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Antecedentes del perfil del
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de los clusters industriales

Estudio del factor autoconfianza
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RESUMEN: Los estudios contemporéneos tratan de identificar el comportamiento y la for-
macion del perfil emprendedor como promotor de diversos procesos econémicos, sociales
y culturales. La autoconfianza que debe tener un emprendedor es sin duda uno de los rasgos
distintivos a este perfil, pero es poco discutida en la literatura sobre el tema. En este sentido,
el trabajo investiga los elementos que componen la variable autoconfianza y su influencia
en el resto de variables del perfil emprendedor (innovacién, asuncién de riesgos, toma de
decisiones y creacion de empresas). La metodologia se desarrolla a partir de un cuestionario
estructurado que incluia preguntas sobre una escala ordinal, aplicados al sector del mueble
de Ubad en el estado de Minas Gerais, Brasil. Los resultados mostraron que la autoconfianza
se asocia mds a hablar de oportunidades y de no problemas.

Palabras clave: Confianza; Emprendimiento; Riesgo; Cadena de Innovacién; Pequeiias
Empresas; PYMES
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Estudo do fator autoconfianga

RESUMO: Estudos contemporaneos tratam de identificar o comportamento e a formagao do
perfil empreendedor como promotor de diversos processos econdmicos, sociais e culturais. Embora
a autoconfian¢a do empreendedor seja, sem dtvida, uma das caracteristicas distintivas deste perfil,
é, porém, pouco discutida na literatura sobre o tema. Neste sentido, a pesquisa investiga os elemen-
tos da varidvel autoconfianca e sua influéncia sobre outras varidveis do perfil empreendedor (ino-
vagao, gestao de riscos, tomada de decisoes, criagao de empresas). A metodologia é desenvolvida a
partir de um questiondrio estruturado que incluiu perguntas, para respostas com escala ordinal,
aplicado a empresdrios do setor moveleiro de Ubd no estado de Minas Gerais, Brasil. Os resultados
mostraram que a autoconfianga associa-se mais a falar de oportunidades e nao de problemas.
Palavras-chave: Confianca; Empreendedorismo; Risco; Cadeia de Inovagao: Pequenas Em-
presas; PME



Antecedents of Brazilian small
and medium-size’s entrepreneur

profile from industrial clusters
The self-trust factor study

ABSTRACT: Contemporary studies attempt to identify the behavior and training of en-
trepreneurial profile as a promoter of various economic, social and cultural processes. The
self-trust that must have an entrepreneur is without doubt one of the distinguishing features
within this profile. In this sense, the work provides the items that make up the construct of
self-trust and their influence on the remaining variables of the entrepreneur profile
(innovation, risks management, decision making and entrepreneurship). The methodology
is developed from a structured questionnaire that includes questions on an ordinal scale,
exposing the study of Ub4 furniture sector located in the state of Minas Gerais, Brazil.
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El proceso emprendedor transciende las fronteras empresariales. Es el
resultado de la interaccion de multiples variables, donde evidentemente
puede encontrarse la creacion de empresas, innovacion, redes, asuncioén de
riesgo, entre otras. Basdindose en estos preceptos, puede platearse que no
existe un modelo tnico que identifique el perfil del emprendedor (Bojica,
2012) y a su vez sea aplicable a todos los contextos.

En sus cualidades personales también se han identificado variables como
son la iniciativa, vision, coraje, firmeza, decision, actitud humana de respeto,
capacidad de organizacion y direccion (Leite, 2000), entre otras. Pero, a pesar
de que la literatura muestra diversos aspectos de las caracteristicas empre-
sariales, los mds estudiados son la necesidad de reconocimiento, seguridad,
autorrealizacion, innovacion, persuasion, disposicion al riesgo y perseveran-
cia. Por lo que no existe una evidencia concreta que muestre el estudio de la
autoconfianza dentro de este tema con un enfoque empresarial. En cambio,
el estudio de la confianza estd siendo enfocado hacia lo interpersonal, su
importancia en el desempefo empresarial, en las relaciones de trabajo y en
el crecimiento de los negocios (Nayme et al., 2006; Fundao y Pires, 2014;
Silva y Vasconcellos, 2014; Strobino y Texeira, 2014).

Si tenemos en cuenta que la confianza comprende tanto la nocién de
relevancia motivacional como la prevision (Deutsch, 1958), es un factor
decisor en el aprovechamiento de oportunidades. En otro andlisis, a pesar de
que se establecen diferencias entre confianza personal e institucional
(Homann y Welter, 2005; Thai, 2013), se continia abordando la temadtica
desde la perspectiva de confiar en los otros y no como autoconfianza.

Resulta evidente que la confianza interpersonal es importante pues el
emprendedor no es una persona aislada, tiene relacionamientos con pro-
veedores, competidores, clientes potenciales, accionistas, y con su propia red
de relaciones personales. Por lo general los estudios se centran en las redes
sociales del emprendedor descuidando las redes empresariales como centro
de las operaciones comerciales, empresariales y relacionales. Las cadenas de
suministros son todavia un campo en proceso de sedimentacion académica,
tanto en los aspectos de delimitacion conceptual como en las posibilidades
operacionales en el dmbito gerencial (Chen, 2004).

En este estudio la cuestion principal trata sobre cudl es el papel de la
autoconfianza en relacion al perfil del emprendedor dentro de las relaciones
con la cadena de suministros. Si bien el emprendedor es capaz de establecer
lazos de confianza, el confiar en si mismo puede ser el punto de partida para
obtener mejores resultados en el aprovechamiento de las oportunidades.

La estructura de este trabajo es dividida en seis secciones. Para lograr una
mejor comprension y ofrecer respuesta a la interrogante de investigacion, se
inicia con una revision de la literatura previa en la que se presenta el estado ;?
actual del perfil del emprendedor. A continuacion, presentamos el modelo
teorico que refleja la interaccion de las variables dentro de dicho perfil,
reflejando la importancia de la autoconfianza. Por dltimo, se describen los
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resultados obtenidos, comentando posteriormente las conclusiones y las
consecuencias derivadas de ellos, asi como las futuras dreas de investigacion.

Marco teérico e hipétesis

Existe una logica de prevision del emprendedor, conocida como racioci-
nio causal (causa) que analiza el emprendimiento como un proceso previsi-
ble. Este pensamiento vinculado a un raciocinio causal creativo defiende la
hipdtesis de que en la medida que el futuro se pueda prever también se
podrd controlar. Por otra parte, la l6gica de la creacién, identificada como
raciocinio de accion (efecto) considera que el emprendimiento es un mé-
todo de evaluacion permanente. El emprendedor que se rige bajo esta logica
imagina nuevos fines posibles, utilizando un conjunto de medios (Bojica et
al., 2012). Este dltimo supone que en la medida que puede controlar el
futuro no debe prever. Los principios de accion son la pérdida aceptable en
relacion a los resultados esperados y socios estratégicos en vez de andlisis
competitivo. Pero mds que una implementacién del conocimiento previo su
objetivo es aprovechar al médximo las contingencias que puedan surgir.

Otro elemento que se analiza en este tipo de estudios es la orientacion
emprendedora, que consiste en permitir la orientacion a la innovacion,
proactividad y la asuncion del riesgo en las operaciones de la organizacion.
El objetivo es crear nuevos productos, servicios y procesos 0 empresas
(Lumpkin y Dess, 1996; Covin y Slevin, 1989). Se trata de una busqueda
activa de nuevas oportunidades emprendedoras, por lo que es considerado
un factor clave para anticipar las necesidades de un mercado cada vez mds
dindmico y competitivo (Wang, 2008; Lumpkin y Dess, 1996).

En particular, la literatura ha hecho especial énfasis en la relacion de la
orientacion emprendedora con el desempefio. Esta ha mostrado que las
empresas que presentan niveles mas elevados de orientacién emprendedora
tienen los mejores resultados comerciales, con mayores posibilidades de
supervivencia y crecimiento (Lumpkin y Dess, 1996; Walter, Auer y Ritter,
2005; Wiklund y Shepherd, 2003; Rauch y Lumpkin, 2009).

Cubico et al. (2010) utilizan los siguientes factores para describir el poten-
cial empresarial: orientacion a la meta, tendencias hacia la creatividad y la
innovacion, el grado de determinacion para alcanzar las metas y la percep-
cién personal en cuanto a la manipulacién general de situaciones de trabajo;
Liderazgo, aptitudes hacia la gestion y el liderazgo; Adaptabilidad, capacidad
para percibir los cambios ambientales y la adaptabilidad; Necesidad de lo-
gro, el deseo de fama, el éxito, la afirmacion social y el respeto de los demas;
Necesidad de auto-empoderamiento, el deseo de realizacién personal a tra-
vés del puesto de trabajo que, ademds de los objetivos econémicos, debe ser
agradable, satisfactoria e interesante; Innovacion, la curiosidad por lo nuevo;
Flexibilidad, tendencia a reorientar los objetivos propios de acuerdo con la
situacion externa; Autonomia, necesidad de tener su propio espacio
independiente para tomar decisiones y elecciones.
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Siguiendo estos criterios, el perfil del emprendedor estd determinado por
diferentes factores por lo que podemos partir de las premisas de que la
innovacion (ID), asumir riesgos (RI), tomar decisiones (TM), la creacién de
empresas (CE) y autoconfianza (CI) son factores positivos en el perfil del
emprendedor.

Partiendo de estas premisas, se entiende también que las nuevas empresas
suelen ser mds eficientes, forzando a las empresas existentes a innovar y ser
mds productivas en términos de competitividad. Los procesos dindmicos de
creacion de nuevos negocios presentan productos innovadores, procesos y
estructuras organizacionales en la economia. Estd demostrado en los estu-
dios la integracion existente entre la confianza y los modelos de adopcién de
las tecnologias (Belanche et al., 2012). La asuncién de riesgos es inherente en
el perfil del emprendedor.

Hla: La autoconfianza contribuye positivamente a la innovacién en el
perfil del emprendedor.

Estudios sobre emprendimientos en zonas rurales demuestran que hay
una aversion al riesgo como factor que explica la falta de emprendimiento
en estas regiones (Zhao et al., 2011). Esto es asociado a la experiencia
empresarial previa, educacion, vinculos sociales, confianza en amigos y
familiares en momentos de crisis. ;Serd que esa actitud al riesgo también
tiene una relacién con la autoconfianza del emprendedor? La confianza es
tal vez una de las caracteristicas del emprendedor que mds se destaca y es
esto lo que explica en alguna manera la capacidad de asumir riesgos.

H1b: La autoconfianza del emprendedor aumenta la de asumir riesgos.

Hlc: La autoconfianza del emprendedor valoriza positivamente la toma
de decisiones.

H1d: La autoconfianza del emprendedor contribuye positivamente a la
creacion de empresas.

Ciertos autores como Ratten (2013), Sinchez Almagro (2003) y Quintana
(1999) reconocen la presencia de rasgos de confianza individual dentro del
perfil del emprendedor. En ese sentido, conjuntamente con Delgado (2011),
también demuestran la influencia de las variables en la creacion de empre-
sas, innovacion, toma de decisiones y riesgo. En las incidencias de las rela-
ciones de confianza entre grupos, Pullés (2013) y Nyaga (2010) miden la
confianza entre grupos de investigacion, proveedores y clientes, demostran-
do que sus escalas poseen un cardcter genérico en la demostracion de lazos
de confianza. Cada uno, a pesar de expresar visiones y aplicaciones diferen-
tes, permiten la adaptacion de sus escalas a nuestro estudio, utilizando el
cuestionario como instrumentos de recoleccion.

La confianza aparece como un elemento facilitador de las relaciones, al
propiciar beneficios como transferencia de conocimiento, el aprendizaje
conjunto, el compartimiento de riesgos y costos asociados a la explotacion
de oportunidades (Martins, 2013). Por otra parte, estudios demuestran que
dentro de los relacionamientos, la confianza genera valor al disminuir los
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costos en las transacciones (Dyer y Chu, 2003), derivando de esto una gran
importancia para el factor confianza.

En este sentido definimos las siguientes hipotesis:

H2: La autoconfianza en el perfil del emprendedor refuerza los vinculos
en las relaciones de la cadena de suministros (RCS).

El modelo completo se presenta en la Figura 1.

Metodologia

A continuacién, explicamos la metodologia de investigacién. En primer
lugar, se presenta la muestra de estudio, su composicion y plan de muestreo.
A continuacion, en la medida de lo posible, hemos desarrollado el instru-
mento de nuestra investigacion con los objetos que miden los constructos
mediante la adaptacion de escalas existentes.

Muestra

Segtin Tomaél (2005) el sector de muebles es reconocido mundialmente
como un sector tradicional, en el que han predominado las empresas familia-
res, especialmente las pequenas y medianas empresas (PYMES). Las empresas
investigadas son fabricantes de muebles localizadas en el estado de Minas
Gerais, Brasil. Estas poseen un alto grado de diferenciacion, en el cual la frag-
mentacion del mercado permite la convivencia de empresas que atienden
diferentes nichos, desde la fabricacién de muebles para clases socioeconémi-
cas distintas hasta propdsitos diversos. Esto lo convierte en un sector atractivo
para los emprendedores, por lo que es importante para el trabajo empirico de
la investigacion.

Figura 1 Modelo tedrico

Perfil del Emprendedor Cadena de Suministros

I—»[ Innovacion ]

Hla:+

\ 4

Asumir riesgos ]

Toma de

>

Hlb:+ ; J

decisiones

Hlc:+

Creacion de

empresas cadena de ‘%uministros
A

Relacionamientos de la

I—[ Autoconfianza ]—— H2:+

Fuente: Elaborado por los autores
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Hemos estudiado los emprendedores del sector de muebles de Ubd, una
de las regiones industriales mds importantes de la region de Minas Gerais.
Para determinar el tamafio y seleccion de la muestra elegimos el método no
probabilistico de conveniencia utilizado en otros estudios de casos con
muestras pequeiias (Blasio y Veale, 2009). Al comienzo de la seleccién de
estudios obtuvimos del Sindicato de Industrias de Muebles Ubd (Intersind)
la lista de las empresas de fabricacion de muebles. Fueron seleccionadas
aquellas de reciente formaciéon, con disposicion a colaborar en
investigaciones, en base a las experiencias con otras investigaciones, segin
los resultados del negocio y teniendo en cuenta las caracteristicas de los
directivos de estas empresas, los cuales son empresarios-propietarios. Esto
nos proporcioné una muestra de 32 (n> 30) emprendedores de la industria
de muebles de Ub4, vélida para el andlisis estadistico (Gallego, 2003).

Recoleccién de datos

Durante el proceso de recoleccion de datos se tomaron en cuenta algunos
criterios tedricos y empiricos. En primer lugar, fue vdlido resaltar que la exis-
tencia de varias empresas en un mismo espacio geografico no implica que se
establezcan relacionamientos colaborativos (Pinheiro, 2013). Significa que
no es una condicion necesaria para que las empresas ubicadas en el Polo,
tengan relaciones entre ellas.

Al analizar el Polo de muebles de Ub4, fueron importantes las referencias
de los estudios previos realizados en este dmbito. Resultados del andlisis
cualitativo obtenido por Pinheiro (2013) exponen criterios que demuestran
como los relacionamientos no colaborativos son los mds frecuentes en este
sector de muebles, independientemente que los empresarios reconozcan la
importancia de la colaboracién y de compartir informacién. También se ca-
racteriza por registrar experiencias negativas tales como la copia de produc-
tos entre competidores que refuerza la percepcion de riesgo y desconfianza.
A penas en pequefios grupos de empresas es posible percibir relaciones
racionales, resultantes de lazos de parentesco o amistad, los cuales se basan
en la confianza y reciprocidad.

Otro de los criterios que se tienen en cuenta en el inicio y el desarrollo de
la investigacion es el criterio de la subjetividad que puede en investigaciones
de naturaleza social limitar el resultado de percepciéon de los empresarios
que conformaron la muestra (Xavier et al., 2008). La recoleccion de datos se
llevé a cabo durante agosto y septiembre del 2014. El cuestionario disefiado
fue aplicado a los 32 emprendedores de la muestra, permitiendo la
realizacion del estudio y el establecimiento de conclusiones.

Componentes y analisis de datos

En el desarrollo de la investigaciéon un elemento importante es la
identificacion de las variables, la cuales pueden asumir valores y
caracteristicas diferentes (Dancey y Reidy, 2006). La escala de concordancia
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estd determinada en una escala ordinal que va desde “1 = Desacuerdo
Totalmente” hasta “7 = Concuerdo Totalmente” siendo “4 = Ni concuerdo ni
desacuerdo” opcién media, marcando los nimeros enteros (1-2-3-4-5-6-7).
Su aplicacién es también conocida como escala Likert, dada por el hecho de
la alta confiabilidad obtenida en estudios anteriores (Pullés et al., 2013;
Jayaram, Ahire y Dreyfus, 2010; Collado-Agudo et al., 2008), contrastada
con una escala multi-items (Bojica et al., 2012).

Las escalas de medicion utilizadas fueron validadas nuevamente teniendo
en cuenta las propiedades psicométricas que precisan cumplir: unidimen-
sionalidad, fiabilidad y validez (Malhotra et al., 2003; Meneses et al., 2014).
Es necesario conocer que no existe una tinica linea metodolégica para eva-
luar la propiedad de unidimensionalidad. El andlisis factorial sigue siendo la
herramienta mds utilizada para determinar la dimensionalidad de un
conjunto de items (Ledn, 2006; Dancey y Reidy, 2006). Por lo que para deter-
minar estos criterios aplicamos el andlisis factorial del conjunto de items
presentes en los factores del perfil del emprendedor y los relacionamientos,
a través del SPSS 20.0, aplicando el método de componentes principales. El
andlisis factorial en cada una de las etapas permitio establecer cudles son los
componentes principales de la investigacion, resultados que son reforzados
con el test no paramétrico. A través de las ecuaciones estructurales se de-
terminé el modelo estructural para corroborar las premisas e hipdtesis iden-
tificadas.

Las preguntas relativas al cuestionario para determinar el compor-
tamiento de las variables (ver Cuadros 1y 2, p. 29-30), se dirige a desvelar el
nivel de aceptacion y concordancia de los emprendedores del caso de
estudio respecto a las variables del perfil del emprendedor (CI, ID, RI, TM,
CE) y los RE, rRC y RO.

Resultados

La discusion sobre la validaciéon de instrumentos de investigacion
presentados, se realiz6 a través del andlisis factorial y la prueba no
paramétrica procesados en el SPSS 20.0, mientras que para el andlisis de
ecuaciones estructurales es utilizado el programa Lisrel. Por dltimo, esto
permiti6 presentar los resultados de las pruebas de hip6tesis.

Test de validacion de los resultados

La estadistica descriptiva del perfil del emprendedor (ver Tabla 1, p.30)
muestra que los 32 son vilidos en todos los items. Las medias de los valores
en las escalas muestran que los directivos estdn entre concuerdo parcialmen-
te (5) hasta concuerdo (6), siendo RI1 y RI3 los tinicos items con concor-
dancia parcial (3).

También se observa que existe suficiente variabilidad segtin la desviacion
tipica (0 = Std. Devation). La estadistica descriptiva de las variables corres-
pondientes a los RCS posee un comportamiento similar (ver Tabla 2, p. 31).
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Cuadro 1 [tems del PE

CI3 | Acepto los desafios que el negocio presenta.

CI4 | Soy muy seguro cuando tengo que presentar mi opinion.

Item Enunciado Referencia
CI1 | Hablo mas de oportunidades que de problemas.
CI2 | Considero que puedo dominar gran parte de las adversidades. (Ratten, 2013;

Quitana, 1999)

competencia.

ID1 | Las innovaciones en procesos en los tltimos 3 afios son superiores a las de la

diario.

ID2 | Incentivo el intercambio de ideas para aumentar las capacidades en el trabajo

ID3 | Considero fécil buscar soluciones para problemas.

ID4 | Me siento atraido por nuevas oportunidades empresariales.

ID5 | Me siento activo cuando trabajo con profesionales innovadores.

(Delgado-Verde
etal., 2011;
Sanchez
Almagro, 2003;
Quitana, 1999)

estratégico.

RI1 | Mi andlisis intuitivo es mas importante que el anélisis de plan de negocios y

RI2 | Valoro el proceso de gestion y reduccion de riesgos.

casuales.

RI3 | Los resultados en los negocios son definidos predominantemente por factores

(Ratten, 2013)

experimentadas para resolver problemas.

TMI1 | Prefiero soluciones creativas en vez de soluciones conocidas y

TM2 | Creo firmemente que un cambio en el mercado crea una oportunidad para mi.

operaciones en general.

€s mejor.

CE3 | Creo que si dedico tiempo para planificar el futuro del negocio, el resultado

TM3 | Priorizo todas las decisiones relativas a un asunto cuando es critico. (Ratten 2013)
TM4 | Desarrollo estrategias de mercado para aprovechar oportunidades que no han
sido descubiertas por la competencia.
CE1 | Creo que el mejor criterio para seleccionar mis socios s su competencia para
el negocio.
CE2 | Utilizo sistemas y métodos de control de costos de produccion y de (Sanchez

Almagro, 2003)

Fuente: Elaborado por los autores a partir de las referencias

En el andlisis factorial, comprobando todos los items que en conjunto
deberdn explicar el perfil del emprendedor se muestra cémo todos son
reproducidos con mds de un 75%. En los items ID y RI donde KMO es igual
a 0,562 e 0,502, respectivamente, los valores se encuentran en el limite re-
comendable, lo que puede ser interpretado de tal manera que los resultados
podrian no ser muy satisfactorios (ver Tabla 3, p. 31). Sin embargo, todos los
valores de la esfericidad de Bartlett tienen una Sig. menor que 0,05, tres de
ellas con valor cero, lo que indica relaciones significativas entre las variables
y por tanto la aplicabilidad del andlisis factorial.

En la variable CI se han identificado en un andlisis inicial dos factores (ver
Tabla 4), los cuales explican el 75,90% de la varianza acumulada. Un primer
factor extraido formado por CI1 y CI2, tiene un criterio orientado al pensa-
miento positivo por lo que es posible ofrecerle la denominacién de “indice
de positivismo”. El siguiente factor extraido estd formado por CI3 y CI4, ha-
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Cuadro 2 ltems del RCS

Item Enunciado Referencia
RF1 | Estamos comprometidos con la preservacion una buena relacion con nuestros
principales proveedores.
RF2 | Conscientemente intentamos mantener relaciones de cooperacion con nuestros
principales proveedores.
RF3 | El relacionamiento con nuestros principales proveedores es importante que
realizar transacciones aisladas.
RC1 | Estamos comprometidos con la preservacion una buena relacion con nuestros
principales clientes.
RC2 | Conscientemente intentamos mantener relaciones de cooperacién con nuestros
principales clientes. (Pullés et al.,
RC3 | El relacionamiento con nuestros principales clientes es importante que realizar 2'013; Nyaga,
transacciones aisladas. Whipple y
ROl | Estamos comprometidos con la preservacion una buena relacion con las Lynch, 2010)
empresas del sector.
RO2 | Conscientemente intentamos mantener relaciones de cooperacion con las
principales empresas del sector.
RO3 | El relacionamiento con las principales empresas del sector es importante que
realizar transacciones aisladas.
RO4 | Es comun entre las empresas del sector, compartir informaciones sobre
proveedores, mercado y clientes.
ROS | Es comin entre las empresas del sector, compartir informacion sobre
materiales, costos y nuevas técnicas de produccion.

Fuente: Elaborado por los autores a partir de las referencias

Tabla 1 Estadisticos descriptivos de las variables del PE

; ; : ST — . Asimetria
N | Min. | Max. | Media | Desviacion Tipica | Varianza Estadistica | Error tipico
CIl [32] 4 7 559 1,132 1,281 0,037 0,414
1 CI2 [32] 4 7 5,56 1,045 1,093 0,095 0,414
CI3 [32] 4 7 6,38 0,793 0,629 -1,216 0,414
Cl4 [32] 1 7 5,59 1,720 2,959 -1,833 0,414
ID1 [32] 1 7 4,91 1,553 2,410 -0,551 0,414
ID2 [32] 1 7 5,00 1,918 3,677 -0,790 0,414
ID | ID3 [32] 1 7 5,06 1,759 3,093 -0,860 0,414
ID4 [32] 1 7 5,13 1,699 2,887 -1,218 0,414
ID5 [32] 1 7 5,97 1,555 2,418 -2,250 0,414
RI1 [32] 1 6 3,44 1,501 2,254 -0,207 0,414
RI | RI2 |32 2 7 5,75 1,320 1,742 -1,392 0,414
RI3 [32] 1 7 3,06 1,813 3,286 0,560 0,414
TMI1 |32| 1 7 4,31 1,786 3,190 -0,650 0,414
™ TM2 |32 3 7 5,28 1,224 1,499 -0,017 0,414
TM3 |32] 1 7 5,69 1,655 2,738 -1,515 0,414
T™M4 |32] 1 7 5,63 1,540 2,371 -1,806 0,414
CEl |32] 1 7 5,31 1,942 3,770 -1,149 0,414
CE | CE2 |32 1 7 5,81 1,674 2,802 -1,664 0,414
CE3 32| 2 7 5,94 1,343 1,802 -1,159 0,414

Fuente: Resultados de la investigacion
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Tabla 2 Estadisticos descriptivos de las variables del RCS

] . di o o Asimetria
N [ Min. | Max. | Media Desviacion Tipica Varianza Estadistica Error tipico
RF | RF1 |32 3 7 6,44 0,914 0,835 -2,105 0,414
RF2 |32 3 7 6,22 1,039 1,080 -1,389 0,414
RF3 |32 2 7 5,50 1,437 2,065 -0,626 0,414
RC | RC1 (32| 4 7 6,28 0,958 918 -1,084 0,414
RC2 |32 3 7 6,19 1,061 1,125 -1,264 0,414
RC3 32| 1 7 5,56 1,625 2,641 -1,153 0,414
RO1 |32] 1 7 3,53 1,967 3,870 0,086 0,414
RO RO2 |32] 1 7 4,44 1,813 3,286 -0,256 0,414
RO3 |32] 1 7 4,63 1,601 2,565 0,009 0,414
RO4 |32] 1 7 4,94 1,917 3,673 -0,726 0,414
ROS [32] 1 7 3,56 1,900 3,609 0,198 0,414
Fuente: Resultados de la investigacion
Tabla 3 Test KMO y Bartlett’s
PE RCS
CI ID RI ™ CE RF RC RO
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of
Sampling Adequacy (KOM) 0,588 | 0,562 | 0,502 | 0,700 | 0,583 | 0,614 | 0,670 | 0,510
Bartlett's Test | Approx. Chi-Square 21,900 | 36,556 | 14,823 (23,993 | 17,917 | 33,863 [31,980| 41,036
of Sphericity |pf 6 10 3 6 3 3 3 10
Sig. 0,001 | 0,000 | 0,002 | 0,001 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000

Fuente: Resultados de la investigacion

ciendo referencia a la seguridad en las capacidades personales por lo que es
denominado factor de “seguridad”.

En este primer andlisis no se estaria cumpliendo con el criterio de uni-
dimensionalidad, por lo que se elimina el item CI4 para obtener el factor do-
minante, basados en el criterio inicial de Kaiser de mantener los factores de
mayor autovalor. El nuevo andlisis factorial de la variable generé un KMO
igual a 0,611 y un test de esfericidad de Bartlett igual a 0,000 (Chi-quadrado
aprix. = 31,038; df = 6).

La variable CI tampoco cumple con la caracteristica de unidimensiona-
lidad en el primer andlisis (ver Tabla 4, p. 32). Teniendo en cuenta su com-
posicion el factor uno estd representado por items relacionados a ideas inno-
vadoras (ID5, ID4, ID2), en cuanto al factor dos, va dirigido a la solucién de
problemas (ID3). Segtin Comrey y Lee (1992) cargas factoriales menores
que 0,32 son consideradas pobres. Por tanto, los items ID1 y ID3 tienen
valores absolutos por debajo de los aceptables en los factores identificados,
lo que permite que sean excluidos dada su carga factorial.

La variable RI a pesar de que en el primer andlisis se obtiene un tinico
factor, éste explica el 54,53% de la varianza total. Sin embargo, el item RI2
es excluido en el andlisis debido a que su carga factorial no es representativa.
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Tabla 4 Analisis factorial exploratorio de las variables del PE

Analisis factorial con todos los Analisis factorial con
ftems LETa ST Modelo Factorial
Componentes Componente
1 2 1

CI1 0,880 0,006 0,870 CI1=0,870F1+U¢y;

CI2 0,813 -0,078 0,802 CI2=0,802F 1+U¢p,

CI3 0,601 0,631 0,686 CI3=0,686F1+U¢3
CI4* -0,388 0,828 Excluidos

ID5 0,916 -0,145 0,906

ID4 0,817 - 0,833 ID2=0,787F1+U;p,
ID2 0,750 0,288 0,787 ID4=0,671F1+U)p4
ID1* -0,344 -0,192 : ID5=0,906F1+Ups
ID3* -0,205 0,954 Exelnicos

LAl D, - Ll RI1=0,903F 1+ Uy

RI3 0,899 - 0,903 RI3=0,903F 1+Upys
RI2* -0,128 - Excluidos ? )
o 0,893 . . TM1=0,632F1+U.

] T™I

M3 0,861 - - TM2=0,671F1+Uny
UL 0,671 - - TM3=0,861F1+Unys
TM1 0,632 - - TM4=0,893F1+Umys
CE2 0,878 - - CE1=0,781F1+Ucg,
CEl 0,781 - - CE2=0,878F14+Ucp,
CE3 0,694 _ - CE3=0,694F1+Ucgs

Fuente: Elaboracion propria

En correspondencia, las variables TM y CE, se representan en factores tni-
cos, cumpliendo la caracteristica de explicar estos componentes.

En relacién a las cargas factoriales de los RF, estas resultan significativas
con valores superiores al 68%, extrayendo de ellas el modelo factorial de ca-
da item (ver Tabla 5, p. 33). En este caso se cumple la propiedad de unidi-
mensionalidad generando un solo componente con el 65% de la varianza
total explicada. Esta situacion se repite en la variable RC con cargas facto-
riales mayores al 75% y un 58% de la varianza total explicada.

Sin embargo, la variable RO, no cumple con la unidimensionalidad por lo
que el item RO1 fue eliminado. Las cargas factoriales de este item no resul-
tan significativas por lo que segun el criterio de Kaiser deberia excluirse del
estudio (ver Figura 2, p. 33). De esta forma se un obtiene un solo compo-
nente que explica la variable estudiada.

En sentido general, las escalas camplen también con las caracteristicas de
fiabilidad y validez (ver Tabla 6, p. 33), con excepciéon de CE que presenta
valores de Alpha de Cronbach inferiores al limite deseable, esto es, inferior a
0.7. Estos resultados implican que es posible continuar con el estudio del
perfil del emprendedor, teniendo en cuenta que las variables identificadas
cumplen con las caracteristicas necesarias para andlisis robustos.
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Tabla 5 Analisis factorial exploratorio de las variables RCS

Analisis factorial con todos Analisis factorial con
ftems s o NG Modelo Factorial
Componentes Componente
1 2 1

RF2 0,911 - - RF1=0,893F1+Ugs,
RF1 0,893 - - RF2=0,911F1+Ugp
RF3 0,687 - - 3=0,687F1+Ugp;
RC2 0,907 - - RC1=0,876F1+Ugc
RC1 0,876 - - RC2=0,907F1+Ugc>
RC3 0,788 - - RC3=0,788F1+UR(:3
RO4 0,918 0,142 0,863 RO2=0.71F14U

- Y, RO2
ROS5 0,879 0,1 18 0,‘80.3 RO3=0.51F1+Upoy
RO1 -0,134 0,858 Excluido RO4=0,86F1+Upo,
RO2 0,372 0,752 0,705 RO5=0,80F 1+Upos
RO3 0,207 0,578 0,507

Fuente: Resultados de la investigacion

Figura 2 Plot de componente en espacio rotado de la variable RO

1,04 Ro}
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o
N 05 %ro3
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g 0.0 Qmﬁ-
° !
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E
]
O o5
-1,04
1 1] 1 L}
-1,0 -0,5 0,0 0,5 1,0
Fuente: Resultados de la investigacion
Tabla 6 Resumen del analisis factorial exploratorio
ftems V ananlza Alpha de Alphii) de Cronbach con Media No.
Excluidos Tota Cronbach ase en L) General items
Explicada (%) padronizados
CI 62,387 0,711 0,723 5,92 4
ID ID1y ID3 71,169 0,786 0,795 5,36 3
RI 81,48 0,764 0,773 3,25 2
™ 59,705 0,760 0,766 5,23 4
CE 62,039 0,685 0,689 5,68 4
RF 69,333 0,736 0,778 6,05 3
RC 73,729 0,776 0,820 6,01 3
RO RO1 53,590 0,706 0,699 4,39 4

Fuente: Elaboracion propria
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Validacion del modelo propuesto

El andlisis no paramétrico de las variables resultantes permitié conocer su
comportamiento en la muestra estudiada (ver Tabla 7). Segun la
interpretacion de los resultados, ocurren con igual probabilidad los items
CI1 y CI2, aceptando las hipétesis nulas, asi como se rechazan CI3 y CI5. Por
lo que se interpreta que la autoconfianza de los emprendedores estd asociada
mds al hecho de hablar sobre las oportunidades que de los problemas,
considerando que pueden dominar buena parte de las adversidades que
surgen en su entorno. Esto se considera una actitud positiva, sin embargo
podria implicar un alto riesgo de que se estén acumulando problemas al
ignorarlos.

Segin este resultado asumimos previamente el criterio de que dichos
emprendedores podrian estar utilizando los escasos recursos que poseen
para buscar oportunidades. Al hablar solo de este hecho, podemos decir que
quizd no estén solucionando sus problemas inmediatos, o carezcan de la
capacidad para hacerlo. Esto sugiere que los negocios conviven con

Tabla 7 Resultados del teste no paramétrico

Sig.* Decision **
CIl | 0,355 Retener Hipotesis Nula
CI*** | CI2 | 0,355 Retener Hipotesis Nula
CI3 | 0,000 Rechazar Hipétesis Nula
ID2 | 0,092 Retener Hipotesis Nula
ID *** | ID4 | 0,027 Rechazar Hipoétesis Nula
IDS | 0,000 Rechazar Hipoétesis Nula
B RI1 | 0,017 Rechazar Hipétesis Nula
RI3 | 0,125 Retener Hipdtesis Nula
TM1 | 0,087 Retener Hipotesis Nula
e ™2 | 0,269 Retener Hipdtesis Nula
™3 | 0,010 Rechazar Hip6tesis Nula
T™M4 | 0,003 Rechazar Hipétesis Nula
CE1 | 0,000 Rechazar Hipotesis Nula
CE *** | CE2 | 0,000 Rechazar Hipotesis Nula
CE3 | 0,000 Rechazar Hipétesis Nula

Nota: * Son exhibidas significancias asintéticas, el nivel de significancia es de 0,05
** Test Chi-cuadrado de una muestra
P Distribucién Normal

Fuente: Resultados de la investigacion
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problemas que no son resueltos pues se prefiere hablar de nuevas oportuni-
dades. En este sentido volvemos a los andlisis anteriores sobre coémo el
emprendimiento es relacionado a las oportunidades y cudl es la brecha entre
una oportunidad y un problema.

Los problemas existen cuando se detecta una brecha entre el desempefio
deseado y el existente (Hitt, 2006), siendo un resultado obtenido. Por lo que
este autor es claro en su andlisis al determinar que aun cuando hablemos de
problemas y su busqueda por solucionarlos, también encontraremos
oportunidades. Y es aqui donde segtin el autor, el papel de la percepcion
juega un elemento fundamental en base a la experiencia, necesidades actua-
les y personalidad del empresario. En otro nivel del andlisis, de acuerdo con
Valera (2003) la autoconfianza es identificada como una competencia
central de los individuos, clasificada como competencias puras que confor-
man las habilidades cognoscitivas para facilitar la relacion entre el desem-
pefo individual y el organizacional. En esencia, define autoconfianza como
personalidad.

Por tanto, basados en estos dos andlisis sobre la percepcién de un pro-
blema u oportunidad y la autoconfianza identificada como personalidad,
podemos discernir que el hecho de hablar mds de oportunidades que de
problemas o viceversa, estd en dependencia de la percepcion sobre el asunto.
Implica que podremos estar tratando un mismo tema en circunstancias
diferentes y percibir en un momento problemas y en otros casos, oportuni-
dades. Que los empresarios hablen mds de oportunidades que de problemas
puede significar que su autoconfianza les proporcione una visién positiva
donde otros pudieran encontrar dificultades. Y esa actitud no implica que
no solucionen problemas.

En relacién a la variable ID, los empresarios del estudio, incentivan el
intercambio de ideas para aumentar la capacidad en el trabajo diario. No
obstante, a pesar de que los resultados de CI estuvieron alrededor de las
oportunidades, en términos de innovacién no ocurre con igual sentido la
atraccion por nuevas oportunidades empresariales, ni trabajar con profe-
sionales innovadores. Esta aparente contradiccion en el perfil de los
emprendedores se debe a que una vez establecidos sus negocios, las deci-
siones se basan en mantenerse en el mercado captando nuevos clientes.

Este criterio es reforzado en el andlisis de la variable TM, donde son
aceptados los items relativos a generar soluciones creativas y aprovechar los
cambios del mercado. Tomar decisiones es sin duda una de las caracteristicas
mds importantes en los emprendedores; por tanto, la rapidez y seguridad en
los procesos de decision pueden conducir al éxito o no de los emprendi-
mientos. No obstante, en el resultado obtenido, se muestra que estos em-
prendedores no priorizan las decisiones de los asuntos criticos ni consideran
desarrollar estrategias para aprovechar oportunidades que atin no han sido
descubiertas por la competencia. Si vinculamos esto al andlisis realizado de
la autoconfianza, entonces si podemos decir que los emprendedores del es-
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tudio estin descuidando sus problemas, e incluso las oportunidades que
podrian ofrecerles una ventaja competitiva.

Quizds por esto, en estudios realizados con anterioridad los emprendedo-
res de muebles no muestren sefales de liderazgo. Es sabido que las cadenas
de muebles no son lideres en las redes de suministros en las que participan.
Los empresarios parecen ser personas que apenas captan bien los cambios
del mercado con una visién comercial, sin valorizar otras dreas funcionales de
la empresa.

En otro sentido, los emprendedores al rechazar la hip6tesis correspon-
diente a RII, tienen la percepcién positiva de que en la asuncién de riesgos
no se tiene en cuenta el andlisis intuitivo, pues consideran mds importante
el andlisis del plan de negocios. Esto resulta significativo pues indica que
algunos de ellos desarrollan técnicas y estrategias empresariales propias de
las ciencias administrativas. De cualquier forma, aceptar RI3 implica que los
resultados de estos planes de negocio son definidos por factores causales, lo
que conduce a la escasa aplicacion de proyeccion.

A pesar de que los emprendedores que conforman la muestra son duefios
de empresas, el andlisis no paramétrico de CE rechaza todas las hipotesis
debido a que estas no ocurren con la misma probabilidad. Tomando en
consideracion el planteamiento de los items, significa que no existe una
generalizacion en la seleccion de los socios por su competencia en el sector
(clientes, proveedores y accionistas). De la misma forma, tampoco se
utilizan sistemas de control de costos de produccién y de operaciones. Ni
todos los emprendedores creen que es necesario dedicar tiempo a planificar
el futuro del negocio en funcion de tener mejores resultados.

El andlisis no paramétrico de las variables RCS, permitié establecer que
los emprendedores mantienen buenas relaciones con los proveedores,
clientes y competidores (ver Tabla 8, p. 37). Aunque es apenas un criterio de
percepcién. Los resultados comparativos realizados por Macedo (2014),
ubican a las empresas del sector de muebles de Ub4, en el séptimo y
decimoquinto lugar de ranking de confianza en el relacionamiento con pro-
veedores y clientes, siendo superados en nimero por otros sectores como
Arapongas, Bento Gongalves y Mirassol, siendo este dltimo el de mayores
resultados de confianza.

Analisis estructural del modelo

Para realizar la comprobacién del modelo, fue posible aplicar el método
de ecuaciones estructurales. Los coeficientes del grifico del modelo
estructural estin definidos a través de la aplicacion del programa Lisrel 9.1
(Student), que permiten, en la Figura 3, mostrar las pruebas de hip6tesis y
los resultados de las interacciones del modelo.

Se muestra en esta figura como la ID tiene un fuerte efecto positivo sobre
el PE.. La RI y la TM no poseen un efecto tan fuerte. Entonces puede
plantearse que las premisas relativas a estos items no se cumplen totalmente

En el resultado obtenido,
se muestra que estos
emprendedores

no priorizan las
decisiones de los asuntos
criticos ni consideran
desarrollar estrategias
para aprovechar
oportunidades que alin
no han sido descubiertas
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al analisis realizado

de la autoconfianza,
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Tabla 8 Resultados del teste no paramétrico de RCS

Sig.* Decision **
RF *** | 0,274 Retener Hipotesis Nula
RC *** | 0,605 Retener Hipotesis Nula
RO *** | 0,848 Retener Hipétesis Nula

Nota: * Son exhibidas significancias asintoticas, el nivel de significancia es de 0,05
** Test Kolmogorov Smirnov de una muestra
¥ Distribucion Normal

Fuente: Resultados de la investigacion

en la muestra seleccionada. En cambio, la CE posee un efecto negativo débil,
lo que implica no es una caracteristica que se cumple desde la percepcion de
los emprendedores encuestados. Significa que crear la empresa y ser duefios
de la misma no es lo que les identifica como emprendedores.

En relacién a la variable CI tiene un fuerte efecto en el perfil del empren-
dedor, lo que conlleva a establecer su presencia en los perfiles estudiados,
aunque seguin su percepcion es que esta autoconfianza afecta negativamente
sus antecedentes emprendedores. Esto refuerza el planteamiento del marco
tedrico de Bojica et al. (2012) de que no existe un tnico perfil emprendedor.

La evaluacion de como la CI impacta las restantes variables dentro del
perfil del emprendedor, demuestra que CI impacta fuertemente de manera
positiva ID y CE, cuampliendo H1a, H1d. Su efecto en TM es en cambio mds

Figura 3 Resultados del modelo estructural

Nuestros resultados
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la confianza es lo que
permite relacionarse
con sus competidores
y obtener mejores
beneficios,
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débil pero positivo por lo que puede comprobarse Hlc. Un resultado rele-
vante, independientemente de que no se soporta H1b, es que esta variable
tiene un singular efecto negativo en RI.

La otra fase del estudio es como la autoconfianza incide en las relaciones
con proveedores y clientes. Los resultados de Martins (2013) demuestran que
la confianza en los relacionamientos verticales ofrece beneficios relacionales.
Entre tanto, el estudio de Macedo (2014) sobre la confianza en las relaciones
inter-organizacionales demuestra que los empresarios que confian en sus com-
petidores también confian en sus proveedores y clientes. Al comprobar estas
hipétesis desde la perspectiva de la autoconfianza, obtenemos que C impacta
positivamente los RF y RO, pero no tiene una percepcion positiva en la relacion
con los clientes. No obstante, dado el fuerte efecto con RF y RO, la hipdtesis
H2 es soportada en el modelo. Por tanto, nuestros resultados apuntan que si
bien la confianza segiin Macedo (2014) es lo que permite relacionarse con sus
competidores y obtener mejores beneficios, la autoconfianza que en si mismo
tiene el empresario también determina esa relacion y sus resultados.

Discusion, implicaciones y conclusiones

Como hemos planteado en el trabajo, el espectro de la confianza va desde
la economia a la psicologia, pasando por la sociologia y las ciencias politicas.
El resultado es una variedad de definiciones y conceptos. Este componente
crea expectativas sobre eventos que ocurren en el futuro. Por tanto, la posi-
bilidad de sufrir algtn tipo de pérdida si la confianza no fuera correspon-
dida encierra un elemento de riesgo. También la confianza se relaciona con
la fe en las personas, que estd probablemente ligada al hecho de que alguien
mantendrd su palabra (Robinson y Jackson, 2001) moderada por construc-
tos culturales (Jayaram et al., 2010; Ribbink y Grimm, 2014). Estas defini-
ciones estdn ligadas a la confianza interpersonal.

En el estudio realizado, la pregunta de investigacion fue orientada hacia el
papel de la autoconfianza en el perfil del emprendedor y las relaciones en la
cadena de suministros. Respondiendo la cuestion, una de las interpreta-
ciones realizadas es que en relacion a los resultados los empresarios del
sector de muebles de Ubd no planifican, ni controlan, ni valorizan el conoci-
miento técnico que podria ayudar y apoyar al negocio. Por lo que pueden no
realizar una buena gestion de negocios. Esto significa que los emprende-
dores estudiados siguen la l6gica de raciocinio de accion, definida en el
marco tedrico (Bojica et al., 2012).

El emprendedor bajo este concepto es exageradamente autoconfiante en
sus capacidades de captar oportunidades de mercado. De alguna forma, en
el formato en que es modelado, el negocio depende entonces de esta
capacidad del emprendimiento y de su presencia frecuente en eventos de la
red de suministros, tales como ferias, reuniones, visitas y negociaciones. De
esta manera, los empresarios parecen ser alentados a relacionarse. Es una
forma de compensar otras fragilidades de gestion.
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Segtin estudiosos del tema, la confianza es particularmente importante en
momentos de ignorancia sobre lo que la otra parte podria haber hecho y sus
acciones futuras (Kim, 2008). Es por esto que la confianza es asociada
directamente con el riesgo, en forma de antecedente o como resultado. En el
trabajo realizado, la relacién entre la autoconfianza y asumir riesgos fue
negativa, a pesar de no cumplirse el supuesto planteado, se considera
relevante demostrar que al igual que la confianza interpersonal incide
negativamente en la percepcion del riesgo (Kim, 2008), la autoconfianza
podria tener el mismo efecto en los emprendedores pues esa percepcion
puede estar incidiendo significativamente en la asuncion de riesgos.

Son recurrentes en la literatura los planteamientos de que la creacién de
empresas es un elemento importante en perfil del emprendedor, pero no
determinante. Segun el caso estudiado estas teorias se refuerzan al
demostrar que a pesar de que la muestra era formada por directivos duenos
de empresas, estos no consideran a la CE como un factor relevante del PE.
Sin embargo, en respuesta de la investigacion, la autoconfianza puede
determinar este factor.

Finalmente, encontramos que la autoconfianza juega un papel funda-
mental en las relaciones, en lo principal con proveedores y competidores, in-
dependiente de que su impacto sea positivo o0 no. Como limitacion de la
investigacion es valido sefialar el periodo de realizacion de la misma, pues
segtin los comentarios de los propios encuestados existia en Brasil un alto
sentimiento de desconfianza.

En las futuras lineas de investigacion, pretendemos ampliar el tamafo de
la muestra y analizar la interaccién de la autoconfianza con variables como
el desempefio empresarial de los emprendedores. Estas potenciales investi-
gaciones son incentivadas también por estudios realizados sobre el papel
mediador entre la confianza y el desempefio organizacional (Fundao, 2014),
los cuales podrian ofrecer una mejor explicacion sobre los resultados de la
confianza.
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