como 
cuando estabas aprendiendo a nadar y primero metiste un pie para familiarizarte 
con el agua. 
Elige un negocio en el que debas enfrentar tus temores. Si quieres tener éxito 
debes superar el miedo a perder, miedo al qué dirán, miedo a renunciar a lo bueno 
y muchos otros miedos que sólo te impiden alcanzar todo tu potencial. 
 
5. Debe enseñarte a trabajar en equipo y a construir relaciones profesionales. 
 
Si bien es cierto que muchos emprendedores se sienten más cómodos trabajando 
solos, es imprescindible que aprendas a trabajar en equipo. Los más grandes 
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emprendedores de la historia se caracterizaron por tener una gran habilidad para 
identificar y liderar personas talentosas y apasionadas. 
 
Sin importar cuan talentoso o inteligente seas, siempre puedes potenciar tus 
habilidades asociándote con las personas correctas. Aprovecha tu primer negocio 
para hacer networking y construir relaciones que te permitan lograr mejores 
resultados. Si trabajas solo, puedes hacer muchas cosas; pero ten por seguro que 
trabajando en equipo y construyendo relaciones efectivas, podrás lograr mucho 
más. 
 
6. Debe despertar el Líder que llevas dentro 
 
Emprende un negocio que te permita desarrollar tu capacidad de liderazgo. Antes 
de aprender a manejar un negocio, debes aprender a trabajar con la gente y para 
la gente. Un verdadero líder inspira a su equipo y ayuda a cada persona a 
desarrollar todo su potencial. 
 
7. Debe ser un negocio que puedas entender 
 
Cuando una persona emprende sólo por dinero, puede caer en el grave error de 
buscar oportunidades que sean rentables en el corto plazo, por tal razón terminan 
metidas en negocios que  no entienden y que además son una estafa o una 
pérdida de tiempo. 
 
Warren Buffet, uno de los hombres más ricos del mundo gracias a sus inversiones 
en mercados financieros, considera que una de las claves de su éxito es "Nunca 
invertir en un negocio que no pueda entender". 
 
Tu primer negocio debe ser algo que puedas entender, por eso es importante que 
empieces con algo basado en tus pasiones, hobbies y talentos. Recuerda que 
"debes izar la vela con tu mano más fuerte", es decir, debes ir tras las 
oportunidades para las que estés mejor equipado. 
 
 
 
 
8. Debes poderlo iniciar con los recursos que tienes a tu disposición 
 
Cuando una persona dice que no ha emprendido por falta de dinero, sólo significa 
2 cosas: que no confía lo suficiente en su idea como para invertir en ella o que aún 
no tiene claro lo que quiere hacer y sólo está buscando una excusa para no 
empezar. 
 
Antes de buscar financiación, debes encontrar clientes. Si no eres capaz de 
empezar tu negocio hoy mismo con los recursos que tienes a la mano, 
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seguramente cuando consigas el dinero vas a administrarlo mal y vas a "invertir" 
en cosas innecesarias. 
 
Probablemente con los recursos que tienes no puedes iniciar el negocio tal cual 
como lo visionas, pero si puedes empezar a interactuar con clientes para aprender 
de ellos y saber realmente cómo enfocar tu negocio. Si puedes empezar sin dinero 
y conseguir clientes, cuando consigas dinero vas a crecer de manera sostenible. 
 
9. Debe enseñarte a comprar, vender y cobrar 
 
Sin importar de qué trate tu negocio, debes aprender a comprar, vender y cobrar. 
Cada uno de estos 3 elementos es fundamental cuando estás emprendiendo, por 
lo tanto, te recomiendo que te involucres en las actividades comerciales de tu 
negocio. 
 
Puede que cuentes desde el principio con personal en el área de ventas, pero no 
pierdas la oportunidad de hacer el ejercicio de pararte frente a un cliente y 
escucharlo, de negociar con proveedores y desarrollar habilidades de negociación. 
No te imaginas la infinidad de información valiosa que puedes obtener al 
relacionarte con clientes y proveedores, especialmente cuando se trata de tu 
primer negocio. 
 
Las habilidades de ventas y de negociación te acompañarán por el resto de tu vida 
como emprendedor y te ayudarán a lograr todos tus objetivos empresariales. 
 
 
 
 
 
 
10. Debe ayudarte a desarrollar tu Inteligencia Emocional 
 
Finalmente, es importante que en tu primer emprendimiento logres desarrollar un 
carácter inquebrantable y tu inteligencia emocional. 
 
Los negocios generalmente se desarrollan en un entorno de incertidumbre en el 
que la ansiedad y el estrés serán tus más fieles compañeros en muchos 
momentos, pero sin importar lo que suceda a tu alrededor, debes mantener la 
calma y confiar en ti aunque todo parezca estar en tu contra. 
 
Vas a recibir críticas, burlas, mensajes de desánimo y muchos "NO" como 
respuesta, pero de tu fortaleza emocional y de tu carácter dependerá que te rindas 
o que tomes esos mensajes como un motivo más para seguir hasta lograrlo. 
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Conclusión 
 
Si vas a emprender por primera vez, no te desgastes buscando ese negocio 
perfecto que te hará multimillonario en poco tiempo. Mejor enfócate en encontrar 
un negocio que te permita crecer como persona, fortalecer tu carácter y desarrollar 
todas las habilidades necesarias para ser un empresario exitoso. Asegúrate de 
emprender en algo que disfrutes y haz que tu primera vez sea una experiencia 
memorable que te llene de razones para seguir emprendiendo por el resto de tu 
vida. El dinero llegará en su debido momento como resultado de haberte 
convertido en una persona capaz de superar cualquier obstáculo que se 
interponga en el camino hacía sus sueños. 
 
"En los negocios, todo el mundo cobra con dos monedas: cash y experiencia. 
Coge primero la experiencia, el cash vendrá después." –Harold Geneen 
 
 
Webgrafía  www. Negocios y Emprendimiento 
 
Cuesta abajo: https://www.youtube.com/watch?v=lbfov7kXDhs 
El cohete: https://www.youtube.com/watch?v=jSzMrEghFcM 
Cortometraje para reflexionar: https://www.youtube.com/watch?v=ksTD1q2kkos 
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Taller 1. 
¿Qué Es Ser Emprendedor?  
(Tomado Del Libro Pasión Por emprender).   
 
Este es un fragmento del libro "pasión Por Emprender" de Andy Freire, dicho libro 
se ha hecho muy famoso debido a que las palabras allí escritas llegan realmente 
al emprendedor, este articulo corresponde a un capítulo del libro y pues a mí me 
gustó, por eso lo quiero compartir con ustedes. 
 
Bien hecho es mejor que bien dicho. 
Benjamín Franklin 
 
Cuando estaba por terminar mis estudios en la Universidad de San Andrés, en 
Buenos Aires, decidí visitar a todos los empresarios que aceptaran recibirme. 
Cursaba el último semestre de la licenciatura en Economía y sentía que mi 
“contador de vueltas” se ponía en cero: la vida profesional era algo muy distinto de 

https://www.youtube.com/watch?v=lbfov7kXDhs
https://www.youtube.com/watch?v=jSzMrEghFcM
https://www.youtube.com/watch?v=ksTD1q2kkos
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la universidad y el éxito alcanzado en la formación académica no garantizaba en 
absoluto el éxito en el mundo de los negocios... 
 
Con esas entrevistas buscaba orientarme al estar cerca de iniciar mi actividad 
profesional. Desde ya, este es un ejercicio que le sugiero hacer, como disciplina 
continua, a toda persona que llega a su último año de estudios. Muchos jóvenes 
en esa situación piensan “¿Para qué voy a contactar a este empresario, si no me 
va a atender ni a prestar atención?”. Pero quienes se animan (¡y esto es algo 
esencial para el emprendedor en acción!) se pueden llevar una sorpresa. Eso fue 
lo que me pasó a mí. Realmente me sorprendí con la respuesta recibida. Unos por 
genuina voluntad de ayudar, otros quizá porque les divierte, o acaso por una 
mezcla de ambas cosas, el hecho es que muchos empresarios están dispuestos a 
recibir a estudiantes que vienen a preguntarles “cómo hicieron” y pedirles consejo 
u orientación. 
 
En mi caso, empecé visitando amigos de mis padres; después seguí con amigos 
de amigos de mis padres, luego con padres de amigos y hasta llegué a los padres 
de amigas de ex novias... No dejé contacto sin explorar. Estaba ávido por 
aprender qué era “ser empresario”. En una de esas visitas conocí a uno de los 
empresarios argentinos a quienes más respeto, Guillermo Schettini, cuyas 
actividades abarcan desde las finanzas hasta la gastronomía. 
Recuerdo que me había dado una entrevista de quince minutos, de 3 a 3.15 de la 
tarde, en el moderno edificio Chacofi, en el centro de Buenos Aires. Muy ansioso, 
llegué a las 2.50 y subí al piso 23. Al hacerme pasar a su oficina me preguntó: 
 
— ¿En qué te puedo ayudar? 
— Estoy terminando la universidad y no sé muy bien para dónde encaminarme. 
Conozco poco del mundo empresario porque no tengo familiares que se muevan 
en ese ámbito y estoy buscando aprender. 
— ¿Cuál es tu dilema concreto? 
—Si hacer carrera corporativa o ser empresario —le contesté. Por entonces, la 
palabra emprendedor, que después se puso tan de moda, casi ni la conocía. 
En ese momento Guillermo formuló la pregunta crucial: 
— ¿Qué quieres ser: el presidente del Citibank o el dueño de “Pochochos Freire”? 
— ¡El dueño de “Pochochos Freire”, sin ninguna duda! 
—Bueno, está muy claro qué quieres. Ahora vamos a ver cómo te puedo ayudar 
para llegar a eso. 
 
Algunos años después de nuestra primera entrevista, Guillermo Schettini lideró la 
inversión de siete millones de dólares con la que Santiago Bilinkis —mi amigo 
desde que éramos estudiantes— y yo iniciamos Office net. 
 
La pregunta crucial 
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¿Qué es un emprendedor? ¿En qué consiste el entrepreneurship? La bibliografía 
internacional sobre estos temas muestra distintos modos de abordar una 
respuesta. Pero en definitiva, hay dos definiciones que me gustan mucho y 
siempre uso: 
 
• Un emprendedor es una persona que detecta una oportunidad y crea una 
organización (o la adquiere o es parte de un grupo que lo hace) para encararla. 
• El proceso emprendedor comprende todas las actividades relacionadas con 
detectar oportunidades y crear organizaciones para concretarlas. 
 
 
¿Ricos, jóvenes, universitarios? 
 
Mucha gente asocia la palabra EMPRENDEDOR a imágenes que no siempre 
coinciden con la realidad y, lo que es más importante, no ayudan a comprender 
qué es el proceso emprendedor. Si sumásemos esos rasgos, tendríamos una 
especie de estereotipo del entrepreneur como un joven de familia rica, que luego 
de obtener su título universitario recibe de sus contentos padres un monto de 
capital para emprender, en general en el sector en el que la familia opera, 
aprovechando todas las ventajas de “pertenecer” a esa industria. No es que no los 
haya así (¡y muy buenos!), pero es equivocado creer que se trata del modelo típico 
o una regla esencial. 
 
Está muy difundido el mito de que, en general, los emprendedores provienen de 
familias pudientes. Por ejemplo, cuando empezamos con Office net, mucha gente 
nos decía: “¡Ah, claro, ustedes son de los suertudos de la Universidad de San 
Andrés! Seguramente sus padres les dieron la plata para el negocio”. 
 
Debo aclarar que la Universidad de San Andrés, por la excelencia de la formación 
que brinda y el consiguiente costo que significa estudiar en ella, para mucha gente 
tiene fama de ser una institución a la que sólo acceden personas muy ricas. Nada 
más lejos de la realidad en nuestro caso. 
 
Santiago y yo habíamos terminado nuestros estudios secundarios en escuelas 
públicas y pudimos realizar nuestros estudios académicos gracias a una beca, que 
mantuvimos a lo largo de la carrera permaneciendo siempre entre los cuatro 
mejores promedios, todos los años. No teníamos padres ricos que pudieran 
financiar nuestro proyecto de Office net. Por cierto, tampoco empezamos en la 
época del furor de Internet, cuando casi cualquiera conseguía fondos (¡qué 
increíbles resultan hoy esos días!). 
 
Otro mito frecuente es sobre la edad para emprender. Hace poco, como jurado en 
un panel de entrepreneurship, conocí a Félix Brunato, que inició una empresa de 
chocolates exóticos en un pueblito de Chile. Hace chocolates rellenos con 
roquefort, otros al curry y toda una variedad de delicatessen así de imaginativa. 
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Félix empezó el proyecto... ¡a los 83 años! Actualmente emplea al 40 por ciento de 
la masa laboral de la localidad donde está instalado su emprendimiento y la ciudad 
es una gran atracción turística. 
 
Gracias a mi tarea como miembro del Consejo Global de Endeavor, una fundación 
norteamericana que promueve el surgimiento de entrepreneurs en países 
emergentes, participé de muchos paneles internacionales de selección de 
emprendedores. ¡Y conocí de todo! Desde alguien como Félix Brunato hasta los 
artistas de De La Guarda, que comenzaron como un grupo teatral del circuito no 
comercial o underground de Buenos Aires y hoy, desde los Estados Unidos, 
Europa y Asia, conforman varios elencos que realizan giras mundiales. 
 
Es decir, no hace falta ser rico, ni joven, ni necesariamente haber pasado por la 
universidad, para emprender. Lo que se necesita — y esto sí es irremplazable — 
es tener coraje y convicción en lo que uno quiere emprender. 
 
Incluso cuando existe la fortuna familiar, el éxito del emprendimiento no depende 
de ella. Es el caso, por ejemplo, de Daniela Klabin, la hija del magnate de una de 
las mayores empresas papeleras del Brasil. Cuando la conocí, Daniela 
comenzaba una empresa distribuidora de comidas a domicilio y llegó a administrar 
cientos de ellas, para otros tantos restaurantes en San Pablo y Rio de Janeiro. Sin 
importarle su origen y seguridad familiar, su empuje emprendedor era admirable. 
  
Otro ejemplo de coraje y convicción es Alain Favier, un mexicano que comenzó 
fabricando alarmas para autos. Casi se fundió varias veces, o dicho en sus propias 
palabras: “Tenía gastadas las suelas de mis únicos zapatos de tanto caminar la 
calle para salvar las deudas que me ahogaban”. Finalmente, convirtió su negocio 
en una plataforma con una tecnología única en el mundo para seguridad contra 
robos en supermercados. Tiene a Carrefour como cliente global y muchos millones 
de facturación. 
 
¡Ni qué hablar del matrimonio de Arturo Sánchez y Andrea Franceschini! Al quedar 
sin trabajo y sin un peso en el banco, empezaron a distribuir tortas a restaurantes 
en la ciudad argentina de Córdoba. En sus comienzos hacían las entregas 
viajando en colectivo —como llamamos en la Argentina a los buses urbanos y 
suburbanos—. En el año 2003 abastecían más del 10 % del mercado cordobés de 
tortas, produciendo más de 10.000 por mes. Crecieron al 100 por ciento anual en 
un período tan recesivo como fueron los primeros años del nuevo siglo en la 
Argentina. 
 
En síntesis, ¡hay tantos y tantos perfiles distintos! Unos son jóvenes; otros, muy 
mayores; los hay que tienen brillantes carreras académicas y quienes nunca 
fueron a la universidad; algunos no cuentan con una familia rica detrás, otros sí la 
tienen; pero a todos los impulsa el deseo personal de emprender su propio 
proyecto. 
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Taller 2 
 
 
ONCE CONDICIONES DETERMINANTES DETRÁS DEL EMPRENDEDOR 
 (Tomado Del Libro Pasión Por emprender).   
 
 
Aunque presentan tantos perfiles diferentes, existen once elementos comunes a 
los grandes emprendedores (precisamente, sus iniciales forman la palabra 
‘emprendedor’): 
 
1) Emancipación: Más del 60 por ciento de los grandes emprendedores dicen que 
la búsqueda de la libertad y la independencia es su principal motivación para 
emprender. 
 
2) Moderación en la ambición de dinero: Paradójicamente, la mayoría de los 
estudios muestra que sólo el 20 por ciento de los emprendedores consideran que 
el dinero es su principal motivación para emprender. La gran mayoría ve al dinero 
como una consecuencia inevitable del emprender exitosamente, no como un 
objetivo en sí mismo. 
 
3) Pasión: Emprender es estar dedicado en mente, cuerpo y alma todo el tiempo al 
proyecto, aunque esto pueda afectar un poco las amistades y relaciones 
familiares. 
 
4) Resultados: Los grandes emprendedores sueñan, pero sobre todo hacen, 
hacen y hacen. Muchos de ellos tienen grandes capacidades intelectuales, pero su 
foco siempre está puesto en lograr resultados concretos. 
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5) Espiritualidad: Los grandes emprendedores suelen combinar su trabajo 
profesional con un profundo trabajo consigo mismos. He visto una positiva 
correlación entre el éxito de los emprendedores y su trabajo emocional y espiritual 
para conocerse y mejorarse como personas. 
 
6) Novicio (actitud de aprendiz): Aunque pueda sorprender a muchos, los grandes 
emprendedores muestran una gran humildad y una voluntad permanente de 
aprender. Suelen ser lo opuesto del gran “sabelotodo” que cree dominar el 
conocimiento humano. 
 
7) Disfrute del camino: Los grandes emprendedores encuentran un curioso 
equilibrio entre la dureza de sortear obstáculos y el placer y el humor de disfrutar 
cada paso que dan día a día. 
 
8) Éxitos compartidos: Los grandes emprendedores siempre ven a los integrantes 
de su equipo como socios y buscan formas de compartir con ellos el valor creado. 
 
9) Determinación: Los grandes emprendedores se toman el tiempo necesario para 
las decisiones pero, una vez que las tomaron, muestran gran seguridad y firmeza 
en sus acciones. 
 
10) Optimismo y sueños: Todos tienen una clara visión y esperanza sobre hacia 
dónde pueden y quieren llevar su futuro y el de su empresa. 
 
11) Responsabilidad incondicional (protagonismo): A diferencia de quienes 
asumen el papel de víctimas, que viven culpando al contexto y justifican “lo que no 
hacen” por las cosas que “les hacen”, los grandes emprendedores actúan como 
protagonistas y asumen una responsabilidad incondicional frente a su destino. Su 
actitud más característica es: “Dado el contexto que me toca enfrentar, ¿cómo 
decido responder?”. Esto les da un sentido de compromiso que los vuelve hábiles 
para superar los obstáculos. 
 
Como se ve en esta breve lista, hay muchos desafíos para ser “un gran 
emprendedor”... ¡y más aún en países en desarrollo! 
 
Hay una frase de George Bernard Shaw sobre las relaciones de pareja que se 
aplica muy bien a la actividad emprendedora: “Cualquier tonto puede empezar 
una, pero se requiere de un genio para terminarla exitosamente”. 
 
 
 
EL TRIÁNGULO INVERTIDO 
 
Podemos ver el proceso emprendedor en la forma de un triángulo invertido, como 
el de la figura en página siguiente: 
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En el punto de apoyo (el vértice de abajo) está el emprendedor; en el vértice de la 
derecha está el capital y en el izquierdo, el proyecto o la idea. Todo proceso 
emprendedor integra estos tres componentes. Cuando un emprendimiento no es 
exitoso, siempre se debe a por lo menos una de estas tres razones, o a alguna 
combinación entre ellas: el emprendedor no fue bueno, no obtuvo el capital 
necesario o el proyecto emprendido era equivocado. 
 
Este triángulo ayuda a entender por qué mucha gente cree que sólo los hijos de 
ricos pueden emprender: para muchos emprendedores, particularmente en países 
no desarrollados, la mayor dificultad es conseguir el capital semilla (seed money), 
es decir, los primeros montos que permitan empezar. En este sentido, es cierto 
que quienes tienen padres ricos (y generosos, porque los hay ricos que jamás le 
dan un peso al hijo, bajo la premisa “Se la tiene que ganar solito”) suelen tener la 
punta del triángulo del capital más resuelto que otros. Pero, si miramos bien la 
figura, vemos que el triángulo se apoya en el propio emprendedor. De su firmeza 
depende, en gran medida, que el modelo no se derrumbe. El emprendedor 
brillante siempre logra finalmente el capital o el gran proyecto. El emprendedor 
mediocre, por más que tenga un padre rico y generoso, no es exitoso.  
 
Quizás el hijo de una persona acaudalada empiece con el problema del capital 
casi resuelto, pero eso no le garantiza tener la idea adecuada y menos aún que 
vaya a ser un excelente emprendedor. De todos modos, mi experiencia (y esto no 
es en modo alguno una regla, sino una simple observación empírica) es que 
muchos “hijos de padres ricos” tienen ideas y capital de sobra, pero fallan 
especialmente en los puntos 3 y 11 de la lista del EMPRENDEDOR: pasión y 
responsabilidad incondicional de protagonista. Muchos, que contaban con acceso 
casi ilimitado a capital por sus entornos familiares, han carecido del nivel de 
“hambre” que hace falta para emprender, y eso les ha restado empuje a la hora de 
afrontar dificultades. 
 

EMPRENDIMIENTO Y DESARROLLO EMPRESARIAL 
 

Facilitador: Hugo Gómez Agudelo  



COMITÉ DE EDUCACIÓN  

MEMORIAS CURSO COOPERATIVO 
  
         

 

CONFECOOP 

Taller 3 
 
EMPRENDEDOR, ¿SE NACE O SE HACE?  
(Tomado Del Libro Pasión por emprender).   
 
Hay quienes consideran imposible modificar ciertas características innatas, y afirman que 
esto es lo determinante a la hora de emprender. “Es un emprendedor nato, vende como 
nadie, maneja gente como nadie”, son frases que oímos a diario sobre muchos 
emprendedores exitosos. En cambio, otros aseguran que “todo se hace, nada es innato, 
todo se puede desarrollar”. 
 
Mi visión es intermedia. Creo que hay tres capas o niveles de análisis que considerar: 
 
1) Una capa de hábitos técnicos fácilmente modificables y adquiribles. Éstos tienen que 
ver con la formación y el aprendizaje educativo. Qué es un resumen de condiciones, cómo 
lograr una apertura del capital, cómo desarrollar una estrategia comercial y financiera, 
cómo armar un plan de negocios (business plan), entre muchas otras cuestiones, son 
conocimientos y habilidades que se adquieren con capacitación académica y aprendizaje 
técnico. 
 
Aunque es la capa más superficial o externa, es un aspecto central, ya que resume todo 
el trabajo que se puede hacer, aprendiendo en la dimensión técnica las claves del 
proceso emprendedor. Formación universitaria, interacciones con mentores, estudios de 
una rama de actividad para aprender cómo funciona, todo esto es fundamental. Por 
ejemplo: ¿cómo voy a negociar una inversión si no conozco la forma de contactar a los 
posibles inversores? 
 
2) En el otro extremo, en lo más profundo del emprendedor, hay una capa neuronal de 
talentos inmodificables, que sencillamente se tienen o no se tienen. Son esas habilidades 
que, como suele decirse, “se llevan en la sangre” y que es inimaginable que alguien 
pueda adquirir a voluntad, por mucho empeño que ponga. Sobre este punto es muy útil el 
trabajo de Martin Seligman, What you can Change… and what you can’t (“Qué puedes 
cambiar... y qué no”), donde se muestra que hay patrones recurrentes de pensamiento y 
comportamiento que pertenecen a la fisiología de cada uno, producto de la genética y las 
influencias anteriores a la pubertad que determinan el sistema neurológico. 
 
Como dice mi socio de Axialent, Fred Kofman: “No importa cuánto tiempo pase 
entrenando, nunca voy a jugar básquet como Michael Jordan, ni fútbol como Maradona, ni 
a tocar el violín como Isaac Stern. Puedo jugar mejor de lo que lo hago hoy, pero nunca 
seré un Word class performer, una estrella de nivel internacional”. 
 
En el mundo emprendedor ocurre algo parecido. Es muy probable que no logre tener el 
carisma de Bill Clinton o la visión de Bill Gates; pero la pregunta es, sí eso es lo único que 
importa, o sí lo relevante es que haga lo mejor dentro de mis posibilidades. 
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3) Entre ambos extremos, entre lo claramente modificable y lo inmodificable, está lo que 
Kofman llama el “área gris de lo tal vez modificable”. Se trata de lo que con Fred 
llamamos meta-habilidades. 
 
Son, precisamente, esas características que resumí en la lista de las once condiciones 
comunes del EMPRENDEDOR. 
 
Si el emprendedor tiene un firme compromiso para mejorar sus habilidades, no le bastará 
aprender la dimensión técnica. Ésta es necesaria pero no suficiente; con ella será “un 
emprendedor más capacitado técnicamente, pero que es igual que antes en el núcleo”. Lo 
que lo convertirá realmente en un emprendedor mucho mejor es desarrollar esas once 
condiciones: permitirse soñar, asumir un papel de protagonista continuamente dispuesto 
al aprendizaje y el trabajo interno, desarrollar su autoestima para lograr mayor firmeza en 
sus decisiones, enamorarse con pasión de su proyecto y comprometerse 
incondicionalmente con él, aprender a compartir con su equipo, tomar riesgos para lograr 
su independencia y, sobre todo, aprender a divertirse en el proceso de sus propios 
aciertos y errores. 
 
Estas meta-habilidades se pueden desarrollar, independientemente de la dimensión 
inmodificable de cada uno de nosotros. Se trata de una cuestión de grados y mejora 
continua. Nadie tiene el título de “aprendiz permanente” o de “100% de autoestima” de 
una vez y para siempre. Todas estas capacidades se van modelando en el tiempo. 
Siempre, claro está, que el emprendedor tenga un firme interés en desarrollarlas y logre 
verlas como un claro multiplicador de su potencial emprendedor. 
 
¿POR QUÉ EMPRENDER? 
Hay muchas razones para que alguien decida ser emprendedor. A grandes rasgos 
podemos clasificar a quienes emprenden en tres grupos, que responden a tres tipos de 
motivaciones y actitudes: 
 
1) Los luchadores. Son quienes ven el proceso emprendedor como la única manera de 
subsistir, ante la imposibilidad de ser parte de un proyecto existente. Yo llamo “luchador” a 
aquel que en verdad no decide ser emprendedor. Emprende porque es la única alternativa 
que tiene. Por distintas razones se le hace imposible trabajar para otro en un empleo 
estable y previsible, y por eso comienza a emprender como puede. El ejemplo más claro 
aquí es el taxista que opta por usar el poco capital que le queda para comprar un auto y 
convertirlo en su fuente de trabajo. Muchos de ellos desearían desarrollar otra actividad, 
pero las circunstancias del contexto los llevan a hacer lo que hacen. 
 
2) Los caza-olas. Son quienes se montan sobre grandes ondas de moda —muy típicas, 
sobre todo, en países en desarrollo— en busca de fortuna. Como en el surf, pasan de ola 
en ola sin demasiado compromiso con ninguna de ellas. Hoy pueden abrir una tienda de 
artículos deportivos, mañana quizás una pista de patinaje sobre hielo, en el futuro tal vez 
busquen formar una banda de rock y, ¿quién sabe?, tal vez terminen dando cursos de 
yoga, según el boom del momento. 
 
3) Los gladiadores. Son quienes sienten el proceso emprendedor en la sangre y van a 
serlo independientemente del contexto. Aun teniendo otras opciones, eligen esta actividad 
como su profesión, y aunque buscan sacar el mejor provecho de las oportunidades, se 
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comprometen con lo que realizan, más allá de las modas o las circunstancias. Son los 
emprendedores, sin más. 
 
LA DIFERENCIA ENTRE ÉXITO Y FRACASO 
 
De estos tres grupos, el que suele estar predestinado al fracaso es el de los caza-olas. 
Conocí, por ejemplo, cientos de personas que, con el boom de Internet, optaron por dejar 
sus carreras corporativas en pos de “cazar fortunas” en emprendimientos vinculados a la 
red. La explosión de los mercados de capitales en esos años generaba retornos tan 
atractivos, que muchos caza-olas dijeron “¡Ahí voy!”. Si la fortuna hubiera estado en el 
ballet clásico, casi todos ellos habrían comprado zapatillas de baile. 
 
El problema es que el proceso emprendedor tiene una cantidad enorme de obstáculos, y 
la diferencia entre los emprendedores exitosos y quienes no lo son está, justamente, en la 
manera de afrontar con entereza y altura esas dificultades. 
 
La mayoría de los caza-olas que conocí, ante los primeros obstáculos desafiantes, 
optaron por relegarse y volver al mundo de la seguridad de un empleo. Volviendo a 
nuestra lista de once condiciones del EMPRENDEDOR, el caza-olas suele flaquear en la 
mayoría de esas  meta-habilidades; pero especialmente fracasa en los puntos 2, 3, 9 y 11: 
tiene demasiada ambición por hacer dinero rápidamente, no pone la pasión necesaria, no 
es firme en sus decisiones y, sobre todo, no asume un profundo compromiso con lo que 
emprende. 
 
En el grupo de los luchadores están muchos de los pequeños empresarios de los países 
en desarrollo. Para ver su importancia en la economía de estas regiones basta decir que 
en Latinoamérica más del 75 por ciento de la masa laboral está ocupada por empresas 
con menos de cinco empleados, muchas de ellas bajo la forma de negocios familiares. 
Algunos de estos emprendimientos son exitosos, otros no tanto, otros fracasan. En cada 
caso habría que estudiar qué llevó a uno u otro resultado, pero generalmente el vértice 
que a la larga lo determina es el punto de apoyo de nuestro triángulo: el emprendedor. 
 
Hay luchadores que supieron hacer frente a los desafíos y terminaron construyendo 
imperios. 
 
Pienso, por ejemplo, en la familia Pagani en la Argentina, que creó al gigante 
agroalimentario mundial Arcor, o en Carlos Alberto “Beto” Sicupira, que en el Brasil lideró 
Lojas Americanas y luego el Banco Garantía. Empezaron como luchadores, casi sin tener 
opción. Lo llamativo en estos y otros casos es que cuando lograron construir enormes 
empresas y hubieran podido volcarse a la actividad corporativa en ellas, decidieron seguir 
en el mundo emprendedor, encarando nuevos desafíos. En ese punto, la división entre 
haber emprendido por necesidad o por elección desaparece. Los gladiadores, por su 
parte, suelen ser mayoría entre los emprendedores de países desarrollados. 
 
En los Estados Unidos, por ejemplo, en general los emprendedores son quienes han 
decidido serlo, a pesar de tener alternativas disponibles. Hay dos datos muy significativos 
al respecto: en la década de los noventa, en los Estados Unidos, el 90 por ciento del 
empleo generado y el 95 por ciento de las innovaciones surgieron de empresas 
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emprendedoras. Son el gran motor de la economía norteamericana y, en gran medida, la 
razón de su crecimiento. 
 
Tanto en los países desarrollados como en desarrollo, entre los gladiadores encontramos 
a quienes han tenido mayor éxito. Es que se trata de quienes se formaron para 
emprender, lo eligieron como su profesión y están dispuestos a enfrentar los obstáculos y 
hallar su camino, cualquiera sea el contexto en que deban actuar. Cuando, por ejemplo, 
conocí a Antônio Bonchristiano, fundador de Submarino; a Wenceslao Casares, creador 
del portal financiero de Internet Patagon; a Sebastián Popik, con Salutia; a Alex Oxenford, 
con su portal de ventas DeRemate; a Marcos Galperin, con Mercado Libre, o a Marco 
Giberti, con EJKrause, era casi evidente que, tarde o temprano, iban a ser exitosos: todos 
ellos tenían esa rara combinación entre un gran conocimiento técnico (en algunos de 
ellos, obtenido de manera intuitiva, pero desarrollado al fin) y esas once cualidades del 
gran emprendedor, que les permitía estar preparados para casi cualquier tormenta. 
 
Tomado del libro Pasión Por Emprender: 
 
Películas recomendadas en YouTube 
 
Cuesta abajo: https://www.youtube.com/watch?v=lbfov7kXDhs 
El cohete: https://www.youtube.com/watch?v=jSzMrEghFcM 
Cortometraje para reflexionar: https://www.youtube.com/watch?v=ksTD1q2kkos 
 

https://www.youtube.com/watch?v=lbfov7kXDhs
https://www.youtube.com/watch?v=jSzMrEghFcM
https://www.youtube.com/watch?v=ksTD1q2kkos

