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Introduccion y objetivo de investigacion

Si observamos la historia, se puede constatar que el hombre ha atravesado
periodos de progreso y de cambios en la sociedad en la que ha vivido. En la
actualidad, el mundo se encuentra modificandose de manera muy rapida y
fenomenos como el de emprender estan cada vez mas presentes entre

nosotros.

Durante la elaboracion de esta tesis doctoral, han ido apareciendo datos que
mostraban lo complicado que estaba siendo para los emprendedores el cambio
de ciclo econdmico que estabamos viviendo en Espana. La Ley 14/2013, de 27
de septiembre, de apoyo a los emprendedores y su internacionalizacion,
indica en su preambulo que entre 2008 y 2012 se han destruido casi 1,9
millones de empresas en Espana, mas del 99,5 por ciento de ellas con menos
de 20 asalariados. Adicionalmente, el nimero de empresarios de 15 a 39 afos

habia registrado una caida de mas del 30 por ciento desde 2007 a 2012.

No obstante, ese dato se complementa con el de creacion de empresas. Pese
a la grave situacion vivida, la creacién de empresas en Espana alcanzaba la
cifra de 1,7 millones de empresas en el periodo 2008-2012, tal y como nos

sefala el preambulo de la mencionada ley.

En la actualidad, el emprendimiento esta de moda y no tiene barreras ni
fronteras. En las actividades relacionadas con las nuevas tecnologias, se han
empezado a visualizar grandes oportunidades y es ahi donde el emprendedor
se esta posicionando. El emprendedor con un espiritu especial que le
caracteriza (autoestima, confianza en si mismo, elevada necesidad de logro),
intenta crear algo nuevo o dar un uso diferente a algo que ya existe, de tal

manera que le permita dar respuesta a esas oportunidades.

El emprendedor siempre ha existido, y asi ha sido identificado por diferentes
investigadores, siendo el economista Richard Cantillon (1755) la primera
persona que hablaba del emprendedor, definiéndolo como un individuo que
asume riesgos en condiciones de incertidumbre, pudiéndose identificar como
un empleador o una persona de negocios que trabaja en condiciones donde los

gastos son conocidos y ciertos y los ingresos son desconocidos e inciertos.
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En la actualidad, la Real Academia Espanola de la Lengua define el adjetivo
emprendedor como aquel individuo “que emprende con resolucion acciones
dificultosas o azarosas” y el verbo emprender como “cometer y comenzar una
obra, un negocio, un empeno, especialmente si encierran dificultad o

peligro”.

Dentro de la figura del emprendedor y de la creacién de empresas, esta
empezando a proliferar en los ultimos anos la figura del emprendedor
tecnologico y, en concreto, la aparicion de empresas que se denominan
startups: companias impulsoras de una innovacion continuada y del cambio
técnico que habitualmente surgen en espacios fisicos donde la combinacion de

talento, conocimiento y tecnologia es un factor comdn (March-Chorda, 2011).

La literatura académica reciente esta empezando a mostrar bastante interés
en esta area, analizando cémo se estan creando, comportando y desarrollando
los ecosistemas de emprendimiento, y estudiando sus puntos fuertes y débiles
(Isenberg, 2010; March-Chorda, 2011; van Weele et al., 2014).

Asi mismo, dentro de los ecosistemas estan empezando a proliferar startups
que han tenido éxito en sus negocios y estan siendo mostradas como casos de
éxito a numerosos emprendedores. Adicionalmente, numerosas entidades
publicas y privadas en Espaina, siguiendo el ejemplo de otros paises, estan
dedicando una gran cantidad de esfuerzos, medios y personal a desarrollar
programas de creacion de empresas y a investigar cada vez mas sobre

aspectos relacionados con esta tematica.

Con todo ello, el problema de investigacion que abordamos en esta de tesis
se plantea debido a que existe un nuevo campo como es el de la creacion de
empresas denominadas como startups que empiezan a generar un impacto
resenable en la economia y en la que no hay demasiados autores que hayan

analizado en profundidad este fenémeno.

En concreto, el presente trabajo de investigacion se posiciona en el area del
emprendimiento, y particularmente en esta figura del emprendedor que crea

una empresa denominada startup asi como en las caracteristicas de este tipo
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de compaiia. Con este trabajo de investigacion se pretende responder a las

siguientes cuestiones:

« ;Como se forma un ecosistema de emprendimiento? ;Estan funcionando
correctamente?

« ;Qué diferencias existen entre las incubadoras y las aceleradoras de
empresas? ;Como funcionan y qué aportan al ecosistema de
emprendimiento? ;Se deberian seguir apoyando desde la iniciativa
publica?

» ;Existe alguna relacion entre el éxito de una startup y su ubicacion en
incubadoras o aceleradoras?

» ;Qué perfil o atributos debe tener un emprendedor para que su startup
pueda tener éxito?

Y, en definitiva,

» ;Por qué tienen éxito las startups?

Por ello, este trabajo de investigacion tiene como objetivo analizar de
manera descriptiva y econométrica como es el ecosistema de emprendedores
en general y de las startups en particular, analizando los principales factores
que causan el éxito de las startups, tratando de contribuir a este campo de
conocimiento. Este trabajo de investigacion se ha realizado con un alcance

nacional, en concreto para Espana.

En este sentido, analizar los factores de éxito que puede tener una startup
proporciona un enorme valor a los agentes que componen el ecosistema. Por
un lado, para la propias startups, ya que les permite identificar claves para un
mejor funcionamiento en el presente y en el futuro. Por otro lado, para las
administraciones publicas que cada dia estan apostando en mayor medida por
este tipo de empresas poniendo a su disposicion tanto recursos fisicos e
infraestructuras (incubadoras, espacios de coworking, aceleradoras), como
recursos economicos (financiacion, formacion, consultoria, mentorizacion,

etc.). Por Gltimo, para agentes claves como son los inversores de este tipo de
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compahias, dado que les permitira tener una mejor informacion sobre el tipo

de compaiias en las que podria ser mas aconsejable invertir.

Tras esta introduccion a la situacién actual del emprendimiento, y en
concreto al fendmeno de las startups, y tras identificar diferentes lagunas
conceptuales a las que esta tesis pretende dar respuesta, se identifican los

siguientes objetivos especificos para la investigacion:

» Identificar cémo son los ecosistemas de emprendimiento y los
elementos que componen los mismos, analizando cémo se crea un
ecosistema y cuales son sus principales problemas y riesgos.

* Analizar uno de los elementos clave del ecosistema de emprendimiento
como son las incubadoras y aceleradoras de empresas, con el objetivo
de tener identificados sus objetivos y los servicios que prestan a los
emprendedores, de tal manera que nos permita averiguar si el que una
startup esté o no ubicada en ellas influye positivamente a la hora de
lograr tener éxito con su compania.

« Abordar el fendmeno reciente de las startups analizando lo que
significa tener éxito para un emprendedor, cuando poner en marcha
este tipo de compaiias asi como analizar como de diferentes son las
startups que han tenido éxito respecto a las startups que han
fracasado, observando cuales son los motivos principales por lo que

este tipo de compaiias triunfan o fracasan.

A todos ellos se dara respuesta a lo largo de la presente tesis.
Estructura de la tesis

Una vez que hemos expuesto brevemente los antecedentes teoricos, el
planteamiento del problema de investigacion que ha dado lugar a esta tesis, y
los objetivos e importancia del estudio, a continuacion procederemos a
describir los aspectos mas relevantes del contenido de esta investigacion que

se estructura en los siguientes capitulos.

En primer lugar, en el Capitulo 1, daremos un visién de los ecosistemas de

emprendimiento, analizando sus principales elementos (el propio
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emprendedor, sus caracteristicas, la cultura emprendedora, las politicas de
emprendimiento, las empresas) analizando si existe un Unico modelo de

ecosistema de emprendimiento a seguir.

Seguidamente, en el Capitulo 2, haremos un resumen del fenébmeno de las
incubadoras y aceleradoras de startups como un elemento clave dentro de los

ecosistemas de emprendedores.

En el Capitulo 3 analizaremos con mayor profundidad lo que son las startups y

describiremos qué entendemos por tener éxito en este tipo de companias.

En el Capitulo 4 describiremos la metodologia utilizada, y realizaremos un
analisis descriptivo de las variables que pueden influir en el éxito de una
startup, en base a una encuesta realizada a las startups del territorio

espanol.

En el Capitulo 5 desarrollaremos un analisis econométrico para explicar el
éxito de las startups. Posteriormente, daremos respuesta a cuestiones que a
nuestro juicio son fundamentales a la hora de entender cuales son los factores

de éxito que tienen las startups.

En el Capitulo 6, reflexionaremos sobre los resultados obtenidos en los analisis
llevados a cabo en los capitulos precedentes. En este apartado expondremos
las conclusiones mas relevantes de nuestro estudio, conectando nuestros
resultados obtenidos con los argumentos y resultados previos presentados en
la literatura, para de esta manera poder contribuir al conocimiento
acumulado sobre la cuestion que nos ocupa, el analisis de los principales

factores de éxito de las startups.

En el Capitulo 7 se presentan, a modo de resumen y conclusiones, las
aportaciones originales de la tesis doctoral, asi como las futuras lineas de

trabajo que pueden ser abordadas a partir de esta investigacion.

Por ultimo, se incluye una relacion bibliografica que permitira, por un lado,
identificar las referencias citadas en el trabajo y, por otro, ayudar a futuros

investigadores que deseen investigar en esta area.
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Capitulo 1. Los ecosistemas de emprendimiento

El reciente desarrollo de los ecosistemas de emprendimiento en todo el
mundo esta generando unas consecuencias muy significativas para el futuro de
la economia desde el punto de vista economico y social. Para los agentes
economicos es muy importante tener claro en qué consiste un ecosistema de
emprendimiento, identificar sus elementos, asi como aquellos factores claves

que propician la generacion de un buen ecosistema en un territorio.

Pero antes de hablar de ecosistemas de emprendimiento, vamos a abordar, en
primer lugar, al sujeto principal del ecosistema: el emprendedor. De esta
manera, en este capitulo abordaremos desde un punto de vista general qué es
un emprendedor y qué factores son determinantes para que éste cree una

empresa.

Acompanando a la figura del emprendedor existen distintos agentes, tanto
publicos como privados, trabajando intensamente en el fomento de una
cultura que propicie e incentive la actividad emprendedora. En esta linea, la
Comision Europea pretende relanzar la actividad emprendedora y ha puesto
en marcha un Plan de Emprendimiento que sera analizado detalladamente en
un apartado especifico de este Capitulo. Por Gltimo, acabaremos realizando
una descripcion de lo que se entiende por ecosistema de emprendedores, qué

elementos contiene el mismo y por qué fracasan.

1.1. Definicion de emprendedor

Definir el término emprendedor es una tarea que ha sido objeto de numerosas
investigaciones, existiendo abundante literatura economica y especializada
que aborda este concepto. A pesar de que el término emprendedor no es
nuevo y es de amplia utilizacion, no existe una definicion ampliamente

aceptada (Shane y Venkataraman, 2000).

Es el economista Richard Cantillon la primera persona que introduce el
término emprendedor (entrepreneur en francés) en su trabajo “Essai sur la
nature du commerce en général” para definirlo como un empleador o una
persona de negocios, que trabaja en condiciones donde los gastos son

conocidos y ciertos y los ingresos desconocidos e inciertos, con lo que el
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emprendedor es un individuo que asume los riesgos en condiciones de
incertidumbre (Cantillon, 1755).

A pesar de esta primera aproximacion, la figura del emprendedor ha sido
analizada desde distintos campos del conocimiento como la historia, la
economia, la psicologia y la organizacion de empresas (Hebert y Link, 1989),
entre otras perspectivas, definiéndose de diferentes maneras segin las

funciones que se le asignen.

De esta forma, dentro del ambito econdémico, diversos investigadores
identifican al emprendedor como aquel que se provee de material financiero,
innova, asigna recursos y toma decisiones (Herbert y Link, 1989), mientras
que otros investigadores proponen una definicion alternativa centrada en la
percepcion de nuevas oportunidades econdémicas y en la introduccion de

nuevas ideas en el mercado (Thurik y Wennekers,2001).

Veciana (1999) resalta que el emprendedor, ademas de definirse en base a
diferentes areas de conocimiento, tal y como se explico anteriormente,
también puede definirse en base al rol que juega en la economia y en la
sociedad. En este sentido, segin estos autores, al emprendedor se le
identifica, por un lado, por la creacion de nuevas empresas y, por otro lado,
por llevar a cabo una accion de poner en marcha nuevos proyectos
empresariales dentro de una empresa ya en funcionamiento, no siendo

excluyente la una de la otra.

Cuando al emprendedor se le identifica como el creador de una nueva
empresa se le denomina emprendedor individual entendido como una persona
que innova, identifica y da respuesta a oportunidades de negocio combinando
diferentes recursos con el objetivo de conseguir maximos beneficios en un
entorno incierto y arriesgado. Cuando al emprendedor se le identifica por
llevar a cabo una accién de poner en marcha nuevos proyectos empresariales
dentro de una empresa ya en funcionamiento se le identifica como
intraemprendedor. Desde el punto de vista de la organizacion, es decir, de la

empresa, aquellas empresas que buscan realizar nuevos negocios, por lo tanto
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emprender, se les denomina organizaciones emprendedoras (Aragon et al.,
1997).

Autores como Schumpeter (1934) y Wennekersy Thurik (1999) clasifican al
emprendedor utilizando las dos maneras citadas anteriormente, por un lado
como un emprendedor individual (creador de empresas) y también como un
intraemprendedor. Schumpeter, en su libro “Teoria del desenvolvimiento
economico”, hace referencia al emprendedor como aquella persona dinamica
y fuera de lo comin, que realiza nuevas combinaciones o innovaciones de
medios de produccion, incluyendo en su definicion no solo a aquellos hombres
de negocios independientes (hombres de negocios que crean empresas) sino
también a todos los que realicen dicha funcion ya sean dependientes o
empleados de una empresa. Adicionalmente utiliza el término emprendedor
para referirse a aquellos individuos que, con sus acciones, causan

inestabilidades en los mercados de bienes y servicios.

Por su parte, Wennekers y Thurik (1999) identifican el concepto de
emprendedor relacionandolo con la capacidad y deseo de los individuos, de
manera individual o en equipos de trabajo, dentro o fuera de las
organizaciones existentes, de crear nuevas oportunidades econémicas, esto
es, nuevos productos, nuevas formas de organizacion, nuevos métodos de
produccioén, e introducir sus ideas en los mercados, haciendo frente a la
incertidumbre y a otras dificultades, adoptando para ello decisiones con

riesgo.

Sin embargo, otros autores identifican a los emprendedores exclusivamente
como emprendedores individuales, no haciendo referencia al concepto de
intraemprendedor. La escuela austriaca de emprendimiento a través de uno
de sus representantes, Kirzner (1979), define al emprendedor como aquella
persona que percibe la existencia de oportunidades en el mercado,
adelantandose a otras muchas personas que no han descubierto esas
oportunidades, y que se manifiestan a través de la posibilidad de obtener un
beneficio. El emprendedor crea una empresa y obtiene beneficios por estar en
alerta ante oportunidades que existen en situaciones inciertas. En esta linea,

Stevenson y Gumpert (1985) definen al emprendedor desde su capacidad de
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innovacion, aportando que, ademas de ser creador de una empresa, el
emprendedor se encuentra siempre en la busqueda de una oportunidad para
crear nueva riqueza. En esta misma linea también se posiciona Galindo
(2009), indicando que los emprendedores son aquellos que crean empresas, Vv,
por consiguiente, empleo y crecimiento, lo que genera una mayor riqueza y

bienestar en el pais.

En la actualidad, las definiciones mas recientes sobre el término emprendedor
las encontramos en el informe Global Entrepreneurship Monitor 2011 (en
adelante, GEM) v en la definicidn elegida por Salas (2010) y propuesta por la
OCDE (2009). De esta forma, de acuerdo a la terminologia del GEM, en el que
se pretende medir la actividad emprendedora, el perfil del emprendedor es
definido como el de un adulto de entre 18 y 64 anos que se encuentra inmerso
en el proceso de arrancar un negocio 0 empresa (entre cero y tres meses

trabajando en ello) o consolidando el mismo (de tres a cuarenta y dos meses).

De acuerdo a la definicion elegida por Salas (2010) y propuesta por la OCDE
(2009), los emprendedores son aquellas personas que han creado y son
propietarias de empresas que tienen como objetivo generar valor a través de
la creacion o expansion de actividad economica, identificando y explotando

nuevos productos, procesos y/o mercados.

Llegados a este punto, una vez analizada la literatura, y ante las diferentes
definiciones existentes del término emprendedor, en el marco de nuestra
tesis adoptaremos la siguiente definicion integradora del concepto de
emprendedor, basada en las aportaciones realizadas por los distintos autores

examinados:

Persona que se encuentra inmersa en el proceso de arrancar un
negocio o empresa o consolidando el mismo, identificando vy
explotando nuevos productos y/o mercados, haciendo frente a un nivel
alto de incertidumbre asi como a otras dificultades, adoptando

decisiones con riesgo con el objetivo de tener un beneficio econdmico.
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1.2. Factores determinantes para ser emprendedor

Una vez definido el concepto de emprendedor, pasamos ahora a analizar los
factores que son determinantes para que una persona sea O NO sea
emprendedora. El analisis de los factores que impulsan a una persona a ser
emprendedor nos da lugar a cuestionarnos si el emprendedor “nace o se
hace”. Hay autores que apoyan ambos puntos de vista. A continuacion los

revisaremos.

El emprendedor definido por Schumpeter era una especie de superhombre
individualista que surge debido a una serie de aptitudes innatas (Carrasco y
Castano, 2008), con lo que la opinion del autor se centra en que el

emprendedor nace como tal.

Sin embargo, otros autores, tal y como senala Gonzalez (2004), coinciden en
que el emprendedor se hace, es decir que se puede aprender a ser
emprendedor. Aranzadi (1992) afirma que cualquier persona puede ser
emprendedor debido a que, mas alla de ser un rasgo de la personalidad o del
caracter que pueda tener una persona, el ser un emprendedor tiene que ver
mas con una conducta que se aprende, y en cuya activacion intervienen
diferentes variables y factores. En esta linea, existen una serie de factores
que inciden en el propio emprendedor, que lo identifica como tal y que le
hacen actuar de una determinada forma como son, entre otros, la propia
experiencia, las vivencias, y la educacion (Amatet al.,1996). Adicionalmente,
el entorno familiar es otro factor muy importante a considerar, y en concreto,
el tener padres o familiares muy cercanos que tengan la experiencia de haber

sido emprendedores.

Si se analiza al emprendedor desde un punto de vista individual, tal y como
expone Gartner (1985), diferentes investigaciones apuntan a que las personas
emprendedoras son diferentes de las personas que no son consideradas como
emprendedoras (Shapero, 1975) debido a que poseen unas caracteristicas

propias y particulares relacionadas directamente con las motivaciones.

En esta linea, en los estudios pioneros sobre las motivaciones del

emprendedor, como los de McClelland (1968) y Genesca y Veciana (1984), se
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pone de manifiesto que los motivos y, por lo tanto, los factores mas
relevantes para ser emprendedor son la necesidad de logro y la independencia

personal.

Otros autores como Hawkins y Turla (1987) destacan como principales
caracteristicas del emprendedor su independencia, autodisciplina, creatividad
y deseo de alcanzar los objetivos y las metas, asi como la predisposicion a la

hora de asumir riesgos.

Scherer (1987) destaca que, tras una revision de otros autores, en la mayoria
de ellos aparecen como recurrentes las capacidades del emprendedor, su
necesidad de logro, su responsabilidad y control personal, su capacidad

creativa y de innovacion asi como la capacidad y ganas de asumir riesgos.

Ramoset al. (2007), por su parte, indica que los factores que influyen sobre el
espiritu emprendedor se pueden agrupar de dos formas. Por un lado, los
factores del entorno y, por otro, los factores personales del propio
emprendedor, ambos con demostrada influencia en la creacion y desarrollo de
nuevas empresas (Audretsch y Fritsch, 1994; Keeble y Walker, 1994; Comision
Europea y OCDE, 2003).

Adicionalmente, otras caracteristicas individuales y factores claves del
emprendedor han sido reveladas como son el tener una experiencia previa
laboral (Collins y Moore,1970; Cooper, 1970), la edad (Liles, 1974), la
educacion (Collins y Moore, 1964; Roberts, 1991), y la autoconfianza (Krueger
y Brazeal, 1994; Busenitz y et al., 2000; Arenius y Minniti, 2004).

Uniendo alguno de estos factores, como pueden ser la edad y la
autoconfianza, algunas investigaciones proponen que las personas con menor
edad (jovenes) poseen mayor autoconfianza (Bonnett y Furnham, 1991), con
lo que son mas propensas a ser emprendedoras. Esta autoconfianza esta
relacionada, en ocasiones, directamente con el atrevimiento por ser joven de
hacer cosas sin tener en cuenta los riesgos reales que estan asumiendo
(Arenius y Minniti, 2004).
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En esta linea, autores como Honjo (2004) resaltan que la formacion se
presenta como un elemento principal y clave para impulsar la autoconfianza a
la hora de ser un emprendedor. Esta conclusion se puede relacionar
directamente con que en los Ultimos afnos, los jovenes se han formado
profesionalmente mas y mejor que las personas de generaciones anteriores, o
que ha permitido a la juventud tener una mayor confianza para crear y asumir

sus propias empresas (Gomez, 2014).

Gonzalez (2004) describe que han sido muchos los trabajos orientados a
identificar los factores de mayor importancia que inciden en la gestacion de
“un espiritu emprendedor”. En este sentido, destaca el autor Eisenhauer
(1995), el cual identifica los siguientes nueve factores esenciales que
provocan la vocacion emprendedora y que recoge en un modelo matematico

que denomina “ecuacion emprendedora”:

El nivel de riqueza actual del individuo. Segun el autor, el indice de
riqueza incide positivamente en la predisposicion emprendedora del
individuo, debido a que a mayor nivel de riqueza se reduce la

necesidad de financiacidn ajena y la aversion al riesgo.

« El nivel salarial actual del individuo. Cuanto mas elevado y satisfactorio
sea para la persona, menos incidira en una actitud positiva para ser
emprendedor debido a que la persona tendra una mayor seguridad y

tendra cubiertas sus necesidades.

* Las condiciones actuales del trabajo por cuenta ajena (horario,
ambiente laboral, etc.) de tal manera que cuanto mas favorable le
resulten a la persona, menos probabilidad habra de que el individuo se

decante por ser emprendedor.

* La probabilidad de quedarse en paro (en caso de que el individuo se
encuentre trabajando) o de no encontrar un buen empleo en un
horizonte proximo. Cuanto mayor sea esta probabilidad, mayores seran

las posibilidades de que el individuo se decante por ser emprendedor.
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* El subsidio de desempleo (tanto la posibilidad de tenerlo como la
cuantia y duracion). Cuanto mejor en términos cuantitativos sea esta
variable, decrecera la probabilidad de ser emprendedor por parte del

individuo.

» La vida laboralmente activa de la persona. Cuantos mas afos le falten a
la persona para alcanzar la jubilacion, menos probabilidades de que sea

emprendedora.

 El coste del dinero. Cuanto mas cara sea la financiacion ajena
(préstamos, hipotecas, etc.) menos posibilidades de que la persona

emprenda.

* Los beneficios esperados de una nueva empresa. Si se espera tener un
beneficio rapido, mayor probabilidad de que la persona quiera

emprender.

» Las condiciones de trabajo en la nueva situacion de empresario, de tal
manera que cuanto mejores sean las expectativas, mayor sera

posibilidad de crear una empresa por parte del individuo.

En resumen, Gonzalez (2014:175) senala que “debe verse al emprendedor en
el contexto de un tipo de conducta y que existen toda una serie de factores
que forman parte de un esquema de actuacion o comportamiento, factores
que colaboran para conformar el sujeto una actitud emprendedora
(predisposicion a crear una empresa), que junto a factores motivadores
provocaran un comportamiento positivo (0 neutro) a la creacion de la

empresa, como decision Ultima, tal y como expone Clouse (1990)”.

Como conclusidn, una vez analizada la literatura podemos afirmar que cada
vez tiene mas aceptacion el hecho de que el emprendedor no “nace”, dado
que no existen caracteristicas “innatas” que identifiquen a una persona que
quiere ser emprendedor, pero si se dan unas caracteristicas en los

emprendedores que pueden adquirirse y desarrollarse.
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En este contexto, la aportacion realizada por Gonzalez (2014) comentada
anteriormente debe completarse con el desarrollo de capacidades o atributos
que le hagan sentirse en condiciones favorables para afrontar el reto de poner

en marcha una empresa, cuestion que abordaremos en el siguiente apartado.
1.2.1 Atributos de un emprendedor para crear una empresa

Si analizamos los factores que pueden influir en la decision de constituir una
empresa, llevar a cabo un analisis en profundidad de las motivaciones que
llevan a los emprendedores a crear una empresa contribuiria a entender
mucho mejor los factores que pueden influir en el proceso (Shabbir y Di
Gregorio, 1996).

Algunos autores, tal y como apunta Morales (2008), han llevado a cabo
profundas revisiones de la literatura en este ambito. Cooper (1982) sefala
como factores que afectan al proceso de decisién de crear una empresa los
siguientes: la raza y el género, la ocupacion que tengan los padres, el nivel de
experiencia, los objetivos personales, la edad, las caracteristicas psicologicas
del emprendedor, las fuentes de ideas y las redes que pueda tener el

emprendedor.

Otros autores como Veciana (1988) analizan los factores expuestos
anteriormente de cara a poder agruparlos. En este sentido, el autor senala
como factores mas importantes que pueden influir en la decision para un
emprendedor a la horade constituir una empresa, las caracteristicas
vinculadas al emprendedor antes de poner en marcha la empresa (contexto
familiar, las experiencias en la infancia y los valores personales), atributos
personales (motivaciones, formacion, experiencia profesional, caracteristicas
sicologicas) y entorno (el mercado, la localizacion geografica, la
disponibilidad y acceso a la financiacion, la disponibilidad de personal
cualificado, la disponibilidad de tecnologias, el nivel de impuestos, entre

otras).

En esta misma linea de pensamiento se encuentra Gartner (1988) y Dyer

(1994) que complementan lo apuntado por Veciana. El primer autor, clasifica
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los factores en varios grupos; por un lado los factores relacionados con el
propio individuo (que los identifica como los mas importantes y criticos), y
por otro lado los factores vinculados con el entorno y con la propia empresa.
En relacion a los individuales destaca practicamente los mismos factores que
indica Veciana (1988) en su categoria de atributos personales. En relacion con
el entorno anade a los anteriores, la existencia de emprendedores
experimentados y la actitud que pueda tener los ciudadanos hacia la creacion

de empresas.

El segundo autor citado, Dyer (1994),clasifica en tres grupos los factores que
puedan impulsar a un emprendedor a tomar la decisién de constituir una
empresa: factores individuales, factores sociales (el apoyo de la comunidad,
el apoyo de la familia, la legitimacion de la funcion empresarial, el prestigio
social del emprendedor, entre otros) y factores econdémicos (la falta de
oportunidades de empleo, la demanda de los consumidores, el crecimiento
economico, entre otros). Estos dos ultimos grupos de factores, aunque no
estan ligados directamente con el emprendedor entendido de manera
“individual”, también son tratados y tenidos en consideracion por Urbano
(2003).

Por su parte, de Pablo Lopez et al. (2004) van un paso mas alla respecto a los
anteriores autores, realizando una revision de la literatura de cara a
identificar los rasgos mas significativos del perfil del emprendedor y de esta
manera poder evaluar las cualidades, capacidades y condiciones que ha de
tener un potencial emprendedor para llevar a cabo su proyecto empresarial

desde la perspectiva de quien ha pasado por ello con cierto éxito.

Después de un analisis de cuarenta y tres factores, éstos quedan agrupados en
tres categorias: la personalidad del individuo, los aspectos motivacionales y
las capacidades/competencias. Identifican como mas relevantes del perfil del
emprendedor con éxito la toma de iniciativa, el trabajo duro, la
perseverancia y el compromiso, la creatividad, la capacidad de estar
orientado hacia la oportunidad, la aceptacion de riesgo y las redes de

contactos.
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Ramoset al.(2007) resaltan, que existen varios aspectos que coinciden
siempre en la figura del emprendedor tales como la capacidad para percibir
oportunidades (Shane 2003; Lundstrom y Stevenson, 2005), la tendencia a
asumir riesgos y el no tener miedo a fracasar (Gartner 1990; Lambing y Kuehl,
1997; Cross y Travaglione, 2003), asi como la formacion recibida y la
experiencia acumulada (Reynolds, 1997; Timmons 1999), el control interno
(Gartner, 1990; Kaufman et al., 1995), la necesidad de independencia (Shane
et al., 1991; Jensen y Kolvereid, 1992) y el temor a situaciones como el
quedarse sin empleo o quedarse sin poder seguir escalando profesionalmente

en el puesto de trabajo (Ripollés, 1995).

Como Ultima aportacion a los atributos esenciales de un emprendedor para
crear una empresa, consideramos interesante citar a Morales (2008), que
identifica una lista de factores que pueden afectar a la decision por parte del

emprendedor de crear una empresa.

Estos factores se resumen en una lista de atributos individuales (propios del
emprendedor) y otra serie de factores que influyen en la decision de
constituir una empresa, tal y como se puede observar en la Tabla 1. En
concreto, este autor clasifica estos factores en tres grupos. El primer grupo se
refiere a caracteristicas propias del individuo (tanto a nivel psicologico como
sociodemografico) que permiten la elaboracion de perfiles de emprendedores.
El segundo grupo se refiere a factores relacionados con la percepcion de
viabilidad de la empresa. El tercer grupo se refiere a los factores que afectan

a la percepcion de deseabilidad por parte del emprendedor.
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Tabla 1. Factores que influyen en las decisiones de crear una empresa

Caracteristicas del individuo

Percepciones de viabilidad

Percepciones de
deseabilidad

Sociodemograficas:

Edad, género

Edad en la que se crea la
empresa

Nivel educativo / tipo de
formacion

Estado civil

Estatus socioecondémico
NUmero de hijos
Ocupacion de los padres

Orden de nacimiento (en la
familia)

Raza, religion
Experiencias de la infancia

Psicologicas:

Autoestima, confianza
Liderazgo, dinamismo

Capacidad de toma de
decisiones

Comprension de la realidad
Compromiso/determinacion

Estilo de resolucion de
problemas

Habilidades de
comunicacion

Iniciativa y entusiasmo

Innovacion,
creatividad,inteligencia,
vision

Juicio

Control interno

Necesidades de autonomia
en independencia

Necesidad de logro y poder
Nivel de energia
Propensién hacia el riesgo

Accesibilidad al
transporte y
comunicaciones

Acceso a clientes
Acceso a proveedores
Barreras de entrada

Disponibilidad de
infraestructuras y
facilidades

Diversidad de
actividades economicas

Fuente de la idea

Fuerza laboral
disponible

Influencia
gubernamental

Nivel de impuestos

Poder de negociacién de
los compradores

Poder de negociacién de
los vendedores

Presion de los productos
sustitutos

Proximidad de las
universidades

Rivalidad entre
competidores

Servicios de apoyo y
condiciones de vida
aceptables

Globalizacion

Politica estatal
Crecimiento econémico
Experiencia laboral
Experiencia en la
creacion de empresas

Reglas y regulaciones
gubernamentales

Financiacion

Apoyo del gobierno a la
financiacién y desarrollo
Disponibilidad de
incubadoras

Hechos (ejemplos) que
hagan aparecer
verosimil la posibilidad
de crear una empresa

Modelos de rol (familia y
emprendedores exitosos)

NUumero de instituciones
a las cuales debe
reportarse el
emprendedor

Procedimiento para el
registro y licencias
Programas de apoyo
/entrenamiento

Recompensas a la
funcion empresarial (no
s6lo economicas)

Redes de
emprendedores

Actitud de la poblacion
hacia la creacion de
empresas

Cultura y creencias
Normas sociales
Redes sociales

Valores sociales
(consumo y participacion
en la sociedad)

Fuente: Adaptado a partir de Morales (2008)
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Antes de cerrar este apartado es importante senalar una advertencia. Tal y
como expone Gonzalez (2004), tenemos que tener en cuenta que los estudios
sobre los emprendedores y en concreto aquellos que buscan los atributos o
capacidades ideales que deben tener, reflejan las preferencias personales de
sus autores y se realizan desde el punto de vista de la investigacion y se
centran en colectivos especificos de emprendedores (innovadores, mujeres,
colectivos universitarios, emprendedores de éxito, entre otros). En este
ultimo caso, el de los emprendedores de éxito, a pesar de los numerosos
estudios realizados y las mejoras de los indices de medicion, no se puede
todavia afirmar que exista un vinculo entre un determinado perfil (conjunto
de capacidades o caracteristicas) y el emprendedor de éxito. Otra advertencia
importante a tener en cuenta es que cuando nos centramos en el caso del
emprendedor exitoso, la mayor parte de los estudios se han desarrollado
cierto tiempo después de que los individuos hayan creado su empresa, por lo
que es dificil saber si el emprendedor cre6 su empresa teniendo esas
caracteristicas o si, por el contrario, las adquiri6 como consecuencia de su

experiencia como emprendedor (Scherer, 1987).

Como se ha podido observar, tras una revision de la literatura ésta nos
proporciona un elevado numero de capacidades/atributos/factores del que
resulta complicado realizar una seleccion objetiva de aquellas mas relevantes,
dado que todas y cada una de las relaciones que podamos realizar recoge en
gran medida, y desde la perspectiva de los autores, un conjunto de cualidades

psicolégicamente deseables (Mufioz, 1997).

1.3. Impulsar el espiritu emprendedor

Como se ha visto anteriormente, existen una serie de factores que influyen en
la decision del emprendedor a la hora de crear una empresa. En la actualidad,
un elevado nimero de estudios continian demostrando que las pequenas y
medianas empresas son piezas claves en el desarrollo de un pais (Busenitz et
al., 2000; Wennekers et al., 2005) y que no son solo las grandes empresas las
que lideran principalmente el crecimiento econdémico. Autores, entre otros,

como Gartner (1985), Bygrave y Hofer (1991), Shane y Venkataraman (2000) y
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Steyaert y Hjorth (2006), afirman esta teoria demostrando en sus estudios que
las pequenas y medianas empresas son las generadoras, en mayor parte, del

crecimiento economico de un pais.

En esta linea, la figura del emprendedor aparece para varios autores como un
elemento que impacta en el crecimiento economico de una region mediante
la creacion de empresas (Acs et al., 2004). Por ello, la Union Europea esta
trabajando intensamente en el fomento de una cultura que propicie e

incentive la actividad emprendedora.

En esta linea de trabajo, en el afo 2000, el Consejo Europeo de Lisboa se
comprometio a impulsar el espiritu y la cultura emprendedora en el marco de
crear “una economia basada en conocimiento mds competitiva y dindmica del
mundo, capaz de crecer econdmicamente de manera sostenible con mds y
mejores empleos y con mayor cohesion social” y en donde en dicho Consejo se

destaco la importancia de propiciar un clima favorable para las empresas.

Adicionalmente, en ese mismo ano, se adopt6 lo que se denomina la Carta
Europea de la Pequena Empresa, en la que se refiere a las pequenas empresas
como “la columna vertebral de la economia europea”, tal y como se indica en
el Libro Blanco de la Iniciativa Emprendedora en Espana (Alemany et
al.,2011). De esta manera, la Carta Europea de la Pequena Empresa articulo

las siguientes diez lineas de actuacion:
» Fomentar la educacion y formacion en el espiritu emprendedor
* Mejorar la disponibilidad de habilidades del emprendedor.

« Fomentar la aceleracion y promulgar unos menores costes para la
puesta en marcha de las empresas, con la posibilidad de que las altas

de las empresas se puedan hacer de manera electrénica.

* Mejorar la legislacion en aspectos relacionados con la quiebra de las
empresas asi como mejorar la simplificacion del uso de documentos
administrativos y suprimir ciertas obligaciones legales a las que estan

sujetas las pequenas empresas.
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» Mejorar el acceso en linea de las administraciones publicas con el fin de

mejorar la relacion con las empresas.

* Fomentar, por parte de las empresas, un mayor aprovechamiento del

mercado Unico.
» Favorecer el acceso a la financiacion por parte de las empresas.

« Incrementar la capacidad tecnologica de las empresas a través de la
creacion de la patente comunitaria, la facilitacion del acceso a
programas de investigacion, el estimulo de la cooperacion entre
empresas y la cooperacion de las empresas con los centros de

investigacion.

« Desarrollar y potenciar la representacion de los intereses de la pequena

y mediana empresa a nivel nacional e internacional.

« Fomentar modelos de comercio electronico que han funcionado y apoyo

de calidad a las empresas.

Por ese motivo, la Unién Europea ha seguido trabajando en fomentar la
cultura emprendedora y en relanzar el espiritu emprendedor, propiciando en
el ano 2008 la norma denominada Small Business Act. Esta norma centra su
vision en reconocer el papel que juegan las pequeias y medianas empresas en
la economia europea. En este sentido, se define un marco especifico por
primera vez que recoge a esta tipologia de empresas. El objetivo que persigue
esta norma es fomentar el enfoque hacia el emprendimiento, mediante el
principio “pensar primero en pequeno (think small first) a la hora del diseno
de politicas publicas y de apoyo y promocion del crecimiento de las

empresas”.

En resumen, esta norma se aplica a las empresas con un nimero de empleados
inferior a doscientos cincuenta y se sustenta en una serie de principios de los

que se derivan una serie de medidas, entre las que destacan las siguientes:
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« Fomentar el espiritu innovador y empresarial en el profesorado asi
como en los jovenes, introduciendo el espiritu empresarial en las aulas

particularmente en la educacién secundaria.

» Estimular una actitud positiva y de apoyo en la sociedad hacia aquellos

empresarios que quieran volver a empezar una actividad.
» Desarrollar programas de financiacion de manera agil y flexible.

* Impulsar y apoyar a las pymes para internacionalizarse y convertirse en
empresas de alto crecimiento, mediante la participacion en clusters

innovadores.

En estos Ultimos anos, la Comision Europea ha seguido apostando fuertemente
por el emprendimiento, presentandose en enero de 2013, el Plan de Accion de
Emprendimiento 2020, con el objetivo de apoyar a los emprendedores y
cambiar la cultura emprendedora en Europa, de tal manera que convertirse
en emprendedor sea un proyecto atractivo para los ciudadanos europeos y que

permita y facilite el regreso a la senda del crecimiento y del empleo.
1.3.1 Plan de Accién sobre Emprendimiento 2020

El Plan de Accion sobre Emprendimiento 2020 (Bruselas, 9.1.2013. COM-2012,
795 final), presentado por la Comision Europea, plantea varias medidas de
apoyo al emprendimiento que afecta en su globalidad a la Uni6n Europea y en

particular a cada uno de los estados miembros.

En esta linea, se destaca que el grado y la naturaleza de emprendimiento son
diferentes y varian considerablemente entre los estados miembros. El informe
indica que, en general, los emprendedores potenciales se encuentran en
Europa en un entorno dificil en el que la educacion no ofrece una base sélida
para la carrera empresarial, existe una gran dificultad de acceso al créditoy a
los mercados, multiples problemas para crear y traspasar negocios, un
elevado miedo a sanciones en caso de fracaso empresarial y complicados

procedimientos administrativos.
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Para paliar estos problemas, el Plan de Accién sobre Emprendimiento 2020
nace con el objetivo de facilitar la creacion de empresas y crear un entorno
mucho mas favorable de tal manera que los emprendedores actuales puedan
crecer y prosperar. En este sentido, la Comision Europea propone tres areas o

pilares de intervencién inmediata:

« Area 1: Educar y formar en materia de emprendimiento para promover

el crecimiento y la creacion de empresas.

« Area 2: Reforzar las condiciones marco para los emprendedores,
favoreciendo la eliminacion de las barreras existentes y prestandoles

un mayor apoyo en las fases criticas del ciclo vital de la empresa.

« Area 3: Dinamizar y fomentar la cultura del emprendimiento en Europa,

creando una nueva generacion de emprendedores.
A continuacion describimos cada una de las mencionadas areas.

Area 1: Educar y conseguir una mejora en la formacion en materia de

emprendimiento con el objetivo de promover el crecimiento y la creacion de

empresas

La educacion y formacion en materia de emprendimiento debe aplicarse
tantos a la ensenanza secundaria como a la ensefanza superior. Respecto a la
educacion secundaria, Jenner (2012) sefala que la inversion en educacion en
el area de emprendimiento es una de las inversiones mas rentables que puede
hacer Europa. Segun su estudio, entre el 15 por ciento y el 20 por ciento de
los estudiantes que han participado en un programa de creacion de
microempresas en la ensefianza secundaria han dado lugar a la creacion de su
propia empresa. Adicionalmente, indica que creen o no creen empresas, los
estudiantes que forman parte del aprendizaje del emprendimiento son
capaces de desarrollar unos amplios conocimientos empresariales, asi como
una serie de aptitudes y actitudes de gran valor como pueden ser la
creatividad, el poder trabajar en equipo, la asuncioén de riesgo, una mayor
iniciativa a la hora de abordar nuevos proyectos, el conocimiento del factor

riesgo y el crecimiento de la responsabilidad propia del individuo.
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En esta linea, segin la Recomendacion del Parlamento Europeo y del Consejo
sobre las competencias claves para el aprendizaje permanente (18 de
diciembre de 2006),el emprendimiento pasa ser una competencia clave del
marco europeo Yy una accién que se incorpora en la Comunicacion de la
Comision sobre Un nuevo concepto de educacion (COM-2012, 669). Se
establece que la educacion se debe relacionar directamente con la

experiencia de los emprendedores.

Respecto a la ensehanza superior, la relacion entre esta ensenanza y el
emprendimiento se debe fortalecer enormemente. Gibb et al. (2009) indican
que las universidades deben hacerse mas emprendedoras y en esta linea
argumental, la Comision Europea estable que el rol de la enseifanza superior
en el emprendimiento debe ir mucho mas lejos de la imparticion de
conocimiento para crear empresas, participar en ecosistemas de
emprendedores, etc. sino que dado que las empresas de alta tecnologia y de
crecimiento rapido se encuentran en un proceso cada vez mas expansivo y que
son el centro de las politicas publicas de emprendimiento, los centros de
ensefanza superior deben convertirse en un componente activo y a potenciar

de las politicas de innovacion de los Estados miembros de la Unién Europea.

Para conseguir los objetivos marcados en esta area, la Comision expone una
serie de acciones, que desarrollara durante el periodo de ejecucion del Plan
de Accion sobre Emprendimiento 2020, tal y como quedan representadas en la
Tabla 2.
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Tabla 2. Resumen de acciones Plan de Accién sobre Emprendimiento 2020- Area 1

AREA 1: Mejora en la formacion y creacion de empresas . Acciones a desarrollar

» Desarrollo de una iniciativa panaeuropea de aprendizaje del emprendimiento que rel(ina
los conocimientos europeos y nacionales para el analisis del impacto, la puesta en comdn
de conocimientos, el desarrollo de metodologias y el respaldo entre iguales de los

profesionales de los estados miembros

» Establecer de manera conjunta con la OCDE de un marco orientativo para fomentar el

desarrollo de escuelas y centros de emprendedores.

« Difundir el marco orientativo de la universidad emprendedora; facilitando intercambios
entre las universidades interesadas en aplicar el marco; se promovera gradualmente entre

las instituciones de ensefianzas superiores de la UE

» Respaldar mecanismos adecuados de creacion de empresas impulsadas por la Universidad
(como empresas semilla) y ecosistemas emergentes entre universidades y empresas en

torno a los retos sociales basicos

Fuente: Elaboracion propia en base a informacién del Plan de Accién sobre el

Emprendimiento 2020.

Area 2: Crear un entorno en el que los emprendedores puedan desarrollarse y

crecer

La Comision Europea identifica las siguientes seis areas criticas, en las que
hace falta intervenir, de cara a que los emprendedores puedan desarrollarse y

crecer:

* Acceso a la financiacion.

* Apoyo a los emprendedores en aquellas fases iniciales e importantes de
su ciclo vital.

* Nuevas oportunidades para las empresas en la era digital.

* Procesos de quiebra y segunda oportunidad para emprendedores que
han demostrado honestidad y valia.

e Reduccion de los tramites administrativos.
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Respecto al acceso a la financiacion, se pretende que los emprendedores
puedan acceder de manera mas facil y agil a la misma. Segun una consulta
publica que se realizo por parte de la Comision Europea en julio del ano 2012,
el poder acceder a la financiacion es una de las principales claves para el
crecimiento de las pequefias y medianas empresas (Acta del Mercado Unico.
Doce prioridades para estimular el crecimiento y reforzar la confianza. Juntos

por un nuevo crecimiento, COM (2011) 206 final).

En esta linea, la Comision Europea present6 en el 2011 un plan de accion para
mejorar el acceso a la financiacion de las PYME (COM 2011- 870 final) asi
como el Programa para la Competitividad de las Empresas y para las Pequenas
y Medianas Empresas (COSME) en donde la financiacion aparece como uno de

los ejes mas importantes de estos programas.

En lo que se refiere al apoyo de los emprendedores en aquellas fases iniciales
e importantes de su ciclo vital, la Comision Europea expone que cerca del 50
por ciento de las nuevas empresas fracasan dentro de sus cinco primeros anos
de vida. Adicionalmente, apunta que para evitar este dato se deberia dedicar
mas recursos a ayudar a las empresas durante ese periodo de cinco anos. Para
ello, propone una serie de medidas como reducir los costes de cumplimiento
de las obligaciones fiscales y eliminar los obstaculos al mercado Unico,
permitiendo a las pequenas empresas desarrollar actividades fuera de sus
fronteras asi como creacion de agrupaciones empresariales (clusters), redes
de empresas u otro tipo de asociaciones que permitan ofrecer entornos
favorables a las empresas y favorezcan el conocimiento técnico que puedan

ayudarles a desarrollar ventajas competitivas.

Respecto a las nuevas oportunidades que se encuentran las empresas en la era
digital que se esta viviendo, la Comision aboga por que las empresas utilicen
de manera mejor y eficientemente las tecnologias de la informacion y las
comunicaciones (TIC) dado que si se hace de esta manera, supondra un mayor
impulso al crecimiento de las empresas. En concreto, la Comision sefala que
“invertir en tecnologicas digitales ya no es una opcion, las empresas de hoy en
dia sbélo pueden ser competitivas si recurren al mundo digital”.

Adicionalmente la Comisidon apunta que “los emprendedores digitales son los
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que explotan plenamente los productos y servicios digitales, incluyendo la
virtualizacion (computaciéon en nube) para reinventar sus modelos
empresariales y aumentar su competitividad” (COM-2012, 529, Liberar el

potencial de la computacion en nube en Europa).

En lo que se refiere al area de procesos de quiebra y segunda oportunidad
para los emprendedores, por un lado la Comision establece que son las
empresas pequefas las que mas sufren o estan expuestas en mayor medidas a
traspasos fallidos, argumentando que los traspasos de empresas deben ser mas
faciles tanto para el emprendedor que quiera hacerlo como para el
comprador. Adicionalmente, la Comision apunta que aunque algunos paises
europeos han ido avanzando hacia un régimen regulatorio que haga mas agil el
proceso de traspaso, todavia sigue existiendo un nivel bajo de conocimiento
por parte de los emprendedores y otros agentes (abogados, asociaciones
profesionales, consultores) sobre las posibilidades de traspasar una empresas
y los preparativos y tramites para la realizacion de este tipo de operaciones

(Business Dynamics: Startups, Business Transfers and Bankruptcy - 2011).

Diferentes estudios (Stam et al., 2006)resaltan que aquellas empresas que
vuelven a comenzar una actividad tienen un mayor éxito y una mayor
supervivencia que la media de las empresas emergentes, creciendo de una
manera mas rapida y creando mas empleo; es por ello que la Comisidn
enfatiza que “en consecuencia, el fracaso de un emprendedor no debe
llevarle a una condena de por vida que le prohiba cualquier actividad
empresarial futura sino que debe considerarse como una oportunidad para

aprender y mejorar”.

Por Ultimo si analizamos el aspecto de la reduccion de los tramites
administrativos, la Comision Europea (Flash Eurobarémetro n° 354:
Entrepreneurship) indica que el 75 por ciento de los europeos consideran muy
complicado crear una empresa debido a la elevada complejidad
administrativa que conlleva. Eso ha llevado a la Union Europea a tomar una
serie de medidas en este ambito como son la de reducir las cargas normativas
innecesarias, suprimir o reducir al maximo en la medida de lo posible la

burocracia para los emprendedores y crear una ventanilla Unica para los
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emprendedores que les permita recibir informaciéon clara y concisa sobre
licencias, procedimientos administrativos, financiacion y apoyo publico. Un
claro ejemplo de este tipo de ventanilla Unica para emprendedores ha sido la
gestionada por el ayuntamiento de Barcelona a través de su empresa publica
“Barcelona Activa” que gano el Premio a la Promocion empresarial en el afo
2011.

Para conseguir los objetivos marcados en esta area, la Comision expone las
siguientes acciones, que desarrollara durante el periodo de ejecucion del Plan
de Accion sobre Emprendimiento 2020 tal y como quedan representadas en la
Tabla 3.

Tabla 3. Resumen de acciones Plan de Accién sobre Emprendimiento 2020- Area 2.

AREA 2: Crear un entorno en los que los emprendedores puedan desarrollarse y crecer
Resumen de acciones a desarrollar

Acceso a la financiacion:

« Financiar programas destinados a desarrollar un mercado de microfinanciacion en Europa
y facilitar los recursos para que la microfinanciacion este disponible en los Estados
miembros y las regiones. Facilitar el acceso directo de las PYME a los mercados de
capitales.

Apoyo a las nuevas empresas:

« Identificar y promover las mejores practicas de los Estados miembros con miras a crear un
entorno fiscal mas favorable para los emprendedores.

» Revisar las normas que prohiben determinadas practicas comerciales engafosas.

e Ayudar a los Estados miembros a desarrollar sistemas integrados de apoyo mediante
seminarios de capacitacion.

Convertir los fracasos en éxito:

» Efectuar una consulta publica acerca de las cuestiones indicadas en la comunicacion sobre
el nuevo enfoque europeo frente a la insolvencia y el fracaso empresarial.

Normas claras y mas sencillas

» Proponer una legislacion que suprima los requisitos de autenticacion de documentos
publicos que las PYME tienen que presentar para poder hacer negocios transfronterizos en
el mercado Unico.

« Crear un grupo de trabajo que evalle las necesidades especificas de los emprendedores
de profesiones liberales en relacion con cuestiones como la simplificacion, la
internacionalizacion, o el acceso a la financiacion.

« Tomar medidas para garantizar que un mayor nimero de empresas obtengan ayuda;
analizar todos los recursos existentes para los emprendedores al nivel de la UE.

Fuente: Elaboracion propia en base a informacion del Plan de Accion sobre

Emprendimiento 2020.
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Area 3: Establecer modelos y conseguir llegar a grupos especificos

En esta area se refleja la importancia de tener como referencia a modelos de
emprendedores que han tenido éxito. La Comision sugiere que un elemento
importante para producir un cambio en la cultura empresarial podria ser el de
provocar un cambio en la percepcion positiva de los emprendedores mediante

una mayor visibilidad de los logros que éstos alcancen.

Por otro lado, la Comision aboga por apoyar y llegar a grupos especificos que
se encuentran infrarrepresentados en la poblacion emprendedora como son
los jovenes, las mujeres, desempleados, personas mayores, las personas con
discapacidad y los inmigrantes. Los objetivos marcados en esta area, quedan

representados en la Tabla 4.

Tabla 4. Resumen de acciones Plan de Accién sobre Emprendimiento 2020- Area 3

AREA 3: Establecer modelos de emprendedores y conseguir llegar a grupos especificos

Resumen de acciones a desarrollar

Establecer modelos de emprendedores

« Establecer un «dia del emprendimiento de la UE» en Europa, dirigido a estudiantes de
Gltimo curso de secundaria. Organizar eventos que podrian incluir reuniones con
emprendedores, conferencias, seminarios y jornadas de puertas abiertas en empresas.

Conseguir llegar a grupos especificos

e Grupo de mujeres: Crear una plataforma de apoyo, en linea(online) a escala europea de
redes de tutoria, asesoramiento, ensefianza y empresa para emprendedoras, fomentando
el intercambio de las mejores practicas entre Estados miembros.

e Grupo de personas mayores: Fomentar el intercambio de las mejores practicas para
ayudar a los ejecutivos y emprendedores mayores a tutelar a nuevos emprendedores.

» Grupo de emprendedores inmigrantes: Proponer iniciativas de atraccion a emprendedores
inmigrantes. Proponer medidas legislativas destinadas a suprimir los obstaculos legales a
la creacion de empresas y a conceder permisos de residencia a los emprendedores
inmigrantes cualificados.

e Grupo de desempleados, en particular jévenes: Poner en marcha un instrumento de
microfinanciacion que se dirigira a los grupos vulnerables, como aquellos que han perdido
su empleo o se encuentran en riesgo de perderlo, o tienen dificultades para incorporarse
o reincorporarse al mercado laboral. Facilitar, asistencia técnico centrada a nuevos
empresarios jovenes y emprendedores sociales. Realizar foros sobre microfinanciacion y
emprendimiento social

Fuente: Elaboracion propia en base a informacién del Plan de Accién sobre el

Emprendimiento 2020.
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1.4. Ecosistema de emprendimiento

Una vez visto en los apartados anteriores como se define a un emprendedor y
qué atributos esenciales tiene que tener para crear una empresa y analizar
como la Union Europea esta trabajando en el fomento de una cultura que
propicie e incentive la actividad emprendedora, en este apartado
analizaremos los ecosistemas de emprendimiento con el objetivo de entender

qué son y como funcionan.

Debido a que el reciente desarrollo de los ecosistemas de emprendimiento en
todo el mundo esta generando unas consecuencias muy significativas para el
futuro de la economia desde el punto de vista economico, del empleo y de la
competitividad de las regiones (Startup Genome Report, 2012), es muy
importante para los agentes econdémicos tener claro en qué consiste un
ecosistema de emprendedores, identificar sus elementos, asi como los
factores claves que propician la generacion de un buen ecosistema de

emprendedores en un territorio.
1.4.1 Definiciéon de ecosistema de emprendimiento

El término ecosistema fue apadrinado por Roy Clapham (1930) para denominar
al conjunto de componentes fisicos y bioldgicos que se encuentran en un
entorno. Posteriormente, Tansley (1935) compartidé y defendio esta
definicion, refinando el término, y lo describié como un sistema completo, en
el que no solo forma parte el complejo de organismos sino que también forma
parte todo el complejo de factores fisicos que forman lo que entendemos
como medioambiente. En concreto, este autor define ecosistema como un
conjunto o comunidad bidtica asociado en un entorno fisico en un lugar

especifico.

Por otro lado, la Real Academia Espanola de la Lengua define un ecosistema
como la comunidad de los seres vivos cuyos procesos vitales se relacionan
entre si y se desarrollan en funcion de los factores fisicos de un mismo

ambiente.
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Si ligamos el concepto de ecosistema al area del emprendimiento, podemos
observar la existencia de una amplia literatura que analiza y define dicho
término. Es de resefar que histéricamente el emprendimiento estaba
focalizado Unicamente en la figura individualizada del emprendedor en la que
éste era la Unica unidad de analisis, ignorando la interaccion de otros actores
que constituian un ecosistema (van de Ven, 1993; Spilling 1996). En la
actualidad, ya no todo se enfoca en la figura individualizada del propio

emprendedor, sino que se tiene en cuenta la interaccion con otros actores.

De esta manera, diferentes autores(van de Ven, 1993; Spilling, 1996, Cohen,
2006) definen el concepto de ecosistema de emprendimiento de manera muy
parecida, como una comunidad interactiva dentro de una region geografica,
compuesto por una variedad de actores interdependientes (por ejemplo,
emprendedores, instituciones, organizaciones) y factores (por ejemplo,
mercados, marco regulatorio, cultura emprendedora, recursos de apoyo y
asesoramiento) que con el paso del tiempo coexisten e interactlan para

promover la creacion de empresas.

Como se puede observar con esta primera definicion, el ecosistema se
identifica en una region geografica. En esta linea, otros autores (Fogel 2001;
Goetz y Freshwater, 2001; Turok, 2005) definen un ecosistema de
emprendimiento como el conjunto de factores ambientales tangibles e
intangibles que dan forma a la actuacion de las micro, pequefhas y medianas
empresas en un area geograficamente y politicamente definida. Como puede
observarse, esa definicion limita los ecosistemas de emprendimiento a areas
geograficas especificas, es decir, que aunque existan elementos comunes, el

funcionamiento de un ecosistema sera diferente en un territorio o en otro.

En los dltimos anos, han seguido proliferando diferentes aportaciones al
concepto de ecosistema. Isenberg (2010) plantea que un ecosistema de
emprendimiento consiste en un grupo de elementos individuales (el liderazgo,
la cultura, el mercado de capitales) que interactian entre si, junto a la
aparicion de los denominados consumidores de menta abierta (open minded
customers), mediante una serie compleja de relaciones. Isenberg destaca que

cada uno de estos elementos puede servir como elemento catalizador para el
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emprendimiento por si mismo, pero que ninguno de ellos puede servir para

asegurar de manera autéonoma la viabilidad del ecosistema.

Creemos interesante destacar también, en esta exposicion, la aportacion de
Pefa (2011),que incorpora en la definicion de ecosistema el concepto
entorno, de tal manera que el autor asume el concepto de ecosistema como
una combinacion exitosa de las condiciones del entorno (tecnologico,
economico) que propiciara un aumento en el nivel de innovaciéon y
competencia en el mercado, generando un efecto positivo en la economia y

en el crecimiento econdmico.

Otro punto de vista que consideramos interesante es el de Kelley et al.
(2012),que une el concepto a la responsabilidad que tiene que tener la parte
publica y la académica. De esta manera, senalan, que lo publico y la
academia estan alineados en que el emprendimiento es un factor clave para
promover el desarrollo y el bienestar de los territorios. Los emprendedores
crean trabajo y fomentan cambios estructurales en la economia, impulsando
el crecimiento econéomico y la competitividad. En esta linea, apuntan que la
parte pUblica se encuentra obligada a examinar y a mejorar las condiciones
del ecosistema emprendedor mediante la activacion de unas politicas

eficientes.

En resumen, podemos definir un ecosistema de emprendimiento como:

El conjunto de elementos y relaciones complejas entre entidades y
personas emprendedoras con sus entornos tecnologicos, académicos,
sociales, politicos y econdémicos que se cohesionan en torno a un
territorio o area geografica especifica que sirven para fomentar el

desarrollo de iniciativas emprendedoras.

En el siguiente apartado analizaremos los elementos de un ecosistema asi

como las relaciones entre los miembros que lo componen.
1.4.2 Elementos de un ecosistema de emprendimiento

La Fundacion de la Innovacion de Bankinter, en su XIV informe denominado

“El arte de innovar y emprender” (2011) recoge las aportaciones realizadas
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por Isenberg (2010) en las cuales senala que un ecosistema emprendedor se
compone, tal y como se ilustra en el Grafico 1, por los siguientes trece
factores: liderazgo, gobierno, cultura, historias de éxito, capital humano,
capital financiero, organizaciones emprendedoras, instituciones educativas,

infraestructura, clisteres, redes de personas, servicios de apoyo y clientes.

Gréfico 1. El ecosistema emprendedor
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Estos factores, segun apunta Isenberg (2010), de acuerdo a la funcion que

desarrollen, pueden clasificarse en las siguientes seis dimensiones:

Dimension politica. Isenberg sefala que debe existir un liderazgo
publico y privado, que cuente con un compromiso extraordinario para
poner en marcha el ecosistema y consolidarlo y que tenga una
legitimidad por parte de la sociedad. En esta linea, apunta que las
instituciones de gobierno central, regional y local deben de ser capaces
de generar un ambiente regulador que incentive la actividad
emprendedora, mediante la aplicacion de beneficios fiscales, mediante
la creacion de instituciones de investigacion y desarrollo, asi como
mediante el apoyo a instituciones que jueguen el papel de financiar a
los proyectos de los emprendedores. Este ultimo punto es apoyado por
van Weele et al.(2014), los cuales abogan porque las instituciones
publicas deben estar presentes en el ecosistema para proporcionar
recursos, infraestructuras asi como para favorecer regulaciones en
materia de emprendimiento. Desde el punto de vista de generar un
ambiente regulador, autores como Foster et al. (2013) se postulan de la
misma manera, argumentando la necesidad de crear un marco

regulatorio claro y agil.

Dimension financiera. En este apartado se engloba la actuacion de
instituciones de microcréditos, angeles inversores (business angels) y
entidades de capital riesgo que faciliten el acceso al capital semilla a
diferentes segmentos de emprendedores. Isenberg (2010) senala que un
aspecto a considerar es la existencia de un mercado de capitales
dinamico que atraiga capital privado y que pueda ser una alternativa
para el exceso de dinero que puedan tener los inversores de cara a que
inviertan en los emprendedores. Foster et al.(2013) apuntan también la
necesidad de que ese mercado de capitales sea accesible para el

ecosistema.
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Dimension cultural. En esta dimensidon se intenta recoger el aspecto
cultural del emprendimiento. Se requiere que existan normas comunes
de tolerancia al riesgo, que puedan incentivar la innovacion y la
creatividad y que la creacion de empresas sea vista como una forma de
carrera profesional por parte de la sociedad. Esa cultura, segin apunta
el autor, debera complementarse por las historias de éxito en el

contexto nacional e internacional que tengan los emprendedores.

Dimension de los servicios. En esta dimension se incluye la
infraestructura de telecomunicaciones, transporte y energia, asi como
la existencia de parques tecnologicos. También se incluyen los servicios
profesionales de apoyo a las nuevas iniciativas en diferentes areas
juridicas como son la legal, laboral y fiscal asi como en las areas
tecnologicas. Foster et al.(2013) anaden a esos servicios profesionales
las figuras de los consultores y mentores que estaran presentes en las

incubadoras y aceleradoras de empresas.

Dimension del capital humano. Isenberg (2010) aboga por incluir en
este apartado a la capacitacion de la fuerza laboral asi como el apoyo
del sistema educativo en sus diferentes niveles, de tal manera que se
vayan identificando competencias especificas para emprender y se siga
promoviendo y difundiendo la cultura emprendedora en la sociedad. El
capital humano es una variable indispensable para el funcionamiento
del ecosistema, tal y como apuntan Foster et al.(2013), siendo las
universidades las que deben jugar el rol de suministrar conocimiento y

formar talento (van Weele et al.,2014).

Dimension de los mercados. En este apartado el autor hace referencia a
la existencia de los clientes. Para Isenberg, los clientes deben de ser
exigentes y arriesgados a la hora de adquirir los nuevos productos y
servicios que ofrecen los emprendedores. Adicionalmente, es
sumamente importante la existencia de redes de emprendedores

nacionales e internacionales.
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Para que el ecosistema funcione de manera eficiente, los factores
mencionados deben de estar estrechamente conectados entre si a través de
redes formales e informales de tal manera que se facilite un flujo de
informacion asi como posibles acuerdos y recursos entre ellos (Carlsson y
Stankiewicz., 1991; Neck y Meyer., 2004; Cohen, 2006).

Creemos interesante destacar también la aportacion hecha por Vogel (2013),
complementaria a la comentada por Isenberg (2010).Este autor realiza una
clasificacion de los elementos de un ecosistema de emprendedores (los
denomina componentes y subcomponentes) en base a factores externos al
propio emprendedor, a factores directamente relacionados con el propio

emprendedor y a factores del propio emprendedor (Tabla 5):

» Factores externos al propio emprendedor. Dentro de estos factores se
encuentran los siguientes componentes: las infraestructuras, el
gobierno y las regulaciones, los mercados, la localizacion geografica asi

como la innovacion existente en el territorio.

» Factores directamente relacionados con el propio emprendedor. Como
componentes destaca la financiacion, la educacion, la cultura
emprendedora, la visibilidad del emprendedor, la red de contactos asi
como el soporte inicial de una red de profesionales (abogados,
auditores, asesores, etc.) que presten servicio de apoyo al

emprendedor.

» Factores del propio emprendedor. Se hace referencia al emprendedor
visto como un actor individual del sistema y la experiencia que atesora

como emprendedor.
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Tabla 5. Componentes y subcomponentes de un ecosistema de emprendedores

Componentes y subcomponentes

Factores externos al propio emprendedor

Gobierno y regulaciones Infraestructuras

*  Marco politico « Infraestructuras fisicas

* Leyes laborales « Instituciones educativas

» Derechos de propiedad » Transporte y logistica

e Libertad de personas « Espacios de trabajo

» Desarrollo economico regional Energia y telecomunicaciones
Localizacion geografica Mercados

« Habitabilidad en la zona e Consumidores

* Coste de vida + Competidores

Innovacion * Proveedores

« Conocimiento y creacion de habilidades « Canales de distribucién

« Investigacion y desarrollo e Empresas/corporaciones de gran tamaho

» Transferencia de tecnologia
Factores directamente relacionados con el propio emprendedor
Financiacion

« Angeles inversores Soporte de profesionales
e Familiares, amigos y “locos”
* Deuda » Servicios profesionales, contables,
« Capital privado abogados (fiscal, laboral, legal)
+  Préstamos, becas y premios * Mentores y coaches
»  Mezenazgo/financiacion colectiva »  Expertos y consultores
(crowdfunding) *  Recursos humanos y talentos
e Dinero inteligente (smart money) e Clusters
» Parques tecnoldgicos
Cultura emprendedora « Fundaciones de emprendedores
»  Mentalidad, ambicion, gestion y Educacién
creatividad
*  Modelos a seguir » Grados y master de emprendimiento
¢ Auto promocion de habilidades » Certificados y entrenamiento de
o Estatus social del emprendedor habilidades
« Tolerancia al riesgo y al fallo del * emprendedores
emprendedor
» Tolerancia hacia el éxito Visibilidad del emprendedor
Redes de contacto « Eventos y encuentros profesionales
« Conferencias
* Redes formales: organizaciones, e Premios para las startups
instituciones « Comunicacion en prensa y en medios
« Redes informales; amigos, familias, digitales
conocidos » Portales de referencias para las startups
« Organizaciones y asociaciones de
emprendedores

Factores del propio emprendedor
Emprendedores ; Emprendedores individuales y emprendedores con experiencia anterior

Fuente: Elaboracién propia en base a Vogel (2013)

59



Capitulo 1. Los ecosistemas de emprendimiento

Como conclusion de este apartado podemos resumir que existen multiples
elementos dentro de un ecosistema emprendedor, que interactian entre si
favoreciendo el funcionamiento del mismo. Tal y como expone Baradello
(2015): “[...] Emprender es una actividad esencialmente darwiniana. Por lo
tanto hay que liberarla de todo paternalismo. Como tal, produce mortalidad,
excrementos y descartes que fertilizan el ecosistema, producen aprendizajes
que mejoran la raza (flora y fauna) de sus habitantes (los emprendedores,
inversionistas, etc.). Como corolario importante al principio darwiniano, es
que una mayor diversidad del ecosistema ayuda a mejorar la raza. Es por ello
que la diversidad de pensamiento, perspectivas y modos de resolver

problemas ayudan a fortalecer un ecosistema emprendedor”.

El que exista un ecosistema formado por muchos elementos es una de las
causas que hace pensar que es muy dificil que los ecosistemas sean iguales en

diferentes territorios, cuestion que abordaremos en el siguiente apartado.
1.4.3 Modelo unico de ecosistema de emprendimiento

Como se ha comentado anteriormente, diferentes autores (Fogel 2001; Goetz
y Freshwater, 2001; Turok, 2005) definen un ecosistema de emprendimiento
como el conjunto de factores ambientales tangibles e intangibles que dan
forma a la actuacion de las micro, pequenas y medianas empresas, en un area
geograficamente y politicamente definida. Como puede observarse, esa
definicion limita a los ecosistemas de emprendimiento a areas geograficas
especificas, es decir, que aunque existan elementos comunes, el

funcionamiento de un ecosistema sera diferente en un territorio o en otro.

En esta linea, Isenberg (2010) enfatiza que, aunque los ecosistemas puedan
ser similares, teniendo en cuenta el analisis de las seis dimensiones explicadas
anteriormente, cada ecosistema sigue siendo Unico dado que es el resultado
de cientos de elementos que interactUan entre si de una manera compleja y
se combinan localmente, en cada uno de los territorios, de manera diferente.
Este autor advierte del riesgo que tiene un pais a la hora de replicar un
modelo de ecosistema de emprendedores que ha tenido éxito en un pais o

territorio determinado.
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En este contexto, Isenberg (2010) recomienda una serie de indicaciones para
crear un ecosistema de emprendedores. La mas importante y urgente, sefala,
es la de parar la accion de intentar parecerse a Estados Unidos, y en concreto
a Silicon Valley intentando copiar continuamente su modelo de ecosistema. En
vez de copiar un modelo, sugiere crear el ecosistema alrededor de las
condiciones locales del territorio y la idiosincrasia propia de los

emprendedores que residen en el territorio.

Justamente en este sentido, Baradello (2015) senala que “[...] La realidad es
que Silicon Valley NO podria re-crearse hoy a si mismo, aunque si quisiera,
dado a que su desarrollo NO siguié una formula prescripta. Por lo tanto NO
existe un blue-print o plan maestro que haga posible su re-creacion. Esto crea
constante confusion y ha dado lugar a la aparicion de una mitologia que
propone soluciones sencillas e instantdneas y a veces lleva a intervenciones
equivocadas que son daninas y retrasan o incluso hacen abortar el desarrollo

de un ecosistema en gestacion”

Adicionalmente, Isenberg (2010) recomienda crear el ecosistema siendo
capaces de que el sector privado entre a formar parte desde el principio de su
creacion, permitiéndole que juegue un rol principal y protagonista en el
ecosistema y que no sea Unicamente el sector publico el impulsor, asi como
favorecer el talento creando programas especificos para aquellos
emprendedores de alto potencial y apostando los recursos escasos en este tipo

de emprendedores.

Desde el punto de vista del emprendedor, el autor recomienda conseguir y
visualizar un caso de éxito de un emprendedor dentro del ecosistema. Eso
implicara que el ecosistema tenga mas visibilidad generandose un impacto
positivo en el resto de los elementos del ecosistema. Asi mismo, sugiere que
se debe luchar contra el cambio cultural a favor del movimiento
emprendedor, rompiendo barreras culturales y enorgulleciendo la figura del
emprendedor, eliminando la imagen negativa que tiene un emprendedor.
Ademas, Isenberg (2010) recomienda propiciar unas mejores reformas legales,

burocraticas y regulatorias que afecten directamente a los emprendedores
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donde la administracion aparezca como agente facilitador y no como un

agente que entorpece el proceso de cualquier cambio normativo y lo retrasa.

Por ultimo, el autor sefala que se deben sentar las raices de un buen apoyo a
los emprendedores, el que no sea solo la politica de apoyarlos
economicamente con dinero facil y apoyos continuos, de tal manera que con
el paso de los afos no se haya generado ninglun crecimiento ni éxito en el
ecosistema de emprendedores habiéndose gastado por parte de la
administracion publica amplias sumas de dinero sin tener un retorno de la

inversion satisfactorio.

Otro autor como Vogel (2013) aporta también sugerencias en relacion a la
creacion de ecosistemas, indicando que el proceso de creacion es muy
complejo, suponiendo un coste muy intensivo y arriesgado, requiriendo

experiencia previa asi como una alta dosis de paciencia.

Vogel sugiere que las administraciones publicas asi como otras partes que se
encuentren interesadas en crear ecosistemas deben tener en cuenta una serie
de recomendaciones. La primera de ellas coincide con Isenberg, en el sentido
de que cada ecosistema es Unico. No es recomendable, seiala el autor, crear
un ecosistema replicando otros, ya que muchos de los componentes que
conforman un ecosistema son muy diferentes en todo el mundo y puede no

necesariamente ser controlados.

La segunda recomendacioén va enfocada hacia el esfuerzo conjunto que supone
el desarrollo de un ecosistema. Se requiere, senala, una iniciativa conjunta
entre todos los agentes que constituyan el ecosistema tanto de los agentes
privados como de los agentes pUblicos. Vogel apunta que el sector privado
juega un papel critico y el gobierno tiene que dejar de tener miedo a la hora

de crear asociaciones publico-privadas.

Una tercera recomendacion aboga por fomentar una burocracia dinamica. Ni
durante la creacion de los ecosistemas ni en la vida empresarial dentro del
mismo, se deben generar procesos burocraticos que generen un

estancamiento de las iniciativas a desarrollar. En este punto Krueger (2012)
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sefala que la construccion de un ecosistema emprendedor, asi como la puesta
en marcha y funcionamiento de una empresa deben de ser igualmente

dinamicos, y por lo tanto requiere de procesos dinamicos e iterativos.

Por ultimo, Vogel recomienda fomentar la construccion de una cultura
empresarial para construir con éxito un ecosistema empresarial eficiente. El
autor senala que sélo si el emprendimiento es visto como una opcion
profesional viable y los emprendedores son vistos como personas responsables
y respetables, se podra propiciar un efecto mediante el cual seran los jovenes
graduados los que se atreveran a dar el paso y convertirse en creadores de
empleo en lugar de demandantes de empleo. En ese sentido, y tal como
también apuntaba Isenberg (2010), para Vogel es importante crear historias
de éxito rapido, que pueden servir de inspiracion para las nuevas

generaciones de emprendedores.
1.4.4 Funcionamiento de un ecosistema de emprendimiento

En el apartado anterior hemos hecho resena a diferentes autores que opinan
que los ecosistemas son Unicos, integrados en cada uno de los territorios en
los que se crean. Una vez que los ecosistemas se crean, es de vital
importancia que funcionen de manera eficiente aportando valor a cada uno de

los elementos que forman parte de éstos.

Para Feld (2012), los ecosistemas deben de ser liderados por los
emprendedores, no por otros agentes como puedan ser profesores, politicos o
gestores publicos. Asi mismo, el ecosistema debe incluir a todo tipo de
emprendedores, incluyendo desde los emprendedores que se encuentran en
una fase de consolidacion (emprendedores maduros) o que han constituido un
elevado numero de empresas (emprendedores en serie) hasta emprendedores
que estan arrancando sus empresas, asi como emprendedores que estan en

una fase de idea o de pensamiento de su modelo de negocio inicial.

Adicionalmente, senala el autor, el ecosistema debe organizar actividades

dirigidas a crear red de negocio empresarial y hacer participes a los agentes
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del ecosistema y los lideres del ecosistema deben comprometerse y no tener

una vision a corto plazo, sino que deben tener una vision a largo plazo.

En esta linea de pensamiento se encuentra el CIPE (Center for International
Private Enterprise), el cual en su estudio denominado Creating the
Environment for Entrepreneurial Success, realizado en el ano 2014, analiza la
dimension y la forma en la que debe funcionar un ecosistema, sefalando una
serie de variables claves. Entre las variables mas importantes se encuentran la
tolerancia al riesgo, el acceso a los mercados de capital y la creacién de
sistemas educativos fuertes con un alto nivel de excelencia de las
universidades (sistemas que fomenten la union entre las universidades y las
empresas privadas). Adicionalmente, senala el estudio, es de Vvital
importancia que exista un sistema de creacion de empresas agil y eficiente,
con un sistema regulatorio y fiscal con unas barreras bajas y que exista un
acceso facil a mentores y asesores, que faciliten el crecimiento de los

emprendedores.

Otra linea de pensamiento es la expuesta por Mason y Brown (2014), que
realizan diferentes apreciaciones y sefalan como deberian funcionar los
ecosistemas de emprendimiento. Segin los autores, en el corazéon de un
ecosistema de emprendimiento normalmente debe haber como minimo varias
empresas grandes establecidas, con importantes funciones de gestion (por

ejemplo, la oficina central o divisiones de oficina/subsidiaria).

Estas empresas aportan un elevado conocimiento en tecnologia, jugando un
papel importante en el desarrollo del ecosistema, siendo imanes de talentos,
reclutando un gran numero de trabajadores cualificados, muchos de ellos
recién graduados, que vienen fuera del territorio (Feldman et al., 2005). Por
otra parte, mientras que la mayoria de los efectos secundarios de estas
grandes empresas establecidas en su entorno son positivos también puede
existir el caso de que si estas empresas se encuentran con dificultades, esta
situacion pueda tener un impacto positivo en el ecosistema mediante la
liberacion de los trabajadores con alto nivel de talento que o bien inician su
propio negocio convirtiéndose en nuevos emprendedores o son reclutados por

empresas de un menor tamano.
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Otra de las caracteristicas para el buen funcionamiento de los ecosistemas de
emprendimiento es que el crecimiento esté impulsado por un proceso de
reciclaje empresarial (Mason y Harrison, 2006). En ocasiones, aparecen casos
en los que los emprendedores que han creado con éxito empresas pueden
proceder a venderlas. En ese proceso, el emprendedor puede decir abandonar
la empresa antes de su venta o decidir permanecer como empleado durante
un corto tiempo para aprovechar la oportunidad de ganar experiencia de
gestion. Este fenomeno aporta un enorme valor al ecosistema dado que los
emprendedores permaneceran de una manera u otra involucrados en el
ecosistema, pudiendo reinvertir sus riquezas y experiencia para crear mas
actividad empresarial. Algunos de estos emprendedores se convertiran en
empresarios que repiten la experiencia, creando nuevas empresas. Otros se
convertiran en inversores, proporcionando financiacion inicial para nuevas
empresas y pudiendo aportar conocimiento y experiencia a la nueva empresa
pudiendo formar parte de su consejo de administracion. Otros se podran
convertir en asesores y mentores, miembros del consejo de la empresa y

participar en la iniciativa empresarial.

Adicionalmente, Mason (2006) sefala que los ecosistemas deben ser capaces
de generar y compartir elevada informacion dado que éstos son ricos en
informacion. Los emprendedores pueden acceder a la informacion y el
conocimiento que se esta generando en el ecosistema, conocimiento sobre
tecnologias, productos y servicios, estrategias de marketing de las empresas,
que le permitira enfocar y gestionar mejor su empresa. La proximidad
geografica y el intercambio de conocimiento tacito a menudo van mano a
mano (Gertler, 2003), por lo que para un emprendedor estar dentro de un

ecosistema por regla general le va a favorecer.

Los tres ultimos aspectos que apunta Mason relacionados con la manera que
deberian funcionar los ecosistemas de emprendedores, estan centrados en la

cultura, la financiacion y la presencia de proveedores de servicios.

En relacion a la cultura, el autor incide en que el ecosistema debe tener una
cultura de intercambio de experiencias. La cultura impregnada en los

ecosistemas debe tener una filosofia de inclusion (todos los emprendedores
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pueden caber) y una cultura de “dar antes de que otro te de” (los
emprendedores pueden dar cosas antes de recibir nada a cambio). Existe
también una cultura de intercambio de experiencias y conocimientos. La
actitud ante el fracaso también es fundamental. La comunidad local debe
absorber rapidamente a las personas que han fracasado en otras empresas, sin
tener que ser rechazados (Feld, 2012). Los emprendedores no deben sentirse
avergonzados cuando fallan y en ocasiones muchos toman un breve descanso
para con posterioridad volver a crear empresas y a participar en el ecosistema
(Feld, 2012).

Respecto a la financiacion, el ecosistema debe facilitan y fomentar la
disponibilidad de financiacion. Es sumamente importante, sefala, tener o
desarrollar una masa critica de inversores en las fases iniciales del proyecto
(fase semilla). La creacion de fondos de capital semilla asi como la presencia

de fondos de capital riesgo es un valor importante para el ecosistema.

Por ultimo, la presencia de proveedores de servicios (abogados, auditores,
consultores, agencias de contratacion y consultores empresariales) que
entienden y facilitan las necesidades de los emprendedores y que pueden
ayudarles a evitar obstaculos y a realizar actividades no esenciales donde el
emprendedor no aporta tanto valor y que pueden externalizarse. En
ocasiones, tal y como comenta el investigador, estas empresas proveedoras de
servicios estan dispuestas a ofrecer su apoyo a empresas de nueva creacion sin
coste alguno, ofreciendo a cambio una relacion comercial a largo plazo que

incluso puede derivar en la participaciéon de éstos en las compaiiias.
1.4.5 Razones de fracaso de un ecosistema de emprendimiento

Para finalizar este apartado de ecosistema de emprendimiento, en el que se
ha intentado explicar qué es un ecosistema, qué elementos lo compone y cual
debe ser su funcionamiento, vamos a analizar brevemente cuales podrian ser

las causas que podrian hacer fracasar un ecosistema de emprendimiento.

Una vez que se ha definido como se debe crear un ecosistema asi como los

elementos y su funcionamiento, es obvio pensar que cualquier fallo que se
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tenga en una de estas areas podra hacer que fracase el ecosistema creado, de
ahi las recomendaciones realizadas por Isenberg (2010),Feld (2012), Vogel

(2013) y Mason (2014) que han sido comentadas en los apartados anteriores.

En este sentido, la Fundacion de la Innovacion Bankinter, senala que el
fracaso de los ecosistemas proviene fundamentalmente de que la mayoria de
los gobiernos persiguen un ideal de ecosistema muy complicado de conseguir y
buscan las mejores practicas en territorios muy diferentes a los suyos. La
mayoria de los gobiernos, como inciden los autores, sufre de “silinconitis” es

decir, buscan repetir el éxito de Silicon Valley.

Los intentos de reproducir el modelo han sido numerosos; ejemplos
comoSilicon Hills (Texas, EE.UU.), Silicon Prairie (Kansas, EEUU), Silicon
Forest (Oregdén, EEUU), Silicon Glen (Escocia), Silicon Dominion (Virginia,
EEUU), Silicon Fen (Cambridge, Reino Unido) y Malaga Valley (Espana), entre
otros, han sido comentados por diferentes autores, senalando que los
resultados de estas iniciativas han sido variados, con Israel como caso de

éxito, pero la mayoria han derivado en errores embarazosos.

Como aportacion propia, y en la linea de las recomendaciones realizadas por
los autores Isenberg (2010), Feld (2012), Vogel (2013) y Mason (2014), y que
han sido comentadas en los apartados anteriores, se identifican una serie de
debilidades comunes y no excluyentes que pueden hacer que los ecosistemas

fracasen, entre las que destacamos las siguientes:

» El apoyo financiero existente en ocasiones es limitado, no existiendo
una gran variedad de fuentes de financiacion. En ocasiones el mercado
de capitales no es dinamico y no permite la atraccion de capital
privado.

* No existen o0 en su caso no se identifican los agentes claves del
emprendiento en el territorio. En ocasiones no se sabe quién es el
agente o los agentes que deben liderar los ecosistemas.

« Un sistema educativo con un escaso nivel de formacion en ambito del
emprendimiento; no se trasladan la cultura y los valores

emprendedores.
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No existe una vision de caracter internacional; predominan las medidas
de apoyo a empresas de caracter local, frente a aquellas que puedan
tener una vision internacional.

Las empresas nuevas suelen tener un recorrido limitado en el tiempo:
prevalece un bajo grado de novedad de los productos y servicios y la
orientaciéninternacional de los mismos todavia no esta totalemnte
desarrollada.

Existencia de una limitada proyeccion internacional de los territorios

como lugar propio al emprendimiento.
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Capitulo 2. Las incubadoras y aceleradoras de empresas

Una vez delimitados en el Capitulo 1 los conceptos de emprendedor y de
ecosistema de emprendimiento, pasamos en este segundo capitulo a analizar
las incubadoras y aceleradoras de empresas como componentes del

ecosistema emprendedor y como un elemento clave para las empresas.

Las incubadoras y aceleradoras estan jugando un papel importante en la fase
de creacion de nuevas empresas. Dentro del marco de la creacion de
empresas, Gartner (1985) senala cuatro dimensiones para explicar el
fenomeno de creacion de nuevas empresas: el individuo, el proceso, la
organizacion y el entorno. Las incubadoras estan identificadas, por estos
autores, dentro de esta Ultima dimension, junto a otras variables como son la
disponibilidad de recursos financieros, personal cualificado, accesibilidad de
proveedores y consumidores, regulaciones gubernamentales, relacion con

universidades y parques cientificos y tecnologicos.

Las externalidades positivas que provocan las empresas de nueva creacion
(Ortega, 2012) han llevado a las administraciones a implicarse activamente y
dedicar un elevado nimero de recursos al impulso de la creacion de
empresas, entre los que destaca el destinado a la creacion de incubadoras. No
solo porque tener mas empresas en un territorio ayuda mas y mejor al
desarrollo del mismo (Carree y Thurik, 2002), sino porque es importante darse
cuenta que para obtener un mejor tejido empresarial se tiene que luchar

contras las elevadas tasas de mortalidad de las empresas de nueva creacion.

Segln Ortega (2012), las causas de una elevada mortalidad no solamente
recaen en los fallos de mercado que puedan existir, sino que, tal y como
apuntan Maroto y Garcia (2004), dicha mortalidad esta relacionada con la
falta de recursos que tiene el emprendedor para contar con una asistencia
especializada. En ese sentido, el autor apunta que la incubacion de empresas
juega un papel importante en el ecosistema de emprendimiento que hay que
resaltar y no olvidar. No obstante, aclara que la incubacion empresarial por si
misma aporta muy poco si no se encuentra alineada con los diferentes actores

que conforman el ecosistema emprendedor.
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Para Lewiset al. (2011) la mortalidad de las empresas reside en una serie de
carencias que tienen los emprendedores como son el acceso al mercado de
capitales, la falta de capacitacion y la experiencia en el mercado. Para paliar
esta falta de recursos, se estan realizando esfuerzos por parte de las
administraciones publicas en el apoyo especifico a los emprendedores
mediante el uso de diferentes instrumentos. Uno de estos mecanismos de
apoyo son las incubadoras de empresas, también denominadas comiUnmente

semilleros de empresas, viveros de empresas o centros de empresas.

Lewis apunta que politicas como las incubadoras de empresas son la Unica
herramienta que actuan en las carencias mencionadas anteriormente dado
que han demostrado ser un mecanismo eficiente para incrementar tanto la
velocidad de nacimiento como el desarrollo de las empresas, asi como la tasa

de éxito de las mismas a medio plazo (Comision Europea, 2002).

El analisis de las incubadoras de empresas ha sido realizado en profundidad
por diferentes autores (Autio y Kolfsten, 1998; Adegbite, 2001; Rice, 2002),
destacando la literatura que las incubadoras tienen como objetivo facilitar y
prestar servicios a las empresas alojadas en ellas con la mision de facilitar su
estancia asi como el objetivo de apoyar el desarrollo y crecimiento de las
empresas durante el periodo en el que éstas permanezcan dentro de la

incubadora.

Otro de los mecanismos de apoyo son las aceleradoras de empresas, que son
una nueva clase de organizacién frecuentemente ligada a empresas
tecnologicas, y que aparecen como concepto nuevo hace justo una década, en
el ano 2005. Las aceleradoras de empresas, como se podra observar en los
siguientes apartados, en términos generales, ayudan a los emprendedores
durante un tiempo limitado al desarrollo de sus productos y/o servicios

mediante un asesoramiento muy especifico y cualificado.

No obstante, algunos autores (Lotti et al., 2001) han cuestionado la adopcion
por parte de las administraciones publicas de politicas de apoyo a las

empresas de nueva creacion asi como politicas destinadas a que éstas puedan
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sobrevivir varios anos, dado que pueden causar externalidades negativas en

otras empresas.

En los siguientes apartados de este capitulo, nos aproximaremos de manera
teodrica al fendmeno de las incubadoras y aceleradoras de empresas. Para ello
se ha realizado una revision exhaustiva de la literatura, partiendo de una
descripcion donde se presentan los origenes de la incubadoras y aceleradoras
asi como conceptos relacionados con su definicion. Empezaremos
primeramente por analizar las incubadoras, para en un segundo apartado

adentrarnos en el analisis de las aceleradoras de empresas.

2.1. Las incubadoras de empresas

Desde los anos noventa, el interés por motivar el espiritu emprendedor vy la
creacion de empresas, y en concreto por las empresas innovadoras y
tecnologicas, ha ido creciendo por la importancia que tienen en el desarrollo
economico de un territorio. En este esquema, las incubadoras de empresas
estan jugando un papel muy importante como catalizadores de nuevas
experiencias y como elementos inequivocos de creacion de empleo
(Wennekers y Thurik, 1999).

Adicionalmente, las incubadoras de empresas se han caracterizado por ser
centros donde se fomenta el emprendimiento, dado que se encuentran
abiertas a cualquier persona interesada en crear una empresa, si se trata de
una actividad con un alto nivel de innovacion y con elevadas expectativas de

éxito.

Reynolds et al. (1999) senalan que la actividad emprendedora se origina por
una combinacion de oportunidades para el emprendimiento, en concreto para
iniciar nuevos negocios, junto a la capacidad que tienen los ciudadanos de un
territorio para explotarlas. Estos autores apuntan que junto a esta
combinacion se tiene que tener cuatro factores adicionales a tener en cuenta
para incrementar la tasa de actividad emprendedora de un territorio. Entre
estos factores, destaca la infraestructura, entendida en sentido muy amplio
englobando desde el acceso al crédito hasta la disponibilidad de locales o

suelo, hasta el precio de la energia o las ventajas fiscales.
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Lundstrom y Stevenson (2005) mencionan infraestructura para referirse al
conjunto de actuaciones de caracter publico que forman una provision de
bienes y/o servicios destinada a las empresas de reciente constitucion. En
concreto, dentro de esta definicion se encontrarian las incubadoras de

empresas.
2.1.1 Historia de las incubadoras de empresas

Si analizamos el origen de la palabra incubacion, observamos que ésta tiene
su origen en la Europa clasica, en concreto en Grecia y Roma. Nace de una
practica denominada “incubatio” la cual consistia en ponerse de rodillas en
un templo, sobre la piel de un animal sacrificado, solicitando obtener
proteccion divina. Los ciudadanos llevaban a cabo esta practica ante el Dios
de la medicina, con el objetivo de obtener proteccién para poder superar

alguna enfermedad (Aernoudt, 2004).

En la actualidad, el término incubadora de empresas se aleja de ese concepto
médico, pero sigue conservando el recuerdo conceptual de la blusqueda de

una proteccion ante cualquier adversidad o dificultad.

El nacimiento de las incubadoras de empresas surge en el entorno
universitario en Estados Unidos. En 1942 en Ithaca, Nueva York, se crea la
Studients Agencies Inc con el proposito de facilitar un espacio adecuado para
que las empresas que nacieran desde la propia universidad a través de
proyectos de los estudiantes pudieran empezar a desarrollar su trabajo.
Posteriormente en el ano 1946 se crea la American Research Development
para dar cabida a empresas que surgen en el Instituto de Tecnologia de
Massachussets (MIT) ubicandose las empresas en el propio edificio del MIT
(Andrew,2005).

Este fenomeno se expandi6 en la década de los afos cincuenta en Silicon
Valley, tal y como exponen Toril y Valenciano (2009), siendo la Universidad de
Standford, junto al Parque Tecnologico (Standford Research Park), los
propulsores de la creacion de incubadoras. En esta época, las

administraciones publicas de EE.UU. destinaron una elevada cantidad de
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fondos con el objetivo de promover la transferencia de tecnologia de la
universidad hacia las empresas, fomentando adicionalmente la creacion de
nuevas empresas tecnologicas especializadas en el sector electronico. Una de
las principales causas de la incubacion en ese momento en EE.UU. estaba
relacionada con el proceso de experimentacion en la busqueda de nuevas
tecnologias innovadoras y disruptivas enfocadas principalmente al sector

militar.

Fuera del ambito universitario, la primera experiencia privada de incubadora
empresarial fue lanzada por Joseph L. Mancuso y su hijo en el ano 1959, en
Batavia (Nueva York), mediante la compra de varios edificios que ocupaban
mas de 250.000 metros cuadrados de la empresa Massey Ferguson Co.
declarada en esos anos en bancarrota, con el objetivo de que este espacio
fuera ocupado por nuevas empresas del sector industrial (Maroto y Garcia,
2004).

En los anos 70, la primera incubadora de base tecnologica es creada en
Estados Unidos por la National Science Foundation. Tras la crisis de los anos
70, las incubadoras de empresas se convierten en una herramienta clave de
politica industrial, debido a que durante estos afos perseguian como objetivo
principal fomentar el desarrollo economico en aquellos territorios que habian

sido afectados por procesos de reconversion industrial.

Basandose en ese argumento, el despegue definitivo de las incubadoras
empresariales se produce a mediados de los anos ochenta cuando la Agencia
Federal para el Desarrollo de la Pequena Empresa en EE.UU. (Small Business
Administration) crea en 1985 un instrumento denominado National Business
Incubation Association (NBIA),siendo la organizacion privada de mayor tamano
que se dedica a la incubacion de empresas y al fomento del emprendimiento
(Fernandez e Hidalgo, 2011). Esta asociacion la conforman principalmente
profesionales dedicados a la creacion y gestion de incubadoras de empresas
asi como especialistas en la comercializacion de tecnologias y personas del
mundo académico. El objetivo de esta asociacion consistia en facilitar la
capacitacion y la informacion a todos aquellos profesionales que deseen

mejorar el proceso de incubacion de las empresas, facilitandoles herramientas
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e informacion de como se estan haciendo las cosas en diferentes incubadoras
y en el desarrollo de herramientas para asistir a las empresas de nueva

creacion.

Las primeras incubadoras que se crearon fueron de uso mixto e incubaban
todo tipo de empresas, pero fueron apareciendo nuevas incubadoras
especificas de sectores como la manufactura pesada y el procesamiento de
alimentos (Veldovelho y Godinho, 2003). Entrados en la década de los 90 es
cuando empiezan a aparecer las incubadoras que apuestan por sectores mas
innovadores, principalmente centradas en la creacion de un nuevo tipo de
empresas de perfil informatico (también conocidas como las punto com), asi
como en la creacion de empresas vinculadas a otros sectores emergentes,

como el biotecnologico.

Segln apuntan Toril y Valenciano (2009), el éxito de este tipo de incubadoras
esta comprobado reflejandose en los datos que aporta la Small Business
Administration en 2008, en donde se destaca que el 80 por ciento de las
empresas incubadas siguen estando activas después de cinco anos frente al
dato que ofrece sobre la supervivencia de las empresas creadas sin el apoyo
de las incubadoras, que asciende a un 38 por ciento. En este sentido, Knopp
(2007) senala como dato relevante el crecimiento que han tenido las
incubadoras de empresas en dos décadas, pasando de doce incubadoras

existentes en ano 1980 a mas de mil incubadoras en el afio 2001.

Otros de los paises mas relevantes en relacion a la creacion de incubadoras ha
sido Israel. En este pais, el programa de incubadoras tecnoldgicas empieza a
funcionar en 1991 debido a la elevada llegada de inmigrantes de paises de la

ex-Union Soviética, teniendo un elevado éxito.

Por ultimo, respecto a Europa, la primera incubadora que se creo fue en 1975
en el Reino Unido denominada como British Steel Industria (BSl), que fomento
la creacion de pymes en el sector del acero, adquiriendo mayor relevancia la
promocion de las incubadoras de empresas en la década de los 90. La
tendencia se considera parecida en otros paises desarrollados (Japon, Canada,

Corea) y en otros paises como Chile o México.
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2.1.2 Definiciéon de incubadoras de empresas

Definir el término incubadoras de empresas es una tarea que ha sido objeto
de numerosas investigaciones, no existiendo una Unica definicion para ello. No
obstante, con el objetivo de clarificar de manera mas precisa el concepto de
incubadora, a continuacion hemos realizado un analisis de diferentes

aproximaciones académicas e institucionales.

Como primera aproximacion, la Direccidon de Politica Regional de la Comision
de las Comunidades Europeas (1984) senala que una incubadora de empresas
es un lugar en el que, a través de la participacion de agentes privados y/o
publicos, se ofrece a las nuevas empresas, y por ende a los emprendedores de
esas empresas de nueva creacion, un completo e integrado sistema de
servicios y actividades. Adicionalmente, es un lugar que permite la creacion y

el desarrollo de numerosas actividades innovadoras e independientes.

Una segunda aproximacion es la realizada por Martinez (1987), en la que se
define incubadora de empresas como un grupo de instalaciones, en muchas
ocasiones cercanas a una institucion de investigacion y/o académica, en
donde se ponen de manera temporal a disposicion de los emprendedores y de
las empresas espacios para fomentar el emprendimiento, las actividades de
investigacion y el desarrollo de productos, posibilitando la transformacion en
mejores condiciones de una idea en un producto que pueda ser

comercializado.

En esa misma linea de pensamiento, centrada principalmente en la relacion
directa de una incubadora con un espacio fisico, Juncar et al. (1995) asi como
Velasco (1995), identifican a las incubadoras de empresas con edificios
publicos y/o alquilados por parte de la administracion, en donde la propia
administracion publica los acondiciona de tal manera que ofrece locales a las
empresas en régimen de alquiler y en donde los empresarios, que se
encuentran en las primeras etapas de desarrollo, comparten diferentes
servicios que son ofrecidos como son, entre otros, sala de reuniones, servicio

de comunicaciones, de reprografia y de recepcion.
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Hunter y Allun (1996) son los primeros que afaden la aportacion de que las
incubadoras aparte de ser un espacio fisico, son lugares en donde se apoya la
innovacion y la transferencia tecnoldgica. En esta linea, Aernoudt (2004)
sefala que las incubadoras ademas de observarse como un espacio donde se
alojan empresas, deben ser capaces de ofrecer a éstas servicios como el
acceso a la financiacion y servicio de asesoramiento juridico, técnico, asi

como asesoramiento sobre nuevos mercados potenciales.

Las incubadoras, tal y como apuntaba Martinez (1987), se ponen a disposicion
de las empresas de manera temporal, ofreciendo por tiempo limitado un
espacio fisico compartido con otras empresas y, por otro lado, ofreciendo
asesoramiento con el fin de que las nuevas empresas sobrevivan y crezcan
(Aerts et al., 2007). Una vez superado este tiempo, las empresas tienen que
ubicarse en una nueva localizacion fuera de las incubadoras. Cuando las
empresas abandonan las incubadoras, se pasan a denominar empresas
“graduadas”, siendo empresas que han conseguido alcanzar su fase de
consolidacion (Aerts et al., 2007).

Ferreiro (2008) refuerza las opiniones de los autores comentados con
anterioridad, definiendo las incubadoras de empresas con el sitio donde se
ponen en marcha nuevos proyectos empresariales por un tiempo que tiene un
caracter limitado. En estos espacios, no solo se deben prestar servicios para
las empresas de cara a poder competir en el mercado y desarrollar sus
productos y servicios, sino que se trata de un centro de empresas que tiene
como fin ayudar a la puesta en marcha de nuevos proyectos o ideas
empresariales que puedan ser viables (Grimaldi y Grandi, 2005;
Branstad,2010), fomentando la cooperacion entre las empresas que se
encuentran en el centro, favoreciendo la creacion del empleo y potenciando
el caracter innovador asi como la diversificacion y la dinamizacion de la

region.

Para Ferreiro (2008), el concepto de incubadora de empresas no tiene que
estar asociado exclusivamente a una cesion de espacios (alquiler) en

condiciones ventajosas, sino que se deben propiciar adicionalmente sinergias
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entre los emprendedores, de tal forma que se dé pie a la aparicion de nuevos

emprendimientos o negocios de base tradicional y/o tecnoldgico.

Desde una perspectiva mas institucional, las incubadoras de empresas son
definidas por la National Business Incubation Association (NBIA,2012)de
EE.UU. como un proceso dinamico de desarrollo de las empresas, consolidando
a las empresas mas jovenes, ayudandolas a sobrevivir y a crecer durante el
periodo de lanzamiento, proporcionando a los emprendedores ayuda
gerencial, facilitandoles acceso a diferentes fuentes de financiacion y
ofreciéndoles servicios compartidos, todo ello bajo la modalidad de alquileres

de espacios con unos precios altamente competitivos.

Adcionalmente, la UK Business Incubation (2000) identifica a las incubadoras
de empresas como sitios en los que se ofrece un proceso dinamico del
desarrollo del negocio de una empresa, que se caracteriza por satisfacer todas
aquellas demandas que tienen las empresas en los primeros anos de vida,
reduciendo el porcentaje de fracasos de las empresas, aumentando el nivel de

ventas y generando un nivel mayor de empleo para el territorio.

Por otro lado, la European Business Incubation Centres Network (EBN) define
las incubadoras de empresas como organizaciones destinadas a ayudar a las
emprendedores y a las pequenas empresas, cuyas instalaciones son creadas
generalmente en un area determinada de una region, contribuyendo al
desarrollo de la misma y, por nhorma general, son puestas en marcha gracias a
la financiacion publica, con el objetivo de potenciar proyectos e ideas

propiciadas por emprendedores innovadores.

Como se puede comprobar, existen varias aproximaciones al concepto de
incubadoras de empresas aunque todos ellas nos acercan a la definicion de las
incubadoras de empresas como instituciones interesadas en dar apoyo, por un
tiempo limitado, a ideas innovadoras propiciadas por los emprendedores que
en ocasiones carecen de formacion empresarial y de recursos financieros para
iniciar la puesta en marcha de la idea de negocio. Es por ello que las

incubadoras facilitan las herramientas necesarias y adecuadas para poder
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alcanzar los objetivos previstos por las empresas apoyandolas en su fase de

arranque hasta mejorar sus capacidades.

En este camino, las incubadoras juegan el papel de madre con las empresas
(Garcia, 2013) ya que protegen y dan fuerza a la idea. La incubadora se
convierte en un elemento impulsor de desarrollo econémico y generacion de
empleo en cualquier localidad o region donde se localice, facilitando que las
empresas nhazcan, evolucionen, se consoliden y que consigan una ventaja
competitiva de tal forma que permita a los emprendedores conseguir sus

objetivos y participar con garantias en mercados mas globales.

Adicionalmente, es importe destacar que la capacidad innata de creacion de
redes que tienen las propias incubadoras permite la cooperacién entre
empresas y entre las diferentes instituciones que conforman el ecosistema de
emprendimiento. Hay momentos en los que los emprendedores no tienen claro
el camino que deben tomar y es ahi donde la incubadora aparece como una
institucion de apoyo con el propodsito de establecer contactos formales e
informales que faciliten a los emprendedores acceder a recursos y

conocimientos criticos (Garcia, 2013).

Por Gltimo, sefnalar que cada incubadora presenta su propia tipologia e
idiosincrasia en funcion del objetivo que tenga. Asi mismo, la literatura
muestra que estas entidades carecen de una entidad universal y que la
tipologia de las incubadoras de empresas es variada, en funcion entre otros
factores, de las necesidades de las empresas que pretenda ayudar. Esta

cuestion sera analizada en el siguiente apartado.
2.1.3 Tipos de incubadoras de empresas

Una vez definido el concepto de incubadoras de empresas, pasamos ahora a
identificar la tipologia de las mismas con el objetivo de entender mejor su

funcionamiento y mision.

En el apartado anterior hemos analizado el concepto de lo que se entiende
como incubadoras de empresas. Tal y como hemos sehalado, la literatura

muestra que las incubadoras no poseen una denominacion universalmente
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reconocida. Acorde con ello, como se podra observar a continuacion, existen
diferentes tipologias o clasificaciones de las incubadoras de empresas, que no
son excluyentes entre si, en funcién de factores como son el objetivo de
obtener beneficio o no de la incubadora, la tipologia de servicios prestados, el
sistema de propiedad de la incubadora, asi como seglin al sector al que se

dirigen las mismas.
2.1.3.1Incubadoras de empresas orientadas al beneficio

Este tipo de incubadoras son definidas por Becker y Gassman (2006) como
aquellas que generan una rentabilidad a sus propietarios o personas que
contribuyeron a la fundacion de las mismas. Dentro de este tipo de
incubadoras se pueden identificar dos tipologias diferentes: las incubadoras

corporativas y las incubadoras independientes.

En lo que se refiere a las incubadoras corporativas, éstas se caracterizan por
ser incubadoras que son impulsadas por grandes empresas, en ocasiones
multinacionales, con el objetivo de transferir tecnologias y servicios a las

empresas que surgen de ella o viceversa.

Respecto a las incubadoras independientes, el rasgo comun es que son
creadas por iniciativa privada, de manera individual por un empresario o por
inversores con el objetivo de que en ellas se instalen empresas que puedan
crecer rapidamente y puedan ser susceptibles de obtener una rentabilidad

mediante la participacion en las mismas.

Estos dos tipos de incubadoras estan mas orientadas a facilitar recursos
financieros asi como activos a los emprendedores (Grimaldi y Grandi, 2005).
Ademas son impulsoras de la generacion de redes dado que una de las
actividades principales que se desarrollan en estos tipos de incubadoras se
centra en facilitar las relaciones entre las empresas y emprendedores que
inician la puesta en marcha de su proyecto con entidades de todo tipo,
generando redes sociales importantes (Hansen et al., 2000). Este tipo de
facilidades que ofrecen estan encaminadas a anadir valor econémico para los

fundadores o socios de las incubadoras (Allen y McClusckey, 1990).
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En este sentido, Ruping y von Zedtwitz (2001) senala que las empresas
incubadas extienden sus relaciones, desarrollan sus mercados, transfieren sus
conocimientos y tecnologia asi como comparten sus experiencias ya sean

exitosas o de fracaso.
2.1.3.2Incubadoras de empresas no orientadas al beneficio

Este tipo de incubadoras se caracterizan por no tener animo de lucro siendo
promovidas por diferentes instituciones, generalmente administraciones
publicas, con el objetivo de apoyar a los emprendedores sin esperar nada a
cambio, siendo subsidiadas como parte de politicas econdémicas con fondos
dirigidos al desarrollo socioecondmico de la region en donde se ubican
(Nielsen et al., 1985).

Dentro de este tipo de incubadoras se identifican los Centros de Innovacion de
negocios (BICs) y las incubadoras de negocios universitarias (UBIs), teniendo
como caracteristica principal que se financian, por un lado, con las cuotas de
los incubados y, por otro lado, por aportaciones que hacen las

administraciones publicas mediante subvenciones.

2.1.3.3Incubadoras de empresas en base a la tipologia de los servicios

prestados

Segln Lalkaka (2001), las incubadoras han prestado siempre servicios a las
empresas y emprendedores que se ubican en las mismas. No obstante, el paso
del tiempo ha propiciado que las incubadoras hayan ido avanzando en cuanto
a servicios se refiere, de tal forma que podamos encontrar incubadoras de

primera, de segunda y de tercera generacion.

Las incubadoras de primera generacion son las que mantienen las
caracteristicas de los anos 80 en las que, principalmente, se ofrecia a las
empresas un espacio fisico y una serie de facilidades y servicios minimos que

compartian entre ellas, todo ello a un precio muy asequible.

Las incubadoras de segunda generacién nacen en la década de los 90,

teniendo como objetivo complementar el espacio de trabajo que facilitaban a
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las empresas con diferentes servicios mas cualificados como son el
asesoramiento, la potenciacion de habilidades y destrezas de los
emprendedores y el apoyo en la bUsqueda de contactos de cara a acceder a

poder acceder a diferentes fuentes de financiacion.

Por ultimo, las incubadoras de tercera generacion son las que surgen a
principios del siglo XXI y que tienen como objetivo dar entrada a las
tecnologias de la informacion y de las comunicaciones. Estas incubadoras se
nutren fundamentalmente de empresas tecnoldgicas y estan en una fase
continua de contactos con inversores. Como se observara en un siguiente
apartado de esta tesis, estas incubadoras estan muy proximas al concepto de

aceleradoras de empresas.
2.1.3.4 Incubadoras de empresas segun el sector al que se dirijan

La Direccion de Politica Regional de la Comisidon Europea de las Comunidades
Europeas (DG XVI) definio las incubadoras de empresas como aquellos
organismos publicos y privados que ponen en funcionamiento un sistema
completo de servicios y actividades en un area, region y/o sector economico
en aras del interés publico, con el objetivo de ofrecer una amplia cartera de
servicios para ayudar a los emprendedores, contribuyendo de tal modo al

desarrollo local y regional del territorio.

En este sentido, y atendiendo al sector al que se dirijan o los servicios que
preste las incubadoras asi como a la estructura operativa de las mismas (Toril
y Valenciano, 2009), éstas se pueden clasificar en: i) incubadoras clasicas o
generales, 1ii) incubadoras industriales, iii) incubadoras-centros de
exportacion, iv) incubadoras tecnoldgicas, y V) incubadoras de

microempresas. A continuacion describiremos cada una de ellas.

i) Las incubadoras clasicas o generales son las que también se denominan
centros de negocios (business centers) y son aquellas en donde se alojan a las
empresas ofertandoles una infraestructura basica para la puesta en marcha de

la actividad. En este tipo de incubadoras se alojan cualquier tipo de empresa
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y los servicios ofertados son comunes para todas, no teniendo por regla

general servicios individualizados.

ii) Las incubadoras industriales se caracterizan por que contribuyen al
desarrollo econémico del lugar donde se ubican, su objetivo fundamental es
favorecer al desarrollo regional mediante la creacion de empresas y pequenas
industrias, con lo que la mayor parte de las empresas que se ubican tienen

que pertenecer a un mismo sector.

iii) Las incubadoras-centros de exportacion centran sus objetivos en la
comercializacion internacional, ofreciendo servicios de alto valor anadido en

el area de fiscalidad internacional y en el area de exportacion-importacion.

iv) Las incubadoras tecnologicas se caracterizan por crear un ecosistema de
empresas de alto valor anadido, con un componente elevado de innovacion y
de desarrollo tecnoldgico. Generalmente se encuentran ubicadas en parques
tecnologicos especializados en |+D+i. Estas incubadoras estan especializadas
en ayudar a las empresas de base tecnologica (EBT) y en concreto a las
startups (empresas innovadoras, que hacen uso de la tecnologia y que son

capaces de crecer rapidamente).

v) Las incubadoras microempresas facilitan la creacion de empresas en
territorios o lugares en los que existen grandes problemas de desempleo y de
subsistencia. Este tipo de incubadoras son impulsadas por la administracion
publica dado que el sector privado dificilmente apostaria por ellas debido a

que no observarian rentabilidad alguna.
2.1.3.5Incubadoras de empresas segun la estructura operativa

Si atendemos a la estructura operativa de las incubadoras de empresas,
podemos distinguir entre aquellas que estan orientadas a tener influencia en

las empresas de las que no tienen ningln tipo de influencia.

En concreto, entre las primeras se encuentran las incubadoras tutoras que se
caracterizan por tener una influencia en las empresas que se encuentran en

sus instalaciones, dado que éstas son tutorizadas o sometidas a un plan de
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formacion continuo. En esta misma linea se encuentran las que se denominan
incubadoras participativas, que se caracterizan por participan en la
estructura financiera de la empresa, mediante la adquisicion de acciones o
participaciones en el capital social de la misma, normalmente mediante una

sociedad de capital riesgo.

Por otro lado, se encuentran las denominadas incubadoras libres, que se
caracterizan por ser meras arrendadoras de espacios, sin dar ningln tipo de

valor anadido a las empresas que se encuentran alojadas en ellas.
2.1.3.6 Incubadoras de empresas en base al sistema de propiedad

Segln la fuente de financiacion que sustentan las incubadoras éstas se pueden
clasificar en incubadoras publicas, incubadoras privadas e incubadoras mixtas
(Toril y Valenciano, 2009).

Las incubadoras publicas, son aquellas cuya financiacion para el
funcionamiento viene dada por las administraciones publicas o entidades que
son intermediarias pero que reciben fondos publicos para la gestion del
centro. Ademas de ofrecer espacio y equipamiento fisico, ofrecen servicios de
informacion y asesoramiento a los emprendedores. Por regla general, todos
los servicios se ofrecen de manera gratuita aunque en determinadas ocasiones

cobran un precio muy asequible para los emprendedores.

Por el contrario, las incubadoras privadas son promovidas por empresarios que
cobran por cada uno de los servicios que prestan. Su funcionamiento es similar

al de un centro con servicios comunes y alquiler de oficinas.

Por ultimo, entre un tipo y otro de incubadoras, se encuentran las
incubadoras mixtas, cuya titularidad de las mismas recae en organizaciones
sin animo de lucro o en sociedades que tienen un alto componente publico

siendo su funcionamiento muy similar al de las incubadoras publicas.
2.1.3.7 Otras clasificaciones de las incubadoras de empresas

En estos ultimos ainos, el concepto de incubacion esta evolucionando (Ortega,

2012), apareciendo otras modalidades de incubadoras de empresas que la
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literatura las clasifica teniendo en cuenta otro tipos de factores, distintos a
los que hemos comentado en los anteriores apartados, como son el lugar en
donde se ubican (en parques cientificos o no) o la edad de las empresas que
se encuentran ubicadas en ellas (preincubadoras, incubadoras y de
consolidacion) (Dubo et al., 2004). De esta forma, aparecen nuevas
clasificaciones como son las incubadoras virtuales, el coworking y las

aceleradoras.

Por un lado, las incubadoras virtuales se caracterizan por ofrecer servicios de
forma virtual conectando empresas y clientes a través del uso de plataformas
tecnologicas. Los servicios son prestados en linea, disminuyendo la parte

presencial.

Por otro lado, aparece el concepto de coworking, que son identificados como
espacios de trabajo donde no existen despachos como ocurre en el modelo
tradicional de incubadoras. El coworking es un modelo de oficina compartida
en el que el ahorro de costes es su principal virtud, lo que ha ayudado en gran

medida a los emprendedores sobre todo en época de crisis.

Desde el sector se senala que compartir local ha llevado a las empresas de
tener unos ahorros de hasta un 60 por ciento en gastos fijos en partidas como
electricidad, teléfono, alquiler o limpieza. Las posibilidades de ahorro son aun
mayores si el emprendedor tiene un trabajo flexible, dado que puede alquilar
un puesto de trabajo por dias o contratar determinados servicios que

necesiten de manera puntual (Revista Emprendedores, 2011).

Los emprendedores mas afines a esta modalidad de incubadoras son
emprendedores con negocios innovadores, generalmente del sector
tecnologico y auténomos creativos, tales como disenadores web, arquitectos y

periodistas, entre otros (Revista Emprendedores, 2011).

Por Gltimo, las aceleradoras aparte de los servicios propios que ofrecen un
vivero, afaden como valor anadido un sistema de maduracion a los proyectos
consistente en un programa en el que, durante tres y cinco meses, se incluye

mentorizacion, formacion y financiacion. Este caso de las aceleradoras sera
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analizado con mas detenimiento en un apartado especifico de esta tesis

doctoral.
2.1.4 Objetivos de las incubadoras de empresas

Como se puede apreciar de lo expuesto en el apartado anterior, las
incubadoras de empresas van mas alla de una simple oferta de espacios fisicos
a unos precios muy asequibles para las empresas que se ubican en ellas. En
ocasiones los emprendedores no tienen claro el camino que deben seguir

(Garcia, 2013) y son las incubadoras las que les pueden ayudar y orientar.

Las incubadoras deben ser capaces de aportar mas cosas al ecosistema de
emprendedores y ser capaces de actuar como agentes de transferencia de
informacion, de nuevas ideas y proyectos entre los emprendedores y los
inversores. En este sentido, las incubadoras de empresas se focalizan en ser
una herramienta clave en el proceso de puesta en marcha y consolidacion de
las empresas, debido a que son capaces de ofrecer a las empresas una bateria
de servicios tales como formacion, entrenamiento, consultoria, asesoramiento
tecnologico y financiero, sobre todo en el momento en el que las empresas

son mas vulnerables y tienen menos experiencia.

Es por ello que el objetivo principal de las incubadoras se centra en crear las
condiciones idoneas para que las empresas que se localicen en ellas puedan
conseguir ser econdmica y financieramente viables (Grimaldi y Grandi, 2005;
Branstad, 2010).

En esta linea, teniendo en cuenta que una de las principales caracteristicas
que tienen las incubadoras es su versatilidad (Maroto y Garcia, 2004), las
incubadoras de empresas persiguen unos objetivos especificos que giran en
torno a mejorar las oportunidades de los emprendedores, mejorar el
ecosistema emprendedor, generar redes y prestar apoyo a las empresas
ubicadas en ellas. En la Tabla 6, se hace un resumen en base a diferentes
autores de los principales objetivos especificos que persiguen las incubadoras
de empresas.
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Tabla 6. Objetivos especificos de las incubadoras de empresas

Mejorar las oportunidades para la creacion de nuevas compafias, en especial para
aquellas empresas que tienen un alto componente innovador, apoyando nuevas iniciativas

empresariales mediante la oferta de instalaciones y una consultoria especializada.

Mejorar el ecosistema emprendedor asi como contribuir al crecimiento y diversificacion
del territorio local, potenciando y dinamizando el tejido empresarial y creando nuevos

puestos de trabajo.
Aumentar la tasa de crecimiento de las nuevas empresas constituidas.

Ofertar un entorno laboral que sume valor a las empresas que se ubican en las
incubadoras, tanto por las prestaciones ofertadas como por la imagen de sus

instalaciones.

Mejorar las relaciones entre los centros de investigacion publicos, los agentes privados del

ecosistema y las propias empresas ubicadas en las incubadoras.
Prestar apoyo a las empresas a través de consultoria y asesoramiento especializado.
Generar redes de cooperacion interempresarial e interinstitucional.

Optimizar y mejorar los costes de las empresas. Fomentar la consolidacion de nuevas

empresas minimizando los costes al inicio o puesta en marcha de la actividad.

Fuente: Elaboracién propia en base a Maroto y Garcia (2004);Ferreiro (2008).

2.1.5 Servicios de las incubadoras de empresas

Los servicios que se prestan en una incubadora de empresas suelen estar

inmersos en los programas que éstas disefan. Estos programas son el eje

principal de una incubadora dado que se plasman en ellos las lineas

estratégicas de funcionamiento que éstas deben tener.

Los programas de incubacion juegan un papel clave en la creaciéon y la

consolidacion de empresas dado que proporcionan un entorno apropiado para

que las empresas y emprendedores que se encuentran en la incubadora
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puedan movilizar los recursos que necesitan (Grimaldi y Grandi, 2005;
Marques et al., 2006).

En esta linea, tal y como senala Ortega (2012), la NBIA (2007) ha identificado
una serie de caracteristicas que debe tener un programa de incubacion de tal
manera que las incubadoras puedan cumplir la mayor parte de los objetivos

que se mencionaron con anterioridad.

Por un lado, el programa de incubacion ha de tener como misién asistir a las
empresas recién constituidas a través de un continuo asesoramiento
empresarial. Para ello, se debe de disponer de un equipo especializado que
pueda ser capaz de realizar esa tarea. Por otro lado, el programa de
incubacién debe orientar a los emprendedores hacia la autosuficiencia una
vez que haya finalizado el periodo de incubacion. Por Gltimo, el programa de
incubacién debe evaluar el impacto de sus actuaciones para que de esta
manera se puedan identificar puntos fuertes y puntos débiles en el mismo y

pueda ser comparados con otros programas.

En este contexto, Ortega (2012) sehala que los mas importantes
benchmarkings realizados (EDA, 1997; Lewis et al., 2011) otorgan un nivel de
cumplimiento de objetivos para los diferentes programas de incubacion

siempre que se satisfagan los tres aspectos anteriormente mencionados.

De manera resumida, tal y como se observa en Tabla 7, los principales
servicios que ofrecen las incubadoras de empresas se pueden clasificar en tres
grandes bloques. El primero de ellos esta relacionado con los servicios
administrativos y logisticos que son ofrecidos a las empresas para facilitar el
funcionamiento diario de las mismas. Adicionalmente a este servicio, a las
empresas, por regla general, se les ofrece a lo largo de su estancia en la
incubadora la posibilidad de acceder a servicios de consultoria y formacion

empresarial con el objetivo de apoyarlas en sus fases iniciales.

89



Capitulo 2. Las incubadoras y aceleradoras de empresas

Tabla 7. Principales servicios ofrecidos por las incubadoras de empresas

Servicios ofrecidos Descripcion

« Despachos de trabajo, con un alquiler a precios mas
reducidos que los del mercado.

Servicios administrativosy | *  Salas de reuniones y salas polivalentes. Espacios
logisticos comunes de trabajo.

« Servicios de internet, escaner, fotocopiadora, etc.

» Recepcion y reparto de correspondencia.

» Asesoramiento en diferentes areas juridicas-
economicas; mercantil, legal, fiscal, contable

+ Informacion sobre lineas e instrumentos de
Consultoria empresarial financiacion (subvenciones, préstamos, entre otros)

» Asesoramiento sobre el modelo de negocio.

» Asesoramiento continuado en base a necesidades
especificas sobre gestion empresarial.

» Desarrollo de un plan de formacion para los empleados

Formacion empresarial :
de las empresas que se encuentren incubadas.

Fuente: Elaboracién propia a partir de Fernandez e Hidalgo (2012)

Por Gltimo, indicar que el tener definido los objetivos y servicios que prestan
las incubadoras es de vital importancia para la gestion de las mismas asi como
para las propias empresas que se encuentran ubicadas en ellas. No obstante,
no solo es importante este aspecto. Creemos que es de vital importancia la
definicion de los objetivos y servicios, asi como la medicion de los mismos
junto con otros indicadores, para evaluar el funcionamiento de las

incubadoras, cuestion que abordaremos en el siguiente apartado.
2.1.6 Medicion del funcionamiento de las incubadoras de empresas

Una de las maneras mas frecuentes para medir el buen funcionamiento que
tienen las incubadoras de empresas es realizar una evaluacién de los

resultados logrados por las mismas.
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En este sentido, la Comision Europea (2002) realizd un estudio de
benchmarking sobre las incubadoras de empresas europeas en el que se
obtuvo una serie de buenas practicas o recomendaciones que deberian seguir
las incubadoras con el proposito de mejorar su funcionamiento e identificar
un modelo mas eficiente de incubadora. A modo de resumen, las buenas

practicas identificadas se senalan en la Tabla 8.

Tabla 8. Buenas practicas a seguir por parte de las incubadoras

« Definir los objetivos de manera clara y precisa de la incubadora desde el principio.

« Especializarse y estar en contacto con determinados clUsteres relacionados con las nuevas

tecnologias

» Realizar una seleccion de las empresas a incubar que se encuentren alineada a los

objetivos y caracteristicas de la incubadora.

* Los servicios que se prestan en la incubadora deben estar adaptado a las necesidades de

las empresas que se van a incubar.
» Diversificar las fuentes de financiacion que se puedan obtener.

e Desarrollar la incubadora en un entorno de red, teniendo miembros de la red de origen

nacional e internacional.
«  Compartir experiencias mediante la creacion de una red de incubadoras europeas.

*  Mejorar los mecanismos de evaluacion existentes.

Fuente: Elaboracién propia a partir de Maroto y Garcia (2004)

Como se puede observar, una de las buenas practicas recomendadas consiste
en mejorar los mecanismos de evaluacion de las incubadoras. Ortega (2012)
aborda esta cuestion indicando que la evaluacion de los resultados que se
obtengan por parte de las incubadoras es algo imprescindible. Khalil y Olafsen
(2010) seialan que es una verdadera sorpresa que sean tan pocas las practicas

relacionadas con la evaluacion de resultados.

91




Capitulo 2. Las incubadoras y aceleradoras de empresas

En este sentido, Velasco y Saiz (2007) incide en que, dado que la tarea de
evaluacion de las incubadoras es bastante compleja, se ha demostrado que las
metodologias que se usan para medir el impacto real de creacion de empresas
han sido muy difusas, caras y de baja fiabilidad. A pesar de ello, en la
literatura relacionada con la incubacion de empresas, se han identificado
varias maneras de medir dicho impacto, pudiéndose clasificar en tres bloques:
métodos cuantitativos, métodos cualitativos y métodos de comparacion
(Ortega, 2012).

En lo que se refiere a los métodos cuantitativos, en las primeras guias de
gestion de las incubadoras aparece como aspecto clave la recopilacion de
diferentes datos vinculados al desarrollo de las incubadoras (Comision
Europea, 2002 y 2010; NBIA 2007). Lewis et al. (2011) senalan que las
incubadoras que tienen inversion publica deberian tener como obligacion la
recopilacion de datos sobre su gestion de tal manera que pudieran monitorizar
el impacto de las inversiones pUblicas realizadas. El autor, recomienda tener
en cuenta los siguientes ratios: i) puestos de trabajos creados por las
empresas incubadas y por aquellas empresas que ya no se encuentran en la
incubadora (denominadas empresas graduadas), ii) facturacion de las
empresas incubadas y graduadas, iii) nimero de empresas graduadas por ano,

y iv) ratio de supervivencia de las empresas graduadas.

Respecto a los métodos cualitativos, se han utilizado encuestas destinadas a
valorar la actuacion de las incubadoras de empresas. El caso mas significativo
es el del estudio GEM Espana (2011) donde se ha utilizado esta practica para
identificar el grado de satisfaccion de los emprendedores. Otro caso es el
reflejado por el Ayuntamiento de Madrid que evalud todas sus incubadoras de
empresas mediante una encuesta que incorporaba aspectos cualitativos y que
pretendia medir la satisfaccion de los emprendedores con los servicios de las
incubadoras (Ortega, 2012).

Por el lado de métodos comparativos o de benchmarking, es importante
sefalar que la difusion de la informacion cuantitativa comentada
anteriormente por parte de las incubadoras de mayor importancia y mas

representativas, ha implicado que muchas mas incubadoras de empresas
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hayan procedido a adaptar de modo homogéneo esas practicas, de tal forma
que se ha facilitado enormemente la comparacion entre los mismos (Ances,
2011).

A nivel espanol, Funcas (2013) en su intento de contribuir a la mejora de los
procesos de incubacion de los viveros de empresas, desarrolla un sistema de
evaluacion sobre las incubadoras de cara a contribuir a evaluar las mejoras en
las mismas, identificando las mejores practicas desarrolladas por aquellos

viveros que se consideran lideres del sector en Espana.

Teniendo en cuenta ese objetivo, los autores del estudio de Funcas (2013)
mencionado anteriormente, desarrollan un listado de indicadores a evaluar,

tal y como se expone en la Tabla 9, basados en las siguientes dimensiones:

» Difusion del espiritu empresarial. Entendida como la primera fase

dentro de las actividades de una incubadora de empresas. En esta fase,
podemos distinguir dos vertientes; por un lado, el vivero trata de
animar a la sociedad en general a inclinarse hacia la opcion de
emprender como salida personal y profesional.La otra vertiente de las
actividades de difusion es el plan de marketing de la incubadora de
empresas, que como cualquier negocio se centra en
comunicaractivamente su propuesta de valor a sus clientes, en este
caso las potenciales empresas que tienen opciones de instalarse.

« La preincubacion. Entendida como la fase inicial del desarrollo de una

iniciativa emprendedora dentro de la incubadora. Esta fase se centra
en apoyar y asesorar a los emprendedores en la elaboracion de su plan
de negocio, que llevaran a lapractica en la fase siguiente.

» La incubacién basica en donde las ideas de negocio ya se encuentran

convertidas en un proyecto el cual se va haciendo realidad.

« La incubacién avanzada. La incubadora debe prestar unos servicios de

nivel avanzado, dado que las empresas alojadas han alcanzado un grado
de consolidacion que les permite afrontar nuevos objetivos. La
incubadora apoya a los emprendedores sobre todo en la busqueda de

financiacion y en apoyo a la internacionalizacion.
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Tabla 9. Indicadores, ambitos y dimensiones de los viveros de empresas a evaluar

Dimension Ambitos Indicadores

Presencia en Internet
Recursos — T
: . Infraestructura de atencion al publico en general
disponibles —
RRHH para la difusion
Difusion espiritu Produccion Difusion fisica
P obtenida Difusion online
empresarial — -
Medicion del impacto en Internet
. Caracteristicas de la web
Calidad — - -
Medicion del impacto presencial
Atencion a los usuarios
Infraestructura para la preincubacion
Apoyo humano a los preincubados
Recursos - —— ——
di . Puntos de asesoramiento e inicio de tramitacion
isponibles
(PAIT)
. ., Tarifa basica de los preincubados
Preincubacion —~ - —
Produccion Preincubacion de proyectos
obtenida Constituciones
Requisitos
Calidad Programa de incubacion
Procedimiento de preincubacion
Infraestructura para la preincubacién basica
Recursos -
. . Apoyo humano a los incubados
disponibles - — -
Tarifa basica a los incubados
. Tutela
Produccion —~
i s . Formacion
Incubacion basica obtenida .
Networking
Requisitos previos
. Seguimiento
Calidad suImen
Satisfaccion
Procedimientos de incubacion basica
Acuerdos de colaboracion
Recursos -
. . Apoyo humano a los incubados
disponibles ; — - —
Tarifa basica de la incubacion avanzada
L. Asesoramiento especifico
Produccion ; - —
. Busqueda de financiacion
. obtenida - —
Incubacion avanzada Internacionalizacion
Desempeno de las empresas
Empleo generado
Calidad Supervivencia
Desempeno del vivero
Procedimientos de incubacion avanzada

Fuente: Funcas (2013)

Finalmente, con estos indicadores, Funcas ha evaluado las incubadoras
identificando las mejores practicas desarrolladas por las mismas, realizando
un ranking en base a los resultados obtenidos. Las diez mejores (en orden), se

exponen en la Tabla 10.
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Tabla 10. Ranking global de incubadoras en Espafia en el afio 2013

Centro municipal de empresas de Gijon Gijon Asturias
CEIA- Centro de empresas e innovacion de Alava Vitoria Pais Vasco
Delta Business Center Viladecans Cataluna
Centro europeo de empresas e innovacion de Zaragoza, Aragon
Aragon Huesca y
Teruel

Vivero de innovacion agroalimentario de Tudela, Tudela Navarra
Navarra
Zitek Leioa Leioa Pais Vasco
Vivero de empresas de Villaverde Madrid Madrid
Vivero de empresas de Vicalvaro Madrid Madrid
Centro de Empresas de Novales El Franco Asturias
Centro de iniciativa empresarial Cie A Granxa Porrino Galicia

(Pontevedra)

Fuente: Funcas (2013)

2.1.7 Perspectivas de futuro de las incubadoras de empresas

Como ultimo apartado de este analisis de las incubadoras de empresas,
queremos abordar qué perspectivas de futuro tienen las incubadoras de
empresas con el objetivo de analizar si se debe seguir apostando o no por

ellas.

En este sentido, diferentes autores en la literatura muestran que las
incubadoras juegan un papel estratégico en la creacion y consolidacion de
empresas dado que proporcionan un entorno apropiado en el que las empresas
que se encuentran alojadas en ellas pueden movilizar todos aquellos recursos

que necesitan (Grimaldi y Grandi, 2005; Marques et al., 2006).

Las incubadoras propician la creacion de redes empresariales, la transferencia
de conocimiento (Colombo y Piva, 2008), hacen posible la transmision de las
mejores practicas entre las empresas (Nowak y Grantham, 2000), y generan
sinergias en su territorio (Maroto y Garcia, 2004). En la medida que estas
redes de empresas se enfoquen hacia sistemas productivos innovadores, la
capacidad de las incubadoras para crecer, generar empleo y atraer nuevas
empresas aumenta, dandose lugar un incremento de la calidad de las mismas
(Matesanz, 2009).
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Adicionalmente, diferentes autores, senalan que dentro del ecosistema de
emprendimiento, las incubadoras son un elemento principal formando parte
del crecimiento, productividad (Carree y Thurik, 2003) y supervivencia de las
empresas. Asi mismo, desde el punto de vista del emprendedor, Aerts et al.
(2007) exponen que los emprendedores no deben de tener reparos a la hora
de pertenecer a una incubadora dado que éstas son generadoras de valor

anadido.

Llegado a este punto, parece evidente que la apuesta por las incubadoras de
empresas es clara desde el punto de vista economico y social. No obstante
algunos autores critican de manera moderada algunos aspectos. Grimaldi y
Grandi (2005) postulan que las incubadoras deben ejecutar estrategias de
especializacion que se ajusten a la variedad de las demandas que necesitan
los emprendedores, cosa que en ocasiones no ocurre. Asi mismo, advierten a
los emprendedores que es necesaria una mejor seleccion de la incubadora,
dado que en ocasiones éstas no aportan toda la informacion, debido a que el
ubicarse en la incubadora correcta favorecera el crecimiento inicial y la

consolidacion de la empresa.

En esta linea, algunos autores han reflexionado respecto a si la creacion de
nuevas incubadoras de empresas tendra un efecto positivo o no desde el punto
de vista econdmico y social. Monkman (2010) apunta en su estudio que cada
doélar publico invertido en las incubadoras del NBIA, generaba treinta dolares

en impuestos locales.

Otro autor, como Ortega (2012) analiza desde el punto de vista del coste-
beneficio el rol de las incubadoras, justificando los beneficios economicos que
generan las incubadoras de empresas a un territorio y en si a las politicas
publicas. Del estudio realizado en los viveros de empresas municipales del
Ayuntamiento de Madrid, confirma la sostenibilidad de esta herramienta de
politica econdmica como son las incubadoras, pero adn asi realiza una serie de

recomendaciones para la gestion mas eficiente de las incubadoras.

La primera recomendacion que realiza el autor es que se debe aumentar la

participacion del capital privado en la financiacion de los gastos de las
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incubadoras. Asi mismo, sefiala que se debe incorporar el copago en aquellos
servicios que las incubadoras estan ofreciendo de manera gratuita, de tal
manera que los emprendedores que reciben el servicio sepan valorar esa
prestacion y aunque sea de manera no muy significativa, aumentar los

ingresos de las incubadoras y, por ende, su rentabilidad.

Por otro lado, la segunda recomendacion viene dada por la necesidad que las
incubadoras reduzcan sus gastos recurrentes. Una via puede ser la de
beneficiarse de economias de escala (por ejemplo, en los contratos de
mantenimiento) y otra via podria ser la de tener sinergias en los servicios
prestados por las incubadoras. Por ultimo, recomienda plantearse la
posibilidad de que las administraciones publicas subvencionen las incubadoras
mediante la modalidad de pago por retorno, de tal manera que, en funcién de
los resultados de cada incubadora, se reciba un montante econémico u otro
de ayuda publica. De esta forma, se incentivaria la eficiencia de las

incubadoras de empresas.

Adicionalmente al analisis coste-beneficio sobre el rol de las incubadoras
comentado anteriormente, otros autores han analizado el ratio de
supervivencia de empresas de nueva creacion que han formado parte de una
incubadora de empresas. Carre y Thurik (2003) analizan los diferentes
estudios sobre la supervivencia de las empresas de nueva creacion, e
identifican tres causas principales por las que las empresas fracasan:
dificultades de acceso a la financiacion adecuada, falta de capacidad de
gestion y una baja evaluacion de los riesgos empresariales. En este contexto,
Lewis et al. (2011) senalan que los programas de incubacion desarrollados en
las incubadoras deben estar claramente orientados a afrontar los tres

problemas comentados anteriormente.

Otros estudios en EE.UU., tal y como sefala Fernandez e Hidalgo (2012),
apuntan a que el ratio medio de supervivencia para proyectos se establece en
general en un 50 por ciento a los cinco anos, aumentando para las empresas
que han pasado por incubadoras en unos ratios del 68 por ciento y el 86 por
ciento (Digiovanna y Lewis, 1998; Lewis, 2013). Otros trabajos realizados en el

ambito de la Union Europea (Comision Europea, 2002) apuntan a que la tasa
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de supervivencia de las empresas que se ubican en incubadoras son
significativamente superiores en relacion con empresas de nueva creacion que

no se encuentran ubicadas en incubadoras.

Como resumen de lo expuesto hasta el momento, parece logico pensar que las
incubadoras juegan un papel importante para la puesta en marcha y
crecimiento de las empresas. El mayor defecto que podemos encontrarnos es
que, en muchas ocasiones, y sobre todo en las incubadoras de titularidad
publica, éstas no tienen un mecanismo de medicion de cémo estan

funcionando.

Adicionalmente, aunque Ortega (2012) demuestra la sostenibilidad de esta
herramienta de politica econdmica (las incubadoras de titularidad publica),
sus recomendaciones no se deberian obviar, dado que si se consigue una
mayor participacion del capital privado en la financiacion de los gastos de las
incubadoras, una reduccion de los gastos recurrentes y la implementacion de
una modalidad de pago segin los resultados de cada incubadora, el
ecosistema emprendedor se veria ampliamente mejorado dado la mayor

eficiencia de las incubadoras.

2.2. Las aceleradoras de empresas

2.2.1 Historia y definicion de las aceleradoras de empresas

Las aceleradoras de empresas son una nueva clase de organizacion
frecuentemente ligadas a empresas tecnologicas, en concreto a las startups
(empresas innovadoras, que hacen uso de la tecnologia y que son capaces de
crecer rapidamente). Aparecen como un concepto nuevo, promovido por Paul
Graham, que cre6 la primera aceleradora de empresas en EE.UU.,

denominada Y Combinator, en el ano 2005.

Una vez que aparecio la primera aceleradora, este fenomeno no ha dejado de
crecer por todo el mundo (Cohen y Hochberg, 2014). En el ano 2007, David
Cohen and Brad Feld, dos inversores de startups, crearon en EE.UU. la
segunda aceleradora mas importante de aquella época, la conocida como

TechsStars con el objetivo de transformar el ecosistema de empresas
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tecnologicas mediante un modelo de aceleracion que seria aplicado a las
empresas. En el ano 2014 se estima que existen mas de dos mil aceleradoras
expandidas en los cinco continentes, y el nimero sigue creciendo ano tras ano
(Cohen y Hochberg, 2014).

Aunque se detallara con mayor precision el término de aceleradora de
empresas en los siguientes apartados, podemos hacer una primera
aproximacion destacando que las aceleradoras, en términos generales, ayudan
a las empresas a definir y construir sus productos iniciales, identificando
segmentos prometedores de clientes, asegurando por regla general a las

empresas capital y formacion cualificada en términos de recursos.

En concreto, cuando se habla de aceleradoras de empresas, la literatura las
identifica con programas de aceleracion de empresas de duracion limitada (de
aproximadamente entre tres y seis meses), en los que mediante una seleccion
de empresas con proyectos tecnologicos, se ayudan a éstas ofreciéndoles una
pequena cantidad de capital semilla y de un espacio de trabajo para poder

desarrollar su producto y/o servicio (Cohen, 2013).

Adicionalmente, a las empresas que entran a formar parte del programa de
aceleracion se les ofrece una formacion cualificada de alto nivel asi como
oportunidades de trabajo en red, junto a mentores y tutores especializados
que normalmente son emprendedores de éxito, inversores o incluso ejecutivos
de grandes companias que atesoran una elevada experiencia en la creacion y

ejecucion de empresas tecnoldgicas (Cohen, 2013).

Por dltimo, la mayoria de los programas de aceleracion terminan con un
evento (denominado “Demoday”) en el que los emprendedores que forman
parte del programa de aceleracion muestran los productos desarrollados
durante el periodo del programa a una gran audiencia de publico en el que se

encuentran inversores cualificados (Cohen, 2013).

Respecto a las caracteristicas que puedan tener las aceleradoras, Miller y
Bound (2011), en su informe denominado The Startup Factories, muestran que

las aceleradoras tienen caracteristicas comunes, identificando una serie de
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criterios para definir los programas de aceleracion, asi como el ciclo o pasos
que tiene un programa de aceleracion. Estas caracteristicas son avaladas

también con posterioridad por diferentes autores (Barrehag et al., 2012).

Aunque el propdsito y el objetivo de los programas de aceleracion no estan
claramente identificados de manera uUnica por la literatura, algunos autores
sugieren que el acceso al capital y a la red de contactos es el principal
beneficio para los emprendedores (Christiansen, 2009).0tros autores apuntan
que hay una clara evidencia que la interaccion social existente entre los
emprendedores seleccionados con el equipo que gestiona el programa de
aceleracion, asi como con los mentores y los otros participantes del programa
es lo que estimula claramente a los emprendedores a participar en el mismo
(Miller y Bound, 2011; van Huijgevoort, 2012).

Respecto a la tipologia de aceleradoras, es importante sefalar que
inicialmente muchos programas de aceleracion han sido generalistas (Cohen y
Hochberg, 2014), aceptando a emprendedores cuyas ideas de negocio estaban
orientadas a diferentes sectores. En la actualidad, los programas de
aceleracion se han diversificado, siendo mas especificos dentro de cada
sector. Es decir, se desarrollan programas de aceleracion para sectores
concretos (por ejemplo, el sector energético, el turismo, la salud o los
videojuegos) y en ellos se seleccionan proyectos cuyo modelo de negocio
Unicamente gira en torno a ese sector. Es lo que cominmente se denomina

aceleradoras o programas de aceleracion verticales.

De igual manera, estan proliferando aceleradoras denominadas corporativas
dado que son impulsadas por grandes compafias internacionales para
identificar proyectos que puedan ser transferidos posteriormente a dichas
corporaciones. Un ejemplo muy significativo es el caso de la aceleradora
Wayra, del grupo Telefonica, que opera en la actualidad en mas de once

paises del mundo.

Como se vera en los siguientes apartados, las aceleradoras se encuentran
normalmente vinculadas a inversores interesados en apostar por un reducido y

selecto grupo de proyectos tecnologicos con un alto potencial de crecimiento
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que son apoyados de manera constante. Su modelo ha generado interesantes
casos de empresas de éxito. La version espanola no se ajusta de forma precisa
a todas las caracteristicas mencionadas anteriormente, ya que no todas
poseen un fuerte apoyo financiero que las respalde, salvo en los casos en que

la aceleradora sea de gestion exclusivamente privada.

Por ultimo, indicar que en la literatura también se hace referencia a la
confusion existente entre aceleradoras e incubadoras analizandolas y
comparandolas (Isabelle,2013). En los siguientes apartados se desarrollaran

con mas amplitud todas estas cuestiones que se han ido enunciando.
2.2.2 Fases de trabajo en una aceleradora de empresas

Las fases por la que pasan las empresas han sido resumidas por diferentes
autores en la literatura. Barrehag et al.(2012) sintetiza estas fases (Grafico 2)
en: i) fase de interés, ii) fase de solicitud y seleccion, iii) fase de desarrollo
del programa de trabajo, iv) fase de presentacion de los proyectos, y v) fase
posterior a la finalizacion del programa.

Grafico 2. El ciclo de aceleracion

1. Awareness
Social Media
Events and community
N A
y 4 2. Application
Web based
Focus on the teams
y4
N\
3. Program
Focus on mentoring
Build the product
4. Demo Day
Pitch the product
Connect with investors L
N 5. Post Demo Day
7 Startup on its own
Take part in alumni network

Fuente: Elaboracién propia a partir de Barrehag et al. (2012)

A continuacion se describiran cada una de estas fases.
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i) Fase de interés por la aceleradora

Esta primera fase se produce cuando el equipo promotor del proyecto tiene
conocimiento de la existencia de una aceleradora o programa de aceleracion.
Para la aceleradora es muy importante darse a conocer de tal manera que las
empresas no duden en presentarse a la fase de seleccion. El éxito de la
aceleradora en esta fase depende de la fuerza que tenga su marca y como

comercialice sus servicios.

Aunque la estrategia no es la misma para todas las aceleradoras, por regla
general éstas utilizan las redes sociales para aumentar su penetracion en el
mercado y generar trafico e interés en el ecosistema. El riesgo para la
aceleradora en esta fase es el de atraer proyectos que no encajen con la
filosofia de la aceleradora y dejar de contactar con empresas interesantes
para el programa de aceleracion. Para ello, muchas aceleradoras realizan una
estrategia de exposicion de sus mentores e inversores para aumentar de esta

manera su atractivo e interés.
ii) Fase de solicitud y seleccién de aspirantes

Esta es la fase en la que las empresas tecnologicas presentan la solicitud para
entrar dentro del programa de aceleracion. Normalmente la solicitud es
realizada de manera telematica rellenando un formulario de solicitud junto a
la presentacion, en ocasiones, de un video que explique el proyecto y las
capacidades y habilidades del equipo de la empresa. La ultima fase del
proceso de solicitud consiste en entrevistas que realizan los gestores del
programa de aceleracion a los emprendedores. Por regla general, como se ha
comentado con anterioridad, las aceleradoras no suelen seleccionar a equipos
de una sola persona, buscando equipos con mas de un miembro y que tengan

caracteristicas complementarias.

Miller y Bound (2011) clasifican esta fase como la fase mas competitiva, dado
que la tasa de aceptacion para entrar a formar parte del programa de

aceleracion es muy baja. El proceso es abierto para todos los emprendedores
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que cumplan el perfil de la convocatoria. Normalmente suelen entrar a formar

parte del programa entre 5y 10 proyectos.

Los anteriores autores también sefalan que la mayoria de las aceleradoras
priorizan el tener un equipo sélido en lugar de una idea buena, dado que el
proceso que se va a seguir en una aceleradora es un proceso destinado a ser
iterativo. Las caracteristicas que se valoran en el equipo son la pasion, la
dedicacion, la diversificacion y la capacidad de adaptacion. La mayoria de los
responsables de un programa de aceleracidon opinan que la ejecucion y el
desarrollo a realizar durante el periodo del programa es de una carga de
trabajo muy elevado para ser realizado por una sola persona. Por lo tanto, es
muy poco probable que un programa de aceleracion acepte a un Unico

emprendedor sin un equipo detras de la idea (Barrehag et al., 2012).

Adicionalmente, para las aceleradoras, dado su visidbn tecnoldgica, es
importante que dentro del equipo se encuentre una persona con perfil técnico
vinculado al mundo de la programacion. Cuando las aceleradoras seleccionan
a los equipos son conscientes que la idea inicial del proyecto es probable que

cambie durante el programa (Lewis et al., 2011).

Una vez seleccionadas las empresas, las aceleradoras normalmente invierten
entre 10 y 50 mil euros en cada una de ellas (Miller y Bound, 2011) al principio
del programa, durante el desarrollo del programa o, en ocasiones, a la
finalizacion del mismo. Estas inversiones son realizadas generalmente a

cambio de acciones de la compaiia.
iii) El programa

Durante esta fase las empresas se centran en avanzar en el desarrollo
continuo de sus productos, contando para ello con el apoyo de los mentores y

con un programa muy practico de formacion.

Por regla general, los programas tienen una duracion de tres meses, aunque
hay aceleradoras con programas que llegan hasta los cinco meses. El primer

mes se dedica a dar forma a la idea y a interactuar con los mentores que
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ayudan a los equipos a perfilar la idea y a darles una vision de como pueden

hacer el modelo de negocio escalable (Miller y Bound, 2011).

Pasado el primer mes, la atencion se centra en el desarrollo del producto,
pasando rapidamente a una siguiente fase en la que se establecen técnicas y
formas de trabajo para que el producto pueda ser vendido. El proceso de
venta es el momento mas importante, y es donde los mentores ponen un
mayor énfasis. Se preparan a los equipos para que, en una presentacion de un
tiempo muy corto (generalmente no mas de cinco minutos), sean capaces de
convencer a potenciales inversores de que su producto es muy bueno (a esto
es lo que en el programa de aceleracion se conoce como preparar el pitch) y

de esa manera poder conseguir financiacion.

La mayor parte de las aceleradoras requieren que los equipos participantes
vivan en la ciudad donde se celebra el programa. Esto permite una
participacion mas activa, incrementando las oportunidades de los equipos

para interactuar con los demas.

Si se observan muchas aceleradoras (Miller y Bound, 2011) la mayoria de ellas
no tienen un programa estricto, dado que, en funcion de los proyectos
seleccionados desarrollan un modelo adecuado a cada empresa, debido a que
éstas tienen diferentes necesidades y el estado del proyecto puede estar mas

0 menos avanzado respecto de otro equipo.

La mayor parte de las aceleradoras organizan diferentes tipos de eventos o
jornadas tematicas en las que se invita a oradores experimentados a dar

conferencias sobre temas comunes validos para todos los equipos.

En resumen, las aceleradoras utilizan una estructura de programa general
donde el enfoque se centra desde el desarrollo de la idea de producto hasta el
argumento de venta final. No hay dos aceleradoras que utilicen un mismo
programa y no hay dos empresas que reciban el mismo tratamiento dentro una
aceleradora (Miller y Bound,2011), debido a las diferencias existentes entre

ellas, tal y como se ha comentado anteriormente.
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iv) Demoday

El programa generalmente termina con un dia en el que los participantes
tienen la oportunidad de mostrar sus productos ante inversores (demoday).
Para ello, las empresas preparan una presentacion que no debe durar mas de

diez minutos.

El objetivo de la jornada es que las empresas puedan conseguir financiacion,
aunque por regla general ese dia es muy dificil conseguir financiacion por
parte de los inversores, dado que es la primera toma de contacto. Miller y
Bound (2011) argumentan que en Europa es todavia mas dificil conseguir que
se invierta en ese dia en las empresas dado que los inversores en Europa
parecen ser mas cautelosos que los de EE.UU. No obstante, los autores
sefalan que es un buen dia para hacer contactos importantes que

posteriormente puedan dar lugar a conseguir una mayor financiacion.
v) Post demoday

Una vez que se ha acabado el programa, las empresas empiezan su andadura
de manera real. Las empresas se tienen que manejar de una manera
independiente. Si los fundadores de la aceleradora han invertido en alguna de
las empresas(en alguna de las aceleradoras no ocurre este hecho, como ha
sido comentado anteriormente), éstas siguen siendo apoyadas y tutorizadas
durante un periodo de tiempo. En muchos casos este tipo de empresas se
quedan en incubadoras que les ofrecen espacios de alquiler. En ese sentido,
en la mayor parte de las veces, los programas de aceleracion acuerdan con
incubadoras para ceder espacio a las empresas para que sigan desarrollando

sus productos.

En resumen, los aspectos mas importantes dentro del ciclo de la aceleradora
se centran en realizar una buena seleccion de los participantes, ofrecer un
programa hecho a medida, incluyendo mentores con experiencia y
preparacion de cara a que los equipos desarrollen sus productos y realicen una
buena puesta en escena en el demoday.
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Los detalles del programa de aceleracion difieren de una aceleradora a otra
pero tienen rasgos comunes (Miller y Bound, 2011): alta calidad y experiencia
de los mentores, formacion especializada y muy practica, y enfocados al
desarrollo del producto y a la preparacion de los mismos ante inversores en el

demoday.
2.2.3 Diferencias entre aceleradoras e incubadoras de negocios

Como se ha senalado anteriormente, las aceleradoras de empresas son
confundidas a menudo por los medios de comunicacion, investigadores y
responsables politicos, con las incubadoras de empresas (Cohen, 2013;
Isabelle, 2013). Las aceleradoras difieren de las incubadoras en seis
dimensiones importantes; la duracion, la existencia de cohortes o grupos, los
incentivos, la formacion, la mentorizacion y el desarrollo de la red de

negocios.

La duracion limitada de las aceleradoras, por lo general entre los tres y cinco
meses, es la caracteristica que define mas claramente los programas de
aceleracion. La investigacion sobre incubadoras sugiere que las empresas que
entran en una incubadora tardan de uno a cinco anos en salir desde la fecha
de entrada, que son los plazos establecidos a las empresas como maximo para
estar en la misma (Amezcua, 2010). La duracion limitada de los programas de
aceleracion hace que los fundadores de las empresas se centren y se
esfuercen al maximo, tendiendo a que la empresa sea acelerada e impulsada

rapidamente ya sea hacia el éxito o hacia el fracaso.

Otra caracteristica de los programas de aceleracién es que las empresas
entran y salen de los programasen grupos (conocidos como cohortes o lotes),
cosa que no ocurre en las incubadoras de negocios, en las que se suele entrar
o salir de manera individual(Cohen y Hochberg, 2014). El hecho de que entren
un grupo de emprendedores que pertenezcan a la misma promocion o edicion
del programa de aceleracion hace que se estrechen muchos lazos entre ellos.
Por otro lado, dado que el proceso de seleccion es abierto, existe una elevada
posibilidad de atraer a empresas de diferentes lugares y territorios, cosa que

no es muy comun en las incubadoras en las que normalmente se seleccionan
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proyectos cercanos al territorio o localidad donde se encuentra ubicada

fisicamente la incubadora.

En relacion a los incentivos, muchas de las aceleradoras existentes son de
propiedad privada cuyos fundadores o inversores suelen tomar una
participacion accionarial de las empresas que entran a formar parte del
programa de aceleracion. En cambio, la mayoria de las incubadoras son de
propiedad publica y generalmente no cuentan con fondos propios para invertir
en las empresas que se localizan en ellas (Allen y McCluskey, 1990; Hackett y
Dilts, 2004). Los incentivos de las personas que gestionan las aceleradoras
(normalmente suelen ser sus propios fundadores) estan por encima de los
incentivos de las personas que gestionan las incubadoras (generalmente
empleados pUblicos). Otro dato a tener en cuenta es que algunos propietarios
de las aceleradoras tienen una amplia experiencia como empresarios o
inversores, aportando a las empresas la experiencia de primera mano en

multiples areas que forman el programa de aceleracion.

Respecto a la formacion, las aceleradoras se caracterizan por impartir un
programa de formacion y tutorias muy intensivo. Hackett y Dilts (2004)
sugieren que las incubadoras ofrecen servicios profesionales (abogados,
economistas, entre otros) mientras que en las aceleradoras, sin embargo, se
incluye seminarios sobre una amplia gama de temas de emprendimiento,
siendo éstos muy especificos y muy practicos. Esta formacion se suele impartir
generalmente por parte de mentores especialistas en las materias y se suelen
aprovechar para solventar dudas de manera individual con cada una de las

startups.

Por Gltimo, la mentorizacion es frecuentemente citada como un aspecto muy
valorado dentro de los programas de aceleracion. Algunos programas de
aceleracion cuentan con una lista muy amplia y variada de mentores. En
concreto, se ha llegado a observar en las mejores aceleradoras un abanico de
75 mentores durante el primer mes del programa Otros programas de
aceleracion disponen de una lista de mentores que son utilizados en funcion

de las necesidades de las startups (Miller y Bound, 2011).
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El mentor es una figura clave para las empresas, dado que por regla general
éste ha sido emprendedor antes que mentor, con lo que puede conocer los
errores habituales que se pueden cometer, asi como los principales aciertos.
Por otro lado, tienen una experiencia profesional contrastada y son expertos
en materias especificas sobre las que puede dar su apoyo. Adicionalmente,
suele aportar una vision externa cualificada y objetiva, pudiendo ayudar al
emprendedor a salir de su burbuja emprendedora. El rol fundamental del
mentor es compartir sus experiencias y conocimientos y, dado que por regla
general participan de manera altruista, garantizan sus buenas intenciones con

respecto a la empresa.

A lo largo del programa, los emprendedores de las aceleradoras tienen la
oportunidad de contactar con esta red de mentores, cosa que en las
incubadoras no suele ocurrir, de tal manera que empiezan a construir su red
social de contactos y empiezan a aprender sobre estrategias de negocios y
diferentes vias para el desarrollo de sus productos. La red de contactos de los
emprendedores de la aceleradora se va desarrollando paulatinamente a través
de las reuniones con los mentores, seminarios y otros medios que faciliten las

aceleradoras.

Como resumen de este apartado, podemos identificar una serie de diferencias
entre las aceleradoras y las incubadoras de empresas (Cohen, 2013; Bliemel et

al., 2014) que se sintetizan en Tabla 11.
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Tabla 11. Diferencias entre aceleradoras e incubadoras de empresas

Dimension Aceleradoras Incubadoras
Duracion 3- 5 meses 1-5 afios
Existencia de cohortes o grupos Si No
Incentivos Si No
Mentorizacion Si, intensiva No
Desarrollo de la red de negocios Si En menor medida
Seleccion de participantes Competitiva No competitiva

Estado en el que se encuentras
las empresas

Fase temprana pero con grado
de madurez y escalabilidad

Fase temprana

Localizacion de las empresas

Usualmente dentro

Dentro

Modelo de negocio

Inversion: Ingresos por futuras
ventas de las startups

Ingresos por alquiler

Formacion ofrecida

Seminarios y talleres

Focalizada en aspectos

especificos de todas las areas | economicos financieros

de la empresa

Gestion, exhibicion de productos Si, en el Demoday No es frecuente

Fuente: Elaboracién propia a partir de Cohen (2013) y Bliemel et al. (2014)

2.2.4 Agentes claves en una aceleradora de empresas

La literatura académica (Barrehag et al., 2012) seinala que las empresas, los
inversores y los mentores son los agentes claves mas importante en la red del
ecosistema de emprendimiento. Estos tres actores juegan un papel
protagonista contribuyendo y beneficiandose de los programas de aceleracion
de diferentes maneras. A continuacion iremos analizando cada uno de estos
agentes con el objetivo de analizar en qué se benefician dentro de un

programa de aceleracion.
2.2.4.1Las empresas

Miller y Bound (2011) y Wu (2011) las empresas

aparentemente las Unicas beneficiarias de las aceleradoras de empresas. En

sefalan que son
este sentido, Christiansen (2009) llega a la conclusion de que el aspecto mas

importante del programa de aceleracion, desde el punto de vista de las

empresas, es la conexion con el futuro capital.
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Por otra parte, Barrehag et al. (2012) consideran la relacion entre las
empresas y los mentores como el aspecto mas importante de las aceleradoras.
Este autor senala que, de acuerdo con una serie de entrevistas realizadas a las
aceleradoras y a participantes de los programas de aceleracion, hay dos
ventajas para las empresas al unirse al programa de aceracion. La primera es
que la aceleradora realiza un contacto con inversores, con lo cual acerca el
capital a las empresas. La segunda es que facilita a éstas el acceso a una red

de mentores influyendo esto a que aumente su capital humano.
2.2.4.2Inversores

Como se ha comentado anteriormente, el principal incentivo que tienen las
empresas para participar en el programa de aceleracion se debe a la creacion
de una red de contactos con inversores y mentores. Con el proposito de dar
ese servicio a las empresas, la aceleradora debe hacer que los inversores

formen parte activa del programa.

En este sentido, para los inversores, los programas de aceleracion son un filtro
previo de potenciales proyectos a invertir, con lo que estan alineados con las
aceleradoras. Adicionalmente, para los inversores suele ser muy atractivo
invertir en este tipo de companias dado que el desarrollo de nuevas
tecnologias junto con los reducidos costes que tienen este tipo de empresa en
su fase de inicio, hacen que los productos sean mas faciles de ser
comercializados (Blank, 2005; Miller y Bound, 2011; Ries, 2011).

Los inversores suelen esperar, para decidir si invierten o no, a la finalizacion
del programa de aceleracién dado que a lo largo del programa el modelo de
negocio de la startup se vuelve mas completo. Después de finalizar el
programa las empresas presentan sus credenciales para ser invertidas, cosa

que no hubieran podido hacer de no participar en el programa de aceleracion.
2.2.4.3 Mentores

El tercer actor en la red de agentes claves de una aceleradora es el mentor.

Un mentor es definido en la Real Academia Espanola de la Lengua como
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“personaje de la Odisea, consejero de Telémaco y también como consejero o

guia”.

Los mentores, segun Wu (2011), incrementan el capital humano de las
empresas participantes en el programa y, dado que avalan con su experiencia,
principalmente dan valor en forma de ideas de negocio, de contactos y de
errores que las empresas no deben cometer. En muchas ocasiones los
mentores son o han sido emprendedores y, en algunas ocasiones los mentores
son también inversores. Para la aceleradora tener a los mejores mentores es
un atractivo, dado que eso implicara que atraiga a las mejores empresas y a

muchos inversores.

Los mentores por regla general no cobran ningln honorario por mentorizar a
los emprendedores. Esto puede parecer que es el Unico agente clave del
ecosistema de las aceleradoras que no gana nada con participar en un
programa de aceleracion, pero en realidad los propios mentores se
encuentran satisfechos de participar en un programa de aceleracion por dos
motivos. El primero es que les permite estar al dia con ultimos
acontecimientos de las startups y de los nuevos avances tecnoldgicos. El
segundo es porque para ellos tener esta labor altruista es sintoma de devolver
algo de su éxito a la sociedad en forma de recompensa. No obstante, Barrehag
et al. (2012) sehalan que en ocasiones no actlan de manera altruista sino que
lo hacen por el interés de poder seguir trabajando para una startup después

de que finalice el programa de aceleracion.
2.2.4.4 La sociedad

En un contexto mas amplio, autores como Barrehag et al.(2012) han
demostrado que las sociedades y los gobiernos se benefician con la aparicion
de las aceleradoras de negocios debido a que con ellas se genera un sistema
de innovacion floreciente en donde las empresas pueden crecer y generar

empleo.

Adicionalmente, la creacion de empresas tecnologicas e innovadoras hace que

estas contribuyan al desarrollo de la tecnologia y de productos que son en
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muchas ocasiones necesarios para la sociedad. Es por ello que la sociedad
tiene interés en las aceleradoras y, por tanto, representa la capa mas externa
de la red de agentes claves, y en muchos territorios sus administraciones

estan impulsando la creacion de las mismas.
2.2.5 Situacion actual de las aceleradoras en Europa y en Espafia

Diferentes opiniones apuntan a que Europa esta perdiendo el tren de la
innovacion y la tecnologia, debido a que existen muy pocas empresas
europeas reconocidas a nivel mundial. En este sentido, diferentes autores han
analizado el fendmeno de las aceleradoras para observar qué esta ocurriendo

con ellas en Europa.

Santiso, (2014) realizaron un amplio estudio en diez paises europeos (Reino
Unido, Irlanda, Francia, Holanda, Alemania, Espafna, Italia, Republica Checa,
Eslovaquia y Suecia), identificando un mapa completo de todas las
aceleradoras e incubadoras que existian con el objetivo de identificar las
mejores practicas. Segun el autor, los resultados han servido para aclarar
algunos mitos sobre Europa. La primera sorpresa fue que Espana contaba con
un elevado nimero de iniciativas de emprendimiento que le situaba como el
segundo pais de Europa en nimero de aceleradoras e incubadoras dentro de

los diez paises que fueron analizados.

Desde el ano 2007 hasta el ano 2013 en Espafa, el nUmero de aceleradoras se
incrementd en mas de un 600 por ciento, pasando de 5 aceleradoras a una
cifra de 35. En el caso de Europa ocurria algo similar, creciendo en nimero de
aceleradoras en un 400 por ciento en plena crisis. Lo interesante que nos
relata el autor es que existian mas aceleradas e incubadoras en estos diez

paises de Europa que se analizaron que en todo EE.UU.

Adicionalmente, destacan los autores que Europa no es un continente
atrasado desde el punto de vista del emprendimiento; el estudio demuestra
que es todo lo contrario. Europa en el ano 2013 contaba con mas de 260
aceleradoras de empresas, situandola un 30 por ciento por delante de Estados

Unidos con una cifra aproximada de 200 aceleradoras segun los principales
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estudios realizados. Esto implica, que desde el punto de vista per capita

Europa tenia mas aceleradoras que EE.UU.

Por otro lado, los autores apuntan que la crisis economica afecté de menor
manera al ecosistema de emprendimiento. Desde el inicio de la crisis en el
ano 2008, los programas de aceleracion de empresas en Europa se
incrementaron en una cifra proxima al 400 por ciento, teniendo tasas de
crecimiento interanual del 29 por ciento duplicandose la tasa de crecimiento

respecta a la de los anos anteriores al 2007.

La crisis contribuy6 a incrementar la velocidad de crecimiento del ecosistema,
apareciendo muchas aceleradoras en toda Europa, generandose dos grandes
modelos regionales. En un extremo se encuentran Francia y el Reino Unido
que se caracterizan por concentrar las aceleradoras en una sola ciudad (las
capitales de esos paises) y por el otro extremo se encuentran paises como
Suecia o Espafna, con aceleradoras ubicadas en mas de una ciudad del pais. El
Reino Unido en el ano del estudio, 2013, era el pais con mas aceleradoras

existentes y Espana era la segunda con un total de 38 aceleradoras.

Por ultimo, los autores senalan una serie de recomendaciones, en base a los
resultados del estudio, centrandose en como debe ser el ecosistema
emprendedor, las startups europeas y como deben tratarse aspectos como la

formacion y el futuro de las aceleradoras.

La primera recomendacion se centra en que Europa presenta un ecosistema
variado. Cada pais debe pensar en diferentes soluciones dado que un modelo
Unico para toda Europa es complicado de implantar. Desde el punto de vista
de las empresas de nueva creacion, cada pais debe tener en cuenta el nivel
de centralizacidon del ecosistema, los diferentes problemas que afrontan, la

madurez y la especializacion de cada ecosistema.

En relacion a las empresas europeas, la recomendacion viene dada en que
segun los autores, éstas deben tener mas presencia internacional. Tal y como
apunta Blanco (2014) el uso de aceleradoras con un claro componente

internacional hara que las empresas se ubiquen con mayor facilidad en
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territorios no europeos. En ese sentido, desde el punto de vista de las
aceleradoras, los autores apuntan que deben tenerse mas en cuenta las
aceleradoras de las escuelas de negocio y aprovechar su potencial para el
desarrollo de nuevas ideas y negocios, dado que estas tienen mucho

conocimiento que transferir.

Respecto a la formacion, el estudio indica que las carreras tecnologicas
universitarias dejan de ser una preferencia para los nuevos alumnos. Es por
ello, que proponen canalizar el talento técnico hace la creacién de nuevos
proyectos como podrian ser crear un Erasmus especifico para alumnos que les
guste el mundo de la programacion (coders) y para hackers. Esto haria

disminuir la fuga de cerebros hacia otros paises.

Como conclusion, los autores sefalan que el reto para Europa debe ser anclar
muy bien estas iniciativas emprendedoras entre las que destacan las
aceleradoras de empresas, que prosperen y que crezcan. Lo primero que hay
que hacer, recalcan, es consolidar las aceleradoras existentes, debido a que
no todas tienen fondos de capital semilla (para el arranque de las empresas),
y algunas proveen mas servicios que otras. En definitiva, consolidar las

aceleradoras con un proposito internacional.
2.2.6 La seleccion de la mejor aceleradora

Muchos expertos han analizado el fendmeno de las aceleradoras en nuestro
pais, entre ellos inversores, mentores y fundadores de empresas. En Espaia,
Blanco (2014) realiza un estudio en el que identifica mas de cincuenta
aceleradoras, y en las que por orden de importancia, antigiedad vy
repercusion cita a Seed Rocket, Wayra, Plug and Play, Lanzadera o Conector
como las principales aceleradoras del pais, pero también selecciona algunas
que estan teniendo mucha popularidad como Business Booster, Tetuan Valley,

Cink Emprende, Bolt o Zarpamos.

Ante este panorama de un mapa de aceleradoras bastante amplio y diverso,
las empresas se encuentran ante la dificultad de saber cual es la que mayor

valor anadido le puede dar a su empresa. Para ello, Blanco (2014) recalca que
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es muy importante que para una empresa antes de decirse a entrar a una
aceleradora u otra tenga en cuenta una serie de caracteristicas principales en
torno a los mentores, la conexion de la aceleradora en el ecosistema de
emprendedores, la formacion que se imparte en la aceleradora y la existencia

de inversores o no.

Respecto a los mentores, es muy importante analizar la cantidad y calidad de
éstos, asi como la dedicacion de estos durante el proceso de aceleracion. En
su opinion es muy bueno que existan mentores con todo tipo de conocimientos
(técnicos, financieros, marketing) pero también se tiene que valorar la
capacidad que tienen esos mentores para ser inversores en las primeras fases

de arranque de la empresa.

Por otro lado, es importante analizar si la aceleradora y sus directivos o
fundadores se encuentran conectados al mejor ecosistema (redes de
inversores, fondos de capital riesgo, emprendedores de alto nivel, escuelas de
negocio). Los emprendedores tienen que valorar las redes de contacto y la
visibilidad que pueden dar y facilitar las aceleradoras. Muchas aceleradoras
tienen un alto nivel de contactos con determinadas industrias y sectores de

negocio que podran favorecer el desarrollo y consolidaciéon de la empresa.

Desde el punto de vista de la inversion, hay que valorar si existe inversion
inicial o no y qué piden a cambio a la empresa. Cada vez menos aceleradoras
suelen poner una inversion inicial de dinero a las empresas que entren en el
programa de aceleracion. Por el lado de lo que piden a cambio, las
aceleradoras de mayor prestigio piden a las empresas una participacion inicial
de la compaiiia, entre el 4 y el 10 por ciento de su valor, por la aportacién de
dinero y servicios. En ese sentido, es importante que se analice el tipo de
contrato y los pactos de socios dado que en ocasiones las empresas firman
unos compromisos y contratos complejos dependiendo del nivel de la
aceleradora.

En esta linea, es importante valorar si la aceleradora ayuda a buscar
inversion. Blanco (2014) senala que hay que diferenciar dos aspectos muy

claros, uno es querer y el otro es poder. Algunas aceleradoras quieren ayudar
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a las empresas pero no estan suficientemente bien conectadas con inversores
y fondos de capital riesgo. Para los emprendedores que estan en las
aceleradoras lo importante es que estén conectados con inversores de capital
que invierten en companias que estan en una fase inicial del negocio, lo que

se denomina capital en fase semilla, ya sean privados o publicos.

Respecto a la formacion, hay que tener en cuenta el tipo de formacion y las
charlas que se realizaran. En algunos casos algunas aceleradoras imparten
sesiones de formacion de mayor o menor duraciéon siendo docentes personas

con un elevado prestigio y experiencia.

Por ultimo, Blanco (2014) recomienda analizar si el programa de aceleracion
sera presencial o virtualmente. En algunas ocasiones, algunas aceleradoras
obligan a las startups a estar presencialmente durante el proceso de
aceleracion. La clave para el caso de las virtuales es que las startups puedan
recibir el mentoring y la formacion a través de sistemas de conferencia

digital.
2.2.7 El futuro de las aceleradoras de empresas

Aunque su crecimiento ha sido rapido y el modelo ha empezado a extenderse
a nuevos paises, todavia es muy temprano en la historia de las aceleradoras
para decir si han o no han tenido un impacto positivo en la economia en
general y en los ecosistemas de emprendedores en particular (Miller y Bound,
2011).

No obstante, a pesar que las valoraciones generalmente han sido positivas, de
los datos emergentes asi como de las valoraciones de los inversores, las
aceleradoras no estan exentas de criticas. Varias areas requieren futuras
investigaciones si se quiere controlar el rendimiento y el impacto que estan
teniendo las aceleradoras (Miller y Bound, 2011) y entender como este modelo
se puede comparar con otros medios de apoyo que existen dentro de los

ecosistemas de startups.

Una de las criticas a la que estan expuestas las aceleradoras esta relacionada

con el tamano de las empresas que en ellas se crean. Se suele decir que las
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aceleradoras solo crean empresas relativamente pequenas. Autores como
Miller y Bound (2011) se plantean la siguiente pregunta: ;Podria un programa
de aceleracion crear una empresa como Google o Facebook? Su respuesta es
quizas, pero que lo que realmente ocurre es que las aceleradoras tienen un
incentivo para apoyar startups que ya tienen un modelo de ingresos y tal vez

le falta una gran ambicién para ser empresas globales.

Otra de las criticas que se acentlan es que las aceleradoras desvian el talento
de unas empresas a otras de alto crecimiento. Segun Miller y Bound (2011)
atraer el talento es una preocupacion constante de las empresas de nueva
creacion. Estas tienen que ir a competir a los grandes centros de negocios
para conseguir ingenieros y programadores cualificados y con talento. Segun
los autores, varios inversores han identificado que las aceleradoras estan
haciendo el emprendimiento tan accesible que estan drenando el talento de
empresas de nueva creacion. Todos estos perfiles prefieren trabajar en este
tipo de empresas que en empresas tractoras y consolidadas que tienen una

gran recorrido en el mercado internacional.

Adicionalmente, los autores apuntan que los inversores se quejan de que una
vez que finaliza el programa de aceleracion, las buenas empresas siguen sin
programa y no se encuentran correctamente dirigidas y asesoradas. Hay que
darse cuenta, resaltan los autores, que cuando una startup termina un
programa de aceleracion, sigue siendo una empresa muy joven, generalmente
solo lleva funcionando una media de noventa dias (lo que suele durar en
general un programa de aceleracion), son bastantes fragiles y se encuentran
en el proceso mas duro como es el de la conquista del mercado. Todavia no
han alcanzado la consolidacién con el fin de averiguar si son realmente

viables.

Por otro lado, a menudo se argumenta que si una empresa se siente atraida
por una aceleradora es porque probablemente no sera tan exitosa como las
empresas que no necesitan apoyo. Ademas, los programas siempre van a tener
poca informacién sobre las empresas en el momento en que se presentan al
programa, en parte porque no toda la informacion relevante se puede

transmitir en un formulario y en una entrevista corta sino también porque es
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dificil juzgar el desempeno futuro de cualquier empresa en esa etapa de

inicio.

Con todo ello, el gran riesgo es que se esté ayudando a crear una burbuja en
el ecosistema. Es cierto que el mercado de este tipo de empresas esta siendo
consolidado poco a poco, pero no hay que perder de vista que las
aceleradoras todavia se limitan a crear cientos de empresas de menor tamano

cada ano.

Adicionalmente, el enfoque de las aceleradoras también se compara de una
manera critica con la practica de los inversores denominada “'spray and
pray”. Lanzame (2015) apunta que los grandes fondos de inversion, clubes de
inversion asi como inversores particulares, aluden que invertir en startups es
muy dificil dado que es muy poco probable averiguar qué empresa sera
exitosa y cual sera ruinosa. Su sistema de inversion vendria a ser un “invierte
en todas las que creas que pueden ser buenas, y reza para que alguna salga

buena”, lo que se denomina como “spray and pray“.

Algunos inversores, sefalan, son criticos con este sistema de inversion debido
a que consideran que es como jugar a la ruleta rusa mientras que otros
consideran que las inversiones en este tipo de companias no dista mucho de
un juego de alto riesgo. Adicionalmente apuntan, que en el mercado existe la
creencia en muchos inversores que un gran numero de inversiones es mas

probable que genere unas pocas empresas de gran éxito.

Por Ultimo, Miller y Bound (2011) critican que los programas de aceleracion no
dejan de ser una manera de cubrir las deficiencias del sistema de educacion
universitaria en la creacion de los fundadores técnicos y comerciales
adecuados. Adicionalmente, senalan que el sistema educativo a todos los
niveles no logra seguir el ritmo de las necesidades del sector tecnologico,
dado que éste avanza muy rapido. En esta linea, Lacy (2011) argumenta que
han existido programas impulsados por personas de reconocido prestigio
dentro del mundo de los emprendedores (por ejemplo, el cofundador de la

empresa PayPal) que han alentado a estudiantes menores de veinte anos a
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abandonar sus estudios y empezar a crear empresas nuevas a cambio de una

suma de dinero, teniendo estos programas una gran aceptacion.

En resumen, el modelo de aceleradoras de empresas es un modelo que no esta
exento de problemas y de aspectos criticos y podria ser una valiosa
oportunidad para las administraciones pUblicas para amplificar los esfuerzos
de los programas de aceleracion, mejorar su rendimiento y potencialmente
aprender como apoyar mejor a las empresas tecnologicas de alto crecimiento

en un entorno economico que cambia rapidamente.

En este contexto, es critico saber medir el rendimiento y el impacto de los
programas de aceleracidon, comparar el rendimiento de las aceleradoras con
otras aceleradoras, reflexionar en que podrian las aceleradoras ensenarnos
sobre la creacion de empresas de alto crecimiento, y valorar en todo caso si
las aceleradoras podrian ser utilizadas como una herramienta de desarrollo

economico.

Por ultimo, como hemos comentado al principio de este apartado, las
aceleradoras de empresas son una nueva clase de organizacion
frecuentemente ligadas a empresas tecnoldgicas en concreto startups. Este
tipo de empresas merecen una atencion especial por sus caracteristicas y por
su influencia en el ecosistema emprendedor siendo analizadas en el siguiente

capitulo.
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Capitulo 3. El fenomeno de las startups

Cuando se menciona el concepto de creacion de nuevas empresas, la
literatura nos aproxima al término de startup. En este sentido, la definicion
de lo que es una startup es muy amplia y en ocasiones lleva a confusion. Si
atendemos a la definicion de startup aportada por diferentes diccionarios
(Oxford y Collins Dictionaries) podemos definir, por un lado, que una startup
es una empresa de nueva creacion y, adicionalmente se denomina startup al

arranque o puesta en marcha de un nuevo negocio.

De esta manera, como se puede observar, el concepto de startup como
empresa de nueva creacion abarca a todo tipo de compaiias y sectores. En
nuestro estudio, nos centraremos en analizar el concepto de startup bajo el
prisma de empresas innovadoras, que hacen uso de la tecnologia y que son
capaces de crecer rapidamente. Este concepto lo ampliaremos en mayor

medida en los proximos apartados de este capitulo.

En general, a pesar de que este tipo de empresas resultan todavia
minoritarias respecto al conjunto de pequenas y medianas empresas, estas
compahias demuestran un elevado potencial en el medio y largo plazo para
contribuir al desarrollo econémico de un pais a través de la generacion de
empleo, aportando valor anadido vinculado a la innovacion y al conocimiento
y teniendo un efecto positivo y dinamizador sobre otros sectores de la
economia (Mora y March, 2007). Al mismo tiempo, estos emprendedores estan
rejuveneciendo la economia de muchos territorios y ciudades del mundo,
creando la base para la proxima ola de crecimiento economico, existiendo una

revolucion de startups en todo el mundo (Voicu-Dorobantuet al., 2014).

En los siguientes apartados realizaremos una revision mas profunda de la
literatura para entender con mejor claridad qué son las startups y haremos un
analisis de las claves del éxito, identificando qué factores llevan al éxito y/o

al fracaso a este tipo de empresas.

3.1. Definicion de startup

March-Chorda (2011) apunta que una de las definiciones de mayor difusion
sobre qué son las startups viene dada por Simon (2003), que utiliza lo

aportado por la Office of Technolog y Assesment (1992), que las define como
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un tipo de organizaciones de base tecnoldgica productoras de bienes vy
servicios, que se encuentran comprometidas con el diseno, desarrollo y con la
produccion de nuevos productos y/o servicios de fabricacion innovadores, a

través de la aplicacion sistematica de conocimientos técnicos y cientificos.

En general, todos los tipos de startups tienen cuatro denominadores comunes:
la base tecnoldgica, el caracter independiente (predomina la propiedad por
parte del fundador o fundadores), la novedad (tecnologia utilizada y el
producto o servicio final) y el tamano de la empresa (mediano o pequeno). En
este sentido, en nuestro estudio nos centraremos en analizar el concepto de
startup bajo el prisma de empresas innovadoras, que hacen uso de la

tecnologia y que son capaces de crecer rapidamente.

En esta linea, la definicion cominmente adoptada en la literatura para definir
una startup es la realizada por Blank (2010), que la clasifica como una
organizacion temporal en busqueda de un modelo de negocio escalable y

replicable.

Senala que es un “organizacion temporal” debido a que una startup
solamente lo es durante un tiempo determinado. Pasado este tiempo, la

startup, o se convierte en una compahia sostenible, o cierra.

Por otro lado, cuando se refiere a “en busqueda de un modelo de negocio”,
aclara que una startup inicialmente no sabe cual es su modelo de negocio
debido a que normalmente son creadas y basadas en productos, mercados o
servicios no existentes hasta la fecha, con un alto nivel de innovacion en un
estado de incertidumbre en donde se tiene dudas de que el modelo de
negocio inicial sea el que finalmente sirva para consolidar la empresa y hacer

el negocio sostenible.

Asi mismo, cuando se refiere a “modelo de negocio escalable y replicable”,
apunta que cualquier tipo de negocio no puede ser clasificado como una
startup. Para poder ser clasificado como tal, es necesario que tenga un alto
potencial de crecimiento y para ello debe ser escalable de manera facil, en

cuanto a su tamano, y replicable para poder llevar este modelo de negocio a
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otros mercados. En concreto define un modelo de negocio escalable como
aquel que tiene un potencial de crecimiento muy fuerte, se puede
internacionalizar y que es capaz de generar ingresos de forma mucho mas

rapida de lo que crece la estructura de costes de la startup.

Adicionalmente, Blank (2010) apunta que, por regla general, las startups son
tecnologicas, dado que son las tecnologias modernas, sobre todo Internet, lo
que ha permitido el desarrollo de este tipo de empresas. No obstante, senala
que el hecho de que una empresa sea tecnologica no significa que sea una

startup, dado que su modelo de negocio podria no ser escalable y replicable.

La definicion de startup realizada por Blank es complementada por Ries
(2011), anadiendo que una startup es una institucion humana disefada para

crear un nuevo producto o servicio en condiciones de incertidumbre extrema.

Ries sefala que, en la propia definicion, no existe ninguna referencia sobre el
tamano de la empresa, la industria o el sector, con lo que cualquier persona
podria ser un emprendedor de una startup, si lleva a cabo la creacion de un
nuevo producto o negocio en un entorno de incertidumbre extrema. En esta
linea, la empresa Infoempleo en su aportacion a la Guia Loogic de Inversion en
Startups(2014), aclara que aunque el término startup se utiliza para
companias de cualquier sector, normalmente va asociado a empresas que
ofrecen productos o servicios tecnologicos habitualmente relacionados con el
mundo de Internet y de las tecnologias de la informaciéon y comunicacion
(TIC).

Adicionalmente, Ries (2011) apunta que una startup es una empresa que tiene
que gestionar la contratacion de empleados que tengan un alto nivel de
creatividad, que es capaz de coordinar eficientemente sus actividades, y que

genera una cultura de empresa dirigida a ofrecer resultados exitosos.

Una startup, recalca, no es mas que una implementacion de una idea brillante
0 un gran avance tecnologico concebida para hacer frente a condiciones
inciertas extremas. El futuro de la startup es impredecible, los clientes tienen

que ser encontrados, y el ritmo a la hora de cambiar el modelo de negocio es
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cada vez mayor. Eso implica que el tiempo de reaccion y de poner un
producto o servicio en el mercado esta bastante limitado. Adicionalmente, las
startups son compaiias con unos costes de desarrollo menores que empresas
de otros ambitos, y cuyas necesidades de financiacion para la puesta en

marcha son inferiores (Guia Loogic de Inversion en Startups, 2014).

El inicio de este tipo de compaiias surge a principio de los anos 90 en Silicon
Valley (EE.UU.), en donde aparecen como compafias impulsoras de la
innovacion continuada y del cambio técnico para poco después trasladarse a
Europa (March-Chorda, 2011). Las startups se engloban en el subgrupo de

empresas conocidas como empresas de base tecnoldgica (EBT).

March-Chorda (2011:21) matiza que las empresas de base tecnolégica “son
una categoria de empresas, que han sido creadas recientemente, operan en
sectores de alta tecnologia y muestran un comportamiento abiertamente
proclive a la innovacion”. Segln el autor, este tipo de companias tienen unos
rasgos tipicos que las caracterizan (March-Chorda 2011) y que comentamos a

continuacion.

Por un lado, son companias intensivas en |+D tanto en recursos como en
empleados con un afan emprendedor y una apuesta clara por la innovacion
continua, asi como con una formacion eminentemente técnica de los
fundadores, teniendo una proporcidon alta de recursos humanos altamente

cualificados que desarrollan productos con un alto valor anadido.

Adicionalmente, tienen flexibilidad organizativa, una menor aversion al riesgo
y su predileccion por actuar como pioneras en la introduccién de novedades.
Suelen plantearse muy pronto la salida al exterior, adoptando una perspectiva

internacional, atendiendo mercados de demanda en expansion.

Por otro lado, tienen un crecimiento elevado pero inestable con lo que los
beneficios pueden ser elevados, pero variables e inestables. Para sostener su
crecimiento necesitan el apoyo financiero externo o socios inversores y sufren

una elevada tasa de mortalidad. En caso de que la empresa tengo éxito suelen
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ofrecer margenes comerciales muy altos y su futuro pasa por la venta de la

empresa a terceros (Cink Emprende, 2014).

Como conclusion, podemos decir que no existe una definicion Unica y
aceptada a nivel mundial de lo que es una startup. Los gobiernos y los
expertos del todo el mundo han adoptado diferentes definiciones de la misma,
existiendo un denominador comdn en todas las definiciones. La caracteristica
clave de una startup es el uso de la tecnologia y su capacidad de crecer y

escalar muy rapidamente.

3.2. Fases de desarrollo en una startup

Un gran numero de autores han desarrollado teorias con el propdsito de
caracterizar las fases de crecimiento de una startup. La mayor parte de ellos
han usado un modelo bioldgico similar al del ciclo de vida humano (Churchill y
Lewis, 1983, citado en Niselovitch, 2011), de tal manera que las fases se
podrian ordenar de la siguiente manera: nacimiento, crecimiento, disminucion

y muerte (Jones, 2012).

No obstante, la mayoria de los investigadores estan de acuerdo que la senda
de crecimiento de una startup esta compuesta, como minimo, de una serie de
fases o etapas que se pueden agrupar de la siguiente manera: una primera
etapa de definicion de la idea, una segunda fase de validacion de la idea, una
tercera fase de crecimiento de la compaiia y una ultima fase de consolidacion

de la startup.

En este sentido, Startup Commons Global (2013), iniciativa referente que se
ha creado para el desarrollo de ecosistemas y el apoyo a las startups en
Europa, identifica las cuatro fases mencionadas anteriormente, a las que
anade dos pre-fases iniciales, con lo que identifica seis fases (Grafico 3): i)
fase de idea/descubrimiento, ii) fase de concepto, iii) fase de compromiso, iv)
fase de validacion, v) fase de escalabilidad, vi) fase de

establecimiento/consolidacion. A continuacion describimos cada una de ellas.

En la fase de idea o descubrimiento es cuando la startup tiene su primera

idea escalable. Los emprendedores piensan en un producto o servicio para un
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mercado objetivo lo suficientemente grande. Se empieza a pensar en un
primer plan de negocio para identificar como se puede ganar dinero en un
futuro y, a su vez, se empieza a formar un pequeno equipo, sin apenas
estructura y complementariedad en el mismo, intentando identificar un

mercado hipotético para la idea o solucion.

En la siguiente fase, denominada fase de concepto, el equipo tiene que
identificar un objetivo claro y significativo. Tiene que decidir los plazos para
el desarrollo del producto y mantener la direccion para llegar alli. En esta
fase se empieza a identificar la financiacién necesaria. Para ello, es
fundamental encontrar la fuente correcta del capital con el fin de empezar a
desarrollar el producto y/o servicio. Generalmente esta fuente de
financiacion viene del ahorro de los fundadores, de la familia, de los amigos,

asi como de subvenciones y de campanas de crowdfunding.

En la fase de compromiso es cuando se desarrolla un prototipo del producto
y/o servicio (producto minimo viable). Normalmente se procede a cerrar un
acuerdo entre los fundadores en el que se firman los hitos, plazos y el uso del
dinero que tenga la empresa. Se empiezan a identificar nuevas fuentes de
financiacion que se podrian utilizar, como pueden ser inversores privados,

también denominados business angels.

En la fase de validacion es cuando se empieza a demostrar los primeros
sintomas de crecimiento, en base al incremento en nimero de usuarios o a la
entrada de los primeros ingresos. Se contrasta con los usuarios las
funcionalidades del producto o servicio. En esta fase, el papel de los
inversores empieza a ser crucial para el desarrollo del producto. Se revisa el
modelo de negocio con el fin de satisfacer mejor las expectativas de los
clientes asi como para mejorar la eficiencia del proceso de adquisicion de los

mismos.

En la fase de escalabilidad es cuando la startup comienza a ir a una velocidad
muy rapida y a tratar de impulsar el crecimiento de la empresa de una
manera mas rapida y escalable. La empresa ya visualiza que tiene por delante

un mercado objetivo grande que se encuentra en rapido crecimiento, por lo
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que medir la traccion (en términos de venta y/o en términos de adquisicion
de usuarios) es fundamental para el proceso de escalabilidad. La empresa se
encuentra en un momento de posibilidad de atraer elevadas cuantias de
financiacion dado que empieza a existir una masiva adquisicion de clientes,
estableciéndose una mejora en la implementacion de todos los procesos de la
compaiia (mayor eficiencia) de tal manera que se mejora la escalabilidad de

la empresa.

La ultima fase, la de establecimiento y consolidacion, ocurre una vez que la
empresa ha logrado un elevado crecimiento, esperandose que ese crecimiento
se mantenga al mismo ritmo. En esta fase, la empresa requiere una
financiacion minima, ya que puede confiar en sus propios ingresos. La
empresa seguira creciendo y comportandose como una startup el tiempo que
le sea posible, dado que es al final de esta fase donde se suele producir el

momento de que los fundadores vendan la compahia.

Grafico 3. Fases de desarrollo en una startup
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Fuente: Elaboracion propia en base a la informacion de Startupcommons (2013)

3.3. Tipos de startups

Una vez definida lo que es una startup, en este apartado identificaremos las

diferentes variedades o tipos que existen.
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Segln el estudio Un nuevo marco para entender por qué las startups tienen
éxito elaborado por Startup Genome (2013), es de vital importancia para los
emprendedores identificar cuales son los patrones de repeticion que conducen
al éxito o fracaso recurrente cuando se crea una startup. La obtencion de un
conocimiento mas profundo de dichos patrones hace que los emprendedores
mejoren significativamente su rendimiento y su capacidad para innovar. Para
ello, es esencial la comprension de qué tipo de startup estda poniendo en

marcha el emprendedor (Marmer et al., 2012).

De esta manera, StartupGenome senala que las startups pueden crear
productos innovadores en diferentes sectores y mercados, como el de las TIC,
salud, electronica, software, entre otros. A pesar de esto, es indudable que
uno de estos sectores ha sido ampliamente predominante en los Gltimos anos,
como es de las TIC, y en concreto el de Internet, aunque al ser un fenédmeno
reciente, todavia existen dudas sobre la verdadera naturaleza de estas

empresas de nueva creacion.

Es por ello que la clasificacion por tipos de startups que hacen diferentes
autores suelen variar de unos a otros. En nuestro analisis sobre la tipologia de
startups, hemos seleccionado a StartupGenome (2013) y Blank (2011) como

fuentes principales para clasificar las startups.

Startup Genome (2013) identifica cuatro tipo de startups: i) automatizadoras,
ii) transformadoras sociales, iii) integradoras y iv) retadoras. A continuacion

las describimos.

Las startups automatizadoras se caracterizan porque la adquisicion de
clientes se realiza de forma automatica. Los procedimientos estan enfocados
en el consumidor y en automatizar; frecuentemente automatiza un proceso
manual. Su foco principal esta en el consumidor y el producto, y su proceso de
ejecucion es muy rapido. Generalmente tienen costes fijos bajos y un proceso
de crecimiento mas rapido que cualquier otra startup. Ejemplos de este tipo

de startups son Google, Dropbox, Eventbrite y SlideShare.
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Las startups transformadoras sociales, al igual que las anteriores, se
caracterizan por la adquisicion de clientes de manera automatica. Son
startups que adquieren muchos clientes, teniendo un crecimiento de usuarios
muy rapido. Este tipo de startups necesitan definir muy bien el
comportamiento del usuario (lo que se denomina la experiencia de usuario)
dado que ese comportamiento suele ser muy complejo. La startup que logre
posicionarse en el mercado, se queda con casi la totalidad de los potenciales
usuarios. El objetivo de estas nuevas empresas es crear nuevas formas para
que las personas interactuen. Este tipo de empresas son las que tienen que
enfrentar mas desafios, pero también tienen las mayores recompensas.
Tienen que estar centradas en el producto y su valor radica en atraer a un
gran numero de usuarios mediante la creacién de valor para los demas.
Ejemplos de este tipo de startups son Skype, Twitter, Paypal,YouTube,
Airbnb, Uber, Blablacar LinkedIn, Facebook y eBay.

Las startups integradoras tienen una estrategia de adquisicion de clientes
semiautomatica. Sus clientes son las pequenas y medianas empresas. Estas
empresas a menudo se centran en la mejora de los procesos de negocio que ya
estan funcionando, mediante la reutilizacion de las innovaciones existentes en
Internet y las reconstruyen para pequenas empresas. Estan enfocadas en el
producto y generalmente consiguen una monetizacion temprana. Se dirigen a
grandes mercados existentes, proporcionando un producto que es mas barato
que la competencia. Una de las principales ventajas de estas empresas es que
pueden tener una validacién del producto muy temprana. La complejidad del
producto es por lo general tan alta que la interaccion humana con un
representante de ventas o servicio al cliente es necesario. Por ultimo, la
capacidad de gestionar la situacion de la caja es vital, debido al hecho de que
los ingresos se recogen generalmente una vez al mes, siendo dificil evaluar el
valor de vida del cliente. Ejemplos de este tipo de startups son HubSpot,

Marketo, Xignite, UserVoice y Zoho.

Las startups retadoras se caracterizan por tener unos altos ingresos por
cliente, por lo tanto, se centran en nimero menor de clientes. Operan en

mercados grandes y muy rigidos, cuyos clientes son grandes corporaciones, en
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el que entrar puede ser dificil dado que la mayoria de clientes tienen sus
propios proveedores. Es por ello, por lo que el producto que ofrecen al
mercado tiene que tener unas caracteristicas y un valor anadido muy superior
al resto de la competencia, con el fin de poder convencer a las mencionadas
corporaciones que tienen que cambiar para seguir siendo competitivas en un
nuevo mercado emergente. Estas empresas monetizan el mayor porcentaje de
sus clientes, el tamano del mercado es mucho mas grande que el de los otros
tipos de startups. El factor clave es el desarrollo de un producto amigable al
cliente, capaz de atraer a los grandes clientes sin desarrollar un producto
demasiado complejo.Ejemplos de este tipo de startups son Oracle, MySQL,

Salesforce,Yammer, Bazaarvoice y Palantir.

Por otro lado, Blank (2011)senala que hay seis caminos diferentes para
emprender, y que no entender y aceptar por parte de la administracion lo que
significa emprender y la importancia que tienen las startups hara que fracase
el ecosistema emprendedor de todo un pais. De esta manera hace una
clasificacion de seis tipos de startups basadas en su conocimiento y
experiencia: i) startups de estilo de vida, ii) startups de pequenos negocios,
iii) startups escalables, iv) startups comprables, v) startups de grandes

empresas, vi) startups sociales. A continuacion, las describimos.

Las startups de estilo de vida se crean porque el emprendedor es una persona
que trabaja con pasion en el desarrollo de un producto o servicio que esta
muy vinculado a su estilo de vida y gustos personales. Para el emprendedor,
trabajar en este tipo de startup no le supone apenas sacrificio; trabaja para
vivir su pasion. Este emprendedor vive la vida profesional que le gusta. El
ejemplo mas claro son las startups que existen en Silicon Valley en las cuales
los emprendedores a los que les encanta la programacion, el diseiio web y la

tecnologia en general, estan trabajando en ellas porque son su pasion.

Las startups de pequerios negocios estan disenadas como pequenas companias
pero no estan disefadas con un concepto de escalabilidad. El Unico capital
disponible para estas empresas son los propios ahorros de los emprendedores,

y lo que puedan pedir prestado a bancos, amigos y familiares. Los
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emprendedores de este tipo de empresas quieren tener su propio negocio

(auto emplearse) y con ello poder alimentar a sus familias.

Las startups escalables son las startups mas reconocidas. Desde el primer dia,
los fundadores creen y tienen la vision de cambiar el mundo. A diferencia del
tipo anterior, los emprendedores no tienen su interés en ganarse solamente la
vida con estas empresas, sino que quieren conseguir un elevado beneficio
economico. Este tipo de empresas atraen a importantes inversores financieros

que hacen que las empresas consigan rapidamente la escalabilidad deseada.

Las startups comprables son las que en los cinco ultimos anos han ido
proliferando relacionadas con el mundo de internet y las aplicaciones moviles.
Estas empresas se fundan para ser vendidas a empresas mas grandes. El coste
necesario para construir el producto y el tiempo reducido para llevar el
producto al mercado asi como la aparicion de inversores dispuestos a invertir
han hecho que este tipo de empresas proliferen. El objetivo de estas
empresas no es el de construir un negocio de miles de millones de euros, si no
propiciar un negocio que esté preparado para ser vendido a una empresa de

mayor tamano.

Las startups de grandes empresas estan relacionadas con las grandes
companias que han usado la tecnologia para crecer pero que se encuentran en
un proceso continuo de llevar a cabo grandes innovaciones, ofreciendo nuevos
productos que son variantes de sus productos. Los cambios en los gustos de los
consumidores, la aparicion de nuevas tecnologias asi como nuevos
competidores han creado presion para forzar una innovacion disruptiva que ha

dado lugar a este tipo de empresas.

Las startups sociales se caracterizan por ser organizaciones no lucrativas
innovadoras en todo el mundo. Crecen bajo el amparo de un modelo de
negocio cuyo objetivo es “hacer del mundo un lugar mejor”. En este tipo de
empresas y en concreto sus emprendedores no son menos ambiciosos, Yy

apasionados que el de resto de tipos de startups.
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Una vez analizado los tipos de startups, vamos a definir el rol que juegan en
el ecosistema de emprendedor en el siguiente apartado, de cara a poder
analizar el ecosistema de startups en Espafa y observar cuales son los

principales factores de éxito de este tipo de compaiias.

3.4. Las comunidades de startups dentro de un ecosistema de
emprendimiento

En el Capitulo 1 describimos lo que es un ecosistema de emprendimiento,
analizando sus elementos asi como con las ventajas e inconvenientes que
tiene las empresas a la hora de pertenecer al ecosistema. Dentro del
ecosistema de emprendimiento se ubican las startups, que forman entre si un
ecosistema peculiar y caracteristico. En este apartado, vamos a analizar qué

comportamiento tienen las startups dentro del ecosistema.

Dentro de un ecosistema de emprendimiento, las empresas de nueva creacion
y en concreto las startups, tienen una presencia vital por sus caracteristicas
propias definidas anteriormente. En este sentido, Isenberg (2010) sefala que
los gobiernos de todo el mundo estan tomando medidas para mejorar las

condiciones de las startups asi como el entorno en donde se encuentran.

Segln Aleisa (2012), en un ecosistema de emprendimiento, se crean a su vez
ecosistemas de startups, definiéndose como una sociedad compuesta de
diferentes elementos entre los que destacan emprendedores de perfil técnico
con grandes ideas y habilidades, empresas en etapas tempranas de desarrollo
con personal con mucho talento, infraestructuras como son las incubadoras y
aceleradoras que incorporan asesores, mentores y financiacion, consumidores
que prueban rapidamente los productos (early adopters)asi como medios de
comunicacion. Estos elementos o entidades se vinculan, e interactuan
ayudandose unos a otros, fortaleciendo el ecosistema y dando valor al mismo.
La meta para cualquier ecosistema debe ser desarrollar una red de trabajo
auto sostenible de talento y recursos que resuelvan los problemas de la

comunidad y aporten valor a la misma (Shane, 2012).

Los ecosistemas de startups tienen la capacidad de innovar, construir

empresas excepcionales asi como crear trabajo y nuevos negocios
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innovadores. El éxito del ecosistema esta basado en las caracteristicas del
mismo como son el compromiso, la capacidad de inclusion y la pro actividad

de sus elementos.

Un ecosistema de startups prospero necesita emprendedores con habilidades
técnicas con un nivel alto de conocimiento en el mundo de la programacion,
ya que es requisito basico en el mundo del desarrollo de la tecnologia. Asi
mismo, debe ser un requisito importante a cumplir por parte de los
emprendedores el tener ciertas habilidades empresariales y de gestion, ya
que las startups necesitaran en algin momento tratar temas financieros y de

gestion.

Los emprendedores son un componente esencial en cualquier ecosistema ya
que sin ellos la creacion de startups seria inexistente. El informe Startup
Genome Report (2012) indica que alrededor del 19 por ciento de los
emprendedores de startups tienen mas probabilidades de encontrar la
motivacion en cambiar el mundo, en lugar de crear un "nuevo" producto en
Silicon Valley. Muchas de las nuevas startups de todo el mundo, no sélo son un
producto del trabajo duro, sino que también contienen unas grandes
habilidades y capacitaciones curriculares en lo que se refiere a la formacion.
En muchas startups de todo el mundo, hay personas con un nivel elevado de

formacion muchos de ellos con formacion de grado y de posgrado.

Un buen ecosistema de startups debera tener variedad de fuentes de
financiacion que permita alcanzar un alto indice de financiacion.
Adicionalmente, el papel del gobierno es clave para el desarrollo de un buen
ecosistema, y para determinar el éxito de las nuevas startups y las futuras
que se creen. El gobierno deberia generar un marco regulatorio con el fin de
mejorar una serie de aspectos como son; una mejor imposicion, acceso a la
financiacion y fomentar la formacion de los socios promotores y de los

empleados de las startups.

Van Weeleet al. (2014) presentan un modelo en el cual los emprendedores,

las startups, asi como las comunidades de startups operan dentro del
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contexto de un ecosistema de emprendedores, tal y como se observa en el

Grafico 4.

Grafico 4. Las comunidades de startups en un ecosistema de emprendedores
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En este contexto, aparece en la literatura el concepto de comunidad de
startups, que es definida por diferentes autores (Wenger et al., 2010;
Davidsson y Honig, 2003; van Weele et al.,2013) como redes locales
informales de emprendedores con perfil altamente tecnologico que se
fomentan y apoyan entre ellos compartiendo sus pasiones y de ese modo

aprendiendo e innovando.

Este tipo de comunidades se encuentran identificadas en torno a su habitat de
trabajo generalmente en las incubadoras de empresas tecnologicas y en los
espacios de coworking (Hughes et al., 2007), lo cual implica asociar a este

tipo de comunidades a un espacio fisico especifico.

Van Weeleet al. (2014) hacen una distincion entre “comunidades de espacios

de trabajo” y “comunidades regionales”. Las primeras son comunidades de
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startups dentro de unos limites fisicos de espacios de trabajo (por ejemplo,
incubadoras de empresas). Las segundas son comunidades de startups dentro

de una region geografica.

Las comunidades de startups refuerzan el ecosistema de emprendimiento
atrayendo a nuevos emprendedores e inversores y creando una mayor
legitimidad a las startups siendo reconocidas como una organizacion formal
(Zaheer et al., 2000).

Van Weeleet al. (2014) aprecian que las comunidades de startups existen en
diferentes niveles, teniendo una ubicacion fisica como pueden ser espacios de
trabajos colaborativos (coworking spaces), incubadoras, parques tecnologicos,
ciudades o regiones geograficas. Aunque las comunidades se crean de
diferentes maneras y formas, estudios empiricos demuestran, segin los
autores, que estas comunidades han girado en torno a infraestructuras de
soporte para las startups como son las incubadoras. Adicionalmente, las
comunidades de startups operan bajo ciertas condiciones que son relevantes

tales como el tamano y la diversidad de la propia comunidad.

En relacion al tamano de la comunidad, algunos autores apuntan que si es
grande, tiene una doble vision. Por un lado, es positivo, dado que la
comunidad es grande, y ésta puede proporcionar un mayor numero de
recursos (redes de contactos, financiacion, recursos humanos, etc.) a los
miembros de que la componen. Pero, por otro lado, al ser un tamano grande,
en ocasiones algunos miembros de la comunidad no pueden acceder a los
recursos cuando las comunidades se hacen mas grandes. La adicion de un
nuevo miembro al grupo, implica una inversion mayor de todos los miembros
existentes a la hora de seguir manteniendo relaciones en la comunidad (Burt,
2001).

En cambio, cuando las comunidades son pequenas, las redes son informales y
relativamente faciles de gestionar haciendo que el acceso a los recursos se
haga de una manera mas rapida (Rothschild y Darr, 2005; Aerts et al., 2007).
En este sentido, es importante senalar que no todos los integrantes de la

comunidad se conectan entre si, existen diferencias en la manera de
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conectarse de cada uno de los integrantes, lo que implica diferentes roles y
diferencias de poder (lbarra, 1993) a la hora de acceder a la informacion
existiendo una probable reduccion en la confianza y en las normas de la
comunidad (Coleman, 1988; Burt, 2001). Como resultado de esta situacion,
podria ocurrir que una comunidad grande se fragmentara en multiples sub-
comunidades basadas exclusivamente en las relaciones personales de los
miembros, sin dejar de identificarse con la identidad del grupo de la

comunidad (Wenger y Snyder, 2000).

Ademas del tamano, las comunidades requieren un nivel O6ptimo de
diversidad. Cuando los miembros no tienen nada en comun, la interaccion
dentro de la comunidad es baja (Chan y Lau, 2005). Es deseable un cierto
nivel de homogeneidad entre los miembros (Hughes et al., 2007) de tal
manera que se consiga tener cierta visibilidad de homogeneidad de cara al
exterior para ser identificados como una comunidad fuerte y dinamica (Navis
y Glynn, 2010).

No obstante, ante esta afirmacion, otros autores se pronuncian apoyando a
que las comunidades no sean demasiado homogéneas, debiendo ser lo
suficientemente amplia para permitir hacer una mezcla de experiencias entre
las startups que sean diferentes, de tal manera que puedan surgir nuevas
oportunidades de negocios e importantes innovaciones (Ruef, 2002; Nieto y
Santamaria, 2007).

Para facilitar todo el engranaje dentro de una comunidad de startups y
romper la problematica del tamafo y la diversidad y asegurarse que todos los
miembros de la misma se encuentran plenamente conectados, es necesario
que toda comunidad tenga una persona responsable de la gestion de la misma
(Spinuzzi,2012). En este sentido, las comunidades de mayor tamano en
diferentes territorios tienen incluida la figura de este profesional (Deskmag,
2012) que de este modo hace que la comunidad pueda alcanzar un tamano
mayor constantemente, manteniendo un alto nivel de conectividad entre sus
miembros. Por ultimo, van Weele et al. (2014) sefalan que cuando se crea

una comunidad de startups, existen una serie de beneficios y riesgos que
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afectan al ecosistema en si, a los emprendedores y a las propias startups, si

no se consiguen equilibrar las condiciones que se han descrito anteriormente.

En la parte de beneficios, pertenecer a una comunidad grande, hace que el
ecosistema de emprendedores se fortalezca a través de una buena conexion
entre los miembros, de crear una comunidad visible de cara al exterior que
haga que se puedan atraer a nuevas empresas y a otros actores importantes
como pueden ser inversores, abogados asi como profesionales que den apoyo a
la comunidad (Barabasi y Albert, 1999). Las comunidades también facilitan la
creacion de relaciones de confianza entre todos los miembros de tal manera
que todo sea mas accesible y en ocasiones poder reducir la necesidad de
llegar a acuerdos formarles, por escrito, de todo aquello que se realice
(Zaheer et al., 2000) implicando que se reduzcan ampliamente los costes de

hacer negocio entre los miembros.

Para los emprendedores, pertenecer a una comunidad puede ser beneficioso
por diferentes motivos. Por un lado, el tener acceso a recursos valiosos como
compartir el capital fisico existente (equipos y/o instalaciones) pudiéndose
generar economias de escala a la hora de compartir espacios de trabajo e
incluso de servicios que se ofrezcan (abogados, consultores, etc.). Ademas las
comunidades, dada la experiencia que puedan tener los emprendedores,
pueden ayudar a algin emprendedor a la hora de poner en valor su proyecto y
de hacerlo mas escalable (McAdam y McAdam, 2008). Por otro lado, las
comunidades permiten el acceso a capital financiero, asi como a una fuente
de conocimiento tecnoldgico y empresarial al poderse intercambiar ideas,
experiencias o capacidades (Wenger y Snyder, 2000). Asi mismo, las startups
pueden beneficiarse de las historias de éxito de otras empresas que
pertenecen a la comunidad, mediante la copia o uso de las mejores practicas

de estos ejemplos.

Por la parte de los riesgos, para las startups, las interacciones frecuentes
dentro de la comunidad pueden ser una fuente de distraccion y puede hacer
que sea dificil mantener un equilibrio entre en el nivel 6ptimo de interaccion
y la dedicacion que cada empresa tienen que tener para seguir avanzando en

el desarrollo de su producto o servicio (Cooper et al.,2010).
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En resumen, la creacion de comunidades de startups dentro del ecosistema de
emprendimiento esta visto positivamente y de manera beneficiosa por
numerosos autores (Hansen et al., 2000; Hughes et al., 2007). No obstante,
otros autores (Chan y Lau, 2005; Warren et al., 2009) identifican riesgos que
deben tener en cuenta los emprendedores a la hora de saber si les es propicio
y rentable pertenecer a una comunidad. En ese sentido, van Weele et al.
(2014) abogan por que los responsables politicos reflexionen sobre este
concepto de beneficio y de riesgo de la comunidad para los emprendedores
dado que tendran que decidir en muchas ocasiones como gestionar una

comunidad.

De la misma manera, diferentes expertos han manifestado que el incremento
del nimero de startups tiene un impacto directo en las variables que definen
la competitividad a largo plazo de un territorio. Las distintas normativas y
politicas realizadas por gobiernos de todo el mundo en materia de apoyo al

emprendimiento, asi lo reflejan.

3.5. Ecosistemas de startups en Espana

Una vez analizado las comunidades de startups dentro de un ecosistema de
emprendedores, en este apartado analizaremos los ecosistemas de startups en
Espaia. Empezaremos por observar qué ciudades espaiolas se ubican entre las
preferidas por parte de los emprendedores a la hora de crear una startup y

abordaremos las carencias que tiene el ecosistema de startups en Espana.

Desde el punto de vista de las ciudades espanolas, la comunidad de
emprendedores europeos Eu-Startups (2015)publico en junio de 2015 un
ranking que recoge cuales son las mejores ciudades de Europa para montar
una startup. En este sentido, segun apunta ese informe, Madrid y Barcelona
han mejorado sus ecosistemas de emprendimiento en los Ultimos afos debido
fundamentalmente a la labor de la administracion, al incremento de fuentes
de financiacion, en concreto la de capital riesgo, a la creacion de nuevas
iniciativas, al impulso otorgado a los emprendedores a través de la creacion
incubadoras y aceleradoras de empresas, a la realizacion de eventos asi como

al fomento y atraccion de startups y emprendedores internacionales.
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Segln recoge el estudio, Barcelona y Madrid son la quinta y sexta mejores
ciudades europeas para emprender, respectivamente. El listado esta liderado
por Londres, Paris, Berlin. En el cuarto puesto de la clasificacion europea se
encuentra Amsterdam. Por detras de Barcelona y Madrid aparecen ciudades
como Dublin, Estocolmo, Copenhague o Milan. En posiciones inferiores en la
clasificacion aparecen ciudades tan relevantes como Munich, Lisboa, Helsinki,

Zurich y Varsovia, tal y come se puede observar en la Tabla 12.

Tabla 12. Ranking de las mejores ciudades europeas para crear una startup

1. Londres 6. Madrid 11. Munich
2. Paris 7. Dublin 12. Lisboa
3. Berlin 8. Estocolmo 13. Helsinki
4. Amsterdam 9.Copenaghe 14. Zurich
5. Barcelona 10.Milan 15. Varsovia

Fuente: Eu-startups (2015)

En este contexto, la Fundacion de la Innovacion Bankinter (2010) en su
informe “El arte de innovar y emprender” ha analizado la problematica de
cuales son las carencias que todavia tienen los ecosistemas de
emprendimiento en ciudades concretas, entrevistando a emprendedores
repartidos por el territorio nacional, identificando diferentes factores que

surgen de manera repetitiva y comun.

Por un lado, se demanda al gobierno que tenga una mayor flexibilidad en la
formas de contratacion laboral, de cara a que sea mas facil la contratacion de
recursos humanos. En relacion al capital humano, hay un consenso en el que
es necesario la buena formacion y el talento de los jovenes. Asi mismo, se
identifica la falta de motivacion e iniciativa de los mismos junto con la

carencia de personal especializado.

Por otro lado, se identifican necesidades desde el punto de vista de imagen y
cultura del emprendedor. En relacion a la cultura se senala que el
emprendedor no tiene apoyo social. En relacion a la imagen del emprendedor,
cuando tiene éxito no se menciona y cuando fracasa es rapidamente

identificado.
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Respecto al capital y fuentes de financiacion, la mayor parte de los
emprendedores hacen referencia a las complicaciones para obtener
financiacion, especialmente la financiacion privada. En ese sentido, se
identifica que no hay referentes comunes de organizaciones que apoyen el
emprendimiento, y que apoyen al emprendedor en la busqueda de

financiacion, identificandose en casos aislados las escuelas de negocio.

Por dltimo, se identifica la problematica de la obtencion de los primeros
clientes, faltando una apuesta por nuevos productos, especialmente de las

grandes empresas y de las administraciones publicas.

El Centro de Innovacion BBVA, refuerza esta conclusion identificando a Espana
como uno de los entornos de ecosistema de startups europeos que se esta
consolidando como una alternativa de emprendimiento, en concreto con
ciudades lideres en la creacion de startups como son Madrid y Barcelona. Esto
es debido a que existe una mejora en la formacion de los profesionales
espanoles y existe una buena posibilidad mediante las infraestructuras
existentes de poder acceder al mercado internacional desde cualquier

localizacion geografica.

Toda esta situacion esta derivando no sélo en la aparicion de proyectos
nacionales propios sino también en la atraccion de companias extranjeras al
pais. En concreto, se sefala como dato interesante que, la inversion en
startup espanolas ha crecido un 6,54 por ciento en los tres primeros

trimestres de 2014 con respecto al mismo periodo de 2013.

Como dato adicional, se remarca que este incipiente ecosistema de
emprendedores con un alto nivel de formacion ha hecho que Google se fije en
la ciudad de Madrid para ubicar su tercer Campus para Emprendedores, con
posterioridad a la experiencia de los Campus de Londres (Reino Unido) y Tel
Aviv (Israel). La ubicacion Madrid pretende ser un impulsor de proyectos de

innovacion y fomentar el desarrollo del ecosistema emprendedor.

No obstante, aunque Espana empieza a ser reconocida dentro de los

ecosistemas de startups europeos, lo cierto es que todavia existen muchos
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factores que mejorar. Debido a ello, diferentes fundadores de startups en
Espana, han realizado un manifiesto denominado “Manifiesto de las startups
espanolas” (2015) que nace de la necesidad de adaptar al mercado local el
manifiesto que se realizé en Europa en el ano 2013. Este manifiesto europeo
fue creado por parte de los actores mas importantes del ecosistema de
startups en Europa con el objetivo de reflejar y mejorar la realidad del

panorama emprendedor en Europa.

En el caso espanol, el “Manifiesto de las startups espanolas” tiene como
objetivo por un lado poner de manifiesto las necesidades que tienen las
startups para influir en las decisiones que pueda tomar el Gobierno
relacionadas con el sector y, por otro lado, dar visibilidad al mundo del
emprendimiento y en concreto al de las startups. Los promotores de esta
iniciativa sefalan que, segun diferentes estudios, el 90 por ciento del empleo
generado lo crean empresas de pocos trabajadores y que, en el ano 2018, se
espera que las startups en Europa generen trabajo a casi cinco millones de

habitantes, generando en torno a 63 millones de euros en beneficios.

El “Manifiesto de las startups espanolas” esta concebido en base a seis ejes
que son susceptibles de mejorar (talento, capital, marco regulatorio, el
ecosistema, la educacion y la cultura) para que este sector crezca y genere

mayor valor anadido y riqueza.

Respecto al talento, los autores senalan que es necesario evitar la fuga de
talentos del pais de emprendedores que tengan unas altas cualidades y
capacidades, por su impacto negativo en la economia espafola. En muchas
ocasiones la fuga de talento va unida a la falta de acceso al capital, cuyo

acceso debe ser mejorado.

En lo que se refiere al marco legal o regulatorio, los autores recalcan que se
debe generar un marco estable que permita crear y cerrar startups con
facilidad y que permita a los inversores invertir en ellas sin tantas

dificultades.
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Respecto a la educacion y la cultura del emprendedor destacan que por un
lado, se debe introducir formacion relacionada con el emprendimiento en
etapas tempranas del ciclo educativo y, por otro lado, se debe intentar

despenalizar el fracaso del emprendedor.

Todo ello, permitira que las startups puedan trabajar en un entorno favorable
que les permita alcanzar el éxito. El éxito, como veremos a continuacion, es
el fin ultimo del emprendedor que crea una startup, y esta condicionado en
su mayor parte por diferentes factores inherentes al emprendedor asi como a

la empresa.

En los siguientes dos apartados abordaremos estas cuestiones empezando por
la definicion de lo que es éxito e investigando cuales son las claves del éxito
en las startups y los factores que predominan entre las startups que consiguen

alcanzarlo.

3.6. Definicién de éxito

Antes de analizar que claves o factores hacen que las empresas tengan éxito,
es importante reflexionar sobre lo que se entiende como éxito, pues sera

clave para desarrollar la estrategia empirica de la presente tesis doctoral.

La imagen del éxito esta presente de forma casi diaria entre los
emprendedores aunque si bien éstos tienen una idea preconcebida de qué es
éxito en base a muchos estereotipos, resulta muy complicado encontrar una

Unica definicion con la que todos los emprendedores puedan coincidir.

Desde la literatura podemos observar diferentes definiciones de éxito.
Hiemstra et al. (2006:474) definen éxito como “[..]a combination of economic
and subjetive measures”. Otros autores como McCormack (2003:48) lo define
como “[...] entrepreneurial success is what you do to help change the
community”. Restrepo y Rivera (2007) utilizan el concepto de perdurabilidad
en vez de éxito. En esta linea, Sallenave (1994) seiala a referirse al éxito que
la supervivencia es uno de los objetivos de toda empresa, junto a su

rentabilidad y crecimiento.
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En el contexto de la Real Academia Espanola de La Lengua, la palabra éxito
nos muestra tres acepciones; la primera de ellas se relaciona con “resultado
feliz de un negocio”, la segunda con “buena aceptacion que tiene alguien o
algo” y la tercera con “fin o terminacion de un negocio o asunto”. En este
sentido, el éxito podria reflejar las aspiraciones de los individuos y refleja los

valores de la sociedad (MIT Technology Review, 2015).

Algunos autores se han pronunciado sobre la problematica de establecer una
Unica imagen que represente el éxito para el emprendedor. Recientemente se
han realizado estudios en los que destacan la necesidad de volver a formular
los actuales indicadores del éxito, para poder adaptarlos a los nuevos valores
de la sociedad. En este sentido, Hormiga y Batista (2009) consideran una
cuestion importante replantear las preguntas para obtener nuevas respuestas

acerca de lo que es éxito para los emprendedores.

Concretamente, los investigadores proponen ir un poco mas alla del enfoque
limitado que se aplica al éxito dentro de la literatura e intentar hacer una
definicion mas completa incluyendo una serie de conceptos como los
relacionados con el descubrimiento, el aprendizaje y la creatividad (Penrose,
1959).

Segln apunta Megias (2012), la obsesion por alcanzar el éxito por parte de las
startups es uno de los problemas que sufren la mayoria de las empresas. El
autor senala que se trata de una “enfermedad que se contagia” entre las
startups debido a la gran difusion de casos de éxito existentes en medios

sociales y noticias relacionadas con startups.

Todas las startups tienen la obsesion de alcanzar el éxito, sin tener en cuenta
que éxito significa cosas diferentes para cada una de ellas. Existe una relacion
en la que cuanto mas dinero ha ganado el fundador, mas éxito ha tenido. Eso
implica que el éxito para cualquier emprendedor es vender su compania dado

que le traera consigo un rendimiento economico sustancial.

De igual forma, se asume que una startup de éxito es aquella que consigue

convencer a un grupo de inversores para que respalde su idea con dinero e
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invierta, es decir conseguir financiacion (Megias, 2012). Sin embargo, recalca
que hay muchos emprendedores que prefieren, en vez de la via de
financiacion externa, autofinanciar la empresa, conteniendo los gastos y
creciendo con los ingresos que se generan, o incluso emprendedores que
tienen suficiente financiacion con sus propios recursos mas fondos que puedan

conseguir de su entorno mas cercano como puedan ser amigos y familiares.

En opinion del anterior autor, los emprendedores deberian reflexionar sobre
qué es realmente éxito para cada uno de ellos, algo que debe ir muy
vinculado a los valores, principios y necesidades de cada uno, debido a que
existen muchas definiciones de éxito y en algunos casos no son excluyentes.
La definicion de éxito para los fundadores de las startups es importante dado
que de la propia definicion condicionara la estrategia de crecimiento, la

financiacion, y la entrada en el mercado de la compaiiia, senala.

En esta linea, Blank (2013) argumenta que el éxito depende de lo que quiera
hacer el emprendedor con su vida. Si el emprendedor no disfruta de lo que va
a hacer, estara mas cerca del fracaso que del éxito. Creando un proyecto
desde la pasion, desde la necesidad de crear algo, el emprendedor sera capaz
de atravesar cualquier obstaculo que se presente y lograra alcanzar el éxito

que defina.

Adicionalmente, en una investigacion sobre la concepcion del éxito, Claire
(2012)contrasta la existencia de dos perfiles generacionales de
emprendedores definidos a partir de la realizacion de encuestas con una
concepcion distinta del éxito. Por un lado, senala que los empresarios nacidos
entre principios y mediados del siglo XX se cefiian a una vision tradicional de
lo que es éxito: ganar dinero, hacer crecer el negocio haciéndolo mas
eficiente y escalable, y sobrevivir. Por otro lado, los emprendedores nacidos
en décadas posteriores incorporan nuevas dimensiones al concepto de éxito.
En concreto esta generacion entiende éxito principalmente como la busqueda
de equilibrio en sus vidas personales, contribuir a la sociedad y perseguir sus
pasiones. En este estudio se observa que la generacion de elevadas fortunas

economicas a través del emprendimiento perdia interés en la actualidad.
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Las investigaciones en este campo todavia son incipientes, aunque existen
algunos estudios (Tregear, 2005; Lashley y Rowson, 2007; Haber y Reichel,
2007) que se han centrado en intentar descubrir cual es el nuevo perfil del
emprendedor, asi como la auto percepcion y las consideraciones que tiene
sobre el éxito. Estos estudios apuntan a una tendencia de cambio de lo que
entiende el emprendedor como éxito, en la linea que se comentaba

anteriormente.

En el caso de Espana, el informe publicado por la MIT Technology Review
(2015)ha profundizado sobre la percepcion actual que tienen los
emprendedores espaioles del éxito. El estudio pretende aportar una vision
novedosa del éxito en emprendimiento, recogiéndola opinion de
emprendedores con el objetivo de reflejar las circunstancias, valores asi como
prioridades de emprendedores que se encuentran en distintos momentos del
camino hacia el éxito. En concreto, se seleccionaron un total de 110
emprendedores, a los que se les realizé una encuesta, cuyos proyectos habian
alcanzado ciertos logros y que se encontraban en la fase de validacion, fase
de escalado y fase de consolidacion. Adicionalmente se hicieron entrevistas a
14 expertos de distintas areas para tener una perspectiva externa a los

emprendedores.

Los resultados del estudio apuntan las mismas conclusiones en relacion al
cambio de tendencia en la concepcion actual del éxito, observado por los
autores citados con anterioridad. Mientras que la definicién tradicional del
éxito pone atencién en aspectos materiales como la rentabilidad, la riqueza
alcanzada, la facturacion o la venta de la empresa (Claire, 2012), la vision
actual del éxito que sefnalan los emprendedores espaioles se dirige hacia una

combinacion de logros tanto econdmicos, como sociales y personales.

El estudio, segin los resultados de la investigacion, refleja cinco facetas del
éxito (autorrealizacion, proposito, innovacion, excelencia y beneficio) y
supone una ampliacion de una definicion de éxito que se centraba en el

aspecto material.
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La primera faceta del éxito es la autorrealizacién, que consiste en alcanzar la
satisfaccion consigo mismo y la felicidad mediante la actividad profesional. Es
una dimension mas personal del éxito y engloba los conceptos de crecimiento
personal, autonomia y confianza en si mismo. A esta faceta le sigue otra
faceta que denomina propdsito, que para los emprendedores significa
contribuir de manera positiva a la sociedad a través del caracter social del
proyecto, dedicando recursos a causas sociales o relacionadas con el

medioambiente.

La tercera faceta del éxito que identifican los emprendedores es la
innovaciéon. Los emprendedores opinan que tener éxito es crear valor
mediante la aportaciéon de algo que es nuevo a la sociedad. Los
emprendedores lo asocian al concepto de progreso y surge del resultado de
identificar tendencias asi como necesidades y resolverlas con nuevas ideas.
Asi mismo, como cuarta faceta identifican la excelencia entendida como
alcanzar objetivos ambiciosos realizando un desempeno superior al habitual.
Esta relacionado con las competencias y capacidades que adquiere el
emprendedor cuando supera retos dificiles y sucesivos y que da como

resultado una nueva calidad del producto o servicio.

Por dltimo, la quinta faceta que identifican los emprendedores es el
beneficio, relacionado con los ingresos que aseguren la viabilidad y
sostenibilidad de la empresa. El beneficio surge como el resultado de las
cuatro facetas anteriores y la validacion ultima de que el emprendedor ha
alcanzado el éxito, dado que ya implica que existe una aceptacion del

mercado a su producto o servicio.

Una vez aclarado lo que puede significar el concepto de éxito para los
emprendedores, es muy relevante identificar qué factores pueden dar lugar a
conseguir el éxito. Llegado a este punto es importante sefalar que nuestra
investigacion ira encaminada mas hacia el lado de la literatura clasica,
analizando el éxito en términos de lo que apunta Claire (2012): ganar dinero,

hacer crecer el negocio de una manera mas eficiente y conseguir sobrevivir.
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En nuestra investigacion analizaremos el éxito de la siguiente manera: desde
el punto de vista de ganar dinero, entenderemos que se produce cuando se
vende la compania a un tercero (exit). Desde el punto de vista de hacer
crecer el negocio de una manera mas eficiente, entenderemos que se produce
cuando la empresa consigue ser escalable. Desde el punto de vista de
sobrevivir, entenderemos que se produce cuando la empresa consigue facturar
y alcanzar el punto de equilibrio (break-even). En esta linea de conseguir
sobrevivir, también incluiremos conseguir financiacion. En el siguiente
apartado haremos una revision de la literatura y obtendremos los factores mas

comunes o de mayor aceptacion por parte de los investigadores.

3.7. Las claves del éxito en las startups

Si bien nuestra investigacion se centra en las startups entendidas como
empresas de nueva creacion cuyas caracteristicas esenciales son el uso de la
tecnologia y que se encuentran en blsqueda de un modelo de negocio
escalable y replicable, dedicaremos este apartado a la revision de una manera
mas amplia de la literatura que nos permita entender las dimensiones y los
factores que han sido apuntados por diferentes investigadores como
determinantes del crecimiento y del éxito de las startups generales, es decir
de empresas de nueva creacion como eran definidas en el inicio de este

capitulo.

La decision de hacerlo de esta manera es debido principalmente a, por un
lado, la escasez de literatura en términos de factores de éxito de startups que
busquen un modelo de negocio escalable y replicable que nos permita realizar
un analisis exhaustivo de dichos factores y, por otro lado, a que entendemos
que sera mas enriquecedor abordar los factores de éxito de una manera mas
general, para contrastar similitudes o diferencias con los factores de éxito de
las startups que estamos analizando en esta investigacion, tema que

abordaremos en el siguiente capitulo.
3.7.1 Factores de éxito y fracaso de las nuevas empresas

Lo mejor que puede ocurrir a un territorio es que sus empresas funcionen

correctamente, tengan éxito y que sean protagonistas en el desarrollo
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economico y social del mismo (Carter et al., 1994; Aranguren, 1999; entre

otros).

La mayor parte de los estudios que se han realizado enfocados en la creacion
de empresas se han centrado en saber como el emprendedor gestiona sus
operaciones y en determinar qué factores son que los influyen en tener éxito
o fracaso (Vesper, 1990; Cooper 1982; van de Ven et al.,1984). Varios
estudios, tanto a nivel nacional e internacional, nos revelan que las nuevas
empresas tienen serias dificultades para conseguir el éxito y sobre todo para
sobrevivir tal y como muestran las elevadas tasas de mortandad en los
primeros cinco anos de vida, siendo el riesgo mayor de que las empresas no
sobrevivan cuanto mas pequefa sea la empresa, en términos de inversion y
tamano (Dun y Bradstreet, 2000).

En comparacion con las grandes empresas, las startups en general, tienen
estructuras organizativas menos consolidadas, procesos de decision altamente
centralizados (Carrier, 1994) y muy pocos procesos de planificacion (Atkins y
Lowe, 1997), asi como una gran incertidumbre y una alta dependencia de los

socios fundadores(Raymond y St-Pierre, 2005).

Los problemas y los retos a los que estan continuamente sometidas las
startups son mdltiples y variados. De entre todos ellos, seguramente el
principal se centra en las complicaciones para reunir todo el capital necesario
para garantizar un despegue y una posterior consolidacion en las mejores
condiciones posibles (March-Chorda, 2011). No obstante, no solo el problema
o el reto deben centrarse en ese punto dado que existen otros retos
relevantes aunque de menor magnitud. En esta linea, las startups se
encuentran con diferentes problematicas internas y externas que ralentizan el

posible éxito.

Por un lado, a nivel interno pueden existir dificultades a la hora de poder
reclutar personal suficientemente cualificado e implicado en el proyecto,
puede existir una falta de entendimiento y coordinacién entre los fundadores
de la empresa que, en ocasiones, da lugar a una incapacidad para gestionar

periodos de crecimiento, con lo que se demuestra que en ocasiones el éxito
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de una startup obedece por parte de los fundadores a la habilidad para
gestionar la compania. Por otro lado, a nivel externo pueden existir
problemas con el mercado. En ocasiones, éste reacciona con retraso respecto
a lo se prevé inicialmente a productos con un alto componente innovador
como lo que ofrecen las startups. Adicionalmente, aparecen los problemas
ante una dependencia de pocos clientes, concentrandose de manera excesiva
en uno o pocos contratos con el riesgo inherente que esta situacion conlleva
(March-Chorda, 2011).

Introduciéndonos en la parte de supervivencia de las startups, Batista y
Correa (2007) senalan que van de Ven et al. (1984) predecian en sus estudios
que en torno al 54 por ciento de las nuevas startups sobreviven un ano y
medio una vez que se han puesto en marcha y que la cifra baja hasta el 25 por
ciento para aquellas empresas que logran llevar a los seis anos de vida. Por
otro lado, Timmons (1990) y Shepherd et al. (2000) estimaron que el ratio de
fracaso para las nuevas empresas era del 40 por ciento en el primer ano,
pasando al 90 por ciento después de que transcurrieran los diez primeros

anos.

En este sentido, Rodriguez y Canino (2007) apuntan que para valorar estos
resultados es necesario incidir en el marco temporal y territorial, y que
aunque en la literatura existe cierta falta de consenso sobre el nivel existente
de mortalidad entre las empresas mas jovenes, lo que si se encuentra
comunmente aceptado por los investigadores es el reconocimiento de que la
puesta en marcha de una empresa es una actividad de alto riesgo que lleva

por si misma una alta probabilidad de fracaso.

En efecto, el principal problema al que se enfrentan las startups es el de su
baja capacidad de sobrevivir, por lo que conocer los factores de éxito y
fracaso de las empresas resulta fundamental tanto para el investigador como
para las administraciones publicas dado que han pasado a ser una fuente
continua de apoyo promoviendo la formacion y el asesoramiento inicial al

emprendedor.
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En este sentido, la literatura nos muestra un amplio analisis sobre la
mortalidad temprana de las empresas y en concreto de las startups. Cuales
son las causas por las que fracasan las nuevas empresas e identificar los
factores que explican su fracaso y también su éxito han sido planteadas y
analizadas por multiples autores en el area del emprendimiento, analizandose
desde diferentes puntos de vista e identificAandose multitud de factores
(Carroll y Delacroix, 1982; Van de Ven et al., 1984; Timmons, 1990; Kalleberg
y Leicht, 1991;Bruderl et al., 1992; Velasco 1998).

Haciendo un amplio resumen de la literatura, se pueden observar tres
vertientes que analizan el éxito o fracaso de las nuevas empresas. La primera,
siendo la mas clasica, se centra en la figura del emprendedor, tal y como
recogen los autores Kham (1986), McMillan et al. (1985), Sandberg y Hofer
(1986,1987); Stuart y Abetti (1987) y Blenker (1992).

La segunda vertiente se centra en el campo de la estrategia y las
caracteristicas de la empresa, en concreto en analizar la estrategia que el
emprendedor elige para su empresa, y qué tipo de empresa es, tal y como
citan McDougall et al. (1994), McDougall y Robinson (1990), Carter et al.
(1994), Romanelli (1987) yVesper (1990).

Esta vertiente se centra menos en los rasgos del emprendedor (como es el
emprendedor) y mas en sus comportamientos (cémo lo hace) por lo que las
actitudes, capacidades o habilidades asi como su experiencia son estudiadas
detenidamente dado que inciden directamente en la puesta en marcha de la

estrategia de la empresa (Saporta, 1994).

La tercera y ultima vertiente esta relacionada con la influencia que pueda
tener el entorno en el desarrollo de la empresa tal y como apuntan Stearns et
al. (1991); Tsai et al. (1991).En relacion al entorno, Kao (1989) apunta que
éste se encuentra formado por factores principales la disponibilidad de

capital, recursos humanos cualificados e infraestructuras.

En resumen, podemos apuntar que son tres los elementos claves que

participan en el analisis del éxito: (1) el perfil del emprendedor; (2) la
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estrategia de la empresa que es llevada por el emprendedor y las
caracteristicas de la empresa; y (3) el entorno. Comenzaremos el siguiente
apartado analizando al emprendedor como factor de éxito y también fracaso,
siguiendo a continuacion con los otros elementos como son la estrategia y el

entorno.
3.7.1.1El emprendedor como factor de éxito

Diferentes autores han expuesto que la naturaleza de una empresa se
encuentra muy influenciada por los fundadores (Stinchcombe, 1965; Schein,
1983). En esta linea se expresa Veciana(1997b:47) indicando que “los
primeros estudios sobre la creacion de empresas se centraron en identificar y
explicar las caracteristicas psicologicas y demogrdficas de los empresarios

que creaban nuevas empresas y su relacion con el éxito o fracaso”.

En concreto, se estudiaron a los emprendedores desde el punto de vista
demografico, sociologico y psicoldgico (Smith y Miner, 1983;McDougall et al.,
1992) identificandose una serie de caracteristicas tales como la
autoconfianza, entusiasmo, el ser o no amante al riesgo, entre otras, que eran

comunes entre los emprendedores.

No obstante, los investigadores no han sido capaces de establecer de manera
general y clara la existencia de un determinado vinculo entre el disponer de
las citadas caracteristicas y el éxito de la empresa (Brockhaus y Howrwitz,
1986; Ripolles, 1995). A pesar de la multitud de estudios empiricos realizados
en este sentido, no se ha podido llegar claramente a la conclusion sobre la
tesis que vincula los resultados de la empresa con el perfil del emprendedor

es totalmente cierta.

En esta linea, tampoco se ha podido establecer un perfil del emprendedor
capaz de poner en marcha su propia empresa que permita ser diferente al

resto de las personas (Naffziger, 1995; Naffziger et al.,1994).

Adicionalmente, tal y como senalan Amitet al. (1993) cuando se intenta
delimitar el perfil del emprendedor de éxito existen serios problemas a la

hora de identificar las caracteristicas de un emprendedor ex ante, mientras
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que ex post es complicado saber cuando el éxito o fracaso es debido a la mala

o buena suerte o a las capacidades y habilidades del emprendedor.

Con todo ello, senalan los autores, cada vez tiene mas aceptacion el hecho de
que el emprendedor no nace dado que no existen caracteristicas innatas que
identifiquen a una persona que quiere ser emprendedor, pero si se dan unas
caracteristicas en los emprendedores que pueden adquirirse y desarrollarse.
En la misma linea, no puede hablarse de una tipologia de emprendedor
exitoso, dado que el éxito (entendido como éxito de la empresa) puede estar
relacionado con el propio emprendedor como con factores externos o ajenos a
él, o una combinacion de todos los factores. Estas afirmaciones

complementan a las realizadas en el Capitulo 1 de este documento.

No obstante, los investigadores no han dejado de observar qué factores
ligados al emprendedor pueden afectar directamente al éxito de la empresa.
De esta manera, nos encontramos una amplia literatura al respecto,
destacandose como denominador comin de entre todos los autores los
siguientes factores: la experiencia; las habilidades del emprendedor; el nivel

de educacion; la motivacion asi como la conducta y el comportamiento.

En relacion con la experiencia, la mayor parte de los autores que se han
revisado de la literatura la relacionan directamente y positivamente con el
éxito (Feeser y Willard, 1990; Duchesnau y Gartner, 1990; Vesper, 1990;
Storey,1994; Boden y Nucci,2001). Todos ellos reconocen que la experiencia
previa del fundador es una variable que se encuentra altamente relacionada
con el crecimiento y el éxito de la empresa, ya que la experiencia genera un
conjunto de conocimientos que sirve al individuo a identificar y resolver
nuevos problemas, de tal manera que el emprendedor pueda salir de manera

exitosa ante dificultades que se presente.

Dentro de la experiencia, y debido a que se pueden identificar diferentes
tipos de experiencia (experiencia en el sector, experiencia en determinadas
areas de la empresa, etc.), Cooper (1982)y Stuart y Abetti(1990) hacen
referencia a la importancia de la experiencia previa en el area de gestion

destacando que esta area es clave para el funcionamiento de una empresa,
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con lo que todo el conocimiento adquirido previamente en esta area resulta
de vital importancia para el éxito de la nueva empresa. También otros autores
reflejan la importancia de la experiencia en la creacion previa de otras
startups (Dyke et al.,1992).

Respecto a las habilidades del emprendedor, Deakins y Freel (1998) proponen
que las habilidades que tienen los emprendedores son fundamentales para
aprender de sus decisiones, errores y experiencias y que éstas inciden
directamente en el crecimiento y éxito de las empresas. Dentro de las
habilidades del emprendedor, Smallbone (1990) coincide en que éstas deben
estar centradas en las habilidades comerciales, en concreto en la adquisicion,

la creacion y mantenimiento de clientes.

En lo que se refiere al nivel de educacion de los emprendedores, diferentes
autores recalcan que es la formacién el pilar para poder tener éxito,
senalando que aquellos emprendedores cuyo nivel formativo es mayor tienen
menos probabilidades de fracasar en la consolidacion de su empresa
(Reynolds, 1997; Delmar y Davidsson, 2000; Ritsila y Tervo, 2002). Storey
(1994) y van Praag (2003) concluyen que la educacion es uno de los factores
mas diferenciales entre las empresas que tienen éxito respecto de las que no

lo consiguen.

Si analizamos el aspecto de la motivacion para poner en marcha, consolidar y
tener éxito en una empresa, la literatura diferencia entre dos tipos de
emprendedores. Por un lado, se encuentran los emprendedores de
oportunidad que son aquellos que inician la actividad dado que observan una
oportunidad en el mercado que puede ser viable y rentable. Por otro lado se
encuentran los emprendedores de necesidad que son aquellos que ponen en
marcha su actividad como Gltimo recurso para salir del desempleo (Reynoldset
al., 2001).

La diferencia entre ambos radica en que los emprendedores de oportunidad se
mueven por la bisqueda de autonomia e independencia y por las ganas de
poner en marcha su empresa, mientras que los emprendedores por necesidad

no estan interesados totalmente en la empresa, sino que so6lo estan
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interesados en tener un trabajo. La dedicaciéon y la motivacion por parte de
los socios promotores de la startup es una variable importante a considerar
(Pena,2002). En este sentido, Headd (2003) aporta que la supervivencia de los
emprendedores de oportunidad es mayor, coincidiendo con lo aportado en el
estudio GEM (Reynolds et al., 2001) y van Praag (2003) coinciden en esa tesis,
indicando que un emprendedor por necesidad, cuando encuentra trabajo, en
general tiende a cerrar su empresa, mientras que el de oportunidad seguira
con su empresa hasta conseguirla mantener en cifras positivas. Asi mismo,
resaltan que los emprendedores por oportunidad son mas innovadores, por lo
que sus productos o servicios ofreceran en general algo diferente con lo que

tendran mayor probabilidad de tener éxito con su empresa.

Por ultimo, la conducta y el comportamiento del emprendedor, también son
factores que han sido analizados por diferentes autores. La literatura resalta
que la habilidad para responder de manera positiva a los desafios y aprender
de los errores acerca al emprendedor al éxito (Hornaday y Tieken, 1983).
Entre los estudios analizados, tal y como apunta March-Chorda (1999), existe
un cierto acuerdo en relacion a un conjunto de actitudes y comportamientos
que son deseables que tengan los emprendedores como son: determinacion,
liderazgo, insistencia por la blUsqueda de la oportunidad (Vesper,1990),
tolerancia al riesgo, autoconfianza, creatividad (Kao,1989), habilidad para

adaptarse y motivacion por la excelencia y la calidad.

3.7.1.2La estrategia y las caracteristicas de la empresa como factores de

éxito

Las estrategias o acciones estratégicas que un emprendedor impulsa influyen
en el desempeio de las empresas y por consiguiente pueden afectar al éxito
(Kao, 1989; Vesper 1990; Cooper et al., 1991; Smallbone et al., 1995; Baum
et al., 2001).

De manera general, las empresas pueden elegir tres enfoques de estrategia
para poder hacer frente a las fuerzas competitivas del entorno (Porter, 1980);
i) la estrategia de bajo coste entendida como aquella que aprovecha la

eficiencia de escala y minimiza los costes de la empresa; ii) la estrategia de
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diferenciacion, entendida como aquellas acciones dirigidas a crear un
producto o servicio especial que sea percibido por los clientes como Unico; y
por ultimo, iii) la estrategia de enfoque como aquella en la que las que el
fundador apunta sus esfuerzos a un segmento particular de clientes, mercado
geografico o lineas concretas de productos. En este contexto, el autor expone
que si las empresas fallan en la seleccion de alguna de las mencionadas
estrategias podrian ver limitadas sus probabilidad de tener éxito y de seguir

estando funcionando en el mercado.

En cuanto a las empresas basadas en tecnologia, en las que se incluyen las
startups, Maidique y Patch (1982) sefalan que la diferencia mas significativa
en el area de la estrategia, se centra en el grado de innovacion tecnolégica de
la empresa. Existen algunas empresas con tecnologias altamente innovadoras,
otras con un grado moderado de innovacion tecnoldgica o incluso con un grado
menor de innovacion tecnologica, permitiendo a la empresa ofrecer precios

mejores a sus clientes (Eisenhardt y Schoohoven, 1990).

Respecto a las caracteristicas de la empresa es importante indicar que es uno
de los factores que tiene mayor incidencia en el éxito de la empresa. Algunos
autores (Stinchcombe, 1965; Briiderl et al., 1992) sefalan qué caracteristicas
como son el tamano de la empresa, la presencia de socios en la compahia, el
capital inicial de arranque y la salud financiera de la empresa, determinan el
futuro crecimiento de las empresas y, por consecuencia, tienen un peso en el

éxito o no de la compaiia.

En relacion al tamafno de la empresa, muchos investigadores (Cooper,1982;
Keasyy Watson, 1991; Storey, 1985; Audretsch, 1990; Sutton,1997; Mataet al.,
1995) demuestran que existe una relacion positiva entre el tamano de la
empresa y el éxito de las mismas. En lo que se refiere a la intensidad de
capital de inicio, Wagner (1994) expone que cuanto mayor es la intensidad de
capital en el inicio, mayor es la probabilidad de fracaso por parte de la
compania. Otros autores (Berryman, 1983; Storey, 1985; Keasy y Watson,
1991; Cressy, 1994) realizaron investigaciones desde el punto de vista

financiero y destacaron la importancia que tiene para el éxito de las empresas
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tener una buena salud financiera, en concreto poder alcanzar el punto de

equilibrio financiero en la empresa.
3.7.1.3 Influencias del entorno en el éxito de la empresa

Las caracteristicas del entorno y de la industria pueden condicionar el éxito
de las nuevas empresas tal y como sefialan nimeros autores en la literatura.
En concreto, Cooper y Gimeno (1992) senalan que el entorno, junto a los
rasgos personales del emprendedor asi como el proceso seguido en la creacion
y desarrollo de la empresa constituyen los principales factores de crecimiento
y éxito de una empresa. Kao (1989) apunta que el entorno se encuentra
formado principalmente por los siguientes factores: la disponibilidad de

capital, recursos humanos cualificados e infraestructuras.

En relacion a la disponibilidad de capital y, en concreto las restricciones
financieras que suele tener el emprendedor a la hora de poner en marcha su
empresa, son varios los estudios en los que se apunta que cuando se
incrementa el volumen de las inversiones iniciales, en términos de
disponibilidad de recursos economicos, disminuye la probabilidad de fracasar,
aumentando la probabilidad de supervivencia (Roberts, 1991; Cooper y
Gimeno, 1992; Mata et al., 1995; Sutton, 1997; March-Chorda, 1999; Boden y
Nucci, 2000).

Por otro lado, Carter et al. (1994) y Storey (1994) hablan de un factor dentro
del entorno como es la localizacion de las empresas. Dependiendo de la
localizacion en la que se ubique la empresa, senalan los autores, ésta puede
tener mas éxito o no, haciendo referencia al efecto de las ciudades
(Henderson et al.,1995) y de las infraestructuras. Respecto a que las
incubadoras, Pena (2004) revela en su estudio que éstas afectan
negativamente al crecimiento/éxito de las empresas dado que el factor
importante es el capital humano y en ocasiones las incubadoras no dejan

“volar libremente” a los emprendedores.

Como resumen de este Capitulo, como indicamos anteriormente, son tres los

elementos claves que participan en el analisis del éxito de una empresa: el la
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el perfil del emprendedor, la estrategia seguida por la empresa y el perfil de
la empresa y, por ultimo, el entorno. Las aportaciones realizadas por los
diferentes investigadores han sido multiples, y de manera resumida las

exponemos en las Tablas 13, 14y 15.

Asi, en la Tabla 13 mostramos los aspectos claves para el éxito de las startups

desde la perspectiva del perfil del emprendedor.

Tabla 13. Aspectos claves para el éxito de las startups. El perfil del emprendedor como

factor de éxito

Aspectos claves para el éxito de las startups

Experiencia previa del emprendedor en términos Johnson y Cathcart (1979), Butler (1985),
generales Mintzberg y McHugh (1985), Sandberg y Hofer
(1986), Covin y Slevin (1989), Noel (1989),
Romanelli (1989), Duchesnau y Gartner
(1990), Feeser y Willard (1990), Stuart y
Abetti (1990), Storey (1994), Henderson et al.
(1995), Ripollés (1995), Taylor (1999)
Competencias y habilidades previas del emprendedor. Bruno y Leidecker (1988), Kao (1989),
Experiencia previa gerencial, de gestion y comercial Smallbone (1990), Vesper (1990),Arkebauer
(1993), Bhave (1994), Storey (1994), Timmons
(1994), Smallbone et al. (1995), Deakins y
Freel (1998), Dun y Bradstreet (2000), Gaglio
y Katz (2001), Baron (2004), Bosma et al.

(2004),
Experiencia previa laboral del emprendedor (afos de Hamilton (2000)
experiencia)
Experiencia previa como fundador de otras startups McMillan et al. (1985), Holmes y Schmitz

(1990), Dyke et al. (1992),Quadrini
(1999),Beckman y Burton (2005)

Formacion del emprendedor Storey (1994), Bates (1995), Reynolds (1997),
Delmar y Davidson (2000), Honig (2001),
Ristsila y Tervo (2002), van der Sluis et al.
(2004)

Motivacion y dedicacion Hornaday y Tieken (1983), Duchesnau y
Gartner (1988),Keasy y Watson (1991),
Gatewood et al. (1995), Pena (2002)
Conducta del emprendedor Berryman (1983), Smallbone (1990)

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla 14 mostramos los aspectos claves para el éxito de las startups

desde la perspectiva de la estrategia y caracteristicas de la empresa.
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Tabla 14. Aspectos claves para el éxito de las startups. La estrategia y caracteristicas de

la empresa

Aspectos claves para el éxito de las startups
Nivel de antigliedad de la empresa

Autores
Geroski (1995)

Tamanho de la empresa

Cooper (1982), Storey (1985), Kao (1989),
Audretsch (1990), Keasy y Watson(1991),
Mata et al.(1995), Sutton (1997)

Definicion y desarrollo de una estrategia de negocio para
la startup

Romanelli (1987), McDougall y Robinson
(1990), Vesper (1990), Carter et al. (1994),
Nicholls-Nixon et al. (2000)

Desarrollo de una estrategia financiera: inversion inicial y
apertura al capital accionarial

Cooper et al. (1991), Storey (1994), Wagner
(1994)

Desarrollo de una estrategia de innovacion tecnoldgica

Maidique y Pacth (1982), Eisenhardt y
Schoohoven (1990)

Desarrollo de una estrategia de posicionamiento de
mercado

Sandberg y Hofer (1986), Vesper
(1990),Smallbone et al. (1995)

Disponer de una buena salud financiera

Berryman (1983), Storey (1985), Cressy
(1994),

Fuente: Elaboracién propia

Por Gltimo, en la Tabla 15 mostramos los aspectos claves para el éxito de las

startups pero ahora fijandonos en la influencia que tiene el entorno.

Tabla 15. Aspectos claves para el éxito de las startups. La influencia del entorno

Aspectos claves para el éxito de las startups
Condiciones del mercado: Condiciones percibidas del
crecimiento del mercado y del entorno en general

\ Autores
Vesper (1990), Stearns et al. (1991), Tsai
et al.(1991)

Experiencias indirectas en el emprendimiento (padres,
amigos, familiares)

Duchesneau y Gartner (1990), Schutjens
y Wever (2000),

Restricciones financieras. Restricciones fuentes de
financiacion

Roberts (1991), Cooper y Gimeno
(1992),Mata et al. (1995), Sutton (1997),
March-Chorda (1999), Nicholls-Nixon et
al. (2000), Boden y Nucci (2001)

Localizacion. Efectos de las ciudades y de las
infraestructuras

Carteret al. (1994), Storey (1994),
Henderson et al. (1995)

Apoyo recibido por parte de las Administraciones Publicas,
por ejemplo en incubadoras de empresas

Pena (2004)

Vinculos con partners y multiples individuos asi como
compromiso y colaboracion que se logre con clientes,
proveedores, exempleados, entes gubernamentales

Kao (1989), Vesper (1990), Cooper et al.
(1991),

Fuente: Elaboracién propia
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La revision de la literatura realizada hasta este punto nos da informacion
sobre un conjunto de posibles factores que estan directamente relacionados
con el éxito de una empresa. En general, aunque estos factores son diversos,
se encuentran ubicados en distintas vertientes como son la vertiente del
emprendedor, la vertiente de la estrategia y caracteristicas de la empresa y

la vertiente del entorno.

Llegados a este punto, nos parece oportuno sefnalar lo que subraya Mora
(2010) sobre la aportacion realizada por Smallbone et al. (1995) refiriéndose a
que no es una tarea facil la elaboracion de un modelo integrador y que sea

predictivo del éxito y crecimiento de las empresas.

Esto es debido a que intervienen diferentes condiciones que podrian afectar al
éxito, en parte por la heterogeneidad que rodea al sector de las pequenas
empresas y también por el rango de factores que pueden influir sobre el
éxito, los cuales pueden interactuar unos con otros en distintas direcciones y

en distintas circunstancias.

A pesar de ello, Baum et al. (2001) consideran que es posible desarrollar
modelos con multiples variables, tomadas de las distintas vertientes
analizadas que determinan el éxito de las empresas, para estudiar su posible
relacion con el éxito, ya que podrian predecir de mejor forma el crecimiento
y éxito de las empresas cuando se estudia la compleja red de relaciones
indirectas entre ellas que cuando se estudian solo los efectos directos por

ello.

De esta manera, y tal como se explicara en el siguiente capitulo, se ha partido
de los aspectos claves para el éxito de las startups que se han mostrado en las
tablas anteriores para, a partir de aqui, disefar un cuestionario con el
objetivo final de identificar las variables que podran ser usadas como

variables explicativas del modelo.
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En este capitulo describiremos y justificaremos la estructura de la
investigacion que hemos llevado a cabo. Para poder elaborar esta tesis
doctoral y responder a las preguntas planteadas en la introduccion hemos
utilizado para el desarrollo de la fase empirica dos técnicas: la primera de
ellas ha sido la observacion y analisis documental y la segunda ha sido la

realizacion de un trabajo de campo basado en el uso de cuestionarios.

4.1. Observacion documental

Segln apunta Armenta et al. (2003), la observacion documental se presenta
como la principal via valida de recoleccion practica y metodoldgica para
realizar un estudio. En este sentido, VisKivichan e Irma (2004) senalan que
esta técnica reduce eficientemente el trabajo de captacion de la informacion,
de tal manera que nos ayuda a obtener una primera aproximacion antes de

proceder al contraste de los hechos.

El trabajo de observacion documental en esta tesis se ha realizado mediante
la busqueda de informacion en revistas especializadas y libros, asi como

trabajos de investigacion en la materia de emprendimiento.

La seleccion de los articulos a revisar se realizo siguiendo dos criterios. Por un
lado, el nimero de referencias al articulo e interés para el desarrollo de esta
tesis. Por otro lado, se realiz6 una lectura genérica de los textos
seleccionados y con posterioridad se inicié la observacion en los materiales
que son de interés para esta tesis. Una vez realizada esta lectura inicial,
procedimos a leer varias lecturas de manera mas detenida y rigurosa, con el
objetivo de identificar sus planteamientos esenciales y logica y relevancia de
sus contenidos y propuestas, con el proposito de extraer los datos

bibliograficos.

Se consultaron una cifra superior a 300 articulos, extraidos de diferentes
revistas especializadas, entre las que destacan las siguientes: American
Journal of Small Business, Economic Development Quarterly, Economic
Development Review, Entrepreneurship Theory and Practice, Harvard
Business Review, IEEE Transactions on Engineering Management, Journal of

Business Research, Journal of Developmental Entrepreneurship, Journal of
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Product Innovation Management, Journal of Property Management, Policy
Studies Journal, Technology Management. También, se utilizd como
herramienta de busqueda la web Google Scholar, utilizando como palabras
claves emprendedor, ecosistema de emprendedores, startup,

entrepreneurship, startup ecosystem, entre otras.

4.2. Cuestionarios

Se ha utilizado un cuestionario denominado “simple” como técnica de
recogida de datos (Goode y Halt 1990), en el cual el encuestado lee
directamente y contesta por escrito. Normalmente, segin los mencionados
autores, en este tipo de cuestionarios se clasifican los tipos de preguntas en
funcion del tipo de respuesta que admiten (abiertas, cerradas en escala,
cerradas en categorias, etc.), la naturaleza del contenido y su finalidad. En
este proceso, las preguntas mas utilizadas son las cerradas categorizadas, en
las que el encuestado tiene que elegir de entre una serie de respuestas o
categorias que se le ofrecen. Este tipo de preguntas han facilitado la labor

posterior de categorizacion.
4.2.1 Diseno del cuestionario

A la hora de abordar el diseno del cuestionario se ha tenido en cuenta las
recomendaciones realizadas por diferentes autores en esta materia. Goode y
Hatt (1990) apuntan que las preguntas que integran un cuestionario deben
cumplir diferentes premisas de cara a facilitar la cumplimentacién del mismo.
En este sentido, se ha disefiado el cuestionario en la linea de que las
preguntas fueran lo mas cortas posibles, que resultaran entendibles para las
personas al que se destinan el cuestionario y utilizando un lenguaje neutro de
tal forma que el entrevistado se sintiera comodo y no se vea sometido a un

examen.

Adicionalmente, tal y como apunta Murillo (2009), a la hora de disenar el
cuestionario hemos tenido en cuenta el orden en que se realizan las
preguntas. En ese sentido, se ha seguido su recomendacion realizando
inicialmente preguntas comodas y sencillas de responder, aumentando su

dificultad progresivamente. Adicionalmente, el anonimato supone una de las
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ventajas del cuestionario, lo que nos ha permitido obtener respuestas que, en
ocasiones, por su caracter mas comprometido dificilmente obtendriamos por

otra via.
4.2.1.1Justificacion de las preguntas del cuestionario

En el capitulo anterior hemos analizado tres vertientes que participan en el
analisis del éxito de una empresa: el perfil del emprendedor, la estrategia y

caracteristicas de la empresa, y, por ultimo, el entorno.

Este analisis nos ha permitido identificar los factores claves asociados a cada
una de las vertientes, de tal manera que nos permite agruparlos tal y como se

expone en la Tabla 16.

Tabla 16. Aspectos claves para el éxito de las startups

" Vertientes Aspectos claves

Vertiente 1: »  Experiencia previa del emprendedor en términos generales
Figura del »  Competencias y habilidades previas del emprendedor: gerencial, de gestion
emprendedor y comercial

« Experiencia previa laboral del emprendedor (afos de experiencia)
« Experiencia previa como fundador de otras startups

*  Formacion del emprendedor

*  Motivacion y dedicacion

¢ Conducta del emprendedor

Vertiente 2:

¢ Nivel de antigliedad de la empresa
Estrategia y e Tamano de la empresa
caracteristicas de »  Definicion y desarrollo de una estrategia de negocio para la startup
la empresa » Desarrollo de una estrategia financiera. Inversion inicial y abrirse al capital
accionarial
»  Desarrollar una estrategia de innovacion tecnologica
¢ Desarrollar una estrategia de posicionamiento de mercado
« Disponer de una buena salud financiera
Vertiente 3: « Condiciones del mercado: Condiciones percibidas del crecimiento del
Influencia del mercado y del entorno en general
entorno « Experiencias indirectas en el emprendimiento (padres, amigos, familiares)

« Restricciones financieras. Restricciones fuentes de financiacion

» Localizacion. Efectos de las ciudades y de las infraestructuras

*  Apoyo recibido por parte de las administraciones publicas, por ejemplo, en
incubadoras de empresas

»  Vinculos con partners y multiples individuos

Fuente: Elaboracion propia

Una vez realizado este analisis, el siguiente paso ha sido estructurar la
encuesta. Para ello, y en base a las tres vertientes mencionadas
anteriormente, se ha distribuido la encuesta en una serie de bloques de

preguntas que describimos en el siguiente apartado.
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4.2.1.2Bloques de preguntas del cuestionario

Bloque A: En este bloque se realizan preguntas que responden a la formacion
y experiencia profesional de los socios promotores entendidos éstos como
aquel emprendedor que tiene un porcentaje de acciones de la compania y que
trabaja activamente/diariamente en el desarrollo del proyecto y de la

empresa. Este bloque se resume en las siguientes variables:

« Numero de socios promotores que tiene la startup.

« NUmero de socios inversores no promotores que tiene la startup.

» Edad de los socios promotores.

» Género y composicion del equipo promotor.

» Cargos que ocupan los socios promotores.

» Nivel de dedicacion de los socios promotores.

« Formacion de cada uno de los socios promotores.

* Nivel medio de idiomas que tienen los socios promotores.

* Anos de experiencia que tienen los socios promotores antes de poner en
marcha la empresa.

* Nivel medio de habilidad y experiencia de los socios promotores en el
momento de contestar la encuesta.

« Numero total de startups creadas por los socios promotores antes de
poner en marcha su empresa actual.

« Experiencia de los socios promotores en el area del emprendimiento.

Bloque B: Este bloque se centra en preguntas que nos permiten clasificar la
tipologia de startups (forma juridica, tamafno, antigiiedad) entrevistadas asi
como saber en qué ubicacion se han localizado desde su puesta en marcha

hasta la actualidad. Los elementos relevantes de este bloque son:

« Forma juridica de constitucion.
« Ubicacion de la startup: incubadoras, aceleradoras o fuera de éstas.
« Tamano de la empresa. Nimero total de trabajadores.

« Fechay lugar de constitucion.
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Bloque C: En este bloque se hacen preguntas sobre el mercado objetivo y
sobre lo que vende la startup asi como preguntas el estado o fase en el que se

encuentra la empresa. Las variables recogidas son las siguientes:

» Fase en la que se encuentra la startup.

» Tiempo invertido en cada fase.

» Variacion en la propuesta de valor y modelo de negocio de la empresa
» Tipo de producto y/o servicio de la empresa.

e Sector en el que se encuentra la empresa.

* Mercado objetivo.

» Escalabilidad o no del modelo de negocio.

» Consecucion o no del punto de equilibrio (break-even).

» Nivel de facturacion presente y futuro.

Bloque D: En este bloque se realizan preguntas sobre como se ha financiado

la startup y las fuentes de financiacion utilizadas. Las variables recogidas son:

« Fuentes de financiacion utilizadas en la puesta en marcha de la
startup.

« Aportacion monetaria realizada por los socios promotores.

« Tipo de fuente de financiacion utilizada en cada una de las fases de la
startup.

« Cantidad de financiacion conseguida en cada una de las fases de la

startup.

Bloque E: Este ultimo bloque se ha utilizado para la realizacién de preguntas
subjetivas sobre la motivacion para emprender y los factores claves para el

emprendedor. Se han considerado las siguientes variables:

* Principales motivaciones para emprender.
» Problemas que impiden conseguir financiacion a las startups.
» Factores que obstaculizan la actividad emprendedora.

» Claves para que las startups tengan éxito.
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Como se puede observar, mediante estos cinco bloques se da respuesta a los
aspectos claves que hemos considerado para el éxito de las startups. La
trazabilidad seguida se resume en la Tabla 17. El cuestionario se muestra en

el Anexo | de este documento.

Tabla 17. Aspectos claves recogidos para el éxito de las startups recogidos en el

cuestionario

Bloque de preguntas en el cuestionario
Vertiente 1: Recogido en el BLOQUE "A" FORMACION Y EXPERIENCIA PROFESIONAL DE LOS
Figura del SOCIOS PROMOTORES y en el BLOQUE "E" : PREGUNTAS SUBJETIVAS
emprendedor
Vertiente 2: Recogido en el BLOQUE "B" TIPO DE STARTUP Y UBICACION DE LA EMPRESA y
Estrategia y en el BLOQUE "D" COMO SE FINANCIA LA STARTUP

caracteristicas
de la empresa

Vertiente 3: La | Recogido en el BLOQUE "C" : MERCADO OBJETIVO, LO QUE VENDE LA
influencia del STARTUP, Y FASE DE LA EMPRESA y en el BLOQUE "D": COMO SE FINANCIA LA
entorno STARTUP

Fuente: Elaboracion propia

Por Ultimo, indicar que cada bloque de preguntas del cuestionario no solo
responde a cada uno de los aspectos claves para el éxito de las startups que
han sido seleccionado en la literatura, sino que también se han incorporado
preguntas en cada uno de los bloques que se han considerado relevantes por

nuestro conocimiento a la hora de poder explicar el éxito de las startups.
4.2.2 Validacion del cuestionario

A la hora de llevar a cabo la validacion del cuestionario propuesto se optd por
el método de validacion de expertos consistente en enviar el cuestionario en
forma de pretest a personas con experiencia en el disefo y realizacion de
cuestionarios y en la tematica de startups, asi como a los directores del
presente estudio de investigacion. A todos se les pidid que cumplimentaran el

cuestionario y tuvieran en cuenta los siguientes aspectos:

» La adecuacion de las preguntas existentes en el cuestionario a los
objetivos de la investigacion.

» La existencia de una estructura entendible y logica.
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* Que no hubiera preguntas que se repitieran o existencia de alguna
pregunta que no fuera entendible.
* Que no fuera un cuestionario muy largo y denso que dificultara su

respuesta.

El pretest fue enviado, un mes antes de lanzar la encuesta definitiva, a quince
emprendedores, tres inversores de startups y a los dos directores del presente
estudio de investigacion, solicitandoles que realizaran el cuestionario y que
tuvieran en cuenta las cuestiones anteriormente mencionadas. De los quince
emprendedores, contestaron diez y de los tres inversores contestaron todos,
ademas de los directores. En base a ese pretest salieron propuestas de
mejoras que fueron analizadas para valorar su inclusion en el cuestionario

definitivo.
4.2.3 Cuestionario definitivo

A partir de las recomendaciones que fueron propuestas por las personas que
hicieron el pretest, y tras realizar los cambios pertinentes, se desarroll6 el

cuestionario como version definitiva en soporte informatico.

Se utilizé una plataforma web (surveymonkey.com) a la que los encuestados
podian acceder, una vez que les mandabamos un email de presentacion,

mediante un link que se encontraba en el correo electronico enviado.

Las respuestas se recibian directamente en el servidor y la base de datos
quedaba automaticamente lista para poder ser explotada. El cuestionario

definitivo se encuentra en el anexo de este documento.
4.2.4 Procedimiento de recogida de datos

En este apartado explicaremos de manera precisa los pasos seguidos para
conseguir la recogida de datos. En un primer momento, se redactd un correo
electrénico dirigido a los posibles encuestados en el que se les explicaba
cuales eran los objetivos de la investigacion y se les pedia su colaboracion. El

texto en concreto que se utilizd fue el siguiente:
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“Hola. Mi nombre es Carlos Diaz Santamaria, y contacto contigo con el
objetivo de que me ayudes en la investigacion académica, sin dnimo de lucro,
que estoy llevando a cabo cuyo titulo es: <<Aproximacion descriptiva y
econométrica del ecosistema de startups en Espana: Un andlisis de los
principales factores de éxito>>.Lo que necesito de ti, y te lo agradezco de
antemano, son 15 minutos para que rellenes la siguiente encuesta:

https://es.surveymonkey.com/s/N76K5KN. Los resultados de  esta

investigacion serdn publicos y me comprometo a compartirlos contigo. Para
cualquier duda, puedes contactar conmigo a través de email o en

@cdiazsantamaria. Muchas gracias por tu colaboracion”

Las startups a las que se les envio el correo electrénico fueron seleccionadas
por diferentes canales, principalmente mediante internet. Se hizo un
muestreo por conveniencia. El proceso para buscar a las startups se realizd

siguiendo los siguientes pasos:

* Se hizo un rastreo de las incubadoras y aceleradoras por ciudades de
mayor prestigio a nivel nacional y se seleccionaron las startups que
estaban incubadas o en proceso de aceleracion.

 Se identificaron diferentes premios nacionales dirigidos a
emprendedores y se seleccionaron startups que habian sido nominadas
y/o galardonadas.

* Se identificaron los principales inversores en startups a nivel nacional
que son activos en redes sociales. Estos inversores siguen o son seguidos
por un elevado numero de startups que fueron localizadas e
incorporadas a nuestra base de datos.

* A través de diferentes publicaciones de inversiones en startups: Se
identificaron startups que habian sido invertidas por inversores vy
entidades de capital riesgo.

» Mediante portales webs especificos en el area de las startups (revista
emprendedores, Ecommerce.es, wwwhatsnew.com, eureka-

experts.com, entre otros).
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Adicionalmente, se hizo uso de una base de datos aportados por el equipo
investigador de contactos profesionales tenidos con emprendedores desde el
ano 2007. Con todo ello, se consiguié una base de datos de 2.500 startups a

las que les fue enviado el cuestionario definitivo.

El envio fue realizado escalonadamente (no todas a la vez) cada semana
durante los meses de marzo, abril y mayo de 2015. Se realimenté el proceso
en dos ocasiones. Para controlar las respuestas de los individuos, se agruparon
en bloques de 20, se les enviaba el email y se contralaba durante la semana si
habian abierto el email enviado (esta funcionalidad la realizabamos a través
del envio de email mediante Microsoft Outlook). A las personas que no
contestaban se les volvia a enviar el email o se intentaba contactar con ellos
via Twitter o Facebook para aquellos que teniamos el contacto agregado a

nuestro perfil de redes sociales.

Con todo ello, la tasa final de respuesta fue de un 13,6 por ciento (340
respuestas recibidas). Este porcentaje supone una muestra con elevada
representatividad, si bien este hecho es un tanto ambiguo dado que se

desconoce exactamente la poblacion total a analizar.

4.3. Analisis descriptivo de los resultados

A continuacion, procederemos a realizar un analisis preliminar de la
informacion recabada mediante un analisis descriptivo de las diferentes
variables.El analisis descriptivo lo vamos a realizar analizando la informacion
de cada uno de los bloques del cuestionario. En los siguientes apartados

mostramos de forma detallada los resultados de este analisis.
4.3.1 Perfil, formacion y experiencia profesional

En este primer punto empezaremos analizando el perfil, la formacion y la
experiencia profesional de los socios promotores de las startups encuestadas.
No obstante, antes de analizar estas variables, lo primero que procedemos a
identificar cuantos socios promotores tienen cada una de las startups

encuestadas.
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Analizando los datos, observamos en la Tabla 18 que desde el punto de vista
del nimero de socios promotores que tienen las startups encuestadas,
predominan las que tienen dos socios promotores (37%), seguidas de las que
tienen un socio promotor (24%), con lo que se aprecia que mas del 50% de las
empresas encuestadas se caracterizan por tener dos o menos de dos socios

promotores.

Tabla 18. Socios promotores de las startups

Startups
Socios promotores NUmero Porcentaje
Uno 82 24%
Dos 125 37%
Tres 2 21%
Mas de tres 59 17%
NS/NC 2 1%
Total 340 100%

Fuente: Elaboracion propia

Para saber la edad de los socios promotores se ha realizado una pregunta que
engloba cuatro categorias: i) menos de 25 anos; ii) de 25 a 35 afos, iii) de 36
a 45 anos, iv) mas de 45 anos. De los resultados obtenidos, se observa que los

socios promotores se encuentran en los siguientes tramos de edad.

El 47% de los socios promotores de las startups encuestadas se situan en el
rango de edad de 25 a 35 afos, siendo el rango mas predominante. El 32% de
los socios tienen una edad de 36 a 45 anos y el 14% de los socios promotores
tienen una edad que superan los 45 anos. Desde el punto de vista de los socios

mas jovenes, solo el 4% de éstos se situan en una edad menor de 25 anos.

En relacion al género, la composicion del equipo promotor de las startups se
caracteriza por ser mayoritariamente del género masculino, con una baja
proporcion de equipos Unicamente de género femenino tal y como se muestra
en la Tabla 19.
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Tabla 19. Composicion del equipo promotor de las startups

Startups
SEEES PIETeieEs NUmero Porcentaje
Todo masculino 208 61%
Todo femenino 22 6%

Equipo promotor mixto

(masculino y femenino) 105 32%
NS/NC 5 1%
Total 340 100%

Fuente: Elaboracion propia

Otros de los aspectos valorados en relacion a los socios promotores ha sido la
formacion. Se establecieron para cada tipo de formacion (formacion en
negocios, formacion en tecnologia, formacion en disefo/creatividad) varias
categorias (ninguna formacion, autodidacta, estudios no finalizados,

licenciado/grado, master y doctorado).

Respecto a la formacion de postgrado (master y doctorado) si analizamos los
resultados obtenidos en las encuestas (Grafico 5) se apreciapor un lado que en
el 42% de las empresas encuestadas ningun socio tiene formacion de postgrado
en las categorias de formacion indicadas anteriormente. Por otro lado, se
observa que el 29% de las empresas tiene algun socio promotor con formacion
de postgrado. Este mismo porcentaje (29%) es el que corresponde a las

empresas que tienen todos sus socios con formacion de postgrado.

Grafico 5. Relacion de empresas con formacion de postgrado

u Empresas que tienen
todos sus socios con
formacion de postgrado

29%

42% Empresas con algln

socio con formacion
postgrado

Empresas con ningln
socio con formacion de

29% postgrado

Fuente: Elaboracién propia
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De la misma manera, hemos analizado la relacion de empresas con formacion
superior (licenciado/grado). Las observaciones de las variables (Grafico 6)nos
muestran que el 36% de las empresas encuestadas tienen a todos sus socios
con formacion superior, siendo un 34% de las empresas que tienen a todos sus

socios sin formacion superior.

Grafico 6. Relacion de empresas con formacion superior

w Empresas que tienen
todos sus socios con

34% formacion superior

Empresas con algin
socio con formacion
superior

Empresas con ningln
socio con formacion
superior

30%

Fuente: Elaboracion propia

También se ha valorado el nivel medio de idiomas que tienen los socios
promotores analizandose los idiomas de inglés, aleman y frances. El inglés es
el idioma que refleja un nivel mas alto. El 60% de los encuestados senalan que
tienen un nivel muy bueno, siendo un 11% de los encuestados los que apuntan
un nivel nativo. El francés es el segundo idioma con mayor nivel, situandose el

aleman como tercer idioma tal y como se puede observar en la Tabla 20.

Tabla 20. Nivel medio de idiomas de los socios promotores

Inglés ‘ Aleman ‘ Francés
Nivel

Numero | Porcentaje| Numero Porcentaje| Niumero | Porcentaje
Perfect. Nativo 38 1% 9 3% 18 5%
Muy bien 204 60% 9 3% 22 6%
Bien 67 20% 21 6% 35 11%
Regular 25 7% 29 9% 65 19%
Nada 3 1% 139 40% 88 26%
NS/NC 3 1% 133 39% 112 33%
Total 340 100% 340 100% 340 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Junto a la formacion, otra de las variables relevantes tal y como hemos
expuesto en capitulos anteriores, se encuentra la experiencia profesional
previa que los socios promotores hayan tenido. Por un lado hemos destacado
la experiencia profesional en cuatro areas: negocios, tecnologia, diseno y
comercial (Tabla 21). Adicionalmente, hemos querido recoger la experiencia
previa en base al numero de startups creadas por parte de los socios

promotores antes de poner en marcha su actual empresa (Tabla 22).

Tabla 21. Experiencia profesional de los socios promotores

Afios de Area de negocios ‘ Area de tecnologia Area creativa Area comercial
experiencia . . . . , . : .
profesional Numero Porcentaje Numero | Porcentaje Numero Porcentaje Numero Porcentaje

Ninguna 43 13% 22 6% 72 21% 48 14%
experiencia

De 0 a 2 afios 40 12% 28 8% 35 10% 51 15%
De 2 a 4 afos 40 12% 32 9% 34 10% 33 10%
De 4 a 6 afos 38 11% 48 14% 22 6% 28 8%
Mas de 6 afos 142 41% 157 47% 74 22% 116 34%
NS/NC 37 11% 53 16% 103 31% 64 19%
Total 340 100% 340 100% 340 100% 340 100%

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 22. Startups creadas por los socios promotores

Startups creadas

NUmero Porcentaje
Cero 135 39%
Uno 57 17%
Dos 58 17%
Tres 43 13%
Mas de tres 43 13%
NS/NC 4 1%
Total 340 100%

Fuente: Elaboracién propia

Como se aprecia en la Tabla 21, los socios promotores presentan un alto nivel
de experiencia, situandose el porcentaje mayor en cada de las cuatro areas
(negocios, tecnologia, creativa y comercial) en la respuesta de mas de 6 anos

de experiencia. En relacion a la existencia de experiencia previa en la

177



Capitulo 4. Material y método

creacion de startups, los resultados de las encuestas nos muestran que un 59%
de las empresas tienen socios promotores con experiencia en la creacion de
otras startups, siendo el 40% el nimero de empresas que tienen socios

promotores sin experiencia en la creacion de startups.

En resumen, podemos decir, con los resultados de las encuestas, que el perfil
mas habitual de las startups analizadas es de una empresa con dos socios
promotores, con una edad media situada entre 25 y 35 anos, con un alto nivel
de experiencia profesional en las areas de negocio, tecnologia, creativa y
comercial y con un equipo promotor compuesto mayoritariamente por
miembros de género masculino. Respecto a la formacion, el 35% de las
empresas encuestadas tienen a todos sus socios con formacion superior
(licenciado/grado) y el 60% de los encuestados tienen un nivel de inglés muy

bueno.
4.3.2 Tipo de startup, forma juridica y ubicacion

En este apartado analizaremos las caracteristicas de las startups encuestadas,
asi como su ubicacion. Empezaremos el analisis por la forma juridica con la
que han puesto en funcionamiento las empresas y el momento en el que han
sido constituidas para de esta manera,saber la antigiiedad de las mismas. Asi
mismo, detallaremos en qué lugar se encuentra la sede principal de la
startup, y si se encuentran o han estado ubicadas en una incubadora y/o
aceleradora.Por ultimo, observaremos el tamano de la empresa desde el

punto de vista del nUmero de trabajadores.

La forma juridica mas comun, tal y como muestra la Tabla 23, es la de
Sociedad de Responsabilidad Limitada con mas de la mitad de la startups
(52,6%) que tienen esa forma juridica, seguida de la Sociedad Limitada Nueva
Empresa que reprenta un cuarto de las empresas entrevistas (24,7%). La figura
del empresario individual (autonomo) se da en un 8,8% de las startups

encuestadas, predominando en aquellas que tienen un Unico socio promotor.
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Tabla 23. Forma juridica de las startups en el arranque

Asociacion sin animo de lucro 1 0,3%
Comunidad de bienes 1 0,3%
Cooperativa 2 0,6%
I(E::Jggiia::;mdlwdual 30 8,8%
Sociedad an6nima 6 1,8%
Sociedad civil particular 6 1,8%
ﬁ(;:;f:da: de responsabilidad 179 52,6%
Z?ﬁ;::: limitada nueva 84 24,7%
Sociedad limitada unipersonal 2 0,6%
NS/NC 29 8,5%
Total 340 100%

Fuente: Elaboracién propia

Si observamos la antigiuedad de las empresas (Tabla 24) esta muestra se
caracteriza por que el 75% de las empresas se situan por debajo de los cinco
anos de antigliedad. La antigiiedad mas frecuente es la de tres afnos (23,8%)
seguida por la de dos anos (19,7%) y la de 1 anfo (15,9%). En relacion a las
startups de mayor antigiedad, de las 340 respuestas obtenidas, 15 de ellas

sefalan que tienen ocho o mas de ocho afos de antigiiedad.

Tabla 24. Afos de antigiiedad de las startups

Startups

Afos de antigiiedad NUmero Porcentaje
Cero 20 5,9%
Uno 54 15,9%
Dos 67 19,7%
Tres 81 23,8%
Cuatro 34 10,0%
Cinco 22 6,5%
Seis 7 2,1%
Siete 2 0,6%
Ocho o0 mas afnos 15 4,4%
NS/NC 38 11,1%
Total 340 100%

Fuente: Elaboracién propia
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Adicionalmente, se ha preguntado el lugar donde se encuentra la sede
principal de la startup. En la Tabla 25 podemos observar en qué comunidad
autonoma se encuentran las startups encuestadas. La mayor parte de las
startups se ubican en Madrid (29,1%), Cataluna (14,7%) y Valencia (10,9%)
siendo los lugares donde los ecosistemas de startups estan proliferando con
mas velocidad en estos Ultimos anos (tal y como se puede observar en la web

www.startupxplore.com). En este sentido, de las empresas consultadas el 49%

de las empresas se encuentran en la actualidad en incubadoras y/o

aceleradoras.

Tabla 25. Numero de startups por CCAA

Startups

Comunidad Auténoma NGmero T
Andalucia 26 7,6%
Aragoén 6 1,8%
Asturias 9 2,6%
Baleares 1 0,3%
Canarias 31 9,1%
Castilla La Mancha 2 0,6%
Castilla y Ledn 8 2,4%
Cataluna 50 14,7%
Galicia 12 3,5%
Madrid 99 29,1%
Murcia 7 2,1%
Navarra 2 0,6%
Pais Vasco 5 1,5%
Valencia 37 10,9%
Fuera de Espafna 10 2,9%
NS/NC 35 10,3%
Total 340 100%

Fuente: Elaboracion propia

Por Gltimo, otros de los aspectos valorados en relacién con el tipo de startup
fue el nimero total de trabajadores que tienen estas compaiias. La Tabla 26
muestra que los valores mas frecuentes son las de las empresas que tienen

tres y cuatro trabajadores.
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Tabla 26. Numero de trabajadores de las startups

Startups

Trabajadores NUmero Porcentaje
Uno 21 6,2%
Dos 57 16,8%
Tres 44 12,9%
Cuatro 44 12,9%
Cinco 28 8,2%
Seis 28 8,2%
Siete 20 5,9%
Ocho 14 4.1%
Nueve 17 5,0%
Diez 8 2,4%
Entre once y quince 36 10,6%
Entre dieciséis y veinte 9 2,6%
Entre veintiuno y veinticinco 3 0,9%
Entre veintiséis y treinta 2 0,6%
Mas de treinta 8 2,4%
NS/NC 1 0,3%
Total 340 100%

Fuente: Elaboracion propia

En resumen, nos encontramos con una muestra caracterizada por startups con
una antigiiedad de tres anos, constituidas mayormente con forma juridica de
responsabilidad limitada, la mayor parte ubicadas en las comunidades
autonomas de Madrid, Catalufa y Valencia. Respecto del tamano, los valores

mas frecuentes son las empresas que tienen tres y cuatro trabajadores.
4.3.3 Fase en la que se encuentra la startup y mercado objetivo

A continuacion, analizaremos en qué fase se encuentran las startups asi como

el mercado objetivo al que se dirigen.

En la Tabla 27 podemos observar en qué fases se encuentran las startups
encuestadas. Es en la etapa de crecimiento (Fase Ill) donde se encuentran la
mayor parte de las empresas encuestadas, en concreto el 53,8% de éstas. En
la Gltima fase, la denominada etapa de consolidacion, se encuentran un 4,8%

de las empresas.
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Tabla 27. Fases en la que se encuentran las startups

Startups

Fases

NUmero Porcentaje

Fase I: Etapa de definicion:
Desarrollo de la idea

Fase Il: Etapa de validacion:
Lanzamiento del minimo producto 96 28%
viable y configuracién del equipo
Fase lll: Etapa de crecimiento:
Negocio lanzado, canales de

11 3%

venta definidos, con traccion 183 4%
(ventas y/o usuarios)

Fase IV: Etapa de consolidacion 16 5%
NS/NC 34 10%
Total 340 100%

Fuente: Elaboracién propia

Una de las causas por las que se las empresas pueden tardar en cada una de
las fases, es la necesidad de “pivotar” entendida como el proceso por el cual
se ha hecho una variacion muy importante en la propuesta de valor llevando
consigo un cambio en el modelo de negocio de la startup. Si se analiza la
Tabla 28, puede observarse que la mayoria de las empresas han pivotado. En
concreto, de las 340 empresas encuestadas, 253 startups han pivotado (74%)

alguna vez.

Si nos detenemos en cada una de las fases, en la fase lll es en la fase en la
que mas empresas se encuentran, en concreto 183 startups. De esas 183

startups, 159 empresas han contestado que han pivotado alguna vez.

En cada una de las fases en la que las empresas se encuentran se puede
observar que éstas han pivotado en un alto porcentaje. El dato mas elevado
se centra en las empresas que se encuentran en la fase lll, siendo el 86,8% de

las empresas que se encuentran en esa fase, empresas que han pivotado.
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Tabla 28. Relacion entre fases y pivotar

Pivotar

Fases NS/NC | Total | % pivota

Fase I: Etapa de definicion: 63.6%
Desarrollo de la idea 3
Fase Il: Etapa de validacion:
Lanzamiento del minimo producto 74 22 - 96 77,7%
viable y configuracion del equipo
Fase Ill: Etapa de crecimiento:
Negocio lanzado, canales de venta

definidos, con traccion (ventas y/o 159 23 1 183 86,8%
usuarios)

Fase IV: Etapa de consolidacion 13 3 - 16 81,2%
NS/NC - - 34 34 0%
Total 253 52 35 340 100%

Fuente: Elaboracién propia

De cara a abordar cual es el mercado objetivo al que se dirigen las startups
encuestadas, se le ha sugerido a éstas que decidan cual es el mercado
objetivo en la actualidad, en el corto plazo y en el largo plazo. Los resultados

obtenidos se detallan en la Tabla 29.

Tabla 29. Mercados objetivos de las startups

. Mercado
Mercado local Mercado nacional internacional
Tiempo/Mercadko

objetivo NGmero Porcentaje NGmero Porcentaje NGmero Porcentaje
(n=240) (n=240) (n=240)

En la actualidad 56 16% 181 53% 18 36%

En el corto plazo 29 9% 154 45% 22 50%

En el largo plazo 22 6% 74 22% 35 77%

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar, el mercado nacional es, en el momento actual, el
mas representativo con un total del 53%. En el corto plazo (50%) y en el largo
plazo (77%) las empresas apuntan a que es el mercado internacional su

mercado objetivo.

Si analizamos los datos de facturacion, y en concreto el nivel de facturacion
anual que tienen las startups en el momento de realizarse la encuesta (Tabla

30) se observa que el 17% de las empresas no han comenzado a facturar adn vy
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que el 26% estan facturando menos de 25.000 euros. Adicionalmente, resalta
que un 15% de las empresas se encuentran en la horquilla de facturacion de
entre 100.000 y 500.000 euros.

Tabla 30. Nivel de facturacion actual

Startups
Facturacion NUumero Porcentaje
No ha comenzado a facturar adn 59 17%
Menos de 25.000 euros 87 26%
Entre 25.000 y 50.000 euros 27 8%
Entre 50.000 y 75.000 euros 22 6%
Entre 75.000 y 100.000 euros 21 6%
Entre 100.000 y 500.000 euros 51 15%
Entre 500.000 y 1.000.000 euros 12 4%
Méas de 1.000.000 euros 14 4%
NS/NC 47 14%
Total 340 100%

Fuente: Elaboracion propia
Una vez que las empresas empiezan a facturar, uno de los grandes hitos es

conseguir el punto de equilibrio financiero (break-even). El break-even es
alcanzado (Tabla 31) por 60 de las 340 startups que nos han contestado, es
decir por el 18% de las empresas encuestadas. De esas 60 empresas, la mayor
parte de ellas (41 startups) se encuentran en la etapa de crecimiento (Fase
).

Tabla 31. Startups que han alcanzado el break-even

Break-even

RS si No NS/NC Total

Fase I: Etapa de definicion:
Desarrollo de la idea

Fase Il: Etapa de validacion:
Lanzamiento del producto minimo 7 88 1 96
viable y configuracion del equipo
Fase lll: Etapa de crecimiento:
Negocio lanzado, canales de

venta definidos, con traccion 41 141 1 183
(ventas y/o usuarios)

Fase IV: Etapa de consolidacion 12 4 - 16
NS/NC - - 34 34
Total 60 242 38 340
Porcentaje sobre el total (n=340) 18% 71% 11% 100%

Fuente: Elaboracién propia
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Por altimo, indicar el numero de empresas que se consideran escalables.
Segln la Tabla 32, son escalables un 86%. Esta escalabilidad esta relacionada
con el nivel de facturacidon que se espera en los proximos tres anos. Como se
observa en la Tabla 33, el 23% de las empresas esperan alcanzar una

facturacion entre 1y 5 millones de euros anuales.

Tabla 32. Escalabilidad de las startups

Startups
NUumero Porcentaje

Escalable

st tum as avcatamie 0 ¢ @ 293 5o
No 13 4%
NS/NC 34 10%
Total 340 100%

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 33. Facturacion futura de las startups

Facturacion esperada en los Startups
proximos 3 anos NUumero Porcentaje
Menos de 250.000 euros anuales 43 13%
Entre 250.000 y 500.000 o
9%
euros anuales 31
Entre 500.000 y 750.000 6%
euros anuales 20 ?
Entre 750.000 y 1.000.000 0
11%
euros anuales 36
Entre 1.000.000 y 5.000.000 0
23%
euros anuales 77
Entre 5.000.000 y 10.000.000 8%
euros anuales 27 ?
Mas de 10.000.000 euros anuales 21 6%
NS/NC 85 24%
Total 340 100%

Fuente: Elaboracion propia

En resumen, de las encuestas analizadas se puede concluir que mas de la
mitad de las startups (54%) se encuentran en la fase de crecimiento,
caracterizada por tener el negocio lanzado, canales de venta definidos y con
traccion via ventas y/o usuarios. Asi mismo, la mayoria de las startups (74%)

han pivotado alguna vez. Respecto al mercado objetivo, en la actualidad y en
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el corto plazo es el mercado nacional es el mas representativo entre las
empresas entrevistadas. En el largo plazo, el mercado mas representativo es
el internacional. La cantidad de startups que se consideran escalables
asciende al 86% sobre el total de la muestra. Este concepto de escalabilidad
va unido a alcanzar el break-even, punto que ha sido alcanzado por tan solo el

18% de las empresas encuestadas.
4.3.4 Financiacion de la startup

A las empresas encuestadas se les ha preguntado sobre las fuentes de
financiacion que han utilizado para su puesta en marcha. Se les ha dado las
siguientes opciones, no excluyentes entre si: i)inversion personal, ii)
inversores, iii) fondos publicos, iv) venture capital, v) créditos bancarios, vi)
autofinanciacion, vii) crowdfounding. En la Tabla34 se muestra los resultados
obtenidos, observandose que las fuentes de financiacion mas utilizadas por
parte de las startups han sido la inversion personal, los fondos publicos y la

autofinanciacion

Tabla 34. Fuentes de financiacioén utilizadas

Inversion personal/ familia 232 68%
Inversores angeles 64 19%
Fondos publicos 79 23%
Venture capital 17 5%
Créditos bancarios 34 10%
Autofinanciacion (bootstrapping) 70 21%
Crowdfunding 5 1%

Fuente: Elaboracién propia. Nota:Respuesta multiple

Adicionalmente a las fuentes de financiacion utilizadas en el arranque de la
empresa, se les ha preguntado a los socios promotores cual ha sido la
aportacion en efectivo que han realizado a la startup. Como se puede
observar en la Tabla 35, el valor mas frecuente (33%) corresponde a una

aportacion de los socios promotores que se encuentra en la horquilla de 10
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y50 mil euros. Solamente en el 6% de las startups encuestadas, los socios

promotores no han realizado aportacion econémica.

Tabla 35. Aportacion en efectivo de los socios promotores

, Startups
Facturacion Nimero  Porcentaje
Los socios promotores no han realizado aportacion econémica 20 6%
Menos de 10.000 euros 99 29%
Entre 10.001 y 50.000 euros 111 33%
Entre 50.001 y 75.000 euros 21 6%
Entre 75.001 y 100.000 euros 13 4%
Mas de 100.000 euros 32 9%
NS/NC 44 13%
Total 340 100%

Fuente: Elaboracion propia

Con todo ello, la cantidad media de financiacion conseguida por las startups
en todas las fases asciende a 213.688 euros. Esa cantidad media se refleja en

cada una de las fases de la siguiente manera (Tabla 36).

Tabla 36. Cantidad media de financiacion por fases

S Cantidad media (euros)
Fase I: Etapa de definicion: Desarrollo de la idea 33.131
Fase Il: Etapa de validacion: Lanzamiento del
minimo producto viable y configuracion del 62.522
equipo
Fase lll: Etapa de crecimiento: Negocio lanzado,
canales de venta definidos, con traccion (ventas 78.917
y/0 usuarios)
Fase IV: Etapa de consolidacion 39.118

Fuente: Elaboracion propia

Como resumen de este apartado resaltar que las fuentes de financiacion mas
utilizadas por parte de las startups ha sido la inversion personal seguida de los
fondos publicos y de autofinanciacion. En esta linea, la aportacion en efectivo
realizada a la startup por parte de los socios promotores se encuentra en la
horquilla de 10.001 a 50.000 euros. Por ultimo destacar, que la cantidad

media de financiacion conseguida por las startups asciende a 213.688 euros.
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4.3.5 Motivaciones para emprender, claves para el éxito y principales

problemas para las startups

En este ultimo bloque, se le ha preguntado a las empresas cuales han sido las
principales motivaciones para emprender, las problematicas que estan
impidiendo conseguir financiaciéon a las startups, qué factores estan
obstaculizando la actividad emprendedora en las startups y cuales son las
claves vitales para las startups tengan éxito. A continuacion (Grafico 7 y
Grafico 8) se recogen los aspectos motivacionales para emprender y las claves

para que las startups tengan éxito, segin los encuestados.

Grafico 7. Motivaciones para emprender

Crear algo para vender y ganar mucho | 18%
Tradiccion familiar | 4%
Poner en practica las propias ideas 72%
Insatisfaccion en la ocupacion anterior ... 18%
Querer ganar mas dinero || 14%
Autoemplearse ... 18%
Independencia personal 38%

0% 20% 40% 60% 80%

Fuente: Elaboracion propia. NOTA: Respuesta multiple

Como se puede observar, por un lado, las principales motivaciones para
emprender son poner en practica nuevas ideas y tener independencia
personal. Es destacable que la tradicion familiar ocupa el dltimo lugar como
motivacion para emprender segun lo respondido por las empresas
encuestadas. Por otro lado, todo emprendedor que pone en marcha una
empresa busca tener éxito con la iniciativa. En este sentido, si observamos las
opiniones de los encuestados sobre claves vitales para que las startups tengan
éxito (Grafico 7), crear un equipo promotor complementario y muy
comprometido asi como conseguir rapidamente traccién en término de ventas

y/o usuarios son las variables que mayor respuesta han tenido.
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Grafico 8. Claves vitales para que las startups tengan éxito

Crear un producto util para la sociedad ; 39%

Crear un equipo promotor complementario 61%
y COmpromE‘tTdO | ——————————————— 0

Conseguir rapidamente traccion (ventas y 569
USUariOS} | ——————————————————— 0

Conseguir el break even lo antes posible || 17%

Hacer el modelo escalable rapidamente | | 35%

Encontrar financiacion A 35%

0% 20% 40% 60% 80%

Fuente: Elaboracion propia. NOTA: Respuesta multiple

Como se puede observar en el grafico anterior, encontrar financiacién no se
encuentra entre las respuestas mas destacadas, aunque no deja de ser una
clave vital para que las startups tengan éxito para algunos emprendedores. En
este sentido, hemos preguntado sobre las problematicas existentes que
impiden conseguir financiacion a las startups (Grafico 9) contestando las
empresas que la mayor problematica es la existencia de saturacion de
proyectos que buscan financiacion en el mercado asi como la complejidad

existente a la hora de acceder a redes de inversores.

Gréfico 9. Problematicas que impiden conseguir financiacion a las startups

Existe una saturacion de proyectos que 349
buscan financiacion S ——— 0

Los inversores privados estan valorando a

las startups muy por debajo de lo esperado [ 25%

Las startups no estan preparadas para 319%
afrontar una ronda de financiacién [ 0

El acceso a redes de inversores es muy

complicado —

0% 10% 20% 30% 40%

33%

Fuente: Elaboracion propia. NOTA: Respuesta multiple
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Por ultimo, hemos preguntado sobre los factores que obstaculizan la actividad
emprendedora en el area de las startups (Grafico 10)siendo identificadas la
falta de recursos para los emprendedores, asi como la existencia de normativa
excesiva y en ocasiones dificultosa de entender, como factores mas

determinantes.

Grafico 10. Factores que estan obstaculizando la actividad emprendedora en startups

Normativa no muy clara y excesiva L 1%

Inexperiencia y falta de informacion por

parte de los emprendedores | 38%
Intervencionismo por parte de la 27%
Administracion Plblica [— 0
Falta de recursos para los emprendedores — 50%
0% 20% 40% 60%

Fuente: Elaboracion propia. NOTA: Respuesta multiple
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En el Capitulo 3 nos acercabamos a la definicion de éxito, analizandolo de

cuatro formas diferentes:

En términos de vender la compaiia a un tercero (exit).
Desde el punto de vista de alcanzar el punto de equilibrio (break-even).
Desde el punto de vista de conseguir financiacion

Desde el punto de vista de poder facturar.

Adicionalmente, hemos analizado tres vertientes que participan en el analisis

del éxito de una empresa, como son: el perfil del emprendedor, la estrategia

y caracteristicas de la empresa y la influencia del entorno.

Este analisis nos ha permitido identificar las variables clave asociadas a cada

una de las vertientes, de tal manera que podemos clasificar a las variables

que afectan a la consecucion del éxito de una startup en tres grandes grupos:

El perfil del emprendedor. Incluye las variables relacionadas con la
formacion y experiencia profesional de los socios promotores (recogidas
en el bloque A de nuestro cuestionario denominado “Formacion vy

experiencia profesional de los socios promotores”).

La estrategia y caracteristicas de la empresa. Incluye las variables
relacionadas con el tipo de startup y las que dan respuesta a la
ubicacion de la empresa, asi como aquellas variables relacionadas con
la financiacion de la misma (recogidas en los bloques B y D de nuestro
cuestionario denominados “Tipo de startup y ubicacion de la empresa”

y “Como se financia la empresa”, respectivamente).

La influencia del entorno. Incluye las variables relacionadas con las
condiciones de mercado (recogidas en los bloques C y D de nuestro
cuestionario denominados “Mercado objetivo, lo que vende la startup y
fase en la que se encuentra la empresa” y “Como se financia la

empresa”, respectivamente).
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Llegado a este punto, dado el analisis estadistico descriptivo analizado en el
Capitulo 4, se ha realizado una estimacion multivariante para determinar la
posible existencia de causalidad entre los potenciales factores explicativos de
las variables de éxito que vamos a analizar como son vender la empresa

(exit), alcanzar el break-even, conseguir facturar y obtener financiacion.

Para ello, se realizaran estimaciones econométricas independientes para cada
una de las variables explicativas anteriores, resultando cuatro modelos cuya
utilidad radica en la determinacion de los factores influyentes y su

importancia relativa en la consecucién Gltima del éxito.

5.1. Estrategia empirica y descriptivos

Dada la naturaleza de las variables dependientes y la forma en la que éstas
han sido definidas en el analisis de campo, los dos grupos de variables a

utilizar son:

Variables endégenas (o explicadas) dicotémicas. Vender la empresa (exit),
alcanzar el break-even, y la obtencion de financiacion, han sido definidas
como variables dicotomicas o binarias dado que el éxito radica en la
consecucion de dichos objetivos. En el caso de dichas variables, la estimacion
econométrica debe realizarse sobre la base de modelos binarios, entre los que
se encuentran los modelos logits, probits y de probabilidad lineal, entre

otros.

Variables endégenas (o explicadas) ordinales. En el caso del nivel de
facturacion, la variable queda categorizada sobre la base del nivel de
facturacion que la startup presenta. Las variables ordinales deben estimarse

con el uso de modelos, tales como el probit ordenado o el logit ordenado.

A partir de estas variables enddgenas, se procede a la realizacion de dos

estrategias empiricas fundamentales.

Modelo 1: Estimacion del modelo. Este considera las variables explicativas y

su relacion causal con la variable dependiente.
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Modelo 2: Estimacion del modelo anadiendo efectos fijos y cluster. Este
modelo se basa en el Modelo 1 e incluye la posible existencia de efectos fijos

y la inclusion de cluster en la estimacion.

Los efectos fijos nos permiten capturar factores inobservables y que, en este
caso, estan relacionados con el componente espacial, tales como la existencia
de sinergias por la localizacion, el acceso a infraestructuras basicas, acceso a
mercados laborales mas dinamicos, etc. Dada las caracteristicas de la
muestra, consideramos que éstos, en caso de existir, surgen a nivel de
Comunidad auténoma. Con el objetivo de no perder capacidad explicativa en
la estimacion por la pérdida de grados de libertad se ha considerado
Unicamente la existencia de posibles diferencias entre Madrid, Cataluia,
Canarias y el resto de comunidades auténomas. La razén de la inclusion de
Madrid y Cataluna radica en el mayor dinamismo, debido a su tamano, de los
mercados de factores productivos y de productos y servicios. En el caso de
Canarias su diferenciacion radica en las caracteristicas propias de un territorio
fragmentado y la distancia de los principales mercados y por el interés
particular de conocer los condicionantes diferenciadores para el caso de
Canarias. Finalmente, el resto de comunidades autonomas se han considerado

en una Unica categoria por las razones anteriormente mencionadas.

La inclusion de errores estandar tipo cluster a nivel de comunidad auténoma
nos permite capturar la potencial existencia de correlaciones desconocidas
entre los errores estandar de las observaciones de cada comunidad autonoma,

y de esta forma, mejorar la precision de los estimadores.

Datos y metodologia

La base de datos utilizada consiste en 340 observaciones que representan
startups encuestadas. Se ha trabajado con un conjunto de variables que
describen las caracteristicas del emprendedor, de la empresa y del entorno,

como ya se describid en el capitulo 3.
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La verificacidon de las proposiciones expuestas en el apartado anterior sobre lo
que es éxito para las startups implicé el diseno de cuatro analisis empiricos,

mediante los cuales se miden y observan las relaciones planteadas.

Estos cuatro analisis derivan en cuatro modelos econométricos que se

describen a continuacion.

Para el caso de vender la empresa (exit) y alcanzar el break-even (variables
dicotémicas) los modelos tradiciones probit y logit no son los mas adecuados
para la estimacion de las relaciones causales debido a que éstas presentan
una mayor proporcion de uno de los posibles escenarios (1 o 0). Es por ello,
que es necesario la aplicacion de un modelo de regresion logistica
complementaria (clolog en terminologia STATA) que considera y pondera

correctamente el mayor peso de uno de los dos posibles escenarios.

Para la estimacion del modelo de la variable obtencion de financiacion

utilizamos un modelo logit

La interpretacion de los coeficientes resultante de ambas estimaciones no es
directa, dado que trabajamos con funciones logisticas, por lo que deben
calcularse mediante odd ratios, lo que en definitiva no es mas que una forma
de expresar la proporcion de veces que un suceso ocurra frente a que no

ocurra.

Para la estimacion del nivel de facturacion, consideramos conveniente utilizar
un modelo probit ordenado (ordered probit regression) que nos permite
conocer la probabilidad asociada a cada uno de los posibles escenarios de la
variable. De igual manera, la interpretacion de los coeficientes debe
realizarse mediante el calculo de odd ratios y considerando los puntos de
corte que permiten determinar el escenario al que se asocia la prediccion,

como sera explicado en la correspondiente estimacion.

Las variables utilizadas en cada uno de los modelos se exponen en la Tabla 37,

asi como sus principales estadisticos descriptivos.
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Tabla 37. Definicion de variables y estadisticos descriptivos

Variable Definicion \ Media \ Desv.  Min. \ Méx.
) Binaria: 1 si la facturacion es
Exito facturacion superior a 100.000 euros y 0 en | 0,255 - 0 1

caso contrario
Dedicacion media empleada a la
startup por los socios promotores
Nivel medio de habilidad vy
experiencia de los  socios
promotores en el area comercial
(valores de 0 a 4; Basico 1,
Intermedio 2, Avanzado 3,
Experto 4, 0 Resto)
Binaria: 1 si la empresa ha
Break-even alcanzado el punto de equilibrioy | 0,198 - 0 1
0 cuando no lo ha alcanzado
Variable binaria: 1 si la empresa
Incubadora/aceleradora se encuentra en una incubadora 0,314 - 0 1
y/o aceleradora y 0 cuando en
caso contrario

Ahos de antigiedad de la

Dedicacion 0,841 0,290 0,25 2,5

Habilidad comercial 2,493 1,012 0 4

Antigliedad empresa 3,838 1,873 1 ?
Binaria: 1 si la empresa ha

Pivotar pivotado y 0 cuando no lo ha | 0,829 - 0 1
hecho
Numero de trabajadores que

Trabajadores tiene la startup incluyendo a los | 5,577 | 12,914 0 150
s0Cios promotores

Sociosnopromotores Numero de S0Clos INVersores no 1,470 1,645 0 4
promotores que tiene la startup
% medio de socios que tienen

Formacion tecnologia formaci.{)n de  postgrado Y

superior ec}ucac_wn superior 0,230 0,203 0 0,5
(licenciado/grado) en el area de
tecnologia

Escalable Variable binaria: 1 si la empresa 0,861 i 0 1

es escalable y 0 cuando no lo es
Aportacion economica en efectivo
Aportacionsociospromotores realizada por parte de los socios | 3,013 1,352 1 6
promotores a la startup

Nivel de facturacion anual que

Facturacionpresente tiene la startup en la actualidad 3,341 2,214 0 8
% medio de socios que tienen
Forma_1c1onnegoc1ac1on formac1_9n de_ postgra{do y 0,242 0,209 0 0,5
superior educacion superior en el area de
negocios.
NUmero total de startups creadas
Startupscreadas por parte de los socios 1,410 1,440 0 4

promotores con anterioridad a la
creacion de la actual startup

% medio de socios que tienen
Formacionglobalsuperior formacion de postgrado y | 0,467 | 0,209 0 1
educacion superior

Fase en la que se encuentra la

Fasestartup 2,66 0,63 1 4
startup.
Binaria: 1 si la empresa ha

Financiacion recibido financiacion, 0 en caso | 0,402 - 0 1
contrario
Nivel de facturacion anual que se

Facturacionfutura encontrara la startup dentro de 3 | 3,933 1,886 1 8
anos

Fuente: Elaboracion propia
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5.2. Modelo 1: Explicacion del exit o venta de la compaiiia

La variable exit se ha definido a partir de la facturacion y se considera que
ésta toma valor 1 cuando dicha facturacion es superior a los 100.000 euros,
dentro de la cual deben encontrarse todas las empresas cuyo modelo de
negocio es solido y ha permitido alcanzar a la compania cierta relevancia en

el mercado.

Asi, la variable dependiente se determina a partir de las variables
independientes que se han incluido en la estimacién y que dan respuesta a los

grupos de variables explicados en el Capitulo 4.

De esta manera, relacionado con el perfil del emprendedor, las variables
que se han tenido en cuenta relacionada con el nivel de formacion y la
experiencia profesional adquirida por parte de los socios promotores, han sido
la formacion en el area de tecnologia y la experiencia comercial de los socios
promotores. Adicionalmente, hemos incluido dentro del perfil del
emprendedor, el nivel de dedicacion empleado. Los signos esperados de estas
variables deberan ser positivos, es decir que estas variables influyen

positivamente a la probabilidad de conseguir vender la empresa.

Por otro lado, para dar respuesta a la influencia que pueda tener en la venta
de la empresa la tipologia de startup, asi como su localizacion, hemos
incluido en el modelo las variables “Incubadora aceleradora” que define si la
empresa se encuentra en una incubadora o aceleradora asi como la variable
“antiguedad” que define el tiempo que lleva en funcionamiento la empresa.
Adicionalmente, dado que el tamano de la empresa puede influir en la venta
de una compaiia, se ha incluido en el modelo la variable nimero de

trabajadores.

Respecto al estado o fase en el que se encuentra la startup, se ha considerado
que el haber o no alcanzado el punto de equilibrio asi como el haber variado
la propuesta de valor y el modelo de negocio de la empresa (“pivotar”) puede

tener un efecto positivo en la consecucion de la venta de la compaiia.
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Por ultimo, se ha incluido la variable nimero de socios inversores no
promotores para observar el efecto de tener inversores en la compania de

cara a que ésta pueda ser vendida.

Sobre la base de la informacién anterior y considerando que le mejor método
de estimacion es el de una regresion logistica complementaria se procede a
estimar el Modelo 1, cuyos resultados estan recogidos en la Tabla 38 y que

presenta la siguiente forma funcional:

Exitofacturacion,
=f3, + BDedicacion, + 3 Habilidadcomercial
+[3 Breakeven. + g Incubadoraceleradora (1]
+4 Antigliedad, + S Pivotar, + 3 Trabajadores
+ /3, Sociosnopromot ores + B Formaciontecnologiasuperior,
+U

Tabla 38. Estimacion del exit sin efectos fijos

Variable dependienteexit, venta de la empresa

Método estadistico: Regresion logistica

Variables independientes Coeficientes Dssstvéi :giac')rn
Dedicacion 1,446 0,475 **
Habilidadcomercial 0,668 0,179 ***
Break-even 1,746 0,330 ***
Incubadora / aceleradora -0,889 0,375 *
Antigiiedad 0,391 0,083 ***
Pivotar 0,685 0,441
Trabajadores 0,107 0,170 *
Sociosnopromotores 0,229 0,098+
Formacién tecnologia superior 1,928 0,822+
Constante -8,536 1,320 ***
NUmero de observaciones 261
Estadistico Wald 71,71+

Notas: *** 1%, ** 5%, *10% de significatividad.

La Tabla 38muestra los resultados de la estimacion de la variable exit sin
efectos fijos. Como se puede observar, la significatividad conjunta del modelo
es correcta (segun estadistico Wald). Existe una relacién positiva entre todas

las variables exdgenas y la variable enddgena, a excepcion de la variable
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incubadora/aceleradora. Las variables con mayor influencia son la formacion
superior en tecnologia de los socios, la dedicacion media de los mismos y el
hecho de que la empresa haya alcanzado el break-even. Esta Gltima relacion
nos permite asegurar que la venta de las empresas se realiza en la mayoria de
los casos en situaciones en los que la propia empresa ha demostrado su
capacidad para generar negocio y rentabilidad. Es por ello que gana

importancia también el hecho de analizar las caracteristicas dicha variable.

La Tabla 39 muestra la estimacion realizada teniendo en cuenta los efectos

fijos y el cluster a nivel de comunidad auténoma.

Exitofacturacion

=f3, + BDedicacion, + 3 Habilidadcomercial

+[3,Breakeven. + S Incubadoraceleradora

+BAntigliedad + S Pivotar, + 3 Trabajadores [2]
+/3,Sociosnopromotores + B Formaciontecnologiasuperior,

+2 CCAA +U

Tabla 39. Estimacion del exit con efecto fijo y cluster

Variable dependienteexit, venta de la empresa

Método estadistico: Regresion logistica

Variables independientes Coeficientes DE:tvéi :(cjiaérn
Dedicacion 1,461 0,551 %
Habilidadcomercial 0,634 0,195%*
Break-even 1,739 0,204***
Incubadora/aceleradora -0,845 0,212%*
Antigliedad 0,427 0,086***
Pivotar 0,726 0,178
Trabajadores 0,011 0,007*
Sociosnopromotores 0,237 0,093*
Formacion tecnologia superior 2,117 0,532 ***
Constante -9,730 1,427%
Efecto fijo por CCAA Si
NUmero de observaciones 255
Estadistico de Wald 69,63

Notas: *** 1%, ** 5%, *10% de significatividad
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La inclusion de los efectos fijos nos permite captar las caracteristicas no
observables existentes a nivel de comunidad auténoma reduciendo asi el
riesgo de sesgo por omision de variables relevantes. Esta nueva estimacion nos
permite extraer las mismas conclusiones presentadas anteriormente con dos
diferencias fundamentales. En primer lugar, los efectos fijos son significativos
y nos permite afirmar que la localizacion fisica de la startup es fundamental y
tiene influencia sobre la probabilidad de que ésta sea vendida; y, en segundo
lugar, que la eliminacion del sesgo potencial permite que la variable pivotar

sea significativa y tenga influencia positiva sobre nuestra variable enddgena.

5.3. Modelo 2: Explicacion del break-even

Break-even, nuestra variable dependiente, se ha obtenido mediante la
respuesta que han realizado las startups en el cuestionario ante la pregunta
de si habian alcanzado o no el punto de equilibrio, tomando valor 1 en caso
que este haya sido alcanzado y 0 en caso contrario. Hemos considerado los
datos de las empresas que tenian dos anos de antigiiedad como minimo, para

de esta forma recoger mejor el efecto del break-even.

Las variables independientes que se han incluido en la estimacién han tenido
en cuenta el perfil del emprendedor, la estrategia y caracteristicas de la
empresa asi como la influencia que pueda tener el entorno en la misma. De
esta forma, relacionado con el perfil del emprendedor, las variables incluidas
relacionadas con el nivel de formacion y la experiencia profesional adquirida
por parte de los socios promotores han sido la formacion de postgrado y
superior en el area de negocios y el niumero de startups creadas. Los signos
esperados de estas variables deberan ser positivos, es decir que estas
variables influyan positivamente a la probabilidad de conseguir vender la

empresa.

Adicionalmente, para dar respuesta a la influencia que pueda tener en el
objetivo de alcanzar el break-even para una startup la estrategia y las
caracteristicas de la empresa, se ha incluido en el modelo las variables
“antigiedad” que define el tiempo que lleva en funcionamiento la empresa,

el nimero de trabajadores, y el ser una empresa escalable. Adicionalmente,
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se ha tenido en cuenta la forma de financiarse incluyendo en el modelo el
niumero de socios inversores no promotores que tiene la startup y la
aportacion economica en efectivo realizada por parte de los socios

promotores a la startup.

Por ultimo, se ha incluido la variable nivel de facturacion anual que tiene la
startup en la actualidad para mostrar su influencia positiva a la hora de

alcanzar el break-even por parte de la compania.

La Tabla 40muestra la estimacion realizada sin tener en cuenta los efectos
fijos ni el cluster a nivel de comunidad autonoma y que presenta la siguiente

forma funcional:

Breakeven =4 + Sociosnopromotores + 3, Trabajadores
+f, Antigliedad + ,Escalable + S Aportacionsociosnopromotores 3]

+f,Facturacionpresente, + £, Formacionnegociosuperior, +
B,Sartupscreadasconanterioridad, + 8 Edadmedia +U

Tabla 40. Estimacion del break-even sin efecto fijo

Variable dependiente: BREAK-EVEN, punto de equilibrio de la startup

Método estadistico: Regresion logistica

Variables independientes Coeficientes Dssstvéi :giac')rn
Sociosnopromotores -0,485 0,13 ***
Trabajadores 0,019 0,011 *
Antigliedad 0,329 0,108 ***
Escalable 1,573 0,715 **
Aportacion sociospromotores -0,301 0,189
Facturacion presente 0,578 0,101 ***
Formacion negociosuperior 1,933 1,063 *
Startups creadasconanterioridad 0,263 0,128 **
Edadmedia 0,53 0,222 *
Constante -7,613 1,368 ***
NUmero de observaciones 206
Estadistico Wald 50,28***

Notas: *** 1%, ** 5%, *10% de significatividad. Efectos fijos no reportados
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Analizar este modelo es fundamental desde el punto de vista de las
implicaciones de politica que los resultados tienen. Por lo tanto y sobre la
base de la informacién presentada en la Tabla 40 se concluye que el modelo
presentado es significativo globalmente y que la variable dependiente break-
even depende negativamente del nimero de socios no promotores existentes
y esto probablemente pueda deberse a la existencia de incentivos no
perfectamente alineados entre socios promotores y socios no promotores que
afectan al resultado empresarial con los problemas de informacion asimétrica

ampliamente tratados.

A favor de la probabilidad de que la empresa alcance el punto de equilibrio
nos encontramos con variables relacionadas con la experiencia y formacion
del equipo promotor, tales como la edad media, la posesion de formacion en
negocios y el hecho que hayan intentado previamente alguna aventura
empresarial. Esta Ultima relacion es fundamental para argumentar en contra

de la estigmatizacion del fracaso que persigue en ocasiones al emprendedor.

Asimismo, es relevante la relacion positiva entre el tamaino de la empresa y su
capacidad de crecimiento vinculada al nimero de trabajadores y a la
escalabilidad del modelo empresarial con la probabilidad de alcanzar el punto
de equilibrio.

La Tabla 41 muestra la estimacion realizada teniendo en cuenta los efectos

fijos y el cluster a nivel de comunidad auténoma:

Breakeven =4 + Sociosnopromotores + S, Trabajadores

+, Antigliedad. + S,Escalable, + 3 Aportacionsociosnopromot ores

+[3 Facturacionpresente, + 3 Formacionnegociosuperior. + [4]
B,Sartupscreadasconant erioridad, + 5,Edadmedia

+),0CAA +U,
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Tabla 41. Estimacion del break-even con efecto fijo y cluster

Variable dependiente: BREAK-EVEN, punto de equilibrio de la startup

Método estadistico: Regresion logistica

Variables independientes Coeficientes DE:tvéi 23'3“
Sociosnopromotores -0,427 0,053 ***
Trabajadores 0,022 0,003 ***
Antigiiedad 0,328 0,11 **
Escalable 1,008 0,542 *
Aportacion sociospromotores -0,254 0,192
Facturacion presente 0,486 0,071 ***
Formacién negociosuperior 2,206 1,069 **
Constante -20,108 1.204 ***
Efecto fijo por CCAA Si
NUmero de observaciones 205
Estadistico Wald n.d.

Notas: *** 1%, ** 5%, *10% de significatividad. “n.d.” no disponible debido a la opcion cluster del STATA

Al igual que ocurrié en el modelo anterior, la inclusion de los efectos fijos no
altera el signo y la relacion de las variables pero la significatividad individual
de las dummies a nivel de comunidad auténoma nos permite asegurar que en

la anterior estimacion existe un potencial sesgo por variables omitidas.

En resumen, existe una probabilidad mayor de alcanzar dicho break-evenen
startups con mayor numero de trabajadores y con una antigiiedad mayor.
Adicionalmente, segln los resultados alcanzados, existe un efecto positivo
entre la escalabilidad de la empresa y alcanzar el breakeven, entendiéndose
que empresas que sean escalables tienen una mayor probabilidad de alcanzar

dicha situacion.

Por Ultimo, desde el punto de vista de la formacion, se observa que es la
formacion superior en el area de negocio la que afecta positivamente a la

probabilidad de alcanzar el break-even.

En esta linea, el modelo presentado en la Tabla 41 debe considerarse el
modelo que explica la relacion entre la probabilidad de alcanzar el punto de

equilibrio para una startup y sus caracteristicas fundamentales.

204



Capitulo 5. Analisis Econométrico

5.4. Modelo 3: Explicacion de facturacién

La variable dependiente facturacion es una variable explicativa de caracter
ordinal, de tal manera que queda categorizada en base al nivel de facturacion
que la startup presenta y siguiendo la escala descrita en el cuestionario

(véase capitulo 4).

Respecto a las variables independientes que se han incluido en la estimacion
de este modelo, éstas responden a las caracteristicas del perfil del
emprendedor, la estrategia y caracteristicas de la empresa asi como la

influencia que pueda tener el entorno en la misma.

De esta forma, relacionado con el perfil del emprendedor, las variables
incluidas relacionadas con el nivel de formacion y la experiencia profesional
adquirida por parte de los socios promotores han sido la formacion de
postgrado y educacion superior, el nivel medio de habilidad y experiencia de
los socios promotores en el area comercial y el nivel de dedicacion empleado
por parte de los emprendedores. Los signos esperados de estas variables
deberan ser positivos, es decir que estas variables influyen positivamente a la

conseguir facturar.

Adicionalmente, para dar respuesta a la influencia que pueda tener la
tipologia de la startup asi como su localizacion a la hora de conseguir
facturar, hemos incluido en el modelo las variables “Incubadora/aceleradora”
que define si la empresa se encuentra en una incubadora o aceleradora asi
como la variable “antiguedad” que define el tiempo en anos que lleva en

funcionamiento la empresa.

Respecto al estado o fase en el que se encuentra la startup, se ha considerado
que el haber o no alcanzado el punto de equilibrio asi como la fase en la que
se encuentra la compaiia puede tener un efecto positivo en la consecucién de

conseguir facturar.
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La Tabla 42 muestra la estimacion realizada sin tener en cuenta los efectos

fijos ni el cluster presentando la siguiente forma funcional:

Facturacionanual presente,

=f3, + B Dedicacion, + ,Formacionglobal superior,

+ [, Habilidadcomercial. + 3,Breakeven [5]
+/Incubadoraceleradora, + B Antigliedad,

+f3, Fasestartup, +U

La estimacion de este modelo se realiza mediante una probit ordenado, que
es la metodologia que mejor se adapta a la estructura de datos que
presentamos.

Tabla 42. Estimacion de facturacion

Variable dependiente FACTURACION de la empresa

Método estadistico: Regresion probit ordenado ‘

Variables independientes Coeficientes Desvllacwn
Estandar
Dedicacién 1,071 0,242 ***
Formacion globalsuperior 0,364 0,236
Habilidadcomercial 0,211 0,067 **
Break-even 1,098 0,168 ***
Incubadora /aceleradora -0,293 0,149 **
Antigiiedad 0,156 0,046 **
Fasestartup 0,639 0,148 ***
NUmero de observaciones 270
Pseudo R2 0,172
Estadistico Wald 202,58

Notas: *** 1%, ** 5%, *10% de significatividad. Efectos fijos no reportados

La estimacion conjunta del modelo garantiza la significatividad conjunta del
mismo y ofrece una relacion positiva y significativa respecto a todas las
variables consideradas, a excepcion de la variable incubadora/aceleradora
cuyo efecto es negativo sobre la facturacion. Las variables independientes
tienen una capacidad explicativa del 17,52% de la variabilidad de la variable

dependiente.
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Destacar la relacion entre la dedicacion de los socios promotores y la

facturacion que es la variable mas influyente en esta estimacion.

La Tabla 43muestra la estimacion realizada teniendo en cuenta los efectos

fijos y el cluster a nivel de comunidad auténoma.

Facturacionanual presente,

=f3, + B Dedicacion, + S Formacionglobal superior,

+/3 Habilidadcomercial + g,Breakeven [6]
+£Incubadoraceleradora + B Antigliedad,

+f3 Fasestartup, + > CCAA +U

Tabla 43. Estimacion de facturacion con efecto fijo y cluster
Variable dependiente FACTURACION de la empresa

Método estadistico: Regresion logistica

Variables independientes Coeficientes DE:tvéi :(cjiaérn
Dedicacion 1,088 0,200 ***
Formacionglobalsuperior 0,411 0,185 **
Habilidadcomercial 0,209 0,063 **
Break-even 1,106 0,136 ***
Incubadora/ Aceleradora -0,268 0,117 **
Antigliedad 0,160 0,295 ***
Fasestartup 0,624 0,131 ***
Efecto fijo por CCAA Si
NUmero de observaciones 264
Pseudo R2 0,170
Estadistico Wald n.d.

Notas: *** 1%, ** 5%, *10% de significatividad. “n.d.” no disponible debido a la opcion cluster del STATA

En esta estimacion con la inclusion de efectos fijos a nivel de comunidad
autonoma se reduce el potencial sesgo por omision de variables relevantes no
es tan significativo como se observo en las estimaciones anteriores, dado que
las dummies de efectos fijos no son siempre estadisticamente significativas.
Los resultados en términos de coeficientes permanecen e incluso la
consideracion de estos fijos conlleva a que la variable “Formacion global

superior” muestre significatividad estadistica, como a priori esperabamos.
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5.5. Modelo 4: Explicacion de conseguir financiacion

El Ultimo modelo se centra en determinar qué factores influyen sobre la
probabilidad de una empresa de conseguir financiacion. Para ello, se analiza
la variable financiacion que toma valor 1 si la empresa ha recibido

financiacion y 0 en caso contrario.

En este modelo, las variables independientes que se han tenido en cuenta han
sido las siguientes: respecto al perfil, formacion y experiencia del
emprendedor se han considerado la formacién de postgrado y educacion
superior, y el nimero total de startups creadas con anterioridad a la creacion
de la actual compaiia. Los signos esperados de estas variables deberan ser
positivos, es decir que estas variables deberian influir positivamente a la hora

de conseguir financiacion.

Si tenemos en cuenta la influencia que pueda tener la tipologia de la startup
asi como su localizacion a la hora de conseguir facturar, hemos incluido al
igual que en los modelos anteriores, las variables “Incubadora/aceleradora”
que define si la empresa se encuentra en una incubadora o aceleradora asi
como la variable “antiguiedad” que define el tiempo que lleva en

funcionamiento la empresa.

Por ultimo, respecto al estado o fase en el que se encuentra la startup, se ha
considerado que el haber o no alcanzado el punto de equilibrio, el nUmero de
socios inversores no promotores que tiene la startup asi como el nivel de
facturacion anual que se encontrara la startup dentro de tres anos pueden

tener un efecto positivo en la consecucion de conseguir financiacion.
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La Tabla 44 muestra la estimacion realizada sin tener en cuenta los efectos

fijos ni el cluster presentando la siguiente forma funcional:

Financiacion,

=3, + B,Sociosnopromotores + 5,3 artupscreadasconant erioridad
+,Incubadoraceleradora + B,Facturacionfutura [7]
+5Antigliedad. + 3 Breakeven

+ /3 Formacionglobal superior, +U

La estimacion sigue una regresion logistica que nos permite obtener la
probabilidad de cada posible evento de la variable dependiente binaria, dado
que la proporcion de ambos sucesos (obtener financiacion y no obtener

financiacion) tienen un peso similar en la muestra.

Tabla 44. Estimacion de conseguir financiacion
Variable dependiente CONSEGUIR FINANCIACION para la empresa

Método estadistico: Regresion logistica

Variables independientes Coeficientes Dssstvéi:g?rn
Sociosnopromotores 0,524 0,097 ***
Startupscreadascon anterioridad 0,868 0,341 *
Incubadora/ aceleradora 0,942 0,352 *
Facturacion futura 0,202 0,075 **
Antigiiedad 0,288 0,107 **
Break-even -1,498 0,528 **
Formacion globalsuperior 1,317 0,680 *
Constante -5,830 1,082 ***
NUmero de observaciones 261
Pseudo R2 0,2758
Estadistico Wald 75,53

Notas: *** 1%, ** 5%, *10% de significatividad. Efectos fijos no reportados

El modelo presenta significatividad global y las variables independientes
tienen una capacidad explicativa del 27,58% de la variabilidad de la variable
dependiente. Con respecto al signo y a la significatividad individual destacar
que el conjunto de las variables presentan el signo esperado y que destaca el

hecho de que estar dentro de una aceleradora e incubadora favorece la
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capacidad de conseguir financiacion, probablemente debido a la intervencion

de éstas para llegar a obtenerlas.

La Tabla 45 muestra la estimacion realizada teniendo en cuenta los efectos

fijos y el cluster a nivel de Comunidad auténoma.

Financiacion, =, + S Sociosnopromotores + 3, artupscreadasconanterioridad,
+/,Incubadoraceleradora + g, Facturaciofutura
+B Antigliedad, + 3 Breakeven, + 8 Formacionglobal superior, +

+) CCAA +U

Tabla 45. Estimacion de conseguir financiacion con efecto fijo y cluster
Variable dependiente CONSEGUIR FINANCIACION para la empresa

Método estadistico: Regresion logistica

Variables independientes Coeficientes DE:tvéi :(cjiaérn
Sociosnopromotores 0,516 0,088 ***
Startupscreadas con anterioridad 0,777 0,312 *
Incubadora/ aceleradora 0,971 0,438 **
Facturacion futura 0,186 0,085 **
Antigiiedad 0,295 0,100 **
Break-even -1,479 0,292 ***
Formacion global superior 1,394 0,418 ***
NUmero de observaciones 255
Efecto fijo por CCAA Si
Pseudo R2 0,2741
Estadistico Wald n.d.

Notas: *** 1%, ** 5%, *10% de significatividad. “n.d.” no disponible debido a la opcion cluster del STATA

El resultado de la estimacion con la inclusion de efectos fijos no varia con
relacion a su eliminacion en cuanto al signo de las variables. Ahora bien, tal y
como se comento en estimaciones anteriores, la significatividad individual de
las dummies de efectos fijos establece que la localizacion geografica de las
startups pueden ser un factor influyente sobre la capacidad para conseguir

financiacion, tal y como muestran los estimadores asociados.

Terminado la exposicion de los modelos y resultados, en el capitulo siguiente

discutiremos los mismos.
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Capitulo 6. Discusion

Dedicamos este apartado a reflexionar sobre los resultados obtenidos en los
analisis llevados a cabo en capitulos precedentes. En este apartado
expondremos las conclusiones mas relevantes de nuestro estudio, tratando de
conectar nuestros resultados obtenidos con argumentos y resultados previos
presentados en la literatura, para de esta manera poder contribuir al
conocimiento acumulado sobre la cuestion que nos ocupa: el analisis de los

principales factores de éxito de las startups.

Como se ha comentado en el Capitulo 3, antes de analizar las claves o
factores que hacen que las startups tengan éxito, debemos reflexionar sobre
lo que se entiende como éxito dado que resulta complicado encontrar una

Unica definicion con la que todos los emprendedores puedan coincidir.

Algunos autores se han pronunciado sobre la problematica de establecer una
Unica imagen que represente el éxito y recientemente se han realizado
estudios en los que destacan la necesidad de replantear las preguntas para
obtener nuevas respuestas acerca de lo que es éxito para los emprendedores
(Hormiga y Batista, 2009). Tener claro lo que significa éxito para los
fundadores de la startups es importante debido a que la propia definicion
condicionara la estrategia de crecimiento, la financiacion, y la entrada en el

mercado de la compaiia (Megias, 2012).

En este sentido, dado que no es una tarea facil la elaboracion de un modelo
integrado y que sea predictivo del éxito de una startup (Mora, 2010), en la
presente tesis hemos desarrollado cuatro modelos que nos puedan dar

respuesta a lo que puede ser éxito para una startup.

El primer modelo hace referencia a la probabilidad de vender la compaiia
(tener un exit). El segundo modelo se analiza desde el punto de vista de
alcanzar el punto de equilibrio (break-even). El tercer modelo se revisa desde
el punto de vista de conseguir financiacion. Y el cuarto, y Gltimo modelo, se

observa desde el punto de vista de conseguir facturar.
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Para explicar estos modelos, usamos multiples variables exdgenas que puedan
tener relacion con el éxito. Estas variables se han agrupado en tres vertientes
que analizan el éxito o fracaso de las startups. La primera se centra en la
figura del emprendedor como factor de éxito. La segunda vertiente se centra
en la estrategia y las caracteristicas de la empresa como factor de éxito. La
ultima vertiente analiza como las caracteristicas del entorno y de la industria

condicionan el éxito de las startups.

En relacion a los objetivos especificos o de las preguntas de investigacion que
nos haciamos en la parte introductoria de esta tesis, de la observacion de los
resultados en lineas generales, nuestro estudio confirma nuestras expectativas

e hipotesis de partida.

Por un lado, se desprende que existe una relacién positiva entre el éxito de
la startup y las caracteristicas que tiene un emprendedor y, en concreto,

en las variables que responden a la formaciéon y a la experiencia profesional.

En relacion a la formacion, nuestros resultados estan alineados con Storey
(1994), van Praag (1996), Delmar y Davidson (2000) y Ristsila y Tervo (2002)
que recalcan que es la formacion el pilar para poder tener éxito y que es la
educacion uno de los factores mas diferenciales entre las empresas que tienen
éxito respecto de las que no lo consiguen. En nuestro estudio, hemos querido
identificar con mayor exactitud qué tipo de formacion explica mejor el éxito

en cada uno de los modelos.

Para el caso de tener éxito desde el punto de vista de vender la empresa, es
la formacién superior en el area de tecnologia la que afecta directamente
y positivamente a la probabilidad de conseguir vender la empresa. Si
observamos el éxito desde el punto de vista de conseguir financiacion y
conseguir facturar es la formacion global superior (medida en términos de
numero de socios que tienen formacion de postgrado y educacion superior en
cualquiera de las areas de negocio, comercial y tecnoldgica). Para el caso de
alcanzar el punto de equilibrio (break-even) es la formacion superior en el
area de negocios la que representa mejora la probabilidad de alcanzar el

éxito.
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En relacion a la experiencia profesional, la mayor parte de los autores
revisados en la literatura la relacionan directa y positivamente con el éxito
(Feeser y Willard, 1990; Duchesnau y Gartner,1990; Vesper, 1990;
Storey,1994; Boden y Nucci,2001).

Todos ellos reconocen que la experiencia previa del fundador es una variable
que se encuentra altamente relacionada con el crecimiento y el éxito de la
empresa ya que la experiencia genera un conjunto de conocimientos que sirve
al individuo a identificar y resolver nuevos problemas, de tal manera que el
emprendedor pueda salir de manera exitosa ante dificultades que se

presente.

Dentro de la experiencia, y debido a que se pueden identificar diferentes
tipos (experiencia en el sector, experiencia en determinadas areas de la
empresa, etc.), Cooper (1982) y Stuart et al. (1990) hacen referencia a la
importancia de la experiencia previa en el area de gestion destacando que
esta area es clave para el funcionamiento de una empresa, con lo que todo el
conocimiento adquirido previamente en esta area resulta de vital importancia
para el éxito de la nueva empresa. También otros autores reflejan la
importancia de la experiencia en la creacion previa de otras startups
(Doutriaux y Symar, 1987;Dyke et al.,1992).

En nuestro estudio, estos planteamientos se cumplen y, en concreto, para el
caso de tener éxito vendiendo la empresa y conseguir facturacion es la
experiencia en el ambito comercial la que es relevante. Para el caso de
alcanzar el break-even y conseguir financiacion es la experiencia
acumulada en la creacion de startups con anterioridad la que es relevante.
Como se puede observar la parte comercial esta mas asociada al concepto de
venta y la parte de experiencia en la creacion de startups esta mas

relacionada con la parte econoémico-financiera.

En relacion a la tipologia de empresas, hay tres variables que han sido
analizadas en nuestro estudio: el tamano, la antiguedad, y los niveles de
facturacion de la empresa. Respecto al tamano de la empresa, muchos
investigadores (Cooper,1982; Storey 1985; Audretsch 1990; Keasy et al., 1991;
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Mata, 1995; Sutton, 1997) demuestran que existe una relacion positiva entre

el tamano de la empresa y el éxito de éstas.

En nuestro estudio, el tamano de la empresa lo identificamos con la variable
numero de trabajadores, estando relacionada positivamente con la
probabilidad de tener éxito cuando hablamos de conseguir alcanzar el punto
de equilibrio y conseguir vender la empresa, con lo que podemos afirmar con
nuestros modelos que, a mayor numero de trabajadores, mayor

probabilidad de poder alcanzar el break-even y poder vender la empresa.

Respecto a la antiguedad de la empresa, en nuestros modelos se refleja que
esta variable afecta positivamente al éxito para cada uno de los modelos
planteados, esto es, desde el punto de vista de conseguir financiacion,
conseguir facturar, alcanzar el punto de equilibrio y conseguir vender la

empresa, apoyando la teoria esgrimida por Geroski (1995).

Otro aspecto relevante es el de la localizacion de las empresas. Reynolds et
al.(1994) y Storey (1994) nos senalan un factor dentro del entorno como es la
localizacion de las empresas. Dependiendo de la localizacion en la que se
ubique, ésta puede tener mas éxito o no, haciendo referencia al efecto de las
ciudades (Henderson et al., 1995).

En nuestro caso, la inclusion de los efectos fijos nos ha permitido captar las
caracteristicas no observables existentes a nivel de comunidad auténoma y
éstas han mostrado significatividad estadistica, permitiendo afirmar que la
localizacioén fisica de la startup es fundamental y tiene influencia sobre la
probabilidad de que ésta sea vendida, en la probabilidad de conseguir el

break-even, y en la probabilidad de conseguir financiacion.

La localizacion no es relevante a la hora de conseguir facturar, hecho que

tiene logica por el tipo de companias y negocios que estamos analizando.

Respecto a la localizacion de las empresas en incubadoras/aceleradoras de
empresas, Pena (2004) revela en su estudio, que éstas afectan negativamente

al crecimiento/éxito de las empresas dado que el factor importante es el
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capital humano y en ocasiones las incubadoras no dejan volar libremente a los

emprendedores.

En nuestro caso, podemos afirmar que de los modelos utilizados para medir el
éxito de una startup, el efecto que pueda tener en el éxito de una startup el
estar o haber pasado por una incubadora varia. En concreto, esta variable
afecta negativamente en la probabilidad de vender la compaiia y de
conseguir facturar. Esto se relaciona directamente con lo que se ha
mencionado anteriormente por el autor Pena (2004). Sin embargo, los
resultados nos muestran que para el caso de conseguir financiacion, el estar
o haber estado en una incubadora y/o aceleradora afecta positivamente a

conseguirlo.

Esto es fundamentalmente debido a que en las incubadoras y/o aceleradoras
cubren una serie de carencias de los emprendedores como puede ser la
busqueda de financiacion. Esta argumentacion es refrendada por Lewis
(2011), que nos senala que la mortalidad de las empresas reside en una serie
de carencias que tienen los emprendedores, como son el acceso al mercado
de capitales. Para paliar esta falta de recursos, se estan realizando esfuerzos
por parte de las administraciones publicas en el apoyo especifico a los
emprendedores mediante el uso de diferentes instrumentos como son las

incubadoras.

No obstante, es importante indicar que algunos autores (Lotti et al., 2001)
han cuestionado la adopcion por parte de las administraciones publicas de
politicas de apoyo a las empresas de nueva creacion (como son las
incubadoras) asi como politicas destinadas a que éstas puedan sobrevivir
varios anos, dado que pueden causar externalidades negativas en otras
empresas. Este efecto no ha sido tratado en nuestro estudio, pero cabe que

sea objeto de una futura investigacion

Adicionalmente, hemos incorporado a nuestro modelo algunas variables que
no se han estudiado en profundidad por parte de la literatura. En concreto
hemos analizado el efecto que tiene sobre el éxito, el que sea escalable la

startup, el que haya pivotado (proceso por el cual se ha hecho una variacion
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muy importante en la propuesta de valor llevando consigo un cambio en el
modelo de negocio de la startup) y la inclusion de socios inversores no
promotores en la compania asi como el estado o fase en el que se encuentre

la misma.

Para el caso de la variable escalable, ésta tiene relevancia para la
probabilidad de alcanzar el break-even afectando positivamente a dicha
probabilidad. Para el caso del estado o fase en el que se encuentra la
compania, segun los resultados obtenidos, si ésta ha alcanzado el break-even
tiene un efecto negativo a la hora de conseguir financiacion teniendo un
efecto positivo en términos de probabilidad de vender la empresa. Desde el
punto de vista de haber pivotado, solo tiene efecto en la probabilidad de

vender la compaiiia, siendo éste de signo positivo.

Desde el punto de vista de la inversidon que ha recibido la startup, por un lado
se ha analizado la aportacion economica realizada por los socios promotores a
la startup y si la empresa tiene socios inversores no promotores en su

accionariado.

Los resultados obtenidos nos muestran que el tener socios inversores no
promotores afectan positivamente a la probabilidad de vender la empresa,
asi como a la hora de conseguir financiaciéon. Sin embargo este efecto es el
contrario a la hora de alcanzar el break-even, causa que pueda ser debida a
que cuando entra en un socio inversor a la empresa no persigue como objetivo
principal el alcanzar el break-even sino que persigue el poder vender la
empresa, recuperando su inversion y ganar mas dinero con esa operacion. El
efecto negativo en el break-even también es producido cuando existe

aportacion dineraria de los socios promotores.

En resumen, los aspectos mas importantes del éxito de las startups se pueden

detallar de la siguiente manera:
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Para conseguir vender la empresa.

La localizacion fisica de la startup es fundamental y tiene influencia sobre la
probabilidad de venderla. Estar en comunidades auténomas como Madrid y

Cataluna es mas favorable para que se produzca este hecho.

De igual forma, que la startup haya pivotado, que la empresa haya alcanzado
el break-even, que tenga socios no promotores (inversores), asi como que los
socios promotores tengan experiencia en el area comercial, influye

positivamente a la probabilidad de que la empresa sea vendida.

Por el contrario,b, que la empresa se encuentre en una
incubadora/aceleradora, tiene un efecto negativo sobre la probabilidad de

vender la empresa.

Para conseguir alcanzar el break-even

Existe una probabilidad mayor de alcanzar el break-even en startups con
mayor nimero de trabajadores y en aquellas que tienen mayor antigliedad.
Segin los resultados alcanzados, existe un efecto positivo entre la
escalabilidad de la empresa y alcanzar el break-even, entendiéndose que
empresas que sean escalables tienen una mayor probabilidad de alcanzar

dicha situacion.

Por Ultimo, desde el punto de vista de la formacion, se observa que es la
formacion superior en el area de negocio la que afecta positivamente a la

probabilidad de alcanzar el break-even.
Facturacion

Existe una probabilidad mayor de conseguir facturar, cuanto mayor sea la
dedicacion de los socios promotores, mayor antigiiedad tenga la startup y
mayor nivel de habilidad y experiencia tengan los socios promotores en el

area comercial, como a priori esperabamos.

Por el contrario, el encontrarse la startup en una incubadora/aceleradora

afecta negativamente a la probabilidad de conseguir facturar.
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El efecto de la localizacion de la startup no tiene incidencia a la hora de
conseguir facturar. Esto es logico debido a la tipologia de empresas que

estamos analizando.

Conseguir financiacion

Existe una probabilidad mayor de conseguir financiacion si se tienen socios no
promotores (inversores), si los emprendedores tienen una experiencia previa a
la hora de haber creado una startup con anterioridad y si se encuentran en

una incubadora/y o aceleradora.

Por el contrario, existe una probabilidad menor de conseguir financiacion si la

empresa no ha alcanzo el break-even.

Otra cosa importante a considerar, es que la localizacion geografica de las
startups influye sobre la capacidad para conseguir financiacion. En nuestro
estudio, estar alejados de las comunidades auténomas de Madrid y Catalufa

dificulta el acceso a la financiacion.

Analisis global

En funcion de lo comentado en los parrafos previos, podemos concluir que hay
una serie de hechos que afectan en mayor medida a las posibilidades de tener
éxito de una startup. Hemos analizado hasta cuatro posibles indicios de que
una startup tiene actualmente, o probablemente tenga en el futuro, éxito.
Del analisis global se pueden algunas conclusiones que a continuacion

presentamos agrupados por cada una de las variables correspondientes.

Localizacion geogrdfica

En esta tesis doctoral se han analizado empresas de base tecnologica y, por lo
tanto, esperabamos que la importancia de la localizacion fisica de la empresa
fuera menor de la que hemos encontrado. Pero tanto el acceso a la
financiacion como la probabilidad de vender la startup se ven favorecidas por
el hecho de que la empresa esté situada en los dos principales polos de
emprendimiento del pais, como son las comunidades autonomas de Madrid y

Cataluna. Como se puede observar, esta relacion entre la localizacion y las
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variables de éxito se da con las dos variables que tienen que ver con el
establecimiento de contactos directos y las actividades de networking: la
venta y el acceso a la financiacion. No sucede esto, por el contrario, con las
variables de éxito de corte mas financiero: alcanzar el break-even o tener

capacidad de facturacion.

Esta primera cuestion nos lleva a realizar dos recomendaciones y a lanzar un
aviso. El aviso es para los gestores de las startups situadas en zonas
geograficas distintas de Madrid y Barcelona, deben ser conscientes de esta
realidad; para ellos, la recomendacion seria que, aunque creen su empresa
inicialmente en otros lugares, deben tener claro que, cuando llegue el
momento de acceder a la financiacion o de internar venderla, probablemente
tengan que optar por trasladarse o, al menos, abrir una sede en una de las dos
principales ciudades espaiolas. Por otro, a los gestores publicos impulsores de
las politicas de emprendimiento en comunidades auténomas que no incluyan a
las dos ciudades anteriores, aconsejarles que, entre sus politicas, se
encuentre favorecer que las startups de su region puedan acudir con facilidad

a eventos y a los contactos de Madrid y Barcelona.

Se podria pensar que la solucion podria ser intentar dinamizar la comunidad
correspondiente para lograr atraer inversion a la misma, generando eventos,
formando inversores o creando fondos de inversion locales. No creemos que
haya que descartar completamente esta idea; dependera del tamano y de las
posibilidades reales de cada zona geografica. Pero pensamos, sin disponer en
este caso de datos o estudios concretos, que esta solucion puede ser mucho
mas costosa, larga y compleja de implementar, aparte de existir algunas
dudas acerca de si podra llega a tener éxito. Si miramos a un pais con anos de
experiencia como EE.UU., comprobamos que, incluso alli, la financiacion esta
disponible en unos pocos polos del pais, hacia el que acuden los

emprendedores y las startups en el momento adecuado.

Presencia en incubadora/aceleradora

Este era uno de los objetivos principales de esta tesis doctoral, averiguar el

funcionamiento de las incubadoras y aceleradoras de empresas en Espana y su
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impacto sobre las startups. Los resultados obtenidos no dejan en demasiado
buen lugar estos mecanismos, al menos en nuestro pais y en linea con lo que
vienen alertando distintos autores, tal y como expusimos en los capitulos

correspondientes de esta tesis doctoral.

En primer lugar, hemos encontrado que la presencia o el paso por una
incubadora o aceleradora tiene un efecto negativo sobre las posibilidades de
vender la empresa y sobre el hecho de que la empresa llegue a facturar. Los
datos parecen apuntar a que las empresas que no pasan por ninguno de estos
mecanismos van a tener mayor probabilidad de éxito que las que si lo hacen;
digamos que las que no pasan por las incubadoras o aceleradoras se
acostumbran a “buscarse la vida” y eso las fortalece y mejora sus
capacidades. Curiosamente, si que se encuentra que hay una relacion positiva
entre el acceso a la financiacion y la presencia en incubadoras o aceleradoras.
No obstante, pensamos que este resultado se pueda deber, en parte, a que en
muchos casos el propio paso por la aceleradora implica que la startup reciba
financiacion, tal y como se analizo en el Capitulo 3 al exponer el mecanismo
de funcionamiento de las aceleradoras. Seria bueno ahondar en esta cuestion,
pero lo cual seria necesario un analisis detallado del funcionamiento de cada
aceleradora y del momento en el que cada una de las empresas que por ella

pasaron recibio financiacion.

;lImplican estos resultados que el sector publico y privado debe dejar de
apostar e invertir en incubadoras y aceleradoras? A nuestro juicio, no. En esta
tesis doctoral hemos analizado tan solo uno de los efectos que generan las
incubadoras y aceleradoras, su impacto sobre el éxito de las startups. Pero,
tal y como hemos analizado, las incubadoras y aceleradoras cumplen otras
muchas misiones que también son muy importantes y que no han sido objeto
de esta tesis: ayudar a las empresas a definir su modelo de negocio, acogerlas
en un periodo inicial en el que la probabilidad de muerte es muy alta
reduciendo el mismo e, incluso, dinamizar los ecosistemas de emprendimiento
y generar un efecto llamada en el entorno, haciendo que muchas personas
planteen la creacion de una empresa como algo mas factible de lo que podia

parecer inicialmente. Todos estos efectos, en principio positivos, no deben
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ser descartados ni obviados al considerar el valor de las incubadoras y

aceleradoras.

Presencia de socios no promotores (inversores)

Se ha encontrado que esta variable tiene un impacto tanto en la posibilidad
de vender la startup como en el acceso a la financiacion. De nuevo, las dos

variables anteriormente citadas en relacion con la localizacion.

En este caso, la recomendacion para las startups es clara y directa y coincide
con una cuestion que todos los inversores recomiendan siempre y que los
datos hasta ahora disponibles apoyan. El proceso de lanzamiento vy
crecimiento de una startup es largo y complejo y requiere del mayor nUmero
de perfiles, puntos de vista y capacidades distintas que sean posibles. Muchos
inversores indican que no invierten en proyectos en los cuales solo hay un
fundador o bien todos los fundadores tienen una formacion similar. Que la
experiencia les indica la idoneidad de que formen parte de una startup entre
tres y cuatro socios con capacidades complementarias (comercial, estratégica
y tecnoldgica, principalmente). Esta tesis doctoral demuestra la importancia
que tiene en el éxito de la startup un nuevo perfil que hasta ahora, al menos
que nosotros sepamos, no habia sido tratado en detalle en la literatura: el

socio no promotor inversor.

En este mismo sentido, hemos encontrado relaciones positivas entre las
capacidades comerciales de los socios y las variables de éxito (vender la

empresa y lograr facturar).
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Capitulo 7. Resumen y conclusiones

En este Ultimo capitulo describimos una vision resumida de las tematicas
abordadas y de las principales conclusiones alcanzadas en esta tesis. Para ello
vamos a seguir el mismo esquema expositivo desarrollado a lo largo del
trabajo, estructurandose el presente capitulo en diferentes apartados en los
que intentamos resaltar las conclusiones mas relevantes que se obtienen de la
revision tedrica y de las evidencias del trabajo empirico realizado. Por ultimo,
indicaremos cuales han sido las principales limitaciones, implicaciones y

recomendaciones para futuras investigaciones.

7.1. Sobre los ecosistemas de emprendimiento

Antes de comenzar a describir en qué consiste y como funcionan los
ecosistemas de emprendimiento, en un primer bloque uno de los elementos
principales del ecosistema: el emprendedor junto a sus caracteristicas y

atributos esenciales.

Desde el punto de vista de la definicion, a pesar de qué el término
emprendedor no es nuevo y es de amplia utilizacion, no existe una definicion
ampliamente aceptada. Es el economista Richard Cantillon (1755) la primera
persona que introduce el término emprendedor, definiéndolo como un
empleador o una persona de negocios, que trabaja en condiciones donde los
gastos son conocidos y ciertos y los ingresos desconocidos e inciertos, con lo
que se identifica al emprendedor como un individuo que asume los riesgos en

condiciones de incertidumbre.

Partiendo de esta definicion y, tras numerosas aportaciones de diferentes
autores, en el marco de nuestra tesis adoptamos una definicion integradora
del concepto de emprendedor que lo identifica como “una persona que se
encuentra inmersa en el proceso de arrancar un negocio o empresa o
consolidando el mismo, identificando y explotando nuevos productos y/o
mercados, haciendo frente a un nivel alto de incertidumbre asi como a otras
dificultades, adoptando decisiones con riesgo con el objetivo de tener un

beneficio economico”.
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Una vez definido el concepto de emprendedor, analizamos los factores
determinantes identificados para ser emprendedor y los atributos esenciales

que tiene que tener éste para crear una empresa.

El analisis de los factores que impulsan a una persona a ser emprendedor nos
da lugar a cuestionarnos si el emprendedor “nace o se hace”. Una vez
analizada la literatura, podemos afirmar que cada vez tiene mayor aceptacion
el hecho de que el emprendedor no “nace”, dado que no existen
caracteristicas “innatas” que identifiquen a una persona que quiere ser
emprendedor, pero si se dan caracteristicas en los emprendedores que

pueden adquirirse y desarrollarse.

Respecto a los atributos esenciales, definimos un elevado numero de
capacidades, atributos y factores del que resulta complicado realizar una
seleccion objetiva de aquellos que son mas relevantes, dado que todas y cada
una de las relaciones que podamos realizar recoge en gran medida, y desde la
perspectiva de la literatura, un conjunto de cualidades psicolégicamente
deseables (Munoz, 1997).

Por dltimo, en este primer bloque, describimos lo que esta haciendo y
planificando la Unién Europea para apoyar a los emprendedores. En concreto,
analizamos el Plan de Accion sobre Emprendimiento 2020, que nace con el
objetivo de facilitar la creacion de empresas y la creacion de un entorno mas
favorable para el emprendedor. Resumimos sus tres areas estratégicas que se
centran en educar y formar en materia de emprendimiento, crear un entorno
en el que los emprendedores puedan desarrollarse y crecer, y en la

dinamizacion y fomento de la cultura del emprendimiento en Europa.

Definidos estos conceptos, pasamos a describir y analizar lo que se entiende
por un ecosistema de emprendimiento. En primer lugar, nos centramos en
definir el concepto de ecosistema, para después analizar los elementos que
componen un ecosistema de emprendimiento. En este uUltimo bloque nos
preguntamos si existe un modelo Unico de ecosistema de emprendimiento,

analizando el funcionamiento y las razones para su fracaso.
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El concepto de ecosistema de emprendimiento se define como un conjunto de
elementos y relaciones complejas entre entidades y personas emprendedoras
con sus diferentes entornos. Analizamos los trece elementos o factores de un
ecosistema haciendo una clasificacion de éstos en seis dimensiones: dimension
politica, financiera, cultural, de servicios, del capital humano y de los
mercados y observamos que para que el ecosistema funcione dichos factores

tienen que estar estrechamente conectados entre si.

Una vez analizado el concepto de ecosistema de emprendimiento, pasamos a
analizar si existe un modelo Unico de ecosistema. El que exista un ecosistema
formado por una gran cantidad de elementos es una de las causas por la que
explicamos que es muy dificil que los ecosistemas sean iguales en cada una de
las ciudades o paises. En esta linea, describimos las aportaciones realizadas
por diferentes autores entre los que destacan Isenberg (2010) y Baradello
(2015) que nos sugieren que lo mas optimo seria no copiar un modelo de
ecosistema sino que se deberia crear el ecosistema alrededor de las
condiciones locales del territorio y de la idiosincrasia propia de los

emprendedores que residen en el mismo.

El capitulo finaliza con la descripcion de como debe funcionar un ecosistema
de emprendimiento. El buen funcionamiento de un ecosistema se basa en la
idea de que los ecosistemas son Uunicos, integrados en cada uno de los
territorios en los que se crean y en donde es de vital importancia que cada
uno de los elementos que lo conforman aporte valor. En esta linea, se
describe qué agentes deben liderar los ecosistemas y qué tipo de actividades
se tienen que realizar para el buen funcionamiento de los mismos,
identificandose cuales podrian ser las causas que podrian hacer fracasar un

ecosistema de emprendimiento.

La conclusion de este capitulo es que por un lado, el emprendedor no nace
siendo un emprendedor y aunque pueda tener alguna caracteristica que lo
identifique, la mayor parte de sus atributos pueden adquirirse y desarrollarse.
Para ello, es importante que no sea tratado como un elemento individual sino
que se encuentre integrado dentro de un ecosistema de emprendimiento. El

ecosistema, debera tener una filosofia de inclusion en la que todos los
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emprendedores puedan caber y en la que exista una cultura de intercambios y

experiencias de conocimientos.

Por otro lado, en relacién a los ecosistemas de emprendimiento es importante
sefalar que éstos son Unicos y diferentes en cada uno de los territorios. El
fracaso de los ecosistemas proviene fundamentalmente de que la mayoria de
los gobiernos persiguen un ideal de ecosistema muy complicado de conseguir y
buscan las mejores practicas en territorios muy diferentes a los suyos. En este
sentido, una mayor diversidad del ecosistema ayuda a mejorar sus elementos.
Es por ello que la diversidad de pensamiento, perspectivas y modos de

resolver problemas ayudan a fortalecer un ecosistema de emprendimiento.

Adicionalmente, se suelen identificar una serie de debilidades comunes y no
excluyentes que puedan hacer que los ecosistemas fracasen. Las principales
debilidades estan relacionadas con el aspecto financiero (el apoyo financiero
existente en ocasiones es limitado, no existiendo una gran variedad de
fuentes de financiacion), con el aspecto educativo (escaso nivel de formacion
en el ambito del emprendimiento) y con el aspecto de liderazgo del propio
ecosistema (no existen o en su caso no se identifican los agentes claves del

emprendimiento en un territorio).

7.2. Sobre las incubadoras y aceleradoras de empresas

En el segundo capitulo se exploraron dos elementos que forman parte de un
ecosistema de emprendimiento, como son las incubadoras y las aceleradoras
de empresas, elementos que juegan un papel importante en la fase de

creacion de nuevas empresas.
Las incubadoras de empresas

Comenzamos explicando la historia de las incubadoras de empresas analizando
la evolucion que este concepto ha tenido con el paso del tiempo. Partimos del
ano 1942, en donde se crean las primeras incubadoras en EE.UU. con el
proposito de facilitar un espacio adecuado para que las empresas que
nacieran desde la propia universidad a través de proyectos de los estudiantes

pudieran empezar a desarrollar su trabajo. Explicamos como este fendmeno
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se extendid en la década de los anos cincuenta del siglo XX en Silicon Valley
(EE.UU.) y como fue el despegue definitivo de las incubadoras de empresas a

mediados de los anos 80 llegando al resto de paises.

Una vez analizado la historia de las incubadoras, nos adentramos en entender
y definir el término de incubadoras de empresas realizando un analisis de
diferentes aproximaciones académicas debido a que definir el término de
incubadoras de empresas es una tarea que ha sido objeto de numerosas
investigaciones. A pesar de ello, finalmente acotamos la definicion
entendiendo a las incubadoras como instituciones interesadas en dar apoyo
por un tiempo limitado a ideas innovadoras propiciadas por los emprendedores
facilitandoles las herramientas necesarias y adecuadas para poder poner en

marcha sus compahias.

Adicionalmente, senalamos que cada incubadora presenta su propia tipologia
e idiosincrasia en funcion del objetivo que tenga. De esta manera, hacemos

una clasificacion de diferentes tipos de incubadoras de la siguiente forma:

Incubadoras de empresas orientadas al beneficio.
* Incubadoras de empresas no orientadas al beneficio.

« Incubadoras de empresas en base a la tipologia de los servicios

prestados.
« Incubadoras de empresas segun el sector al que se dirijan.

e Incubadoras de empresas segun la estructura operativa.

Incubadoras de empresas en base al sistema de propiedad.

En un siguiente bloque analizamos los objetivos y servicios de las incubadoras.
Por el lado de los objetivos exponemos que el objetivo principal de las
incubadoras se debe centrar en crear las condiciones idoneas para que las
empresas que se localicen en ellas puedan conseguir ser economica y
financieramente viables. Adicionalmente, se hace un resumen, en base a la
opinion de diferentes autores, de los principales objetivos especificos que

persiguen las incubadoras de empresas.
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Por el lado de los servicios, esgrimimos que las incubadoras van mas alla de
una simple oferta de espacios fisicos a unos precios muy asequibles y que
deben ser capaces de aportar mas cosas al ecosistema de emprendimiento y a
los emprendedores. En esta linea, clasificamos los principales servicios
ofrecidos por las incubadoras de empresas en servicios administrativos y

logisticos, consultoria empresarial y formacion empresarial.

Relacionado con los servicios, también tratamos de analizar como se debe
medir el funcionamiento de las incubadoras. Una de las maneras mas
habituales para medir el buen funcionamiento de las incubadoras es realizar
una evaluacion de los resultados logrados por las mismas. Para ello, se han
detectado buenas practicas a seguir por parte de las incubadoras en base a las
aportaciones realizadas por la Union Europea en este ambito. Los mecanismos
de evaluacion de los resultados se han agrupado en tres grupos: métodos

cuantitativos, métodos cualitativos y métodos de comparacion.

Finalizamos el analisis de las incubadoras definiendo las perspectivas de
futuro que éstas tienen. Por un lado, diferentes autores se posicionan en que
las incubadoras son un elemento principal del ecosistema de emprendimiento
dado que son clave para el crecimiento, la mejora de la productividad y la
supervivencia de las empresas, con lo que se deberia seguir apostando por

ellas.

Las causas de una elevada mortalidad, en las empresas de nueva creacion
(startups), no solamente recae en los fallos de mercado, sino que dicha
mortalidad esta relacionada con la falta de recursos que tiene el
emprendedor para contar con una asistencia especializada. Para todas estas
cuestiones es de vital importancia articular un mecanismo como puedan ser

las incubadoras de empresas.

Por otro lado, algunos autores critican de manera moderada el rol de las
incubadoras. En nuestra opinion, debemos seguir apoyando la sostenibilidad
de esta herramienta de politica economica como son las incubadoras pero

teniendo en cuenta, para el caso de que éstas nazcan de la iniciativa publica,
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las recomendaciones que diferentes autores nos realizan para la gestion mas

eficiente de las mismas.
Las aceleradoras de empresas

Al igual que en el apartado de las incubadoras, empezamos este apartado
analizando la historia y definiendo el concepto de aceleradora de empresas.
La historia de las aceleradoras comienza en el ano 2005 cuando aparece la
primera en EE.UU. Estas se entienden como una nueva clase de organizacién
ligada a empresas tecnoldgicas, en concreto a las startups(empresas
innovadoras que hacen uso de la tecnologia y que son capaces de crecer
rapidamente) y nacen con el objetivo de transformar el ecosistema de
empresas tecnologicas mediante un modelo de aceleracion que seria aplicado

a las empresas.

En un segundo apartado exponemos que cuando se habla de aceleradoras de
empresas, la literatura las identifica con programas de aceleracion de
empresas. Estos programas tienen una duracion limitada (de
aproximadamente entre tres y seis meses) en los que, mediante una seleccion
de empresas con proyectos tecnoldgicos, se ayuda a éstas ofreciéndoles una
pequena cantidad de capital semilla y un espacio de trabajo para poder
desarrollar su producto y servicio junto a una formacion y un asesoramiento

(mentoria) especializado.

Una vez que hemos introducido el término de programa de aceleracion,
pasamos a identificar las cinco fases de trabajo por la que pasan las

empresas.

La primera fase se denomina fase de interés y es cuando el equipo promotor
del proyecto tiene conocimiento de la existencia de la aceleradora o
programa de aceleracion. La segunda fase es la fase de solicitud y seleccion y
es cuando las empresas presentan la solicitud para entrar dentro del
programa. La tercera fase hace referencia a la del desarrollo del programa de
trabajo siendo durante esta fase donde las empresas se centran en avanzar en

desarrollo continuo de sus productos, contando para ello con el apoyo de los
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mentores y un programa muy practico de formacion. La cuarta fase es la de
presentacion publica de los proyectos en la que los participantes tienen la
oportunidad de mostrar sus productos ante inversores de cara a conseguir
financiacion. La quinta y Ultima fase, hace referencia a la fase posterior a la
finalizacion del programa, en la que las empresas se encuentran ya en el

mercado.

Adicionalmente, en este bloque en el que se habla de aceleradoras de
empresas, se identifican los agentes claves que existen, asi como la situacion
actual de las aceleradoras en Europa y Espana. Respecto a los agentes claves
identificados son las propias empresas, los inversores, los mentores, las
administraciones y los agentes privados que ponen en marcha las
aceleradoras. En relacion a la situacion actual de las aceleradoras, se detalla
el crecimiento en numero que éstas han tenido duplicandose la tasa de

crecimiento respecto a los anos iniciales.

Ante este panorama de un mapa de aceleradoras bastante amplio y diverso,
hacemos una reflexion de cara a analizar cual debe ser la seleccion de la
mejor aceleradora. En este contexto, se senalan diferentes aportaciones en la
linea de tener en cuenta una serie de caracteristicas principales en torno a los
mentores, la conexion de la aceleradora en el ecosistema de emprendimiento,

la formacion que se imparte y la existencia de inversores o no.

Asi mismo, aunque el crecimiento de las aceleradoras ha sido rapido y el
modelo ha empezado a extenderse a nuevos paises analizamos el futuro de las
aceleradoras de empresas. A pesar de que las valoraciones generalmente han
sido positivas, las aceleradoras no estan exentas de criticas. Varias areas
requieren futuras investigaciones si se quiere controlar el rendimiento y el

impacto que estan teniendo las aceleradoras.

Por ultimo, para acabar este capitulo sobre las incubadoras y aceleradoras de
empresas, y debido a que en la literatura se hace referencia a la confusion
existente entre aceleradoras e incubadoras se han sintetizado las principales

diferencias que existen entre ambos instrumentos.
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7.3. Sobre el fendomeno de las startups

Estructuramos el tercer capitulo en tres grandes bloques, el primero relativo a
la definicion, fases y tipos de startups, el segundo relativo a las comunidades
de startups dentro un ecosistema de emprendimiento, y el tercero relativo a

la conceptualizacidn de éxito para una startup.
Definicion, fases y tipos de startups

Comenzamos este apartado realizando una revision de la literatura para
entender con mejor claridad el concepto de startup. Dicho concepto se define

como empresa de nueva creacion y abarca todo tipo de compaiiias y sectores.

Proponemos analizarlo bajo el prisma de empresas innovadoras, que hacen
uso de la tecnologia y que son capaces de crecer rapidamente. En este
sentido, explicamos que todas las startups tienen cuatro dimensiones
comunes: la base tecnoldgica, el caracter independiente (predominando la
propiedad por parte del fundador o fundadores), la novedad (tecnologia
utilizada y el producto o servicios final) y el tamano de la empresa (mediano o
pequeno). Todo esto nos lleva a adoptar la definicion de startup realizada por
Blank (2010) que la clasifica como una organizacion temporal en busqueda de

un modelo de negocio escalable y replicable.

Una vez definido el término startup definimos las seis fases por las que pasan
este tipo de compaiia. La primera se denomina fase de idea o descubrimiento
y es cuando la empresa tiene su primera idea escalable. La segunda se
denomina fase de concepto y es cuando los promotores tienen que identificar
un objetivo claro, decidir los plazos para el desarrollo del producto y
mantener la direccion para llegar a ese objetivo. La tercera se denomina fase
de compromiso y ocurre cuando se empieza a desarrollar un prototipo del
producto (producto minimo viable). La cuarta fase es la de validacion, y es
cuando se empieza a demostrar los primeros sintomas de crecimiento en base
al incremento de usuarios 0 a la entrada de los primeros ingresos. La quinta
fase es la de escalabilidad y es cuando la compainia comienza a ir a una
elevada velocidad y el crecimiento de la empresa es rapido y escalable. La

ultima fase es la de crecimiento y consolidacion de la compaiiia.
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Analizadas las fases por la que pasan las startups, pasamos a contextualizar
los diferentes tipos que existen. En este bloque identificamos dos vertientes.
La primera vertiente las clasifica en cuatro tipos: Las automatizadoras, las
transformadoras sociales, las integradoras y las retadoras. Por otro lado, la
segunda vertiente la clasifican en funcion de las formas o caminos diferentes
que tienen los emprendedores a la hora de emprender (Blank, 2011). De esta
manera se clasifican en: startups de estilo de vida, startups de pequenos
negocios, startups escalables, startups comprables, startups de grandes

empresas Yy startups sociales.
Comunidades de startups dentro de un ecosistema de emprendimiento

A partir del resultado de analizar el fendbmeno de las startups, detallamos
como éstas se integran dentro de un ecosistema de emprendimiento.
Explicamos que las comunidades de startups refuerzan el ecosistema de
emprendimiento atrayendo a nuevos emprendedores e inversores y creando
una mayor legitimidad a las startups. Adicionalmente, sefalamos como las
comunidades de startups aportan una serie de beneficios y riesgos que

afectan al ecosistema en si, a los emprendedores y a las propias startups.

Una vez analizado las comunidades de startups dentro de un ecosistema de
emprendimiento, nos centramos en analizar los ecosistemas de startups en
Espana. Detallamos el ranking que recoge cuales son las mejores ciudades de
Europa para poner en marcha una startup, entre las que destacan Madrid y
Barcelona. Adicionalmente, analizamos cuales son las problematicas vy
carencias que tienen las startups espanolas, con el objetivo de poner de
manifiesto las necesidades que éstas tienen en base a seis ejes que son
susceptibles de mejorar como son el talento, el capital, el marco regulatorio,

el ecosistema, la educacion y la cultura emprendedora.
Exito para una startup

En este apartado, antes de analizar las claves o factores que hacen que las
startups tengan éxito, reflexionamos sobre lo que se entiende como éxito

dado que resulta complicado encontrar una Unica definicion con la que todos
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los emprendedores puedan coincidir. Apuntamos que tener claro lo que
significa éxito para los fundadores de la startups es importante debido a que
la propia definicion condicionara la estrategia de crecimiento, la financiacion,

y la entrada en el mercado de la compaiia.

Una vez clarificado el concepto de éxito, pasamos a detallar las claves o
factores a considerar para conseguirlo. En este punto, aclaramos que si bien
nuestra investigacion se centra en las startups cuyas caracteristicas esenciales
son el uso de la tecnologia y que se encuentren en blusqueda de un modelo de
negocio escalable y replicable, hacemos una revision de la literatura de una
manera mas amplia considerando a cualquier tipo de startup de cara a poder
obtener unas conclusiones mas generalistas y extrapolables a otro tipo de

empresas.

En esa linea, apuntamos las tres vertientes que analizan el éxito o fracaso de
las startups. La primera, siendo la mas clasica, se centra en la figura del
emprendedor como factor de éxito. La segunda vertiente se apoya en la
estrategia y las caracteristicas de la empresa como factor de éxito. La Gltima
vertiente analiza como las caracteristicas del entorno y de la industria

condicionan el éxito de las startups.

Llegado a este punto, senalamos que tal y como aportan diferentes autores,

es importante tener en cuenta las siguientes consideraciones:

e No es tarea facil la elaboracion de un modelo integrador y que sea
predictivo del éxito de una startup. Para ello, se necesitan desarrollar
modelos con multiples variables para estudiar su posible relacion con el
éxito.

« No se puede todavia afirmar que exista un vinculo entre un
determinado perfil (conjunto de capacidades o caracteristicas) y el
emprendedor de éxito. De hecho, es éste uno de nuestros objetivos con

el uso del analisis multivariante.

* Cuando nos centramos en el caso de un emprendedor exitoso, la mayor

parte de los estudios se han desarrollado cierto tiempo después de que
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los individuos hayan creado su empresa, por lo que es complicado saber
si éste cre6 su empresa teniendo esas caracteristicas o si por el
contrario, las adquirié de su experiencia como emprendedor. Al igual

que antes, el analisis multivariante nos ayudara en esta cuestion.

7.4. Sobre el andlisis descriptivo. Metodologia aplicada

Dedicamos el cuarto capitulo a explicar la investigacion desarrollada.
Describimos las dos técnicas utilizadas para el desarrollo de la fase empirica.
Por un lado hemos realizado una revision documental profunda mediante la

busqueda, principalmente, de informacion en revistas especializadas.

Por otro lado, como técnica de recogidas de datos se ha utilizado un
cuestionario de elaboracion propia. Las preguntas de este cuestionario han
sido estructuradas en cinco grandes bloques. El primer bloque se refiere a
preguntas cuyas contestaciones responden al perfil del emprendedor y en
concreto a la formacion y experiencia profesional del emprendedor. El
segundo bloque hace referencia a la tipologia de empresas entrevistadas asi
como a su localizacion. El tercer bloque se centra en el mercado objetivo asi
como el estado o fase en el que se encuentra la empresa. El cuarto bloque
recoge preguntas relacionadas a como se han financiado las startups, y el
ultimo bloque se ha utilizado para la realizacion de preguntas subjetivas sobre

la motivacion para emprender y los factores claves para el emprendedor.

Una vez creado el primer borrador de cuestionario, explicamos como ha sido
el proceso de validacion del mismo y el proceso de recogida de datos una vez
que éste ha sido enviado por email a casi 2.600 startups espafolas y de las
que hemos obtenido 340 encuestas validas. Por ultimo, en este apartado

procedemos a hacer un analisis descriptivo de la informacion recabada.

7.5. Sobre el analisis econométrico

Dado que los estadisticos descriptivos no nos aportan relacion entre variables,
se necesita de una estimacion multivariante que permita determinar la
posible existencia de causalidad entre los potenciales factores explicativos de

las variables de éxito que analizaremos, que recordemos son, vender la
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empresa (exit), alcanzar el break-even, conseguir facturar y obtener

financiacion.

Para ello, realizamos estimaciones econométricas independientes para cada
una de las variables explicativas anteriores, resultando cuatro modelos cuya
utilidad radica en la determinacion de los factores influyentes y su

importancia relativa en la consecucioén Ultima del éxito.

El modelo 1 hace referencia a la probabilidad de vender la compaiia (exit), el
modelo 2 hace referencia a la probabilidad de alcanzar el punto de equilibrio
(o break-even), el modelo 3 hace referencia a la probabilidad de conseguir
facturar, y el Ultimo modelo se centra en estimar la probabilidad de conseguir

financiacion.

Para el caso de vender la empresa (exit) y alcanzar el break-even (variables
dicotémicas) los modelos tradiciones probit y logit no son los mas adecuados
para la estimacion de las relaciones causales debido a que éstas presentan
una mayor proporcion de uno de los posibles escenarios (1 o 0). Es por ello,
que es necesario la aplicacion de un modelo de regresion logistica
complementaria (clolog en terminologia STATA) que considera y pondera

correctamente el mayor peso de uno de los dos posibles escenarios.

Para la estimacion del modelo de la variable obtencién de financiacion
utilizamos un modelo logit. Para la estimacion del nivel de facturacion,
consideramos conveniente utilizar un modelo probit ordenado (ordered
probit regression) que nos permite conocer la probabilidad asociada a cada

uno de los posibles escenarios de la variable.

Una vez estimados los modelos, procedemos a la interpretacion de los

resultados.

7.6. Sobre la discusion

Dedicamos este apartado a reflexionar sobre los resultados obtenidos en los
analisis llevados a cabo en los capitulos anteriores. En este apartado
exponemos las conclusiones mas relevantes de nuestro estudio, tratando de

conectar los resultados obtenidos con argumentos y resultados previos
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presentados en la literatura, para de esta manera poder contribuir al
conocimiento acumulado sobre la cuestion que nos ocupa, el analisis de los

principales factores de éxito de las startups.
Entre las conclusiones mas relevantes consideramos las siguientes:

Por un lado, se desprende que existe una relacion positiva entre el éxito de
la startup y las caracteristicas que tiene un emprendedor y, en concreto,

en las variables que responden a la formaciéon y a la experiencia profesional.

Para el caso de tener éxito desde el punto de vista de vender la empresa, es
la formacién superior en el area de tecnologia la que afecta directamente

y positivamente a la probabilidad de conseguir vender la empresa.

Para el caso de alcanzar el break-even y conseguir financiacion es la

experiencia acumulada en la creacion de startups la que es relevante.

La localizacion fisica de la startup es fundamental y tiene influencia sobre
la probabilidad de que ésta sea vendida, en la probabilidad de conseguir el

break-even, y en la probabilidad de conseguir financiacion.

El efecto que pueda tener en el éxito de una startup el estar o haber pasado
por una incubadora varia. En concreto, esta variable afecta negativamente
en la probabilidad de vender la compafiia y de conseguir facturar. Sin
embargo, los resultados nos muestran que para el caso de conseguir
financiacion, el estar o haber estado en una incubadora y/o aceleradora

afecta positivamente a conseguirlo.

Por ultimo, el tener socios inversores no promotores afectan positivamente
a la probabilidad de vender la empresa asi como a la hora de conseguir
financiacion. Sin embargo este efecto es el contrario a la hora de alcanzar

el break-even.

7.7. Limitaciones del trabajo realizado

Como es légico en un trabajo de esta magnitud, en el uso de las distintas

técnicas y herramientas y en el desarrollo de los procesos se han asumido
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supuestos y restricciones que imponen limitaciones a los resultados obtenidos,

entre las que destacan las siguientes:

El estudio se ha realizado para startups que se encuentran

exclusivamente en el territorio nacional.

La obtencion de informacion se ha realizado a partir de cuestionarios y,
eso puede provocar sesgos en la respuesta. Se podria haber completado
con una serie de expertos mediante entrevistas personales que hubiera

enriquecido el estudio.

La escasa literatura reciente relacionada con las startups, entendidas
éstas como una organizacion temporal en busqueda de un modelo de
negocio escalable y replicable. En muchas ocasiones la literatura

reconocia a las startups solamente como empresas de nueva creacion.

Algunas de las variables empleadas en el estudio nos han impuesto
ciertas limitaciones, al tratarse de variables en ocasiones categoricas y
dicotémicas limitando los analisis asi como los resultados que de ellos

se pueden obtener.

Aunque entendemos que hemos dispuesto de una base de datos amplia
y representativa de la realidad espanola, el tamano de la misma ha
hecho que no fuera posible realizar determinados analisis en grupos
concretos para examinar algunos fenomenos de los fendémenos

analizados en mayor profundidad.

7.8. Recomendaciones para futuras investigaciones

Planteamos en este apartado varias lineas de investigacion a seguir en los

proximos anos de cara a resolver algunas de las limitaciones que hemos

encontrado. A nuestro juicio, los aspectos sobre los que es necesario indagar y

profundizar son:

Repetir este estudio en otros contextos geograficos, con la finalidad de
comprobar el grado de generalizacion de los resultados que hemos
obtenido.
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El presente estudio deja abierta posibilidades para futuras
investigaciones que quieran profundizar en mayor medida en la
comprension de los factores que inciden en el éxito de las startups.
Hemos contrastado en la literatura que no hay un consenso sobre cémo
se mide el éxito, con lo que cabe la posibilidad de incluir otro tipo de
variables de las que no han sido incluido en el presente trabajo, de tal
manera que se puede llevar el desarrollo de futuras investigaciones a

precisar mas la variable de medicion del éxito.
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it (e st

jil BIENYEMNIDO 111

Antes de nada guiero agradecerie de antemano que dedigues tu tiempo a completar esta encuesta; tu
opinion sera de gran valia para la investigacion académica, sin animo de lucro, que estoy llevando a
cabo cuyo titulo es: "Aproximacién descriptiva y econométrica del ecosistema de startups en
Espafia: Un analisis de los principales factores de éxito”.

El tiempo medio para rellenar la encuesia es de 15 minutos
Esta encuesta tiene gue ser completada por uno de los socios promotores de la startup
(emprendedor que tienes un porcentaje de acclones de la compafila y que trabaja activamente en el

desarrollo del proyecto y de la empresa).

Los resultados de esta investigacién seran plblicos y me comprometo a compartirlos contigo. Para
ello, por favor, déjame tu email en el campo habilitado al final de la encussta.

Para cualguier duda o comentario gue quleras realizar sobre la encuesta u otros temas relacionados,
estoy a tu disposicién en cardiazsantamariai@gmall.com

Image Question Not Shown)]

Sigulents

Queramos saber sobre el parfil, formacidn y experiencia profesional da los socios de la startup

Bl e il

1. i Cuantos socios promoliores Hene an la actualidad la startup Yoetimes “socs promone da & s como agual

TV T R (LA S Lin ful i q i L o hin e Dby sl i o i dhiy e | ook e

Unao
Dios
Tres

Mds de tres
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2. i Cuantos socios mversones no promotores tiene en la actualidad |a starlup 7 Definmos s inverser i procmtee” da i

SESVELYY VNN QLAY ok TN N DOV O ook i A guee o ddae o oty o it o i L i ol

Tras

Mis de e

3. ;Cudl es la edad de los socios promotores de la sErUPTEn o cess de gus i seu ege mls do fas socins pmeniems,

il B B0V, SOMITEYTe M S 5 bid J S00ins Arossoiiens §u BStAn dedhniids Ml MaTsa & B aTiimnes

Manos de 25 afios Do 25 & 35 afios Dia 36 o 45 aflos Miis de 45 afios

Soclo promobor 1
Soclo promobor 2
Sotds promotor 3

4. Raspacto al géneno, ;cual as la composicion del equipo promolor de la Starbup Poesomsinemas “sguipo smemoeine s
VLA O OO [TUTHONGS U B I Sam

! Todo mesculinog
Todo lamanino

Egquipo promotor mixio {mascullno y femaning)

5. ;Cusles son los cangos que ocupan aciualments los socios promotores de la starbup 5. el ceso de ou e B
dange mils de s 2000 P, s o e, Seataie s cargos d R B a0 peimoiens gu d-aidn dedionadt mels Gempo & I aryess

Soci promotar 1 Socio promaolor 2 Soco promotor 3
CED (Director Ejecutivo) i : =
CTO {Dimcior de Tachoiogia)
CEO (Dirscior Fimanciesa)
CO0 [Directar da Operaciones)
CMO (Direcior da Marksling)

Oiiro cago

En al caso da qus haya selscdonado fa opeidn "olro cargo®, indicsr el cargo y & socio promolor a gulen cormesponderia dicho carga
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6. ¢ Cual es el nivel de dedicacidn an la acualidad de los socios promotores?
Jomada complats (100%

Soclo promotor 1
Socio promobor 2
Socie promotar 3

Resio de socios
promalnms

dedicacidn)

Whercli jornacla (50% dedicasitn)

Manos de mada jormada (0-25%

e dedicacidn

T. i 0uwé formacidn tienan los sotios promotores da la slartup? B of ceso de oue b sarmep mngs mis g8 s Soces pOMomS,

g PO B, S il

Formadin an nagocios
Farmacitin an tecralogla
Formaditn en disefiol cwathvidod

Dira formadidn

K 00 05 3 SO0E PV QU sl Telioincts mds Somgd o o smoness

Seclo promotor 1 Sodo promoiar Bodo promoioe

I = = | H
| = | = | -
| = = | =
| & | = | =l

En ol caso de gus hoya seleoconado fa opeidn "olm formaciin®, indics s formacién y el soclo promolor @ quisn oormesponderia dicha

formaciin

8. ;Cual es el nivel medio da idiomas que tenan los socios promotores?

Do (especifigua)

Humta
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9. ;Han tenido los socios promolores slguna experiencia profesionalantes de poner an marcha la
startup? Indicanos por favor [as areas y los afos totales de experiencia scumulados por los socios
promoiones

DelOaZafiosde Deladafiosda DedaB afosde & da B afios de
Hinguna experianca mperienca mparisncia nw i paisncia
Aroa de negodos -3 ; B ; =
Araa du lecnologin
Arga comerdal [ ventas
Aron ormathe

Experiancin an olra drea

En su caso, indicar en gub olra rea

10. jCual 85 el nivel madio de habilidad y experiencia de los sochos promotoras an la actualidad?
Hinguno Bésico inséradic Aormnzado Exparic

Aron de negodos - 1 .

Arna de tecriclogis

Araa comarcisl fentes

Aren ceativalisefio

11. ¢ Cual es la suma fofal de startups creadas por parie da los socios promotores con anteroridad a la
creacion da esia startup?
Caro startups
' Una siarup

Dics startups

Tres starups

My de tres slartups

12 ;i Tienen los sochos promotores alguna expariencia cercana an al munda del emprandimiento 7
|_- Tenemos algln famillar directo que es amprandedor

| Tensmos amigos que son emprandedonss

| Mo hemos lenido ninguna experienca ovcana en al mundo dal emprendimisnto
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Te vamos a preguntar zobre al tipo de startup y la ubicacidn de la emprasa e it ez

13. Selecciona la forma Jurfdica con la que has puesto en funcionamiento tu startup
Empresatio indhidun {faténnme)
Sociedad Antrima
Sockutad de Amsponsabiidad Limitada
) Sociedad Liniteds Musvs Emprssa
Ernprerwadoe e Rasporssbiicad Limitada
! Socedad Cill Particular

Otra forma juridica (por favor, especifigue)

14. 4 56 encuantra o ha estado fisicamente tu starfup en una incubadora o an una aceleradora?

En odm espacio
fiskoa distinio a
Incubadoras o
incubadora privads  Incubedorn pislica  Acsisradora privedn Acslersdors piblica acelsradones
En la actuslided, la —
En ol pasado, fa starup — — — — —
el Lbicads an: I = l | I
15. 2 Cual es el nimenos total de trabajadores que tane la emprasa 7- indpesdss ailfipa oo i
indoficadc, pricfcas. bived ). Mo Inchiye o s socios premolones

16. Deszde gque empazaron a frabajar en la idea, ;cusdnto Bampo tardaron en constituir la empresa?

I 5

17. LEn qué fecha constiiuyemn la staftup?

Mos Afio

Focha do constiudte | - | S

18. En el momento en el que constiluveron la emprasa, ;en gué provincia y municiplo lo hickeron?
Prowvincde

Mumicigia
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19. En Ia actualidad, ; en qué provincia y municipio se encuentra la sede principal de ia startup?

Muniicipia

20 Indlcanos, par favor, el motivo por & gue sa encuentra la sede principal de la startup en &l municipio
indicado an la pregunia 18,

[ por casones pacscostss

| Portener un mejor scoeso o e fnenciacitn

| Portener u mejor soceso o ks verins

| Por lener un mejor acoeso o enconirar talemo

| Otros molivos:

Anterior Sigulents

Te preguntamos sobre la fase en la que te encuentras, lo que vendes y el mercado objetivo

Sl s i sreusiis

21. Al dia de hoy y desde qgue empezaste a trabajar en la idea de negocio, ; has pivotado alguna vez?
Si, ha hacho une sarackn muy knporisnla en la propussta de walor yio an los segmentas da dlartes
Si, he cambiado medianaments algin componenis del modelo de negodio de | sarugp
81, he cambiado geramednte algin componenite del modelo de negodo de la stantup

¢ No, da momanlo no ha plvolodo

22 iEn qué fase consideras gue se ancuentra actualmente tu starupT
Fase I: Etapa de definicién: Desarrolio de |m idea
Faze 0: Etapa de validacion ; Lanzamianio del minimo prodwcio visbile y configuracidn dal equipo

Fase ll; Etapa de crecimiento; Negodo lancado, conales de venlas definidos, con racddn {veniss wo ussaios)

Fase IV, Efapa de consclidacian
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23, i Cuanto lempo has invertido en cada una de las fasas?

Da 1 & 6 meses Dw 6 & 12 mesas Mis de 12 meses

Fase & Einpa da
defnictn

Fase Il: Eispe da
walidacidn

Fass Nll: Etapa de & E
orecimienit {vares) :

Fase Iv: Elnpa de
oonsolidaciin

24. 4 Qué tipo de productos yio senvicios estan desamolianda?

[ Sotwars (no web) [ Comerdio slactmnico

[ Hardunes [ Social Media

[ wen [ pig patm

[ Aplencionss rbuties [ Bofwens como wervico (SesS)
[ Cormitiorta

| O fespedSque)

25 i En gué sactor 0 sectores clasificarias a lu starlup?

[ Pruticited y marksiiing [ seguoe

[ Smrvickin o wmpross y loglatica [ st i i
[ corstruccase [

[ Esicacion [ Telsosruncacionss

N Entratanimisnta v odo m Sarviclos plblicos v energia
[ NOSS—— S— [ tmiormtnca

[ Sanided

[ Ot jespecttue)
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26. ; Cudles son los mercados objetivo de la startup?

Marcass |ocal Enpafia) Fitsmacional
En I actunilisd B | [}
En ol coro pozs (priwimos B meses) [ [ M
En al largo plnze [ [ [}

27. ¢ Considaras gue el modelo de negocio de tu stariup es escalable Tosinmes wn medein de negacis ssalshis oomn agqust
gun Beres un polenoinl de cracimanio My fusne, se pueds Plemaccenizoy y oue e capar G genamr ngmsas de orma mucho mads ripica de o gue oreoe

o esrusiire do cosins de bs sl
Si, o modalo da negocio o escalishle y lengo pensado que lo sl sea escalabale an los prdximes dos o tres afios
| B, el modelo da negocio de la starup s ascaiable pero en el corto plazo no tsngo pansado qus o stariup sea escalabis

Ho, sl modaio de b startup no as escalabi

28. ; Han conseguldo af break evan’?

1
-

28, ¢ Cuoal es el nivel de facturacidén amual gue tiens ia starup an este momeanio?

I |

30. ; En qué nivel de facluracidn anual crees que 58 va a encontrar la startup dentro de fres afiosT

| zl

Lt

Te preguntamos sobre la manera gue se esta financiando la startup EIeep———
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31. En la puesta en marcha de tu startup (el primer afa), Jcudl o cusles fueron kas fuentes que ulilizamon?

| irversidn personal amilia | Bootstrapping {subfinenciecisa)
[ [ Crowdusdng

r Fortdos plilicos [ N e nesitaco Snsnciacisn

[ Vientire capitai [ Mo he consaguiic tnandiscién

| Cridios bancaros

[ on nssrice fespecinious,)

32 i Cusl ha sido la aportacidn econdmica an efeciivo realizada por parte de los socios promolores a la
siartup’? Definimos "socio promobor” de la stardup como aquel smprendador gue tisne un parcantajs de acclones da o compafie y
qua irobaja activernesis/dioriaments an al desarrolio dal proyecio y da ln ampresa,

Los socios promotores no hen rmallzado aporiiaciin econtmica
. Maros da 10.000 suros
J Entra 10.007 y 50,000 auns
. Enire 601001 y T5.000 auros

Enira 75001 y 100,00 swos

Mis ds 700,000 suroa
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33, ; Cudl ha sido o tipo de fuenta de financiaciin consaguida ¥ en qué fase has conseguide la financiaciin 7

Fase I! Eapa da Fase Il: Etapa de Fasa 1l Elnpa do Fasa Iv: Etapa da
defrlcn wlldackin creciminnts (verns) consolitandn
— & ® ] [
ol W [ r r
Inversares *Argeis® | = - L]
Fondos Priblloos ™ I I M
Verture Caphal [ [ | [
Cricios banvarks ] r E W
Crowdfounding ] [ [ m
Mo he nocesitado " " r .
Ho T cchmigia 0 . - n
Cira Fuenle da |— I— |— I—

Espadifique, en su caso, oot fusnis de inancisdidn

34. ;. Qué cantidad de financiacian (sums) has conseguido en cada fase 7
Fasa | (Etnpa de definkidn)

Fasa 1l [Elapa do validacitn

Fizsa Bl (Ekapa e cradimisnts)

Fase IV (Elmpa de consolidediin |

Te preguntamos en base a lu conocimiento y experiencia,. Sk e e sl
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35, Segin t opinian, jcual o cudles han sido las principales motivaciones para emprander?
[ indepentencis personal

[T e—

[ Quarar ganar mts diners come amprandador que mbsjando par cusnta ajena
|_ Ire=atisfaocidn en fa ooupacidn ansador

| Poner an priciicas mis propies ideas y crees sigo propls

I Teadscion saminar

[ Poder crear sigs qus desyuts pusds vendsr y paner (aucho dieio

i Otras miotivaciones:

36, Por tu expariencia, jqué problematicas estan impidiando conseguir inanclacidn a las starupsT

| El scoeso o redes de imversores as muy complicada

I Las staruips no asthn preparadas para afontar una ronda de financl scidn

| Los Invemsores privados estén valorando a las startups muy por debajo de o espanado

| Exists una salursciin de proyecios gue buscan finenclacidn

|._ Otras problamdtices

A7, En tu opinidn, ;qué factores astan obstaculizando la actividad emprendedora en startups?
|._ Falta de recursos pam los amprandedores

[ Intervencionismo por paris de ko Administraciin Piblca

[ Ineapardancis v fata da infrmacidn por parts de los amprendedonas
| Normativa no muy clarm y excesia

| Otros ncioms
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38. En tu opinidn, ;qué claves consideras vitales para que las starfups tengan éxito 7
| Encomtrar inanciaciia

| Hocer ol modelo sasalabla da mans rolda

| Consagul al bemak evan o snies posibl

| Conseguir rsidamsnts rmedén fwemtes y wsuarks)

| Cragr un equipo promalor complementario y muy comprometido

| Craar un producio dill pars |a socledad, mibs sl de ispacios econdrmicos y Tinancleros

1 Oires claves:

38, ; CQuleres gue e contactemos an el fulum? 5i lenes intenés an que ta contactamos, por favor indlcanos
tu eamall. El contaclo sera dnicaments para enviarbe informacian acerca def estudio. Tus dalos da contaclo
samn tratados de forma confidencial.

40. 5i tenes alguna sugenasncla o cusstidn relacionada con este cuestionaro gue veas oportuno comentar,
dimela por favar.

MUCHAS GRACIAS POR COMPLETAR LA ENCUESTA.
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