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— o Resumen

El siguiente documento presenta una caracterizacion del emprendimiento
informal en la ciudad de Cali, con base en 1803 pequenos negocios que han
participado en los programas liderados por la Camara de Comercio de Caliy la
Fundacién WWB Colombia entre los afios 2018 y 2019. Para ello se usa una
metodologia que permite una aproximacion a la descripcién del sector informal
clasificando los negocios de subsistencia y en tradicionales en la ciudad de Cali.
Los primeros se caracterizan por ser liderados por personas que atravesaron
una coyuntura economica que los obligo a dedicarse a una actividad econémica
con alta variabilidad en los ingresos del dia a dia, y como resultado tienen un
bajo nivel de productividad. Por su parte, los tradicionales determinan su activi-
dad econémica con base en la experiencia del lider del negocio, mantienen el
mismo lugar para su funcionamiento en el tiempo y estan interesados en el
crecimiento del negocio, aunque no cuenten con estrategias claras para lograrlo.
Como principales hallazgos se encontrd que, en Cali este tipo de negocios son
liderados en su mayoria por mujeres (76 %), con grados de escolaridad
entre secundaria y técnica (67%), tienen ingresos por ventas inferiores a 1
SMMLYV (50%) con un promedio de ventas mensual de $795.833 COP ubica-
dos principalmente en sectores de comercio (26%) y servicios (25%). Adicio-
nalmente, las principales falencias que presentan estan relacionadas con la
ausencia de registros de informacion de las principales variables financieras del
negocio (57%); en concordancia con lo anterior, no cuentan con mecanismos
confiables para la toma de decisiones en sus negocios con base en datos e
informacion. Finalmente es importante destacar la persistente brecha de ingre-
sos entre Llos negocios liderados por hombre y mujeres, donde los primeros
venden 5 veces mas que las mujeres.

' Camara de Comercio de Cali. Entidad privada de cardcter corporativo, gremial y sin dnimo de lucro, que
trabaja por una regién mds prospera que genere mejor calidad de vida para sus habitantes. Mds informacion
en: Www.ccc.org.co

2 Fundacion WWB Colombia. La Fundacion WWB Colombia es una organizacion auténoma,

sélida e independiente que trabaja para cerrar brechas de desigualdad para las mujeres y promover su
participacion activa en el desarrollo econémico. A través de sus tres pilares estratégicos, Personas,
Conocimiento y Negocios, la Fundacion promueve el desarrollo de capacidades personales y empresariales,
fomenta la generacién de conocimiento de calidad a través de la investigacion y analitica, e invierte en
proyectos de impacto social.. Mds informacion en: https://www.fundacionwwbcolombia.org/
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los negocios tradicionales y de subsistencia?

Al momento de hablar de pequenos nego-
cios, en especial los que se crean como
respuesta a una necesidad econdmica, es
importante destacar que no todos presentan
las mismas caracteristicas. Debido a que
dentro de esta categoria se identifican algunos
que tienen mayores oportunidades de creci-
miento, la Cadmara de Comercio de Cali ha
distinguido los negocios de subsistencia y
tradicionales dentro de la gran categoria de
negocios de necesidad, buscando establecer
programas enfocados a cada sector buscando
su crecimiento y desarrollo.

Segin el CONPES 3956, los negocios de
subsistencia se caracterizan por ser liderados
por personas que se encuentran o encontraban
atravesando una coyuntura que disminuye su
generacion de ingresos, ademas tienen alta
variabilidad en sus ingresos del dia al dia y
requieren un acompanamiento integral hacia el
lider del negocio para potenciar sus habilidades.
Por su parte, los negocios tradicionales, desa-
rrollan su actividad econémica con base en la
experiencia del lider del negocio, la cual man-
tienen a través del tiempo al igual que el lugar
donde operan, ya que actia como un elemento
clave para su posicionamiento en el mercado.
Para estos negocios la tradicion es la norma e
impera el statu quo, teniendo como consecuen-
cia la baja productividad.

Ahora bien, en Colombia el 92% del tejido
empresarial esta conformado por pequefios
negocios (Confecamaras, 2019), que en su mayo-
ria desarrollan actividades informales y tienen
un impacto significativo en el Producto Interno
Bruto (PIB); aproximadamente del 35%. En los
altimos anos, este tipo de emprendimientos se
ha constituido como una importante fuente de
autoempleo en el pais, generando ingresos para
el 472% de la poblacién, que encuentran en
estos negocios una alternativa por diversas
razones, entre ellas, los problemas de vincula-
cion al mercado laboral formal generados por
su poca experiencia, habilidades bajas, u otras
(Pineda, 2014).
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Reconociendo su importancia, el DANE
implementa la encuesta de micronegocios para
entender sus principales caracteristicas, encon-
trando para 2020, que en su mayoria se compo-
nen por emprendimientos unipersonales (88%),
ubicados en el sector econdmico de servicios
(51%) y comercio (35%). Ademas, que funcionan
al interior de la vivienda, no llevan registros de
sus cuentas (69,2%) y cuentan con una antigiie-
dad mayor a los 5 afos (59%).

Teniendo en cuenta esto, en 2017 se ejecutd
el proyecto “Formalizacion empresarial para la
competitividad regional en Colombia”, liderado
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por el BID-LAB y coordinado por la Camara de
Comercio de Cali. EL analisis realizado en alian-
za con 5 camaras de comercio evidencié que
las caracteristicas, necesidades y fortalezas de
las microempresas nacionales es diverso.
Debido a esto se segment0 y caracterizd estas
empresas entregando herramientas para su
fortalecimiento con base en sus realidades,
contexto, nivel de crecimiento, madurez, men-
talidad de quienes las lideran y otras particulari-
dades, los cuales se explican en la Ilustracion 1y
fueron incorporados en el documento CONPES
3956- Politica de formalizacién y desarrollo
empresarial3.

[lustracion 1. Identificacién cuatro segmentos empresariales.

Ejemplo: Ejemplo:
Embolador, venta ambulante Bonlce, vendedora de Yanbal

Unidades de Negocios Tradicionales Empresas Emergentes
Subsistencia (NT) (3]

Ejemplo:
Fabricacion de Shampoo,
estudio de abogados

Ejemplo:
Tienda, peluqueria

Caracteristicas:

Caracteristicas:

= Personas en una coyuntura
de generacién de ingresos esta dada por el ancla

= Tienen alta variabilidad eneldiaa = Susingresos generados de
dia, sin crecimieto relaciones con un amplio

= Suidentidad esta dada por nimero de personas
el producto independientes

m El cliente “le colabora”

= Va a oficinas de asistencia social

= Suidentidad y estrategia comercial

Caracteristicas: Caracteristicas:

= Duefio experto en su oficio = Duefio con mentalidad para
= El nombre del negocio crecer
contiene el apellido del = Tiene un modelo distinto de
duefio negocio - con marca y concepto
= Elnegocio no ha cambiado = Ha crecido con relacion al afio
en afos y tiene baja anterior
productividad = Sus productos pueden venderse
= Tienen un local para atender a otras geografias
al pablico

3 Este CONPES no esta dirigido a unidades productivas de subsistencia, las cuales se componen, en su mayo-

ria, por trabajadores cuenta propia que no tienen un emplazamiento fijo, varian su negocio periédicamente y
no crean oportunidades de empleo (Schoar, 2010). Para esta poblacién, se desarrollard una politica comple-

mentaria de inclusién productiva. Como se verd mds adelante, una proporcion significativa de los micronego-
cios puede interpretarse como unidades de subsistencia del sector informal de la economia.
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Introduccion

En el Valle del Cauca hay un ecosistema de entida-
des que trabajan por el fortalecimiento y desarrollo de
las microempresas, entre ellas la Camara de Comercio
de Cali (CCQ) y la Fundacién WWB Colombia (FWWB),
las cuales las acomparian y brindan una serie de
ayudas para su desarrollo, consolidacion y crecimiento.
La Camara de Comercio de Cali esta enfocada en
negocios tradicionales y empresas en crecimiento, ya
que estas cuentan con el potencial necesario para
adoptar las herramientas que les brinda la entidad. En
tanto, la Fundacion WWB Colombia enfoca sus esfuer-
zos en el apoyo a pequenos negocios tanto tradiciona-
les como de subsistencia, orientandose especialmente
al mejoramiento de las capacidades personales y
empresariales de las emprendedoras.

EL siguiente documento presenta una caracteriza-
cion de los emprendimientos que han participado en
los programas liderados por ambas instituciones entre

Metodologia

Se recolectaron datos de 1803 emprendedores
de la ciudad de Cali, de los cuales 1315 correspon-
den a los pequenos negocios acompanados en
Prospera* y 488 a usuarias(os) que han participa-
do en el programa de capacitacion Yards. La infor-
macion de Prospera se recolect6 por parte de los
asesores empresariales, como parte de una linea

de base al inicio del acompariamiento. En tanto la
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los afios 2018 y 2019, aproximando una descripcion del
sector informal de subsistencia y tradicional en la
ciudad de Cali. Este busca ser referente para futuros
gjercicios de profundizacion, que permitan facilitar el
disefio de politicas, proyectos e iniciativas que atien-
dan mejor a las necesidades de este tipo de negocios,
dada su importancia en términos econdmicos y socia-
les. Esta organizado en 6 secciones. La primera relacio-
na las caracteristicas sociodemograficas de Las perso-
nas, la segunda presenta las principales caracteristicas
de los negocios, la tercera un analisis de los principales
errores que comenten este tipo de negocios denomi-
nados los pecados de la microempresa, la cuarta
indaga sobre el comportamiento de los emprendi-
mientos en relacion con el nimero de pecados come-
tidos y la quinta expone Los principales hallazgos de la
clasificacion de negocios en tradicionales y subsisten-
cia, finalmente la sexta presenta las principales
conclusiones y recomendaciones.

informacion de Yaru fue recolectada a través de
dos instrumentos, uno de caracterizacion sociode-
mografica la cual es autodiligenciada y otro de
diagnostico del negocio levantada con acompana-
miento de un asesor comercial. La informacion fue
procesada a través de los softwares R y Excel. Para
el analisis se normalizaron los datos y se realiza-
ron cruces simples, asi como calculo de estadisti-
cas descriptivas y una segmentacion para clasificar
los negocios en tradicionales y de subsistencia.

4 Prospera: Programa gratuito liderado por la Camara De Comercio De

Cali que brinda acompanamiento, asesoria y formacion para aumentar los ingresos de los negocios. Mas
informacion en: https/Avww.ccc.org.collanding/prospera/

5 Yar(: Programa de capacitacion presencial de la Fundacién WWB Colombia. Con 4 niveles, busca impulsar y
proyectar negocio a través del fortalecimiento de capacidades personales y empresariales.
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Caracteristicas
sociodemograficas

Conocer las principales caracteristicas de las
personas y negocios, acompanados a través de los
programas de capacitacion orientados al fortaleci-
miento empresarial, permite generar procesos
coherentes, con un impacto positivo que trascien-
de al ambito netamente empresarial. A continua-
cion, se presentan las caracteristicas sociodemo-
graficas en relacion con: género, nivel educativo,
grupo étnico y estrato socioeconémico de los
empresarios.

Como presenta el Grafico 1, los negocios son
liderados principalmente por mujeres. La mayor
participacion de ellas en actividades de emprendi-
miento, es en parte, el resultado de las brechas de
género en los mercados laborales formales. De
acuerdo con ONU Mujeres (2020), entre 2009 Yy
2019 la brecha de participacion laboral por género
s6lo se redujo en 2 puntos porcentuales pasando
de 23% a 21%, manteniéndose la mayor participa-
cién para los hombres (74%) frente a las mujeres
(53%). Entre las barreras que limitan la participa-
cién de las mujeres se destacan: 1) la poca flexibili-
dad que ofrece el mercado laboral para conciliar el
trabajo productivo y reproductivo; 2) la divisién
sexual del trabajo; y 3) los estereotipos de género
que asigna a las mujeres en las actividades del
hogar y de cuidado (trabajo no remunerado).
Debido a esto se generan incentivos para que ellas
elijan el emprendimiento - principalmente de
necesidad-, como una opcion de generacion de
ingresos. Por lo que sus negocios tienden a ser de
tamanios pequenos (Reza et al, 2013).
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Grafico 1. Distribucion por género de la
poblacion caracterizada. Santiago de Cali,
2018-2019.
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Fuente: Elaboracién propia con datos de la CCC y FWWB

Grafico 2. Distribucion por rangos de edad
de la poblacion caracterizada. Santiago de
Cali, 2018-2019.
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B Entre 18 y 30 afios 35% 1%

B Entre 31y 40 afios 36% 28%
Entre 41y 50 afios 14% 29%
Més de 50 afios 14% 31%

Fuente: Elaboracion propia con datos de la CCC y FWWB

Al analizar los rangos de edad de la poblacién
acompanada, en el Grafico 2 se identifica, una partici-
pacion importante en los rangos de mas de 40 anos,
edades en las que la insercion al mercado laboral
formal sobrepone distintas barreras. Adicionalmente
se destaca una participacion importante en Las perso-
nas entre los 18 y 30 anos, quienes pueden encontrar
el emprendimiento como un estilo de vida. Teniendo
en cuenta lo anterior el GEM, (2019), identifica que las
personas en los rangos inferiores de edad se ubican
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principalmente en negocios nacientes y los de mayor
edad en negocios establecidos, indicando la existencia
de una relacion entre la edad de la persona y del
negocio. Adicionalmente resalta que las personas de
menor edad emprenden porque logran identificar
una oportunidad en el mercado.

En relacion al nivel educativo de las personas
caracterizadas, el Grafico 3 permite identificar una alta
concentracion en secundaria y técnica (67%). Aspecto
que podria marcar una diferencia en el tipo de activi-
dades en el que se enmarcan los emprendimientos,

Grafico 3. Distribucion por grados de esco-
laridad de la poblacion caracterizada. Santia-
go de Cali, 2018-2019.
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Fuente: Elaboracion propia con datos de la CCC y FWWB

Grafico 4. Distribucion del estrato socioeco-
némico de la poblacién caracterizada. Santia-
go de Cali, 2018-2019.
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Fuente: Elaboracién propia con datos de la CCC y FWWB
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asi como la organizacion, la proyeccion de crecimiento
y formalizacién de las unidades productivas. Segln
Polis (2019) se identifica una relacion inversa entre los
grados de escolaridad, la actividad econémica y las
condiciones de la persona, en la medida en que las
personas con bajos niveles educativos tienden a
ubicarse en actividades econdmicas de menor intensi-
dad de capital con menores barreras de entrada como
servicios y comercio los cuales tienen a su vez meno-
res margenes de rentabilidad en comparacion con el
sector industrial y el de tecnologia (Saavedra y Cama-
rena, 2015). Por su parte, el GEM (2018), destaca que las
personas que cuentan con un mayor grado de escola-
ridad emprenden porque logran identificar una opor-
tunidad de mercado con potencial de crecimiento.

Es importante destacar, que un mayor grado de
escolaridad no exime a las mujeres de ocuparse en
actividades mas informales. De acuerdo con el Infor-
me Nacional de Empleo Inclusivo (INEI, 2019), en
Colombia es mayor la proporcién de mujeres que
alcanzan titulos de formacion superior en los niveles
de tecnologo, profesional, especializacion y maestria
en comparacion con los hombres. Aun asi, pese a que
las mujeres cuentan con mayores grados de escolari-
dad, presentan tasas de desempleo mas altas (5.3 pp
por encima de los hombres). Lo anterior, da cuenta de
un problema estructural que desemboca en la
desigualdad que enfrentan las muijeres en los merca-
dos de trabajo, lo cual impulsa a estas a emprender
y/o vincularse en actividades informales.

Finalmente, al analizar el nivel socioecondmico, el
Grafico 4 evidencia que el 80% de la poblacion se
concentraen los estratos 12 y 3. Suarez (20m), destaca que
la discriminacion en el acceso a empleos formales se
acentlia en los estratos socioeconémicos bajos, caracteri-
zados por bajos niveles educativos, que ven el emprendi-
miento como una altemativa de generacion de ingresos.
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Caracteristicas de los negocios

EL Grafico 5 muestra que en promedio el 50% de
los negocios tienen ventas inferiores a un salario
minimo, con un promedio mensual de $795.833
COP. Dichos valores corresponden a ingresos
totales por ventas y no a utilidades netas, ya que
no se han descontado todos los costos que implica
el proceso de produccion y comercializacion. En
linea con lo anterior, si los ingresos generados en
estos negocios son la Unica fuente de sostenimien-
to del hogar, estos podrian ser insuficientes para
cubrir los gastos basicos, reflejando el alto grado
de vulnerabilidad, principalmente econdmica, de
estas personas. Como ejemplo de lo anterior, para
las personas atendidas por el Plan Reactivate de la
FWWBS el 81% de los hogares tienen un alto grado
de dependencia ante los ingresos provenientes del
negocio, en la medida en que para el 46% estos
son la fuente principal de ingresos y para el 45%
complementan el sustento personal o del hogar.

Por otro lado, el Grafico 6 muestra que el 76%
de las mujeres cuentan con negocios de menor
tamano (Menos de 1 SMMLV- Entre 1y 2 SMMLV),
mientras que los hombres (45%) tienen una mayor
concentracion en los negocios de mayor tamano
(Entre 2.5y 4 SMMLV-Mas de 4 SMMLV). Adicional-
mente, los hombres venden en promedio
$5.799.188 COP, el doble de las mujeres” . Este com-
portamiento se asocia a que los emprendimientos
liderados por mujeres se enfrentan a mayores
barreras en comparacién con los hombres. Por
ejemplo, las mujeres tienen un menor acceso al
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Grafico 5. Distribucién del tamano de los
negocios de la poblacion caracterizada.
Santiago de Cali, 2018-2019.
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Fuente: Elaboracién propia con datos de la CCC y FWWB

Grafico 6. Distribucion de ingresos por ventas
mensuales segln género de la poblacién
caracterizada. Santiago de Cali, 2018-2019.
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Fuente: Elaboracion propia con datos de la CCC y FWWB

crédito de la banca tradicional, debido a que las
entidades financieras tienden a negarselo, en la
medida en que no cuentan con activos de respaldo,
por ello deben recurrir a medios de financiamiento
informales, como los ahorros propios (Saavedra,
Camarena, 2015). Esto actla como un limitante
para el crecimiento de los negocios, ademas

6 Es un plan de asistencia transitoria desarrollado por la FWWB Colombia en el marco de la crisis sanitaria por

la Covid-19.

7 Las ventas de mujeres corresponden a $2.482.501 COP.

Mas de 4 SMMLV
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porque no hacen parte de redes comerciales y de
fortalecimiento empresarial, limitando su desarro-
llo y crecimiento (Heller, 2010).

En lo que respecta al sector econdmico en el
que se ubican estos negocios, se identifica una
distribucion similar entre los sectores de: comercio
(26%) y servicios (25%) presentandose una mayor
participacion del sector de manufactura o indus-
tria (38%). Los resultados anteriores difieren un
poco de la concentracion a nivel nacional, debido a
que servicios, con el 50%, es el sector de mayor
concentracion, seguido de comercio conel35%y el
industrial con el 14% (DANE, 2020).

Por otro lado, analizando la antigiiedad de los
negocios se encuentra que hay una concentracion
en las unidades productivas en los rangos entre 1y
3 afnos y con mas de 5 arios. Existiendo una relacion
positiva entre la edad de las personas y la antiglie-
dad de los emprendimientos, donde las personas

Grafico 7. Distribucién del rango de edad de
los negocios. Santiago de Cali, 2018-2019.
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Fuente: Elaboracion propia con datos de la CCC y FWWB
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entre 18-35 anos se ubican en negocios nacientes y
los de mas de 40 anos en negocios establecidos
(GEM, 2019) hipdtesis que se confirma al analizar la
informacion en la medida en que la poblacion
acompanada por la CCC se concentra en los de
menor edad (71%) siendo estos de menor antigiie-
dad. En tanto, las usuarias(os) de la FWWB, se
concentran en los rangos de mayor edad (60%)
con negocios de mas antigiiedad.

En lo que respecta a la generacion de empleo,
estos negocios en promedio generan empleo para
2 personas (adicional al propietario). EL nimero de
empleos generados por estas empresas podrian
evidenciar su estado de desarrollo, explicados por
dos razones: 1) no necesitan mas empleados
porque su empresa no requiere mayores niveles de
productividad debido a su bajo crecimiento;y 2) no
cuentan con los ingresos suficientes para contratar
mas personal llevandolos a su vez a bajos niveles
de productividad.

Grafico 8. Distribucion de empleo de la
poblacion caracterizada. Santiago de Cali,

2018-2019.
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Fuente: Elaboracion propia con datos de la CCC y FWWB
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Finalmente, el Grafico 9 analiza los mecanismos
para registrar cuentas por parte de la poblacion
caracterizada. Se observa un bajo porcentaje de
negocios que hacen uso de libros contables, refle-
jando la ausencia de sistematizacion en el registro
de las principales cuentas del negocio. Lo anterior
se reafirma al ver que mas del 50% de las empre-
sas de ambas entidades llevan las cuentas en la
mente 0 a mano, es decir, no hacen uso de meca-
nismos confiables para el seguimiento de sus
indicadores financieros. La ausencia de un sistema
organizado de informacion dentro de la empresa
les impide a estos negocios hacer uso de informa-
cion confiable para la toma de decisiones.

Situacion similar ocurre a nivel nacional donde
solo el 4,2% de los negocios registra sus cuentas
haciendo uso de algln sistema formal (como por
ejemplo libros contables y herramientas como el
balance general y el estado de resultados) y el
26,9% no cuenta con un sistema especifico para
registrar sus cuentas, usan cuadernos (DANE, 2019).

Camara de UJUJb
Comercio de

Cali

Grafico 9. Distribucion de los mecanismos
para registrar las cuentas de la poblacion
caracterizada. Santiago de Cali, 2018-2019.
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Camara de Comercio de Cali Fundacién WWB
mEn la cabeza 16% 58%
A mano 39% 29%
Libro contable 9% 3%
En el computador 36% 9%

Fuente: Elaboracién propia con datos de la CCC y FWWB

Lo anterior es un reflejo de la ausencia de organi-
zacion en los negocios, Lo cual evidencia su falta de
claridad en la informacion financiera y genera
consecuencias negativas en los rendimientos
financieros de los negocios. O’Mahony (2020),
identificd que contar con un sistema de informa-
cion completo impacta positivamente en los
desempenos de los emprendimientos.
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Caracteristicas de los emprendimientos
que limitan el crecimiento empresarial

La Camara de Comercio de Cali como parte
de su apuesta por el fortalecimiento del tejido
empresarial durante dos anos realiz6 observa-
ciones a una muestra de 1300 empresarios para
entender a profundidad su realidad y conocer
sus motivaciones para permanecer en la infor-
malidad, en la cual se identificaron cuatro
barreras o fallas las cuales limitan el crecimien-
to empresarial. Al analizar estas cuatro limitan-
tes en los 1803 negocios de este estudio se
encuentra lo siguiente:

Ser empresario no esta en el ADN

del dueiio

EL12% de los empresarios indico que dejarian su
negocio si recibieran una oferta para ser emplea-
dos o trabajan para otra empresa (ya que esto
limitaria su tiempo y dedicacion). No todas las
personas deben convertirse en empresarios, pues
algunos buscan emplearse para tener una fuente
de ingresos constante y segura.

2 No usar mecanismos confiables

para llevar las cuentas

El 57% de las unidades productivas no usan
mecanismos confiables para registrar la informa-
cion financiera de su negocio. No llevar cuentas o
no hacerlo con mecanismos confiables restringe al
empresario de un insumo necesario para tomar
decisiones sobre el futuro de su empresa.

No generan ningiin empleo después

de cinco anos de funcionamiento

El 38% de los empresarios presentan esta
caracteristica, al encontrarse que estas empre-
sas no han generado ningln empleo luego de
cinco anos de operacion en el mercado. Lo ante-
rior implica que decidieron crear una empresa
como fuente de ingresos propia en lugar de
generadora de empleos, lo cual limita su creci-
miento a largo plazo. Que una empresa no
genere empleo podria darse por dos razones: 1)
la empresa no genera la rentabilidad suficiente
para contratar mas personal; y 2) la visién de
crecimiento es limitada lo cual no genera un
incentivo para contratar mas personal.

No conocen los indicadores

financieros de su empresa

El 59% de las empresas no conocen la infor-
macion financiera de sus negocios, dificultando
la toma de decisiones basada en evidencia.
Tomar decisiones que permitan regular los
costos y disminuir gastos es fundamental para
darle sostenibilidad a la actividad econdémica.
La informacion para la toma de estas decisiones
se deberia basar en indicadores financieros, ya
que conocer ingresos y gastos le permite al
empresario optimizar el uso de sus recursos,
disenar estrategias para mejorar su desempeno
y posicionarse en el mercado.
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Analisis del comportamiento de las empresas dado el numero de
caracteristicas que limitan su crecimiento

Al analizar la cantidad de caracteristicas de las
empresas que limitan su crecimiento, se encuentra
que en promedio el 71% de los emprendimientos
analizados tienen en promedio tres. Al establecer
un ranking de las caracteristicas mas usuales, se
identifica que la principal limitante es el no cono-
cer la informacion financiera del negocio, seguido
de no usar mecanismos confiables para el registro
de la informacion financiera.

También se encuentra que las empresas que no
generan empleo luego de cinco afos de funciona-
miento tienen un promedio de ingresos mensual
inferior al de empresas que comenten otras fallas
(ver tabla1). Esto podria indicar que ciertas caracte-
risticas tienen un impacto en los desempenos
financieros de las mismas.

Asi mismo, al analizar la cantidad de fallas que
cometen las empresas y el promedio de sus ventas
mensuales, la Tabla 2 evidencia que las empresas
que tienen un menor nimero de fallas tienen
promedios de ventas mayores, mientras que las
empresas con una mayor cantidad presentan
promedio de ventas inferiores. Lo anterior podria
evidenciar una relacion inversa entre la cantidad
de fallas cometidas por la empresa y su impacto
en los desemperios financieros de la misma.

Tabla 1. Analisis de ventas por
tipo de pecado cometido

Pecado CCC
No se dedican 100% asuempresa =~ $5.198.443

No generar empleo $1.416.679

Usan mecanismos poco

confiables para llevar las $2.580.099
cuentas de su empresa

No conocen la informacion
financiera de su empresa

$3.566.808

FWWB

$945.393

$1.209.512

$1.930.291

$2.991.398

Fuente: Elaboracién propia con datos de la CCC y FWWB

Tabla 2. Analisis de pecados
vs promedio ventas

Pecado CCC
0 $8,448,918
1 $4,269,587
2 $2,541,825
3 $1,530,584
4 $1,292,000

FWWB
$6,605,411
$6,878,551
$2,775,614

$877,433

$1,343,579

Fuente: Elaboracién propia con datos de la CCC y FWWB
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Analisis de los negocios clasificados
como de subsistencia y tradicionales

Entendiendo que las fallas que cometen los
negocios impactan en sus desempenos, e identifi-
candose que entre un mayor nimero de estas son
menores los ingresos por ventas, siguiendo la
metodologia implementada por la CCC se clasifi-
caron los emprendimientos en tradicionales y de
subsistencia, buscando generar una aproximacion
que permita conocer las principales caracteristicas
de ese tipo de emprendimientos informales en
Cali. Para la clasificacién, se segment6 como nego-
cios de subsistencia a los que cumplen entre 3y 4
caracteristicas, mientras que como tradicionales,
los que tienen ninguno,10 2. Con esta considera-
cion, de la informacion analizada se encontré que
el 79% de los negocios son tradicionales y el 21%
restante de subsistencia.

A continuacion, se presentan las principales
caracteristicas de estos negocios.

En lo que respecta al grado de escolaridad, en la
Grafica 10 se observa que los negocios de subsis-
tencia se concentran en grados de escolaridad
primaria y secundaria mientras que los tradiciona-
les en educacion técnica y educacion superior. Lo
anterior coincide con lo encontrado por otras insti-
tuciones. De acuerdo con el Observatorio de politi-
cas de la Universidad Icesi (Polis, 2019), en Cali los
negocios de subsistencia son liderados por
emprendedores que cuentan como maximo con
un grado de escolaridad primaria (33%). Por su
parte el GEM (2018), destaca que las personas que

cuentan con un mayor grado de escolaridad
emprenden porque logran identificar una oportu-
nidad de mercado con potencial de crecimiento.

Grafico 10. Distribucion de los negocios
tradicionales y de subsistencia segln grado de
escolaridad. Santiago de Cali, 2018-2019.
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Fuente: Elaboracion propia con datos de la CCC y FWWB

Grafico 1. Distribucion de los negocios
tradicionales y de subsistencia segin tamano
de negocio. Santiago de Cali, 2018-2019.
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Ahora bien, al analizar el tamarno de los nego-
cios a partir de los ingresos por ventass, en el Grafi-
ca 12 se observa que los de subsistencia (91%) se
concentran en los de menor tamafo (Menos de 1
SMMLV-Entre 1y 2.5 SMMLV), con un promedio de
ingresos de $1.210.114 COP. En tanto, los tradiciona-
les tienen una mayor participacion en los negocios
mas grandes (Mas de 4 SMMLV), con un promedio
de ventas de $5.070.861 COP. Se destaca que los
negocios que venden entre 1y 2.5 SMMLV, tanto en
la categoria de subsistencia como de tradicionales,
tienen una participacion similar 19% y 20%
respectivamente, por tanto, se recomienda profun-
dizar con otro tipo de analisis y variables para
identificar este comportamiento.

Respecto a sector econdmico y la clasificacion
de los negocios en tradicionales o de subsistencia,
no se identificaron diferencias. Por tanto, se podria
pensar que la actividad econdmica en la que se
ubican no tiene un impacto significativo en el tipo

Grafico 12. Distribucion de los negocios
tradicionales y de subsistencia segln sector
econdmico. Santiago de Cali, 2018-2019.
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Fuente: Elaboracién propia con datos de la CCC y FWWB
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de negocio. Sin embargo, en futuros estudios,
valdria la pena profundizar, debido a que otras
investigaciones han identificado que este tipo de
emprendimientos tienden a ubicarse principal-
mente en actividades de comercio y servicios, los
cuales tienen menores rendimientos financieros
en comparacion con el de industria o de tecnologia
(Heller, 2010). Por tanto, la eleccion de actividad
econdmica impacta positivamente en los resulta-
dos econdmicos del emprendimiento. Por otro
lado, en cuanto al namero de empleados, los
negocios tradicionales tienen un promedio de 3 en

comparacion con 1de los negocios de subsistencia.

En lo que respecta a los mecanismos de registro,
en el Grafico 13 se identifica que los negocios de
subsistencia no cuentan con mecanismos de regis-
tro de informacion confiable que les permita
tomar decisiones. Lo anterior se expresa ya que
para el 70% de los negocios, el mecanismo de
registro de las cuentas es “la cabeza”, es decir, no

Grafico 13. Distribucién de los negocios
tradicionales y de subsistencia segun
mecanismos para el registro de las cuentas.
Santiago de Cali, 2018-2019.
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Fuente: Elaboracion propia con datos de la CCC y FWWB

8 El tamano de los negocios no es una medida de segmentacién de emprendimientos como tradicionales o de
subsistencia, esta se construyd a partir de la metodologia implementada por CCC.
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cuentan con un sistema de registro de informacion Grafico 14. Distribucion de los negocios
y por ende tampoco toman decisiones teniendo en tradicionales y de subsistencia segln género.
cuenta la informacion disponible. Santiago de Cali, 2018-2019.

Por su parte, en los negocios tradicionales si s
bien hay un porcentaje que tampoco lleva registros 0%
escritos, el 73% los registra en algiin medio que les o 50%
permite tener una trazabilidad de esa informacion. ‘g o
Se ha identificado que contar con un sistema de E igf
informacion completo que permita tomar decisio- 0% Hombres i
nes,impacta positivamente los desempenos de los W Negocios subsistencia 19% 33%
negocios, siendo este un activo intangible (O’Ma- W Negocios tradicionales 81% 67%
hony, 2020).

Fuente: Elaboracion propia con datos de la CCC y FWWB

Finalmente, el Grafico 14 presenta que indepen-
diente del tipo de segmentacion de los emprendi-
mientos, se mantienen las brechas de género. Tam-
bién que hay una mayor participacion de las muje-
res en los negocios de subsistencia (33%)°.

9 Dicho porcentaje cae a un 19% para el caso de los hombres.
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Conclusiones

Independiente del nivel de crecimiento y formalidad de las empresas se evidencia algunos rasgos en comin para
los negocios tradicionales y de subsistencia en la ciudad de Cali:

® Sonempresas lideradas principalmente por mujeres 75% en comparacién con una participacion del 25% de
los hombres.

@ El51% de las empresas se ubican en los sectores servicios (25%) y comercio (26%).
® Losduenios(as) suelen tener estudios técnicos o tecnoldgicos, relacionados con la actividad de su empresa.

@ Losingresos por ventas de estos negocios son bajos. En promedio el 50% tienen ingresos menores a un
salario minimo, con un valor promedio de $795.833.

® Enpromedio tienen 7 anos de antigliedad en el mercado.

@ Seidentifica una relacion entre los afios de antigliedad del negocio y la edad del propietario (a). Negocios con
poco tiempo de funcionamiento en el mercado suelen pertenecer a personas jovenes, mientras Los que tienen
mas anos de funcionamiento pertenecen a personas mayores.

@ Estos emprendimientos no cuentan con un proceso definido para la sistematizacion de la informacion
proveniente del negocio, en la medida en que mas del 50% expresan que Llevan sus cuentas en la cabeza o a
mano. Por tanto, es posible concluir que tienen los insumos suficientes para tomar decisiones que les permi-
tan llevan a cabo acciones que mejoren sus desemperios financieros.

@ En sumayoria son negocios que generan empleo, en promedio 2 empleados por empresa.

® Los negocios de subsistencia venden en promedio $1.210.1114 COP. Para los tradicionales su promedio de
ventas se incrementa a $5.070.861 COP.

® Los negocios de subsistencia (70%) no llevan mecanismos de informacion para la toma de decisiones. Por su
parte, para los negocios tradicionales el 73% los registra, generando trazabilidad de que puedan hacer uso de
dicha informacion. Esto puede estar relacionado con los grados de escolaridad de las personas que lideran los
negocios, en la medida que para los de subsistencia, el 62% cuentan con primaria y secundaria, mientras, para
los tradicionales el 51% cuenta con educacién técnica y secundaria (51%). Teniendo en cuenta lo anterior, es
posible plantear que los grados de escolaridad impactan en el tipo de capacidades que las personas al
momento de desarrollar un sistema confiable de informacién del negocio para la toma de decisiones.
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Recomendaciones

® Esnecesario que las entidades que trabajen con el ecosistema empresarial focalicen el perfil de las empresas
que desean acompanar ya que no todas las herramientas de crecimiento le funcionan a todo tipo de nego-
cios. Metodologias como la identificacion de las barreras que impiden que Los pequerios negocios crezcan son
un primer avance para lograr este propdsito, asi como el proyecto que viene adelantando la FWWB para
caracterizar el emprendimiento de necesidad.

® Esclave que se entiendan las caracteristicas, necesidades, fortalezas y debilidades de las empresas, ya que
esto facilita definir un plan de trabajo, que tenga en cuenta objetivos alcanzables de acuerdo con las realida-
des del negocio. En la medida en que por ejemplo Los negocios tradicionales tienen una mayor probabilidad
de lograr un crecimiento en sus niveles de ventas en comparacion con los de subsistencia.

@ Paraavanzaren el conocimiento del tejido empresarial es necesario construir un marco conceptual comparti-
do por los diferentes actores del ecosistema empresarial, el cual se construya con base en las caracteristicas
del tejido empresarial y la experiencia de las entidades que conforman dicho ecosistema.

@ Elecosistema que trabaja por el desarrollo empresarial debe presentar activamente propuestas de politicas
publicas que tengan en cuenta los hallazgos que se obtienen a través de los distintos programas y servicios
que realizan. Esto con el objetivo de que cada vez las herramientas de crecimiento empresarial tengan un
mayor impacto en las empresas y se puedan replicar mejores practicas en el pais.

® Esimportante que los programas de acompanamiento incluyan dentro de sus componentes el enfoque de
género, dada la alta participacion de las mujeres en este tipo de negocios. Lo anterior ya que ellas se enfrentan
a mayores barreras en comparacion con los hombres al momento de iniciar un negocio. Ademas, una
diferenciacion entre emprendimientos de subsistencia y tradicionales, de manera que se apliquen componen-
tes especificos a cada uno, permitiendo su crecimiento y desarrollo.

@ Esimportante que las entidades que atienden este tipo de emprendimientos evaltien en qué medida los
negocios clasificados como subsistencia requieren de un apoyo para el fortalecimiento del negocio o requie-
ren de otro tipo de iniciativas como programas de empleabilidad que les permitan subsanar sus necesidades
de ingresos.
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