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CAPÍTULO INTRODUCTORIO 

PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACIÓN 

0.1. ANTECEDENTES  

La supervivencia de las Startups es uno de los principales retos a los que se enfrentan las 

economías desarrolladas, ya que las pymes contribuyen, de forma notable, a la creación de 

puestos de empleo, talento y generación de riqueza. Es por eso, que tanto académicos como 

empresarios analizan y teorizan sobre la fórmula del emprendedor: dedicación, motivación, fase 

empírica, pivotar, iterar, reiterar, validar el negocio, mejorar el producto o servicio, desarrollar 

el producto, desarrollar el cliente, etc. En definitiva, hablan de un método, de hacer un plan 

estratégico y táctico, de marcarse objetivos. 

Con el desarrollo de la tesis titulada “Factores determinantes de la supervivencia de las Startups 

tecnológicas en España”, se pretende analizar el perfil del emprendedor y las implicaciones 

entre su análisis cualitativo demográfico- psicosocial y las implicaciones en su consecuencia 

económico- financiera, en concreto se estudia los emprendedores de spin- offs universitarias 

y startups de base tecnológica de índole no universitaria. Se desea conocer el comportamiento 

y la respuesta de estas empresas ante la evaluación de sus riesgos e incertidumbres, así como la 

importancia que posee el papel del emprendedor en sus aspectos psicológicos y en el control de 

su círculo de influencia para la supervivencia empresarial.  

El estudio se inicia con un análisis de las diferentes teorías de la literatura para y por el 

emprendimiento. En especial se analizan los factores externos e internos que condicionan la 

actividad emprendedora, para acceder a los aspectos cualitativos propios de este tipo de 

emprendimiento. Tras la recopilación de datos procedentes de fuentes primarias (encuestas 

lanzadas a las Oficinas de Transferencia y Resultados de la Investigación (OTRIs), a los Parques 

Científicos y Tecnológicos (PCTs) y a los propios emprendedores de las spin-offs y startups 

alojadas en los PCTs encuestados) y secundarias (bases de datos del GEM, de la Red de OTRIs, 

INE, DIRCE y de SABI entre otras), se elaborará una base de datos propia para realizar un estudio 

empírico. Con el análisis de los datos se pretende dar respuesta a las siguientes cuestiones: ¿Son 

las relaciones humanas, las agrupaciones empresariales o colaboraciones elementos 

determinantes para garantizar un modelo de negocio viable? ¿Qué metodología suelen usar en 

la práctica las startups que han superado el umbral de entre los tres y cinco años de vida?, 

¿Cuáles son los perfiles de emprendedores que apuntalan la supervivencia de estas empresas?  

Se trata de estudiar los procesos de innovación, así como las relaciones existentes entre 

tecnología, uso de los conocimientos, uso del círculo de influencia y productividad de la 

actividad emprendedora desde un punto cualitativo y cuantitativo.  

Considerando que el target objeto de la investigación son las spin-offs universitarias, las startups 

de base tecnológica no universitarias y las instituciones del ecosistema emprendedor que las 

favorecen, se analizarán tres aspectos claves: a) las herramientas para traducir las innovaciones 

en modelos de negocio, esto es, los clústers de alojamiento, el lugar de congregación, de 

establecimiento, el vivero de las empresas, donde se encuentran las políticas, legislaciones y 

financiaciones que favorecen y regulan el emprendimiento de base tecnológica en España); b) 

los recursos intangibles facilitadores del emprendimiento, aspectos psicológicos, donde el 

constructo mental del emprendedor, el conjunto de experiencia, educación y valores dota a los 

emprendedores de una percepción de la realidad única que conviene estudiar, el Know-how- 

fruto de sus investigaciones, background como conjunto de sus experiencias y círculo de 



JESÚS NIETO GONZÁLEZ 

 
28 

influencia; y, c) los factores de financiación e innovación, desde un punto de vista cuantitativo, 

que regulan la salud financiera en los primeros años de estas empresas y que son consecuencia 

de los otros dos aspectos clave.  

¿Qué se investiga? El perfil del emprendedor y su consecuencia económico y financiera en las 

spin- offs universitarias y startups tecnológicas no universitarias españolas 

¿Dónde va dirigida la investigación? A las spin-off de base tecnológicas del ámbito universitario 

y a las Startups tecnológicas no universitarias españolas  

¿Cuándo se investiga? En el contexto de la actual legislación para regular estos 

emprendimientos, con el acceso a la financiación contemporánea entre los años 2014 y 2018. 

¿Cómo se investiga? Evaluando como los riesgos, incertidumbres, control sobre el círculo de 

influencia y, educación y experiencia del propio emprendedor tiene que ver con la viabilidad y 

supervivencia económico- financiera de la Startup a más de cinco años de vida. 
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0.2. JUSTIFICACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN  

Ante el gran panorama de startups tecnológicas con poder innovativo que existe en nuestro 

contexto, nos centramos en esta investigación en dos muestras de dos tipos de startups de 

nuestro paradigma: las spin- offs de origen universitario y las startups tecnológicas no 

universitarias. Con estas muestras damos un barrido suficiente para analizar la supervivencia del 

emprendimiento innovativo de España. 

Normalmente las spin-offs que se dan en el ámbito universitario parten de una transferencia de 

conocimiento que fue investigado dentro de la universidad (ya sea una idea, una visión de 

negocio, una patente, un modelo de utilidad, etc.) que tiene una potencial salida a mercado. 

Para ello las universidades españolas a través de sus organismos internos en forma de OTRI 

(Oficina de Transferencia de Resultados de la Investigación) ayudados y apoyados por la FUE 

(Fundación Universidad Empresa), dan forma con sus legislaciones y apoyos a la creación de 

empresas o spin- offs bajo el ala de la universidad. De este modo, dan cobijo, con sus clúster de 

alojamiento, a la viabilidad de estas spin-offs durante los cinco primeros años de vida. 

No hay que olvidar que estas spin-offs, dentro del ámbito universitario, son empresas de base 

tecnológica (EBT) o spin-offs que se posicionan como una de las principales rutas de 

transferencia de tecnología para la comercialización de resultados de investigación. En este 

ámbito universitario, entonces, estas spin-offs son empresas de nueva creación que realizan 

innovación tecnológica orientada al mercado, dedicándose a la comercialización y 

rentabilización de productos y servicios innovadores generados a partir de un uso intensivo del 

conocimiento.  

Entonces, dentro del ámbito universitario, primero partimos de las spin- offs que, una vez 

probado su plan de empresas, y dado el visto bueno por parte de las OTRI y agencias externas 

que subcontrata la universidad, forman la empresa. 

Por otro lado, las startups de base tecnológica estudiadas para realizar, en la posterior 

investigación, un análisis comparativo entre los orígenes de ambas (spin- offs y startups), 

provienen también de la tecnología, pero no tienen su base en la universidad. Si no, que son 

startups de base tecnológica no universitarias que han pasado o están en un clúster de 

alojamiento, en nuestro caso, los Parques Científicos y Tecnológicos (PCTs) propuestos para su 

estudio. Estas empresas tienen su origen en ideas presentadas por emprendedores que buscan 

beneficiarse del amparo que ofrecen estos espacios de alojamiento (PCTs), ya sea por su bajo 

coste, usos de sus recursos y manejo de sus herramientas. Estos clústers tienen una legislación 

y normas de entrada que suelen estar reguladas por los Sistemas Regionales de Innovación (SRI). 

Este tipo de empresas, entendiendo por empresas al conjunto de spin-offs universitarias y 

startups de base tecnológica no universitarias, nacen y se desarrollan con la siguiente estructura: 

- Fase inicial: es la fase germinal del proyecto, la spin off. De algún modo spin off 
significa el germen que parte de algo más grande como es la estructura y la 
investigación en la universidad. Aquí se reflexiona y estructura tanto la idea de 
negocio como el desarrollo de producto o servicio que se vaya a ofrecer. No existe 
un plan de negocio definido al 100% por lo que el equipo de trabajo normalmente 
es pequeño. 

- Fase temprana: ya existe un producto o servicio a la venta en el mercado, y, además, 
comienza a crearse una potencial cartera de clientes que lo están adquiriendo. Con 
las primeras ventas y feedback de los clientes se va perfeccionando el modelo de 
negocio, con lo que las primeras necesidades de inversión van apareciendo.  
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- Fase de crecimiento: corresponde a partir del tercer o cuarto año de crecimiento, 
cuando la startup está ya definitivamente establecida y presenta una posición, 
relativamente, consolidada en el mercado. Lo principal es ser competitivos 
mediante incremento de la cuota de mercado. 

- Fase de expansión: la startup debe expandirse abarcando otros mercados y 
segmentos económicos, definiendo el carácter de la empresa y los objetivos a medio 
y largo plazo que puede alcanzar ésta. No obstante, es un momento delicado, donde 
cada decisión debe considerar los riesgos e incertidumbres. 

- Fase de venta: es cuando se consiguen los objetivos anteriores y se llega a una cuota 
de mercado donde se atraviesa el “break even point”. Es el momento de plantearse 
el ser absorbida por otra empresa más grande (opción de venta) o seguir la andanza 
y crecer más. 

 

Durante los cinco años que se tardan en desarrollar estas fases, hay un punto intermedio, que 

se suele dar, entre la fase temprana y la fase de crecimiento, que es cuando el emprendedor 

deja de ser el personaje que busca el modelo de negocio a ser el personaje que ya tiene el 

modelo de negocio que funciona. Aquí el emprendedor se convierte en empresario.  

Para tener viabilidad durante todas estas fases es necesario controlar los factores internos y 

externos que afectan a estas empresas incipientes y a su estructura. La presente tesis doctoral 

analiza la interrelación que existe entre los diversos recursos, herramientas a través de las 

variables en forma de factores (internos-externos) que deben controlar los emprendedores para 

conseguir la eficiencia en su modelo de negocio. Otro de los objetivos principales a estudiar, 

tanto desde el punto de vista teórico como práctico, es la problemática que genera la falta de 

control de los factores determinantes y las soluciones que aportan las universidades, centros, 

viveros empresariales, incubadoras y escuelas de negocio. La relevancia del tema es aún mayor 

en situaciones de post-recesiones económicas, como la actual que se está desarrollando a nivel 

internacional, donde los apoyos para el emprendimiento y la salida al mercado de éstos resultan 

incuestionables.  

Por ello, se trata de analizar los factores explicativos de la supervivencia de estas iniciativas 

comparándolo con un grupo de control aleatorio de startups, también de base tecnológica que 

ya han superado el quinto año de vida empresarial. Los últimos datos del Eurostat (2018) 

muestran como el número de emprendedores en España creció a un ritmo seis veces superior 

al conjunto de Europa en el último trimestre de 2018, pero la inexperiencia de muchos de estos 

nuevos emprendedores les puede condenar al fracaso, ya que el 80% no supera los cinco 

primeros años. El error de cálculo en las necesidades de inversión, la falta de financiación y la 

dificultad de aportar un producto con claras ventajas diferenciales sobre la oferta existente son 

las principales causas de la mortalidad empresarial en los primeros años. 

Atendiendo a la revisión de la literatura desglosamos en este apartado los diferentes factores 

determinantes que van desde los recursos y herramientas más importantes para el 

emprendimiento de base tecnológica, así como las métricas basadas en factores internos y 

externos que utilizaremos durante nuestro análisis empírico.  

La justificación de la investigación se basa en descubrir el perfil del emprendedor de 

estas empresas y cual de esos perfiles se adapta más a una salud económico- 

financiera estable comparándolo con un grupo de control de pymes que sirven de 

muestra del panorama empresarial español. 
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0.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN  

El objetivo principal de la tesis es analizar de forma empírica y teórica el perfil del emprendedor 

y sus consecuencias económico- financieras en las spin-offs de base tecnológica universitarias 

y en las startups de base tecnológicas no universitarias españolas, es decir, de las empresas de 

reciente creación orientadas a llevar la innovación al mercado. Igualmente se analizará el papel 

que juegan en estas relaciones las propias universidades, centros, viveros empresariales, 

incubadoras y escuelas de negocio, haciendo hincapié en el modelo “Triple Hélice” (universidad- 

empresa- gobierno). 

De acuerdo con la revisión bibliográfica se pueden establecer diferentes hipótesis que ayuden a 

contestar al objetivo principal (Cuadro 0.2). 

En primer lugar, se detallan las hipótesis complementarias que se deducen si se verifica la 

hipótesis central. Para establecer el manejo y control de los factores (internos o externos) que 

determinan la supervivencia del emprendimiento, resulta necesario establecer la siguiente 

cuestión: ¿Qué indicadores puede utilizarse para medir las interrelaciones de los factores que 

determinan la supervivencia empresarial? Las respuestas son múltiples: variables de tipo 

financiero, legislativo, educativas, culturales, creación y mantenimiento de puestos de trabajo, 

etc. 

En este caso, el objetivo de la tesis recae sobre la sostenibilidad de las empresas a lo largo de 

los cinco primeros años, con lo que el principal criterio sería los indicadores contables de 

eficiencia económica de la empresa. Por lo tanto, una vez obtenido el listado de todas las spin- 

offs de base tecnológica recogido por todas las OTRIs a nivel nacional y de todas las startups de 

base tecnológica recogido por todos los PCTs a nivel nacional, la característica principal para 

identificar su supervivencia sería compararlas con un grupo de control de pymes aleatorio que 

cumpla la misma edad, el mismo sector, el mismo número de empleados y el mismo valor 

mediano de activo y ver, de este modo, los marcadores económicos financieros que hicieron de 

éstas últimas su supervivencia viable. Sin olvidarnos que los “difíciles comienzos” obligará a 

situar la métrica a partir del tercer año de estas startups, puesto que para obtener valores que 

sean acordes a su productividad en el mercado debemos desviarnos del endeudamiento y los 

costes iniciales que sufre toda aventura empresarial en sus conocimientos. Si las empresas 

muestran que son eficientes, hay que considerar la heterogeneidad en resultados, 

concretamente, si:  

- ¿difieren los resultados de la supervivencia de las empresas en función del tamaño, 
región, entidades educadoras?, o  

- ¿difieren los resultados de la supervivencia de las empresas según los perfiles del 
emprendedor (liderazgo, comunicación, círculo de influencia, teoría aplicada -
desarrollo de cliente vs desarrollo de producto)?  
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Cuadro 0.1: Objetivo de la investigación. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Otro de los objetivos de la investigación es determinar los rasgos del empresario que decide 

constituir una empresa y que además es capaz de hacer que sobreviva durante los primeros 

cinco años. En este caso se trata de dar respuesta a la siguiente cuestión: ¿cuál es el perfil de 

empresario y la tipología de empresas que sobrevive? Para responder a esta cuestión, se realiza 

una revisión de las principales aportaciones teóricas y unas encuestas dirigidas directamente a 

los emprendedores. 
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0.4. ESTRUCTURA DEL ESTUDIO  

La verificación de las hipótesis que se acaban de formular supone la elección de una metodología 

que abarque tantos aspectos económicos- financieros como sociales. 

Además de explorar los datos de contexto económico (INE, DIRCE y Eurostat) y más concretos, 

asociados al estudio de los informes sobre emprendimiento del GEM, para los análisis 

económico- financieros se establecerán el uso de datos generales procedentes de fuentes 

secundarias como SABI (Sistema de Análisis de Balances Ibéricos). Para encontrar estas Startups 

se dispondrá de diferentes listados filtrados por OTRIs, PCTs y webs de búsqueda de startups 

españolas como:  http://www.startupranking.com/top/spain y https://startupxplore.com/es. El 

análisis se hace con una metodología en primer lugar de clúster, para determinar el perfil de la 

startups filtrada a través de los PCTs, en segundo lugar de logit, para determinar si la variable 

dependiente de si es spin-off o startup formulan cambios de perfil del emprendedor, y en tercer 

lugar contrafactual donde se comparan los resultados económico- financieros de la muestra de 

startups encuestadas, con una muestra de control de startups que ya han sobrepasado el quinto 

año de vida y, por lo tanto, se puede considerar que funcionan económicamente. Con el último 

análisis se pretende determinar cuáles son los valores explicativos de la rentabilidad y 

crecimiento. 

En el caso de aspectos sociales se establecerán encuestas dirigidas a los centros de formación 

(OTRIs) y a los clústeres (PCTs) dependientes de estos centros de formación de los diferentes 

puntos geográficos del país, para así establecer en que escuelas y regiones es más fácil 

emprender y cuales tienen un índice mayor de supervivencia de sus startups acogidas. Por otro 

lado, para conocer el perfil demográfico se realizará otra encuesta dirigida a los propios 

emprendedores, tal y como hacía Ayala Calvo a cargo del Grupo de investigación FEDRA, donde 

fue capaz de relacionar la influencia del capital con el éxito de las startups.  

Los dos aspectos deben cruzarse entre sí para ver un análisis estadístico tridimensional que sitúe 

a cada perfil en su lugar y establecer unas conclusiones que validen las hipótesis. El Cuadro 0.3 

resume los análisis y técnicas estadísticas que se utilizarán a lo largo de los capítulos empíricos. 

Cuadro 0.2: Resumen de técnicas estadísticas propuestas. 

                                     Técnicas Cuantitativas Técnicas Cualitativas 

 

Análisis 

estadísticos 

de 

contrastación 

Análisis factorial Análisis exploratorios 

Regresión logística binaria Análisis de interacción de variables 

 Análisis CHAID y AID sobre correlación 

de variables 

 Análisis factorial 

 Regresión logística binaria 

 Análisis de Clústers de perfil del 

emprendedor y del perfil de 

instituciones. 

Fuente: Elaboración propia. 
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 A partir de los objetivos e hipótesis planteadas, la estructura diseñada para la 

investigación es la siguiente:  

- Cap. 1: Hacia el concepto de emprendedor tecnológico universitario y no universitario  
 

- Cap. 2: Análisis desde el punto de vista del clúster de alojamiento 
 

- Cap. 3: Análisis desde el punto de vista del emprendedor y su desempeño en la 
supervivencia de las startups en España 

 
- Cap. 4: Análisis desde el punto de vista económico- financiero y sus consecuencias en la 

supervivencia de las startups en España.  
 

- Cap. 5: Conclusiones y líneas futuras de investigación. 
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CAPÍTULO 1 

HACIA EL CONCEPTO DE EMPRENDEDOR TECNOLÓGICO UNIVERSTARIO Y NO 

UNIVERSITARIO 

1.1. INTRODUCCIÓN 

En este capítulo revisamos la literatura para entender de forma clara todos los conceptos que 

influyen a las startups tecnológicas del ámbito universitario/no universitario que analizaremos 

en los posteriores capítulos desde distintas perspectivas: (1) desde el punto de vista del clúster 

de alojamiento, (2) desde la percepción del emprendedor- empresario, (3) desde el punto de 

vista de las consecuencias económico- financieras.  

El capítulo pretende arrojar luz en todos los ítems del círculo que están alrededor de las startups 

tecnológicas, revisando desde la evolución del concepto del empresario, con el objetivo de ver 

como se pasa de un sistema tradicional de empresa a un nuevo tipo de empresa, como son las 

startups. También se analizan los conceptos de las startups tecnológicas, en el sentido de 

encontrar diferencias y similitudes entre los conceptos de EBT (Empresa de Base Tecnológica ó 

spin- off universitaria) y SBT (Startup de Base Tecnológica) de ámbito no universitario. Se 

consideran las distintas etapas por las que atraviesa la empresa, desde la idea, pasando por la 

etapa semilla hasta su consolidación en Startup, donde se pasa a validar su proceso escalable. 

Son muchas las startups que no superan el tercer año de vida, de hecho, cuatro de cada cinco 

cierran o se pasan a ser empresas sin actividad económica a partir de ese tercer año de vida 

(INE, 2017).   

También conviene señalar el tipo de institución que arropa este tipo de startup tecnológica, 

como son los clústers de alojamiento, tanto privados (RENFE, REPSOL, Telefónica, ABANCA, etc.), 

como públicos (por ejemplo, las universidades españolas con sus Oficina de Transferencia de 

Resultados de Investigación y los Parques Científico y Tecnológicos). El papel de estos clústers 

es crucial en el desarrollo de estas Startups tecnológicas, sobre todo porque las suelen apadrinar 

ofreciéndoles el pago de gastos como instalaciones y suministros energéticos. Pago del que no 

se tienen que hacer cargo las startups durante los años que dura el programa, que puede llegar 

a ser hasta 5 años máximo. Además, estos clústers ayudan con aspectos fiscales, jurídicos y, lo 

más importante, programas hacia la financiación de las startups por medio de aceleradoras e 

incubadoras, sin olvidarnos de la red física y virtual que se establecen por medio de estos 

programas.  

Las políticas que se han establecido para estos avances del emprendimiento tienen que ver con 

una lectura exhaustiva de la innovación dentro del país, por ello se analizará el Sistema Nacional 

de Innovación (SNI) y los distintos Sistemas Regionales de Innovación (SRI) que tiene España en 

vigor. Estos sistemas de innovación son los que regulan los clústers de alojamiento, antes 

mencionados, que acogen las startups.  

Igualmente, se analizarán los distintos factores internos que definen la supervivencia de las 

startups, tales como factores motivacionales, factores de innovación (patentes e invenciones), 

factores de financiamiento, factores demográficos y factores económico- financieros.  
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1.2. EVOLUCIÓN DEL CONCEPTO DE EMPRESARIO. DEL EMPRENDEDOR A LA 

EMPRESA 

En el Renacimiento sólo el 25% de las personas en edad de trabajar no se dedicaban a la 

agricultura, desarrollando actividades económicas mercantiles, artesanas y otros trabajos 

manufactureros. El desarrollo del comercio exterior se convirtió en el objetivo principal de países 

como España que se estaba expandiendo a otros países. Esto hizo crecer una fuerte demanda 

en nuevos productos. La expansión colonial hacía que los avances en la construcción naval 

desarrollasen a gran escala el comercio internacional, creándose la primera compañía global: 

“La compañía de las Indias”. Nada más que 4.785 naves se pusieron al servicio de transportar 

2,5 millones de toneladas de bienes y productos para el comercio. Entonces los comerciantes 

construyeron tiendas a lo largo de las principales rutas comerciales proporcionando suministros 

a las tripulaciones para su envío. Los agricultores y propietarios de plantaciones en américa se 

aprovecharon del gran auge de cultivos comerciales como el tabaco y la caña de azúcar 

(Haudrère y Bouëdec, 1999). 

En los siglos XVII y XVIII se instauró el capitalismo mercantil, el cual tenía su principal razón de 

ser en el comercio como actividad económica básica. Así surgió la empresa comercial como 

unidad organizada que de dedicaba a desarrollar comercio internacional. Seguido a ello, se 

desarrolló de manera más fuerte la actividad bancaria, cuya actividad era financiar activamente 

las campañas bélicas de la época.  

A principios del siglo XIX, coincidiendo con la Revolución Industrial, el empresario es solitario. El 

empresario es un mercader sedentario en el que coinciden las figuras del capitalista y productor, 

según economistas de la escuela clásica como Adam Smith (1976). Años después, R. Cantillón 

(1955) define, por primera vez, la figura del empresario como hombre de negocios, como 

hombre que asumía riesgos, que ya no meramente compraba medios para producir y después 

vendía, sino que no sabía si recuperaría el desembolso efectuado. 

Gracias a los avances tecnológicos comenzados con la revolución industrial, la ampliación de 

mercados y al surgimiento de grandes necesidades del capital, aparecen por primera vez las 

grandes sociedades, en las que diversos propietarios financian conjuntamente la empresa. Con 

la llegada de esta forma societaria se empiezan a separar por primera vez los objetivos del 

empresario y del capitalista, surgiendo lo que el economista Marshall (1892) llamó como 

empresario organizador. El capital social empresarial se fracciona entre un número amplio de 

accionistas y se elige al empresario en función de su capacidad. Este nuevo empresario afronta 

ahora un riesgo más profesional que patrimonial, ya que lo que éste arriesga no es su dinero, 

sino su puesto de trabajo. Las funciones de este empresario profesional son las de organizar, 

planificar y dirigir factores internos en la consecución de un beneficio para los accionistas. 

La mayoría de los emprendedores inventarían algo, lo venderían y pasarían al siguiente invento. 

Muchos inventos fueron pensados para aumentar la productividad, automatizar la fabricación, 

escalar la fabricación y reducir los costes. Los bancos evolucionaron a la vez que el concepto de 

empresa. En esta época se desarrolló el uso del crédito bancario, con el que los emprendedores 

y empresarios obtuvieron el capital para nuevas empresas a gran escala y de gran riesgo. 

En el siglo XIX, nacen dos escuelas que analizan la teoría del empresario; por un lado, la teoría 

clásica y por el otro, la teoría neoclásica del empresario. Tenemos en la Escuela Clásica a autores 

como Adam Smith, Juan Bautista Say, Jhon Stuart Mill (Zouboulakis, 2014); y en la Escuela 

Neoclásica a autores como Walras, Alfred Marshall, Keynes (Vroey, 2004). 
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Juan Bautista Say, es uno de los primeros autores en introducir una diferencia notable entre la 

definición previamente aportada en el capitalismo, constituyendo con esto un avance hacia la 

escuela clásica, en la que el empresario administra y gestiona factores productivos, es decir, es 

la persona capaz de aplicar conocimientos a un empleo útil. Por su parte, León Wallras, autor 

perteneciente al neoclásico, explica el concepto de empresario como un “Equilibrio General”, 

en la cual muestra cómo a partir de intercambios voluntarios entre individuos informados, 

interesados, individualistas, llevan a una empresa a tomar decisiones. Por su parte, para 

Marshall la innovación y el progreso a largo plazo son los dos aspectos más importantes de la 

economía que definen la función empresarial, necesitando de un agente con sentido común y 

conocimientos generales.  

Punto destacable merece Joseph Schumpeter (1883-1950), para el cual el empresario en una 

sociedad capitalista juega un papel fundamental. No es el inventor, ni quien decide arriesgarse 

con su capital en una aventura empresarial. Para Schumpeter, el empresario es la fuente del 

cambio que decide y administra el curso a seguir. El espíritu empresarial pasa a ser un 

importantísimo factor de producción y motor del crecimiento económico, que, a su vez, propicia 

el proceso capitalista de la acumulación de capital. Schumpeter introduce en su propuesta de 

desarrollo económico dos conceptos: la innovación como causa del desarrollo y el empresario 

innovador como propiciador de los procesos de innovación. El empresario era la figura que 

inventaba e innovaba en el mercado, de tal forma que obligaba a los competidores a imitar su 

descubrimiento. Mientras eso ocurría o no, los beneficios para la empresa eran enormes. El fin 

del empresario, por tanto, no era otro que inventar e innovar para así conseguir unos beneficios 

extra que terminarían desapareciendo cuando los competidores le imitasen.  Schumpeter (1927) 

decía que no era el riesgo el factor explicativo de las ganancias del empresario, sino la innovación 

y progreso técnico. Según él, las fases del cambio tecnológico eran tres: invención, innovación e 

imitación. Schumpeter destaca que el empresario se encuentra con tres dificultades a las que 

vencer al desarrollar cualquier innovación: la incertidumbre, la conciencia del hombre de 

negocios ante la resistencia de la gente por realizar algo nuevo y el medio social que se puede 

manifestar hostil ante las innovaciones. 

A finales del siglo XX, los ordenadores personales trajeron el cambio de cada vida porque hoy 

día todo es personalizado. Internet ha permitido la conexión constante y global. Podemos 

comprar y vender online a bajo coste creando una pequeña web de nuestro negocio. Google, se 

podría decir que maneja gran cantidad de información sobre nosotros, su producto. Se han 

encargado de ofrecernos durante mucho tiempo gran cantidad de aplicaciones y software 

gratuito para convertir nuestra información sobre gustos, rutinas e interés en su producto 

estrella. El tráfico de esta información es su gran valor añadido para las empresas que necesitan 

llegar hasta nosotros. El papel de las empresas se ha vuelto mucho más complejo debido a 

fenómenos como la globalización o al avance incesante de las nuevas tecnologías de la 

información y del conocimiento.  

La empresa actual integra un conjunto de factores de producción que han de ser organizados 

por el empresario y dirigidos para la obtención de metas empresariales, como asegurarse la 

obtención de un beneficio, pero sin olvidar su responsabilidad social con el entorno que la rodea 

y condiciona su actividad. La empresa no es aislada, sino que forma parte de un entorno mucho 

más complejo que está formado por elementos interrelacionados entre sí y con la propia 

empresa, sobre los cuales ésta tiene escasa influencia pero que condicionan su actividad 

(Cifuentes, 2010).  

Por todo esto, el concepto de empresario ha sufrido grandes modificaciones desde la época del 

capitalismo mercantilista hasta la actualidad. De ser el propietario de la empresa y el que 
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tomaba las decisiones, ha pasado a constituir en una figura mucho más compleja que no 

necesariamente tiene que ser una persona física ni el dueño de la empresa. Actualmente el 

empresario es innovador, buen líder y debe saber ser un buen estratega para escoger caminos 

adecuados para conseguir los objetivos. La nueva figura del empresario cumple las siguientes 

características: 

• El empresario ya no es necesariamente el propietario de la empresa, aunque en las 

empresas de pequeño tamaño, la mayoría de las veces siga siendo así. Esto se debe a la 

separación entre propiedad y control de la misma. 

• El empresario no tiene porqué ser una única persona. En muchos casos, sobre todo en 

las empresas de mayor tamaño, el empresario se convierte en un órgano colegiado, 

como sucede con el consejo de administración de las sociedades anónimas o limitadas.  

• La actividad del empresario no tiene porqué ser de tipo técnico. Más bien se dedica a 

fijar objetivos, establecer planes, organizar la empresa, tomas decisiones, etc. Esta 

función se denomina administración o management.  

Se dice que durante el presente siglo el 90% de los trabajos actuales desaparecerán y se 

generarán trabajos que hoy ni siquiera podemos imaginar. ¿Quién creará esas nuevas 

empresas? Parece ser que el nuevo emprendedor tendrá que ser una persona con gran 

capacidad de gestión aparte de ser un innovador en su área. Este emprendedor buscará una 

nueva necesidad o creará esa necesidad en un nicho de mercado existente o novedoso. Debe 

ser capaz de manejar su valor añadido, focalizarlo a través de un canal global y llegar a su 

objetivo de cliente para después fidelizarlo y provocar los ingresos. Este emprendedor no tiene 

una tarea fácil por delante porque con tanta cantidad de información es fácil perderse si no sabe 

filtrarla, por ello es muy importante el uso de los factores internos que le acompañan. A parte 

de todo esto, debe tener gran capacidad de liderazgo, ser arriesgado y saber tomar decisiones 

(Brynjolfsson y McAfee, 2011). 

El compendio de atributos que deberá tener el emprendedor del futuro se compondrá de los 

siguiente: una idea (tener un producto o servicio- algo que vender), un concepto (determinar si 

la idea es viable en el mercado, investigar el mercado y desarrollar un plan de negocio), 

construcción (encontrar seguridad en los recursos- financiación, también pueden ser otro tipo 

de recursos- como marketing, desarrollo de nuevos lanzamientos de negocios), crecimiento 

(idealmente, los negocios se suelen desempeñar sufrientemente bien como para requerir una 

manutención continua, sino que debe producir un interés y una inversión segura; si procede se 

debe expandir el negocio una vez sea rentable) y salida (esto debe determinarse por un plan de 

negocio). El emprendedor del futuro, incluso con la tecnología cambiante, debe tomar un 

camino simple y debe saber filtrar la información.  
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A modo de resumen, el Cuadro 1.1 muestra la evolución del empresario emprendedor y el 

cuadro 1.2 la evolución de concepto de empresa.  

Cuadro 1.1: Cuadro resumen del emprendedor empresario a lo largo de la historia. 

Época Histórica Tipo de Empresario 

El empresario mercader (S. XVI- XVIII) Se dedica al comercio 

El empresario capitalista (S. XVIII) Aporta el capital y dirige 

El empresario como hombre de negocios (S. 

XVIII- XIX) 

Compra factores y verde a un precio incierto. 

El empresario- riesgo de Knight (S. XX) Asume un riesgo, ya que no sabe si venderá 

El empresario innovador de Schumpeter (S. 

XX) 

Innova y es el motor del progreso y el 

crecimiento 

El empresario como tecnoestructura de 

Galbraith (S. XX) 

Son un conjunto de profesionales en distintas 

áreas 

El empresario como descubridor de nuevas 

oportunidades (S. XX) 

Busca cubrir necesidades que no están 

satisfechas 

El empresario actual (S. XXI) Es un líder que organiza y dirige 
Fuente: Elaboración propia.  

Cuadro 1.2: Cuadro resumen del concepto de empresa a lo largo de la historia. 

Momento Histórico Características de la empresa 

Feudalismo (S. XII al XV) Pequeños artesanos y empresas comerciales 

Mercantilismo (S. XVII y XVIII) Surgen grandes fábricas con muchas 

necesidades de capital 

Capitalismo industrial (S. XIX) Producción en masa en las empresas y 

desarrollo del negocio bancario 

Capitalismo corporativo (S. XX) Separación entre propietarios y directivos 

La revolución de internet (S. XXI) Mayor importancia de la capacidad 

intelectual 
Fuente: Elaboración propia. 
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1.3. CONCEPTO DE EBT y SBT 

 

1.3.1. Concepto EBT (Empresa de Base Tecnológica/ spin- off universitaria) 

Las “Spin- off” universitarias, término acuñado por la literatura internacional sobre el tema, 

(también llamado, empresas de base tecnológicas- EBTs) aparecieron por primera vez en el 

mundo académico europeo en los años 70. Recientemente en la universidad europea se han 

implantado roles estratégicos de laboratorios y centros de investigación con gran capacidad de 

innovar a través de la creación y difusión de conocimiento. Hablamos de conocimiento, porque 

de esto tratan las spin- offs universitarias; conocimiento, patentes, invenciones, etc., que son 

halladas, descubiertas o creadas dentro del entorno universitario, donde la universidad tiene 

parte de propiedad sobre ellas y junto con el personal docente investigador que las crea, deciden 

mediante participaciones innovar hacia el mercado exterior, provocando la transferencia de 

conocimiento hacia un nicho de mercado externo. Por lo tanto, una spin- off universitaria tiene 

un alto grado de innovación y su establecimiento depende, de lo que su universidad, como ente 

circunstancial, es capaz de hacer a través de sus Oficinas de Transferencia de Resultados de 

Investigación (OTRI).  

Hoy día, las OTRIs y sus universidades están todavía lejos de su verdadero potencial (García 

Rodríguez, 2016). Las principales limitaciones es las instituciones que las albergan no cuentan 

con la estructura política adecuada para comercializar las tecnologías de sus iniciativas 

empresariales (Hulett y Pérez, 2002). Sin embargo, en otros países como Estados Unidos, Reino 

Unido y España sí se presentan las estructuras institucionales adecuadas, pero se encuentran, 

en su gran parte, infravaloradas. Los aspectos que toman mayor relevancia como inductores de 

un desempeño adecuado para la formación y desarrollo de iniciativas empresariales, están 

relacionados con su localización, tamaño y experiencia previa; los cuales les permite tener más 

credibilidad en el entorno en el que trabaja la institución (OTRI) y ayudar desde el nivel regional 

a las Spin- offs que transfieren hacia el mercado. En definitiva se requiere de una 

contextualización institucional a todos los niveles. 

Se han dado distintas definiciones de spin- off universitaria en la literatura a lo largo de los años 

recientes. En la década de los noventa se hablaba de spin- off universitaria como una empresa 

creada por el personal universitario con acciones compartidas entre la universidad y sus 

fundadores. Smilor et al. (1990) señalaban que era una empresa fundada por personal de la 

universidad, ya sea profesor o personal de administración, o incluso, estudiantes; y/o alrededor 

de una tecnología, innovación o idea desarrollada dentro de la universidad. Así también 

Giannisis et al. (1988), añadía que se trataba de una empresa que produce un producto o un 

servicio derivado de la investigación que se realiza en una universidad, estando estrechamente 

ligado a la labor que realizan las OTRIs dentro de la universidad, como intermediario que lanza 

al mercado este resultado de investigación. Alineado con Giannisis et al. (1988), están Doutriaux 

(1987) y Crayannis et al. (1998), que indicaban que una spin- off debe haber sido creada por una 

persona vinculada a la universidad, con vistas a la explotación comercial de una invención 

universitaria a través de poderes transferidos a la nueva empresa por parte de las OTRIs 

universitarias. 

Siguiendo con las definiciones de spin- off universitaria y yendo un paso más allá, en los 

siguientes años se hace hincapié, en la implicación de la universidad en este tipo de empresas, 

atribuyéndole de forma clara, la propiedad intelectual de estos hallazgos académicos en forma 

de investigaciones y resultados de trabajos hechos por el personal de la universidad en su 

entorno, contexto e instalaciones. Así, se establece de forma determinatoria, que, para explotar 
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este resultado, se necesita un permiso afirmativo del ente universitario. Bellini et al. (1999), 

O’Gorman y Jones- Evans (1999), Klofsten y Jones- Evans (2000),  Braun et al. (2000), Degroof 

(2002), Cotec (2003), Golob (2003), y Tang et al. (2004), señalan de forma tangencial este hecho, 

en los que las spin- offs son definidas como nuevas empresas formadas por un individuo o 

colectivo de individuos que son empleados de una universidad y que establecen la empresa en 

torno a una tecnología o innovación resultado de una investigación universitaria, y con 

propiedad de la misma. Una gran diferencia entre las definiciones de principios de la década de 

los dos mil y las de la década de los noventa, es que la normativa de formación de spin- off 

universitaria cambió para que sólo pudiesen ser fundadas por personal docente investigador o 

administrativo de la universidad. Lo que sí puede ser, es que en la empresa haya más fundadores 

de entorno no universitario o estudiantes, pero al menos uno debe tener vinculación directa y 

funcionarial del entorno universitario.  

Grandi y Grimaldi (2005), establecen una definición más completa para cerrar las definiciones 

de principios de la década de los dos mil, en la que objetan que una empresa con base 

tecnológica propiedad de la universidad (licenciada de una tecnología patentada) o de un 

resultado de investigación tecnológico más genérico puede o no ser llevada por personal 

universitario, ya que la universidad a través de su OTRI puede optar por conceder los derechos 

de explotación de la tecnología a un externo, no perteneciente a la universidad, si así lo ve 

adecuado para obtener mayor retorno de su inversión.  

De este modo, McDonald et al. (2015) y Lockett y Wright (2005), recalcan la importancia de que 

estas empresas dependen de la licencia o asignación de la propiedad intelectual de la institución 

universitaria de acogida para su iniciación. Clarysse et al. (2011) y Thorburn (2011), se unen a la 

definición anterior, añadiendo el factor de temporalidad, pudiendo ser esta licencia temporal o 

permanente.  

En la última década vivida del siglo XX, Iglesias et al. (2012), Narváez et al. (2016) y López et al. 

(2017), indican que esta tipología de empresas universitarias está siendo motivo de estudio por 

el importante papel que se les atribuye en los procesos de innovación, generación de empleo 

cualificado y, por tanto, su aportación al desarrollo socioeconómico regional. En una economía 

globalizada, las universidades están asumiendo, cada vez más, el desarrollo económico de la 

sociedad, pasando a ser universidades emprendedoras. Estos autores inciden en el concepto de 

“Triple Hélice” generado entre la universidad, empresa y estado.  

Se identifican cuatro fases para explicar la transformación de los resultados de la investigación 

académica y su salida al mercado (Castillo y Álvarez, 2015): 

- Fase 1: se caracteriza por generar el esbozo de las ideas de negocio a partir de la 

investigación. El objetivo es producir ideas de negocio propuestas dentro de la 

comunidad científica para su explotación comercial. Para las universidades, el realizar 

negocios con sus investigaciones, requiere de mecanismos y cambios radicales en la 

forma en que han explotado tradicionalmente sus resultados. Este tipo de explotación 

comercial implica aproximar dos conceptos opuestos en la ciencia: la concepción 

“científica” que considera la ciencia como un fin en sí mismo, y la concepción 

“económica” que la considera como un medio para lograr otros objetivos, entre otros, 

la obtención de recursos (Castillo y Álvarez, 2015. pp.: 8).  

- Fase 2: se trata de identificar nuevos proyectos empresariales. Las ideas, normalmente, 

no presentan un foco claro, por lo que deben ser aclaradas. Las ideas consisten en 

elementos técnicos y científicos, mientras que su potencial de negocio no se conoce con 
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precisión. Ese potencial debe ser validado en un proyecto empresarial. Se le debe de dar 

forma con un modelo de negocio y un Plan de Empresas que presente objetivos a corto, 

medio y largo plazo con su correspondiente previsión económica a al menos 3 años. Por 

tanto, el objetivo es transformar la idea en un proyecto coherente y estructurado de 

creación de empresas, identificando: la protección y el desarrollo de la idea. Este paso 

puede requerir grandes inversiones, y significa el primer hito importante de la 

investigación enfocada al ámbito empresarial, (Castillo y Álvarez, 2015. pp.: 8).  

- Fase 3: las empresas spin-offs se ponen en marcha a través de sus proyectos. El proyecto 

de empresa debe estar listo. El objetivo es explotar la nueva oportunidad de negocio 

gestionado por un equipo de profesionales con el apoyo de los recursos disponibles que 

brinda la universidad, con sus relaciones políticas, contexto, instalaciones e 

infraestructura. Los temas tratados serán progresivamente alejados de contingencias 

académicas hacia consideraciones comerciales. Hay dos problemas en esta etapa: la 

disponibilidad de recursos y las relaciones que deben establecerse entre la universidad 

y la spin-off. Para ello el Plan de Empresas será auditado por un equipo interno y por 

otro externo de la universidad, para asegurar que la spin-off está alineada con el 

contexto y prestigio de la institución. Con el fin de superar estos recursos, hay 

soluciones, entre las que se encuentra la recaudación de fondos de capital riesgo, 

aunque algunas instituciones consideran estos problemas ajenos a su misión y ámbito 

de competencia, (Castillo y Álvarez, 2015. pp.: 8).  

- Fase 4: se busca fortalecer la creación de valor económico y valor añadido de las spin-

offs. Si bien su creación como empresa de base tecnológica es un paso fundamental en 

la valorización como spin-off, no es el último paso. Se debe propiciar la generación de 

ventajas tangibles e intangibles para la economía local, (Castillo y Álvarez, 2015. pp.: 9). 

 

 

1.3.2. Concepto SBT (Startup de Base Tecnológica no universitaria) 

Una Startup de Base Tecnológica (SBT) no universitaria, es una empresa en su estado inicial con 

un fundamento profundamente tecnológico, basado en una invención, conocimiento, patente, 

software, etc. Su ámbito es no universitario y las que, principalmente estudiamos en esta tesis, 

son las procedentes de Parques Científico- Tecnológicos (PCTs) 

Los PCTs son los que acogen las Startups tecnológicas y normalmente no tienen que ver con las 

legislaciones de las universidades, existiendo alguna excepción. Las startups que acogen tienen 

alto poder innovativo y la función del PCT es suministrar espacio físico, formación y 

asesoramiento al empresario en los aspectos concernientes a la creación de su empresa y al 

suministro de información relacionada con los trámites burocráticos necesarios para la 

constitución del negocio. Así, estos clústers centran su esfuerzo en el fortalecimiento y la 

articulación de los diferentes factores que intervienen en el nacimiento del negocio y su entorno 

(Villalobos et al, 2016; Nieto y Crecente, 2018). Con lo que estas Startups tecnológicas se 

encuadran en este tipo de clústers. La principal diferencia respecto a las spin- offs universitarias 

es que el poder innovativo de las startups tecnológicas es mucho mayor, entendiéndose ese 

poder como llevar la invención o transferencia de conocimiento hacia el mercado (Phillips, 

2002).  

Una startup de base tecnológica utiliza la tecnología como fuente principal o soporte para 

abordar la innovación que propone. Puede ser que la tecnología sea la base del producto que 
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vende, o puede que sea el soporte sobre el cual innova en procesos relacionados con la 

producción y/o distribución del producto. 

La tendencia es que los estados apoyen ampliamente su creación, lo cual es fundamental para 

el desarrollo y crecimiento económico de un país. En este sentido, Pérez (2016) señala que las 

startups tienen un papel muy importante en el crecimiento de la economía, porque poseen el 

potencial para que muchos sectores crezcan, y de esta manera, se consiga que la economía 

mejore. Se considera un mayor nivel de productividad y valor añadido en las empresas, a través 

de la creatividad y la innovación, siendo los pilares más importantes para el éxito del 

emprendedor. 

Este tipo de empresas de reciente creación necesitan un impulso y estímulo económico muy 

fuerte para su desarrollo y crecimiento. Por ello, normalmente, las ideas y/o los 

emprendimientos que conducen a la creación de una startup se gestan en los espacios conocidos 

como clústers de alojamiento tecnológicos. 

En otro plano, se encuentran los emprendimientos que no son necesariamente innovativos. Son 

emprendimientos que surgen de la necesidad y no tanto de la oportunidad. Mientras que las 

startups y spin- offs son emprendimientos que comercializan productos y/o servicios a través 

del uso intensivo de las tecnologías de la información y la comunicación con un modelo de 

negocio que permite un crecimiento rápido y sostenido en el tiempo, los emprendimientos que 

surgen de la necesidad carecen de ese componente innovativo con lo que no deben buscar un 

mercado que se adecúe a la necesidad generada. Estos emprendimientos surgen de una 

inversión y un “rellenado de hueco” en la tarta del mercado y también pueden encontrarse en 

este tipo de clúster de alojamiento. 

 

 

1.3.3. Diferencias y similitudes entre Spin- off universitaria y Startup 

tecnológica no universitaria 

Las similitudes entre los clústers que acogen las Spin offs y las Startups tecnológicas son: (1) 

desarrollo económico y oportunidades de empleo local; (2) investigación comercial; (3) 

transferencia de tecnología; (4) acceso a recursos y equipamientos (laboratorios, ordenadores 

sofisticados); (5) ayuda a la consecución de financiación; y, (6) ofrecimiento de equipamiento 

inmueble.  

Mientras que las similitudes demográficas directas entre spin offs universitarias y startups 

tecnológicas no académicas podrían resumirse en las siguientes: (1) edad del empresario, (2) 

variables sociodemográficas y motivacionales, (3) nivel educativo previo (GEM 2020). 

En cuanto a las motivaciones, la teoría neoclásica, defiende que el ser humano se comporta de 

forma racional ante los diferentes estímulos que recibe, siendo capaz de procesar 

correctamente la información y tomar decisiones. En ese sentido, la decisión de emprender es 

una decisión racional en la cual el individuo toma en consideración toda la información que tiene 

y compara los beneficios y riesgos potenciales de crear una empresa con las otras alternativas 

que tiene en su haber. En esta corriente, se han estudiado diferentes factores que facilitan el 

comportamiento emprendedor, como el nivel educativo, la experiencia previa o la situación 

laboral del individuo. Sin embargo, este enfoque viene completado con otro proveniente de la 

psicología o la sociología, en el cual el individuo tiene en cuenta sus percepciones, ya sean sobre 
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sus valores y aptitudes para emprender, o sobre la cultura emprendedora que les rodea. Ciertos 

trabajos académicos como el de Arenius y Minniti (2005) ponen de manifiesto que estas 

percepciones son muy importantes para tomar la decisión de emprender, aunque en algunos 

casos, dichas percepciones puedas estar sesgadas o equivocadas en el caso de las spin- offs 

académicas y startups tecnológicas no académicas que se analizan en esta investigación, puesto 

que las primeras asumen el riesgo desde el bienestar de un trabajo indefinido como profesor 

universitario. 

Según Hunady et al. (2019), las spin- offs universitarias se caracterizan comúnmente como 

nuevas empresas establecidas para aplicar el conocimiento académico, empleando la 

infraestructura académica con los resultados obtenidos por las universidades y comercializarlos, 

mientras que la partida de conocimientos de las startups tecnológicas no son de la misma 

fuente. Su valor añadido proviene de otro lado. A pesar de que en el caso de las spin- offs 

parecen ser una forma efectiva de transferir conocimiento universitario, su uso sigue siendo 

muy limitado en muchos países europeos, ya sea por legislación o por falta de experiencia.  

Según Taheri (2019), otra diferencia sustancial entre startups tecnológicas y las spin- offs 

universitarias es la fuerza laboral. En las spin- offs universitarias, los mismos integrantes de la 

universidad, profesores y alumnos suelen ser la fuerza laboral. Sin embargo, en las startups 

tecnológicas la fuerza laboral, no suele tener que ver con trabajadores universitarios, por lo 

tanto, sus emprendedores no cuentan con una segunda vía de ingresos que les ayude a 

mantener su vida normal mientras arriesgan con su emprendimiento.  
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1.4. FASES NATURALES DE UNA STARTUP TECNOLÓGICA.  

El estadio de una Startup va desde la simple idea hasta lo que muchos consideran “alcanzar el 

cielo”, es decir, venderla. A modo de resumen se consideran las siguientes fases: 

- Idea: donde sólo es un sueño, el miedo, la preocupación y la falta de seguridad van a ser 

los compañeros de viaje de esta fase. La prioridad debe ser validar la idea y asegurarse 

de que existe una demanda de mercado o necesidad.  

- Semilla: crear, vender y aumentar flujo de clientes podría definir esta etapa. Seguido 

con la estrategia MVP (minimun viable product).  

- Startup: genera ingresos de forma recurrente, con mucha dedicación de tiempo, pero 

con una estructura ya montada y funcional.  

- Crecimiento o escalabilidad: aumentar ingresos, abrir nuevas líneas de negocio y tener 

más tiempo libre.  

- Vender: es la fase en la que el inmovilizado inmaterial es tan alto a nivel de mercado 

que incita a la venta de la empresa. 

- Baja de la empresa: si la startup no supera alguna de las fases significará que esta habrá 

muerto. 

 

Según el punto de vista encontramos diferentes fases que bien se pueden dar a la vez en una 

startup. Estas son: desde el punto de vista de las plataformas de inversión o inversores y el 

emprendedor. Existen diferentes plataformas donde se reúnen inversores con la intención de 

obtener rentabilidad de empresas con carácter innovativo naciente. Estos identifican las 

empresas según los siguientes criterios: 

Fase 1. Idea: 

En esta fase, el negocio es solo un sueño, una idea. Es una etapa de motivación, pero en la que 

se quedan estancados muchos emprendedores porque apuestan todo su esfuerzo a una idea 

que no es rentable.  Por ello, en esta etapa, la prioridad debe ser validar la idea para asegurarse 

de que existe una demanda real en el mercado y hay personas dispuestas a pagar por ello.  Para 

validar la idea los emprendedores deben investigar la competencia, ofrecer contenido gratuito 

para obtener feedback o hacer alguna campaña de pago que le permitan testear la idea en el 

mercado.  

La generación de la idea de negocio o de la oportunidad del mismo puede verse influida por la 

situación real y también por el estudio de ideas potenciales de negocio, el avance en la 

investigación básica, la cooperación en proyectos empresariales y por la participación en 

trabajos de I+D, entre otros (Kenney, 1986; Jiménez, 2011). Es aquí donde existe una gran 

diferencia en el punto de partida entre las spin- offs universitarias y las startups tecnológicas no 

universitarias. Mientras que las primeras, deben su idea primigenia a la aportación de una 

investigación formal dentro de la universidad, es decir, a una transferencia de conocimiento, un 

“Know how” académico, las segundas deben su idea primaria a una experiencia, a una necesidad 

percibida entre los consumidores, donde se origina la idea de negocio, que ha de ser diseñada 

adoptando una mentalidad de cliente y no de fabricante (Jiménez, 2011).  

Fase 2. Arranque o semilla: 

En esta fase se ha validado la idea y se sabe que hay hueco en el mercado y el negocio ya ha 

funcionado o está en funcionamiento. Por lo tanto, se han conseguido ventas, pero aún el 

volumen es insuficiente para llegar al “break even point”. Fundamentalmente llegados a este 
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punto hay que apostar por el marketing, ventas y mejora de producto, es decir, crear, vender y 

aumentar el flujo de clientes.  

El arranque o semilla es una fase que se da de forma muy similar en ambos tipos de empresa. 

Es una fase donde las empresas comienzan a crecer y se les dota de las primeras inversiones, 

siendo en las spin- offs universitarias lo más común acceder a ENISA y para las startups 

tecnológicas no universitarias, acceder a business angels. (Dureux, 2016) 

Fase 3: Startup o consolidación: 

Cuando el negocio se consolida generando ingresos de forma recurrente se llega a esta fase. En 

esta fase es cuando la mayoría de los emprendedores entran en “la rueda del hámster” y se 

sienten esclavos de sus negocios. Es una etapa peligrosa, porque el trabajo es tan algo y la 

sensación de falta de tiempo llega a ser tan abrumadora que muchos se acaban quemando, 

desencantando y llegan a plantearse que tanto esfuerzo no vale la pena. Para evitar entrar en 

esta fase, Ries (2011) dice que se deber crear sistemas y procesos que permitan mejorar la 

organización y crear hábitos para evitar acabar quemado. Es el momento de invertir en 

herramientas que permitan ahorrar tiempo y documentar cada área del negocio para empezar 

a formar equipo y delegar.  

La estrategia empresarial favorece la buena marcha de las empresas. Así, Arrighetti y Vivarelli 

(1999) encuentran la innovación, como motivación del empresario que favorece el logro de 

mejores resultados (crecimiento del empleo y rentabilidad). Otros estudios subrayan el efecto 

positivo para la supervivencia y crecimiento empresarial de las estrategias basadas en la 

diferenciación de producto y en la calidad. Esta etapa es significativamente (Consejo Superior 

de Cámaras, 2016) similar en los dos tipos de empresas de estudio.  

Fase 4: Crecimiento o escalada: 

Los objetivos de esta fase son: aumentar los ingresos, abrir nuevas líneas de negocio y tener más 

tiempo libre. Es una etapa donde uno de los principales errores de productividad que cometen 

los emprendedores es que quieren controlarlo todo. Les cuesta confiar en otras personas y creen 

que son imprescindibles en cada una de las áreas de su negocio, pero no es así.  Para tener más 

libertad y hacer una mejor gestión del tiempo es imprescindible contar con equipo y delegar. 

Mientras que las spin- offs universitarias basan su crecimiento en el activo no corriente 

(implementaciones de patentes, software, I+D) y sostenerse a través de los medios que les 

proporciona la universidad (Mora. 2010), las startups tecnológicas no universitarias, proveen a 

su crecimiento de búsqueda de más clientes y ampliar su nicho de mercado, para obtener 

rápidamente más liquidez (Garzón y Mauricio, 2013) 

Fase 5: Expansión y liderazgo: 

El objetivo es mantener la empresa en la “cresta de la ola”, buscar un mercado más ambicioso, 

llegando a nuevos lugares, nuevos mercados o nuevos nichos en los que poder irrumpir con 

fuerza. 

Fase 6: Vender la empresa: 

Muchos emprendedores de éxito se enfrentan al dilema de vender o no su negocio y tener que 

empezar de cero, en muchos casos, sin haber cumplido los treinta. Llegar a un buen acuerdo es 

importante como también lo es saber qué pasos dar después de cerrar la operación. Las 

opciones que suelen haber después de vender el negocio suelen ser: mantenerse en la empresa 

adquiriente, si la naturaleza de la operación lo permiten; reinvertir lo ganado para comenzar un 
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nuevo emprendimiento o formar un vehículo de inversión; o, simplemente, descansar. En 

España pocos inversores compran startups, el 66% de la inversión del capital privado en España 

en 2016 procede de la inserción exterior (COTEC, 2018). 

Dentro de estos estados encontramos distintas etapas que van desde vendida o no, invertida o 

no, o acelerada o no. Para acceder al panorama porcentual del estado y etapas de las Startups 

tecnológicas en España acudimos a la fuente información secundaria startupexplore.com 

(2019). Startupexplore.com (2019) es el Hub virtual de inversión más representativo en el 

contexto español, en el encontramos casi 4.000 spin- offs universitarias y startups no 

universitarias de España. Su objetivo es ser una plataforma que ofrece oportunidades de 

inversión en compañías con alto potencial de crecimiento, y donde también se encuentra la 

mayor comunidad de startups en España y una de las más activas de Europa. En este hubs se 

ofrece oportunidades de inversión en compañías en fase temprana, pero con grandes 

perspectivas de crecimiento y rentabilidad, en las que un inversor profesional con experiencia y 

un historial probado ya ha confirmado su participación e invierte su capital y donde 

startupexplore también invierte. Los inversores registrados en startupexplore pueden invertir 

en las mismas condiciones que el inversor de referencia, y compartir su experiencia y 

conocimientos. Así se podría establecer en el siguiente descriptivo (Tabla 1.1): 

Tabla 1.1: Análisis cruzado Etapa del panorama de Startup tecnológica española. 

 
Fuente: Elaboración propia con datos de https://startupxplore.com. (2019) 

 

El mapa descriptivo (Figura 1.1) de España nos muestra la procedencia de estas Startups donde 

la mayor concentración de Startups las encontramos en Madrid donde se producen el 

aproximadamente el 30% de los negocios de empresas tecnológicas de este tipo en nuestro país, 

Barcelona donde se produce el 25% de los negocios y toda la línea costera mediterránea y 

Cantábrica, siendo el interior de la península no relevante. Con lo que la infraestructura de un 

país si es determinante para el asentamiento y florecimiento de Startups.  

                        ETAPA

ESTADIO
no vendida no invertida no acelerada invertida acelerada vendida TOTALES

idea 19 18 17 1 2 0 21

90% 86% 81% 5% 10% 0%

semilla 236 192 165 44 71 0 246

96% 78% 67% 18% 29% 0%

startup 704 491 472 213 232 0 747

94% 66% 63% 29% 31% 0%

crecimiento 287 204 163 124 83 0 306

94% 67% 53% 41% 27% 0%

vendida 0 46 82 51 15 97 98

0% 47% 84% 52% 15% 99%

pública 16 15 14 1 2 0 18

89% 83% 78% 6% 11% 0%

cesada 13 10 9 3 4 0 16

81% 63% 56% 19% 25% 0%

ESTADIO DE LA STARTUP SEGÚN ETAPA
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Figura 1.1: Concentración de las Startups Tecnológicas españolas. 

Fuente: Elaboración propia con datos de https://startupxplore.com. (2019) 
 

Respecto al campo de actividad, la mayoría de las Startups tecnológicas se encuentran en los 

siguientes CNAE (Tabla 1.2): Actividades jurídicas y gestión empresarial (69) se encuentran las 

empresas que están experimentando el mayor crecimiento (26% de las empresas de este 

sector), Servicios de información (63) donde se encuentran las empresas más consolidadas (con 

el 54% del total del sector), Actividades sanitarias (86) donde junto con las del sector de las TICs 

están las empresas más consolidadas, Educación (85) comparte la consolidación en la fase 

empresarial siendo las empresas que menos fracasan, Actividades de seguridad e investigación 

(80) junto a Agencias de viajes (79) y comercio al por mayor (46) las más fáciles de vender, 

cuando superan su fase de crecimiento. Las industrias manufactureras (32), sin embargo, son 

las que presentan más iniciativa de emprendimiento y las que antes llegan a su consolidación, 

presentando un crecimiento medio.   
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Tabla 1.2: Análisis cruzado Etapa del panorama de Startup tecnológica española por 
sector de actividad. 

 
Fuente: Elaboración propia con datos de https://startupxplore.com. (2019) 

 

Tras esta capítulo introductorio del concepto del emprendedor tecnológico de origen 

universitario y no universitario, pasamos a ver en el capítulo posterior, como las políticas de los 

SNI y SRI afectan en primera persona a estos emprendedores,, a través de sus lugares de 

alojamiento y centros de operaciones denominador clústers. En este capítulo barreremos desde 

los factores del ecosistema emprendedor que intervienen en estas empresas hasta los aspectos 

legales por los que se deben regir.  

 

                        ESTADIO

CNAE idea semilla startup crecimiento vendida pública cesada TOTALES

3 72 165 95 19 3 3 360

1% 20% 46% 26% 5% 1% 1%

23 342 994 384 105 24 13 1885

1% 18% 53% 20% 6% 1% 1%

1 36 118 46 15 3 0 219

0% 16% 54% 21% 7% 1% 0%

0 22 48 22 3 0 0 95

0% 23% 51% 23% 3% 0% 0%

3 25 67 27 6 0 1 129

2% 19% 52% 21% 5% 0% 1%

6 39 148 54 13 2 2 264

2% 15% 56% 20% 5% 1% 1%

2 36 85 24 11 2 1 161

1% 22% 53% 15% 7% 1% 1%

2 40 106 28 14 3 2 195

1% 21% 54% 14% 7% 2% 1%

3 24 88 26 2 1 0 144

2% 17% 61% 18% 1% 1% 0%

16 51 93 29 9 3 1 202

8% 25% 46% 14% 4% 1% 0%

3 41 103 42 18 3 0 210

1% 20% 49% 20% 9% 1% 0%

ESTADIO DE LA STARTUP SEGÚN CNAE

79 Actividades de agencias de viajes, operadores turísticos, servicios de reservas y actividades relacionadas con los mismos

46 Comercio al por mayor e intermediarios del comercio, excepto de vehículos de motor y motocicletas

94 Actividades asociativas

42 Ingeniería civil

Otros

70 y 69 Actividades de las sedes centrales; actividades de consultoría de gestión empresarial

63 Servicios de información

86 Actividades sanitarias

80 Actividades de seguridad e investigación

85 Educación

32 Otras industrias manufactureras
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1.5. PRINCIPALES CONTENIDOS A DESTACAR DEL CAPÍTULO PRIMERO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. Los conceptos de spin- off universitaria y startup tecnológica no universitaria, 

aunque a priori, parezcan de la misma familia, tienen sus vicisitudes, siendo dificil 

establecer una tipología clara y precia sobre el perfil de emprendedor y la tipología 

de empresa. No es posible establecer en la literatura una separación clara entre spin- 

offs universitarias y startups tecnológicas no universitarias. 

2. El desarrollo de las spin-off y startups tecnológicas requiere de un sistema financiero 

y unas instituciones públicas que fomenten este espíritu emprendedor, facilitando 

recursos tecnológicos, económicos y reduciendo las barreras y trámites legales- 

administrativos, para que estas empresas tengan lugar, fomentando el modelo 

recogido en la literatura de “Triple Hélice”. 

3. No es posible establecer en la literatura una separación entre estadio y etapa 

aplicado a las spin- offs y a las startups tecnológicas por separado. Conviene 

establecer un análisis para vislumbrar el crecimiento por separado de cada una de 

ellas y nos ayude a verificar el perfil del emprendedor. 
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CAPÍTULO 2 

ANÁLISIS DESDE EL PUNTO DE VISTA DEL CLÚSTER DE ALOJAMIENTO 

 

2.1.  INTRODUCCIÓN: CONCEPTO DE CLÚSTER 

Los empresarios de base tecnológica, para la creación de su empresa, además de las 

subvenciones y otras ayudas gubernamentales concedidas a través de las exenciones fiscales, 

también requieren de otros instrumentos públicos de ayudas no financieras orientadas a la 

creación de nuevas empresas, como son: las OTRIs, parques tecnológicos, incubadoras de 

empresas y ciertos mecanismos públicos, orientados a la disminución de trámites burocráticos. 

Para la creación de empresas, también, se requiere de un ambiente de libertad y respeto, donde 

el clima social, económico y jurídico permita germinar y desarrollar el espíritu emprendedor 

(Velasco et al., 2003). 

Con respecto a la creación de OTRIs, ésta ha sido progresiva, siendo España pionera en 1988. Le 

siguieron en los noventa, Argentina, Brasil y Chile. Pese a la propagación de las OTRIs y a las 

diferentes leyes implementadas, las actividades de transferencia están todavía lejos de su 

verdadero potencial (García, 2016), destacando dentro de las principales limitaciones el que las 

instituciones de educación superior que las albergan no cuentan con la estructura institucional 

adecuada para comercializar sus tecnologías (Hulett y Pérez, 2002). Sin embargo, en diversos 

países como Estados Unidos, Reino Unido y España ya se presentan las estructuras 

institucionales adecuadas. En torno a estas instituciones, se han definido políticas, estructuras y 

ecosistemas para el desarrollo (Castillo- Vergara y Álvarez, 2015) y asesoramiento de, en su 

mayor parte, empresas de base tecnológicas. Estas empresas son empresas fruto de un Know- 

how, patente o investigaciones surgidos en el interior de una Universidad. Cuando ese valor 

creado dentro de la universidad tiene carácter de innovación, esto es, creación de producto o 

servicio novedoso que es encajado en un nicho de mercado (Matiz, 2009), este es transferido 

mediante las OTRIs al exterior. Por lo tanto, la OTRI convierte la spin- off surgida en la 

universidad en una Startup, adoptando la etiqueta de “universidad emprendedora” (García, 

2016). 

Un factor clave en la creación de prosperidad y desarrollo económico en una comunidad es la 

inversión en infraestructuras y educación que promueva el emprendimiento y el desarrollo de 

estas nuevas empresas, para lo cual una de las acciones realizadas alrededor del mundo es 

contar con clústers de empresas.  Un clúster de alojamiento es un programa dirigido a conservar 

y arrancar de forma segura a las empresas nacientes, a través de una variedad de apoyo y 

servicios, hasta que estas empresas son suficientemente fuertes y maduras para dejar la 

incubadora y prosperar por su propia cuenta. De acuerdo con la National Business Incubation 

Association (NBIA), la incubadora de empresas es una herramienta de desarrollo económico 

diseñada para acelerar el crecimiento y éxito de empresas a través de un conjunto de recursos 

y servicios de apoyo empresarial. Esta herramienta, conforme a Hackett y Dilts (2004), suele dar 

resultados en mayor medida a medio-largo plazo pasando un tiempo medio de entre 3 y 5 años 

las empresas en sus instalaciones. Para que un clúster de alojamiento tenga buenas 

repercusiones sobre las startups, estos deben tener buenas relaciones sociales y políticos con 

su entorno. Entonces, el clúster debe considerarse además como una red de actores, tanto 

individuos como organizaciones, que incluyen desde el equipo de administración y consejo del 

clúster, así como a las empresas incubadas, comunidades locales, universidades, contactos de 

industria, expertos que proveen asesoría y mentoría a los incubados, business angels, entre 

otros. Es así como, con esta red, las incubadoras buscan fortalecer tanto las actuales habilidades 

de los incubados como enriquecer su base de habilidades a través de facilitarles la transferencia 
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de información relevante y de conocimiento (Ascigil y Magner, 2009). En esta tesis analizamos 

empresas que parten en sus primeros años de vida de dos tipos de clústers de acogida, el 

universitario y el Parque científico-tecnológico (PCT). 

 

 

2.1.1. El papel de las OTRIs 

Las OTRIs como organismo para transferir el conocimiento de la universidad al mercado van 

acompañadas, normalmente, de clúster de alojamiento dentro de la universidad. En este clúster, 

tanto los parques tecnológicos como las incubadoras de empresas son organismos públicos 

encargados de suministrarle apoyo al emprendedor para el nacimiento de su empresa. Este tipo 

de ayudas ha venido orientándose, principalmente, a empresas intensivas en tecnología (García, 

2016). Así, algunos investigadores indican que la creación de empresas basadas en conocimiento 

se caracteriza por una mayor contribución a la generación de puestos de trabajo de elevada 

calidad, la innovación, la renovación de la base empresarial y productiva de un país al dinamizar 

la economía (Villalobos et al., 2016). 

OTRI quiere decir Oficina de Transferencia de Resultados de Investigación. Son Oficinas 

pertenecientes a un organismo mucho mayor, la universidad, ya sea pública o privada. Son 

encargadas de transferir el conocimiento hacia el mercado existente o creado. Estas oficinas 

cuentan, normalmente, con un director que las representa que suele ser un PDI (personal 

docente investigador) muy cercano a los procesos de patentes, investigación y mercado. 

También están compuestas por técnicos PAS (personal de investigación y servicio) que están 

especializados en distintos campos para cubrir las necesidades de las posibles spin- off 

universitarias que se formen a futuro. Estas especialidades cubiertas son: jurídicas, para poder 

asesorar a los emprendedores en normativa y legalidad para formar la empresa, el pacto de 

socios, y el contrato con la universidad que las acoge bajo su paraguas; organización empresarial, 

para solventar las dudas de planes de investigación para formar la empresa; patentes y 

licitaciones, para proteger la propiedad intelectual (recordemos que esas patentes o invenciones 

desarrolladas en la universidad, siempre son mayoritariamente propiedad de la universidad); y 

por último, administración y secretariado de la propia oficina, para justificar el presupuesto y 

organizar al personal.  

Factores como el perfil de personal de la OTRI, en especial de su director, el tamaño de la OTRI 

y la capacidad del personal de la OTRI de crear redes dentro y fuera del mundo académico se 

contemplan igualmente como elementos para analizar el desempeño adecuado para la OTRI.  

 

 

2.1.2. El papel de incubadoras y aceleradoras de empresas 

Las incubadoras de empresas son espacios o ambientes diseñados para proteger y nutrir nuevas 

empresas de riesgo, proporcionándoles posibilidades para la realización de negocios, soporte 

administrativo e infraestructura de servicios, hasta que estas empresas se fortalezcan y puedan 

desenvolverse en mercados competitivos (Hulett y Pérez, 2002).  La creación de incubadoras, en 

cuanto instrumento de apoyo a la creación de empresas, es un fenómeno relativamente nuevo. 

La primera de ellas se creó a finales de la década de los años cincuenta del siglo anterior, en 

Batavia (N.Y).  
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Un mecanismo que viene arrojando resultados positivos en relación con la creación de 

nuevas empresas de base tecnológica, es el de los programas de incubación asociados a las 

universidades o también denominadas spin- off. En éstas, generalmente, se sigue un proceso en 

tres fases: la preincubación, la incubación y la desincubación. Como referencia Hulett y Pérez 

(2002) indican, en la fase de preincubación se intenta transformar las ideas o proyectos 

innovadores. Por tanto de la comunidad académica como del entorno, en una empresa con 

potencial de comercialización; por lo tanto, es la afinación del plan de negocio de un proyecto 

emprendedor. Para ello, la incubadora se centra en el empresario y en la idea de negocio. En la 

segunda fase, la de incubación, se busca proporcionar al empresario la infraestructura física 

necesaria y el apoyo estratégico y gerencial que requiere para poner en marcha su negocio. 

Básicamente, en esta fase, la incubadora contribuye a la preparación y al desarrollo del plan de 

empresa, con lo que el proyecto se lleva a cabo y se da seguimiento del impacto real de éste. Y 

en la tercera fase, la de desincubación, la incubadora tiene como objetivo apoyar a la nueva 

empresa en su instalación en el sector industrial, dando seguimiento al proyecto y fortaleciendo 

las áreas de oportunidad. Esto se suele dar en un periodo de contrato de cinco años con la 

universidad (Villalobos et al., 2016).   

En estos clústers se trabaja bajo mentorización intensa acerca de todos los aspectos relevantes 

para el crecimiento rápido. Ofrece una continua validación y feedback de las decisiones 

empresariales, así como una aportación de capital inicial (filtrada por medio de concursos- seed 

funding) y la oportunidad de presentarse, durante o tras el período, a business angels y rondas 

de capital riesgo en conocidos “demo day o investment or venture round”. 

Por otra parte, los parques científicos y tecnológicos tienen sus orígenes en la creación, también, 

a mediados del siglo XX, del Parque Científico Tecnológico de Silicon Valley, en Estados Unidos. 

Este instrumento de ayuda pública puede definirse como un espacio físico donde se integran las 

capacidades científicas, técnicas y sociales por medio de sus centros de investigación e 

infraestructura orientados a acercar la actividad científico-tecnológica y la actividad empresarial 

(Bueno, 2001). Por otro lado, en España, la experiencia de los parques científicos y tecnológicos 

es relativamente reciente. En este modelo, la Universidad es el agente central encargado de 

impulsar y propulsar el proceso completo, que va desde la generación de la investigación 

científica hasta la creación de nuevas empresas de base tecnológica. 

En términos generales, algunas de las principales funciones que desarrollan las incubadoras y 

los parques científicos y tecnológicos, son (Nueno, 1994):  el suministro de espacio físico, la 

formación y el asesoramiento del empresario en aspectos concernientes a la creación de su 

empresa y el suministro de información relacionada con los trámites burocráticos necesarios 

para la constitución del negocio. Así, las incubadoras de empresas y los parques científicos y 

tecnológicos, básicamente, centran su esfuerzo en el fortalecimiento y la articulación de los 

diferentes factores que intervienen en el nacimiento del negocio, es decir, en el empresario, en 

el proceso de creación del negocio y en el entorno. Hecho que representa una oportunidad de 

estudios cualitativos, que permitan analizar el efecto que ejercen las estrategias y los factores 

de éxito en el desempeño de las mismas (Villalobos, 2016). Así, se concluye que la agilidad y 

flexibilidad legal y administrativa que su modelo operativo contempla se considera importante 

para lograr una efectiva articulación con el sector empresarial.  
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2.1.3. Clústers regionales 

La literatura económica distingue una multitud de factores explicativos, entre ellos: a) Factores 

ambientales sobre los aspectos socioeconómicos e innovadores de la región (Power, 2005)  y la 

existencia de clústers de alojamientos adheridos a las OTRIs por región (Aldridge y Audretsch, 

2012); b) Factores estructurales cuyas características consiste en la calidad de las dotaciones de 

la universidad (Powers y McDougall, 2005), prestigio de universidad (Grimpe, 2009), tamaño de 

la OTRI, localización (Bercovitz y Feldman, 2008), edad de la OTRI (Grimm y Jaenicke, 2012), 

estrategia de selectividad para incluir spin- offs universitarias (Cardozo et al., 2010), saldo total 

de conocimiento que posee la universidad (Heisey y Adelman, 2011); c) Aspectos legales y 

normativos donde la existencia de políticas universitarias propicia y dan soporte a las 

actividades de transferencia (Wilson et al., 2017); d) El uso de recursos y herramientas con 

aspectos como las habilidades, capacidades de las personas que promueven las innovaciones 

universitarias (Clarysse et al., 2011); e) El papel de la formación a los emprendedores 

(Rasmussen y Borch, 2010); y f) factores relacionales diferenciando entre la creación de redes 

fuera del mundo académico (Krueger, 2008) y la eliminación de barreras en la transferencia de 

tecnología (Bercovitz y Feldman, 2008).  Todos estos factores determinan que la elección del 

clúster de alojamiento no es baladí en términos circunstanciales de la región (Grandinetti, 2019).  

 

 

a) Existencia de clústers regionales 

España, en el año 2018, cuenta con 170 aceleradoras e incubadoras activas enfocadas en 

startups tecnológicas y, en menor medida, en spin- offs universitarias. Hay un total de 63 

parques científico- tecnológicos en nuestro país, y estos a su vez, pueden tener programas de 

incubación y aceleración de empresas. Estos PCTs se hacen cargo de la totalidad de las spin- off 

universitarias, teniendo también entre sus filas, startups tecnológicas.  

Por otro lado, la disposición y agrupación geográfica de los clústers regionales está relacionado 

con la distribución del gasto interno en I+D de las comunidades respecto a su porcentaje de PIB, 

concentrándose según los datos de la estadística sobre actividades en I+D (INE, 2018) en 13.260 

millones de euros el gasto interno en investigación y desarrollo en 2016. Más de la mitad (54%) 

es ejecutado dentro del sector empresas e instituciones sin ánimo de lucro. En término relativos, 

este gasto representa el 1,19% del PIB del España. La Comunidad de Madrid tiene el mayor gasto 

en innovación, incrementando ese gasto en 1,3% en 2016, situándose en 13.857 millones de 

euros. El 28,9% de las empresas españolas de 10 o más asalariados son innovadoras en el 

periodo 2014- 2016. La Comunidad de Madrid tiene el mayor gasto en innovación tecnológica 

(37% del total), seguida de Cataluña (24,3%) y País Vasco (9,9%). 

A parte de la concentración regional de los clústers de iniciativa institucional o pública, como 

pueden ser los PCTs; existe otra tendencia que vemos también, que es el auge de programas de 

aceleración dentro de grandes empresas como forma de desarrollo de startups. Tenemos casos 

interesantes como pueden ser Trenlab de RENFE junto con WAYRA de Telefónica, ABANCA con 

Abanca Innova o Seguros Santa Lucía con Impulsa. Puesto que en España no se ha desarrollado 

un único hub tecnológico, como tienen otros países, sino que hay varias regiones con un alto 

nivel de startups (Madrid, Barcelona, País Vasco, Galicia, Valencia y Andalucía), el auge que se 

ha proyectado en el ecosistema de las aceleradoras, incubadoras y parques tecnológicos es aún 

mayor que en otros mercados europeos.  
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En resumen, en una breve introducción hacia el concepto de cada uno de los actores, tenemos: 

- Incubadora de empresas tecnológicas como herramienta de desarrollo económico 

fusionan el concepto de fomentar el desarrollo de nuevos negocios con los conceptos 

de comercialización y transferencia tecnológica. Dado que son un mecanismo para 

comercializar I+D, no sorprende que las universidades y otras organizaciones de 

investigación hayan sido los principales desarrolladores de programas de incubadora de 

tecnología, como pueden ser aparte de universidades empresas corporativas como 

RENFE y Telefónica. Por tanto, son programas creados para empresas en los cambios de 

estadio de idea a startup, Phillips (2002).  

- Las aceleradoras se describen como una forma de inversión en una etapa muy temprana 

que va desde la idea al estadio semilla de la startup en cuestión, acelerando los procesos 

de creación de empresas y lanzamiento de productos, aumentando la sostenibilidad de 

la puesta en marcha (Bliemel et al., 2016; Bliemel y Flores, 2015) Cohen y Hochberg 

(2014) definen al programa de aceleración de semillas, también conocido como 

“acelerador de inicio” como un programa de duración determinada, basado en módulos 

que incluyen tutoría y educación. Componentes que culminan en un evento de 

lanzamiento público o día de demostración. El modelo de aceleradora está vinculado al 

inversor “Business Angel”, quienes fueron los fundadores de las primeras aceleradoras 

(Bliemel y Flores, 2015). Estos programas suelen durar ente 90 días y 1 año. Las 

universidades suelen utilizar, en su mayoría, un modelo copiando al acelerador básico y 

pionero de “Y-Combinator and TechStars, fundado por inversores (Hallen et al., 2014; 

Stayton y Mangematin, 2018). 

- Los parques científico- tecnológicos por su parte se ven cada vez más como un medio 

para crear dinámicas agrupaciones que aceleran el crecimiento económico y la 

competitividad internacional. Quizás la definición más amplia haya sido ofrecida por la 

UNESCO1: el término “parque científico- tecnológico” abarca cualquier tipo de clúster 

de alta tecnología tales como: Tecnópolis, parque científico, ciudad científica, parque 

cibernético, parque de alta tecnología (industrial), centro de innovación, parque de I+D, 

parque universitario de investigación, innovación y tecnología, tecnopole e incubadora 

de empresas. De acuerdo con la Asociación Internacional de Parques Científicos (IASP)2: 

un parque científico es una organización gestionada por profesionales especializados, 

cuyos principales objetivos es aumentar la riqueza de su comunidad promoviendo la 

cultura de la innovación y la competitividad de sus negocios asociados y basados en el 

conocimiento. Estos Parques, en suma, son instalaciones donde se proclaman los 

programas de aceleración e incubadora y ofrecen alojamiento e instalaciones a estas 

startups tecnológicas, teniendo éstas dentro del parque, derechos y deberes. 

o En España, actualmente, la Asociación de Parques Científicos y Tecnológicos de 

España (APTE)3 cuenta con 63 parques distribuidos por todo su territorio. Estos 

63 parques, está divididos en según su compromiso en: 52 socios, 8 afiliados, 2 

colaboradores y 1 socio de honor. Pertenecer a esta asociación da credibilidad 

 
1ver. http://www.unesco.org/new/en/natural-sciences/science-technology/university-
industry-partnerships/science-and-technology-park-governance/concept-and-definition/ 
 
 
2 ver. www.iasp.ws/knowledge-bites 
 
3 Ver. https://www.apte.org/ 



JESÚS NIETO GONZÁLEZ 

 
58 

a las startups y proporciona actividades de mayor prestigio para sus 

instalaciones. Es producir una sinergia atractiva entre ellos con esta asociación 

(Sunny, 2019).  

 

 

 

b) Características socio- económicas e innovadoras de las regiones 

Desde la perspectiva del entorno, adoptando el marco conceptual GEM (2019) y la literatura 

sobre emprendimiento, tanto la actividad emprendedora como (intra)emprendedora está 

condicionada a una serie de factores que la pueden fortalecer o retraerla en el ecosistema en el 

que se desarrolla. Estudios recientes le han denominado “ecosistema emprendedor” al grupo 

interconectado de personas emprendedoras (potenciales, nacientes y existentes), de agentes 

financiadores (empresas, venture capitalists, business angels, bancos), y de organizaciones 

promotoras (universidades, agencias del sector público) asociadas a la diversidad de iniciativas 

emprendedoras (social, inclusivo, alto potencial de crecimiento) y con una orientación de 

generar valor en el territorio (Mason y Brown, 2014). En consecuencia, un análisis de la 

radiografía de las condiciones óptimas para emprender en ciertos entornos suele ser de gran 

relevancia en el desarrollo de las agendas públicas de diversos gobiernos en materia de 

emprendimiento. 

Las principales barreras socioeconómicas e innovativas que se encuentra el emprendedor son: 

1. La financiación sigue siendo el principal obstáculo del emprendimiento en España. En 

concreto, la barrera es el difícil acceso a instrumentos de financiación pública y privada. 

Asimismo, la falta de alineamiento entre lo financiero, legar y lo público que supone un alto 

riesgo al momento de emprender el proyecto.  

2. El otro gran escoyo hacia la innovación es las políticas gubernamentales, aún insuficientes. 

Exceso de burocracia, elevados impuestos y dispersión regulatoria según la comunidad 

autónoma. De hecho, las altas tasa impositivas, tanto de hacienda como de la seguridad 

social, y, la falta de financiación suelen ser las principales motivaciones de cierre de 

empresas.  

3. Otra barrera son las normas sociales y culturales. A pesar de los esfuerzos de sensibilización 

del emprendimiento, los expertos reconocen que aún hay estigma social hacia el fracaso y 

poco reconocimiento al esfuerzo.  

4. Por último, la educación y la formación, en concreto, la alienación de las materias en el 

entorno universitario hacia el emprendimiento está aún en estado embrionario y se podrán 

acceder a sus primeras lecturas de aquí a 5 años.  

5. Posiblemente otra barrera a superar será el cambio de pensamiento en políticas, en la 

sociedad y por la recesión económica que provocará la crisis debida al Covid-19. 

Estas principales barreras se intentan solventar con el Sistema Nacional de Innovación (SNI) 

adoptado, también de forma regional por cada una de las comunidades autónomas que 

componen el país. La expresión de “Sistema Nacional de Innovación” fue adoptado por primera 

vez por Freeman (1987) y lo definió como “la red de instituciones de los sectores público y 

privado cuyas actividades e interacciones inician, importan, y difunden las nuevas tecnología” 

(Freeman, 1987, p1). 
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El SNI tiene carácter y dimensión nacional. Es un proceso interactivo y social, ya que es una tarea 

colectiva porque para conseguir innovar se ha de poseer un conocimiento previo, y este 

conocimiento no se adquiere de manera individual, sino que se adquiere mediante la interacción 

con otros agentes que ya lo poseen. Este paso dota a la innovación de un carácter interactivo y 

social (Johnson y Lundvall, 1994).  

La innovación también es un proceso incierto e institucionalizado. Hablar de innovación es 

hablar de incertidumbre, puesto que toda la innovación implica la creación de algo nuevo y 

desconocido, ya sea una innovación radical como patente, o una innovación incremental o 

invención. 

También es importante destacar la relevancia de las instituciones en los SNI ya que, entre otras 

funciones, permiten trabajar bajo la incertidumbre, tal y como dice Lundvall (1992: pp. 9-10): 

“…éstas (las instituciones) regulan la conducta, esto es, son las guías que permiten actuar bajo 

incertidumbre. Dichas guías son, entre otras, las rutinas de producción, distribución, consumo, 

como las trayectorias tecnológicas y modelos que imponen las actividades de científicos, 

ingenieros y técnicos (…)”. Así se puede concluir, según (Johnson y Lundvall, 1994: pp. 698), “que 

los sistemas de innovación difieren en cuanto a la mezcla específica de instituciones y 

racionalidad que rigen el comportamiento de los agentes en el sistema”. 

El SNI es una red de vínculos de cooperación y un conjunto de instituciones y actividades. Por 

un lado, es una red de vínculos de cooperación entre productores y usuarios que va desde el 

aprendizaje mutuo hasta finalizar con avances tecnológicos concretos y en la capacidad de todo 

el conjunto para identificar posibilidades de innovación y realización. Por otro lado, el conjunto 

de instituciones y actividades que el SNI trata de concretar, mejora su eficiencia y fluidez 

(Rincón, 2004). Por ello podemos referirnos al SNI con carácter sistémico al tratarse siempre de 

un conjunto de instituciones y actividades y nunca como algo individual (una instituciones única 

o actividad en particular). 

Cabe destacar que estas instituciones que componen un SNI son, por lo general, instituciones 

de muy diversos ámbitos (como ya se adelantaba) abarcando desde el ámbito público al privado. 

Para definir la dimensión nacional es clave definir algunos factores. Factores como las políticas 

utilizadas dentro del país o la capacidad de los líderes políticos para ejecutarlas. También, es 

conveniente comentar, que generalmente cada SNI se relaciona, además de con otros SNI de 

diferentes países con los que se establecen acuerdo y metas comunes, con sus agentes internos 

creando estructuras de innovación nacionales específicas y formando esta dimensión nacional.  

Concluyendo que un SNI es una serie de gestiones y políticas para llevar la innovación de un país 

y que se adhiere a una serie de instituciones formales, también, lo componen la siguiente lista 

de actividades (Sergi et al., 2019): (1) el suministro de I+D, la construcción de una base laboral 

que se utilizará como inclusión en actividades de I+D e innovación, la formación de nuevos 

mercados de productos, la gestión de requisitos de calidad, la creación y modificación de las 

políticas para el desarrollo de nuevos campos de innovación, la creación de redes, la creación y 

modificación de las instituciones, la incubación de actividades y la financiación de los procesos 

de innovación (Feria, 2009). 

Los SNI actúan a nivel nacional y como suele ser común en España, debido a poderes transferidos 

a las comunidades autónomas por su descentralización, existen los SRI. Estos Sistemas 

Regionales de Innovación (SRI) ponen de relieve la competitividad e innovación. En el 

documento Regional Innovation Scoreboard (2014: pp.74) queda expuesto que: “En la última 

década se ha vuelto cada vez más aceptada en la literatura económica y en los responsables 
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políticos, la idea de que la competitividad y la innovación se determinan principalmente en los 

niveles regionales y locales (OECD 2001, 2007, Doloreux y Parto, 2004). A pesar de las tendencias 

de la globalización y el libre movimiento del capital y el trabajo, toman mayor relevancia las 

regiones en la producción, explotación y acumulación de conocimiento. Las diferencias en las 

capacidades de absorción, creación y difusión de conocimiento a través de los SRI tienden a 

persistir en el tiempo”. 

El concepto de los SRI es relativamente nuevo, tal y como ocurre con el SNI, apareciendo por 

primera vez en la década de los noventa e inspirado en el SNI (Asheim y Gertler, 2004). Por un 

lado, surge del concepto de distrito industrial de Marshal (1919) y polos de crecimiento de 

Perroux (1955), y, por otro lado, de la teoría de los clúster de Porter (1990). Dichos enfoques 

tienen en común la importancia que confieren a la proximidad espacial, a las externalidades, la 

cultura e identidad regional y el proceso de aprendizaje colectivo o regional (Heijs, 2001), y 

también en la importancia de la innovación para las áreas geográficas. Además, según el 

documento Regional Innovation Scoreboard (2014), Cooke (2007) ya se acercaban al concepto 

de SRI examinando cómo el gobierno, el aprendizaje institucionalizado y la cultura pueden 

impactar en la innovación a nivel regional. Es decir, trataron de examinar cómo los factores y 

agentes específicos de una región determinada podían influir en la innovación, objeto de esta 

obra, acercándose con ello a la idea de SRI. 

En cuanto a la definición se puede decir que no hay un estándar en la literatura ya que es un 

término complejo y dinámico y por lo tanto flexible y abierto a futuras investigaciones, aunque 

diferentes autores y fuentes de la información que han estudiado este concepto comparten 

similitudes a la hora de definirlo: 

- “Ese conjunto de instituciones distintas que contribuyen de forma conjunta e 

individualmente para el desarrollo y la difusión de las nuevas tecnología y que proporciona 

en marco dentro del cual los gobiernos forman y aplican políticas para influir en el proceso 

de innovación. Como tal, es un sistema de instituciones interconectadas para crear, 

almacenar y transferir los conocimientos, habilidades y artefactos que definen las nuevas 

tecnologías” (Metcalfe, 1995, pp. 68). 

- “Todos los factores políticos, organizativos, institucionales, económicos y sociales que 

influyen en el desarrollo, la difusión y el uso de innovaciones de una región” (Edquist, 1997, 

pp. 27). 

- “El sistema regional de innovación puede ser definido como la infraestructura institucional 

de apoyo a la innovación dentro de la estructura de producción de una región dentro de un 

país” (Asheim y Gertler, 2004, pp. 5). 

- “El entorno más amplio de organizaciones e instituciones que afectan y apoyan el 

aprendizaje y la innovación en una región determinada” (Asheim, 2009, pp. 198). 

En el caso de España como estado, el SEI (Sistema Español de Innovación), según los trabajos de 

Cañibano y Castro (2011) y Buesa (2010) principalmente, ha tenido una evolución positiva desde 

el inicio de la democracia hasta ahora. Desde mediados de los años setenta hasta la entrada del 

nuevo siglo, se produjeron una serie de cambios importantes en las políticas y economía 

española (liberalización de la economía, restructuración productiva, ampliación del capital 

humano, cambios institucionales, etc.) que afectaron a diferentes aspectos referentes a la 

investigación y el desarrollo y con lo que se consiguió: aumentar los recursos disponibles para 

I+D, aumentar, del mismo modo, el personal investigador, formar numerosos organismos y 
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centros de investigación desde las Administraciones Públicas, duplicar el número de 

universidades y consolidar un tejido empresarial innovador. 

En la Tabla 2.1 se muestran los principales indicadores de las actividades de I+D en España en 

comparación con el conjunto de la UE 28 (2018). Se puede apreciar de manera global que el 

esfuerzo realizado en España aún representa unos porcentajes inferiores si los comparamos con 

su contribución al PIB y también si lo comparamos con una población española que cuenta 

aproximadamente con 47 millones de habitantes.  

 

Tabla 2.1: Principales indicadores de las actividades de I+D e innovación tecnológica en 2017. 

 

Fuente: Elaboración propia a partir de datos del INE y EUROSTAT (2018). 

En cuanto al gasto en I+D, los resultados en la tabla 2.1 muestran unos niveles superiores en 

referencia a dicho gasto en el sector de la Administración Pública (18% frente a 11%) y la 

enseñanza superior (27% frente a 22%), en comparación con los valores de la media europea. 

Además, es interesante destacar que el gasto total de España en I+D supone un 1,19% del PIB 

frente al 2,58% de la media europea. A diferencia de esto, en cuanto a las empresas y las 

Instituciones Privadas sin Fines de Lucro (IPSFL), se puede notar una clara desventaja ya que en 

ambos sectores España toma unos valores muy por debajo de la media europea (55% frente al 

66% en el caso de las empresas). Lo mismo ocurre con el personal de I+D, en los cuales la 

Administración Pública y la enseñanza superior toman valores superiores a la media europea, 

mientras la inversión en personal para empresas de I+D toma valores inferiores.  

En definitiva, se puede afirmar que la estructura española de gasto y de personal difiere bastante 

de la media europea, aunque se puede afirmar que la evolución ha sido positiva. Así, a modo de 

resumen, se facilita, según la literatura un listado con los problemas del SEI español, a saber: 

existe un papel insuficiente de las políticas de apoyo a la investigación, hay una falta de cultura 

en los mercados financieros españoles hacia la financiación de la innovación, la investigación de 

los centros y universidades no está del todo orientada hacia la transferencia de innovación, no 

se orienta lo suficiente el emprendimiento desde las universidades españolas, el potencias de 

los científicos españoles no es aprovechado, hay cierta falta de cooperación entre estas 
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iniciativas, inadaptación del sistema de patentes e indefensión aunque tengas patentado y, 

sobre todo, exceso de burocracia en el procedimiento para ser una iniciativa de base tecnológica 

y acceder a la financiación pública de este tipo de proyectos. 

 

 

c) Actores que componen el SEI 

Un SNI está integrado por distintos actores, públicos y privados, conectados directa o 

indirectamente al proceso de innovación. Este número de agentes es muy amplio e imposible 

de analizar al detalle por lo que se tratará de nombrar a los principales del SEI y sus funciones 

según el Libro Blanco de la Fundación COTEC para la Innovación Tecnológica (2007). 

Las empresas “como agente especializado en ofrecer productos o servicios al mercado, es decir, 

son los principales encargados de ofrecer a los usuarios las innovaciones que surgen fruto de su 

transferencia de conocimiento. En España, sin embargo, este agente es uno de los puntos más 

débiles dentro del sistema de innovación y nos encontramos en este número reducido de 

empresas que recurren a la innovación para mejorar su competitividad y con ello la 

competitividad de dicho sistema. En concreto, según los datos del INE, solo un 17,5% sobre el 

total de empresas en España realizaron actividades innovadoras entre el 2016- 2018, 

quedándose muy por debajo de la media europea. Por ello en España es tan bajo el número de 

los productos de alta tecnología que éstos son exportados, haciéndose notar la dependencia del 

extranjero. De hecho, las comunidades con mayor gasto en actividades innovadoras fueron la 

Comunidad de Madrid (31,3% del total nacional), Cataluña (26,5%) y País Vasco (9,1%) (INE, 

2018)” (Libro Blanco de la Fundación COTEC para la Innovación Tecnológica, 2007, pp.: 45). 

Las administraciones “desempeñan un papel importante dentro de los sistemas de innovación, 

como reguladores de aspectos técnicos y jurídicos relacionados con la innovación a través del 

fomento de la innovación y la ordenación del sistema público de I+D. El sistema público de I+D 

está constituido por los organismos de titularidad pública dedicados a la generación de 

conocimiento mediante la investigación y el desarrollo. Éstos son principalmente la universidad 

y los Organismos Públicos de Investigación y juntos forman el núcleo básico del sistema público 

de investigación científica y desarrollo tecnológico español, ya que ejecutan la mayor parte de 

las actividades programadas en el Plan nacional de Investigación Científica, Desarrollo e 

Innovación Tecnológica” (Ministerio de Economía y Competitividad, 2018, pp. 69).  

En cuanto a las organizaciones que dan soporte a la innovación, “se engloba a un conjunto de 

entidades de diversa titularidad concebidas para facilitar la actividad innovadora de las 

empresas, proporcionándoles medios materiales y humanos para su I+D, expertos en tecnología, 

soluciones a problemas técnicos y de gestión, así como información y formación, además de una 

gran variedad de servicios de naturaleza tecnológica. Éstos se dividen en los centros tecnológicos 

y los Parques Científico y Tecnológicos (PCTs)” (Libro Blanco de la Fundación COTEC para la 

Innovación Tecnológica, 2007, pp.: 46).  

Los centros tecnológicos “adaptan tecnología a las necesidades de sus empresas clientes y 

pueden realizar para ella actividades de I+D. Se trata de un grupo muy heterogéneo de 

entidades, algunas especializadas en atender necesidades sectoriales y otras en proveer 

tecnologías específicas, y cuyo abanico de ingresos anuales va desde el medio millón de euros 

hasta los 20 millones. Dado que la mayor concentración de este tipo de recursos se da 

precisamente en el sistema público de I+D, algunos centros tecnológicos aprovechan muy 



JESÚS NIETO GONZÁLEZ 

 
63 

eficientemente su relación con la universidad, pero son aún muchos los que tienen como 

prioridad la cooperación con el mundo científico. En España el máximo representante de este 

tipo de agentes dentro del SEI es la Federación Española de Centros Tecnológicos (FEDIT) y cuyo 

objetivo principal según la propia federación es trabajar por impulsar y fomentar la Innovación, 

el Desarrollo Tecnológico y la Investigación privada para incrementar la competitividad de las 

empresas a través del fortalecimiento de los Centros Tecnológicos (2017)” (Libro Blanco de la 

Fundación COTEC para la Innovación Tecnológica, 2007, pp.: 47). Dicha federación en 2017 

contaba con 45 centros tecnológicos en todo el territorio español, unos ingresos de 332 millones 

de euros anuales, con 4430 personas empleadas y prestando servicios a alrededor de 20.500 

empresas. El Gráfico 2.1 muestra la evolución de las empresas clientes de la FEDIT y que como 

se puede observar mantiene una evolución positiva, aunque con un ligero descenso de las 

mismas a partir del año 2009. 

Gráfico 2.1: Evolución de las empresas clientes de la FEDIT (2002- 2017). 

 

Fuente: Elaboración propia a partir de la FEDIT (2018). 

Otro tipo de organización para el soporte de la innovación son los PCTs. Estos clústers de 

alojamiento, a veces adheridos a las universidades forman parte del concepto de “Triple Hélice” 

y dan cabida a PYMEs innovadoras. En España la máxima referencia de PCTs es la Asociación de 

Parques Científicos y Tecnológicos de España (APTE). Esta asociación cuenta con un número cada 

vez mayor de empresas instaladas en sus PCTs, tal y como muestra el Gráfico 2.2.  

Gráfico 2.2: Evolución del número de empresas instaladas en los PCTs de la APTE (2002- 2018). 

 

Fuente: Elaboración propia a partir de la APTE (2019). 
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En cuanto al entorno, el sistema de innovación engloba una serie de factores que influyen en los 

procesos de innovación de los agestes del sistema de innovación, como los mecanismos de 

financiación, las características del capital humano y la cultura.  

Pese a las principales barreras para emprender del país, la capacidad innovadora de las 

empresas es un factor importante a la hora de mejorar la competitividad y fortalecer el 

crecimiento de la economía en su conjunto. Según los datos de EUROSTAT para el año 2019, un 

36,9% del total de empresas con más de 10 trabajadores en España han introducido, en 

promedio algún tipo de innovación o realizado alguna actividad innovadora. Sin embargo, el 

gasto de las empresas y del país en I+D sigue estando muy alejado de la media europea con un 

1,21% del PIB frente al 2,08% promedio en la Unión Europea. El 40% de los empleados españoles 

es considerado de alta cualificación en tecnología y conocimiento frente al 45,8% de la media 

europea. Pero de este último dato, sólo el 0.96% es contratado para actividades de I+D, frente 

al 1,31% del promedio europeo. El número de patentes registradas por millón de habitantes 

para el año 2018 en España, sigue manteniendo la línea de los dos años anteriores, siendo de 

35,56 patentes por millón de habitantes, frente a las 106,84 patentes por millón de habitantes 

las registradas en promedio europeo para este mismo año.  

 

 

2.1.4. El papel de la conexión a la red emprendedora, física y virtual. 

“Una red de emprendedores está formada por un conjunto de personas que desean iniciar un 

negocio o actividad profesional y que deciden unirse para compartir experiencias, 

conocimientos y recursos. Entonces la red de emprendedores tiene como objetivo favorecer el 

nacimiento de nuevos negocios y ayudar a la consolidación de la actividad de aquellos 

profesionales que forman parte de la misma” (Kusa et al., 2019, pp.: 108).  

Las redes actuales pueden ser de dos formas sustancialmente. Pueden disponer de un espacio 

físico al que los emprendedores acuden para colaborar los unos con los otros, de forma similar 

al funcionamiento de un vivero de empresas, programa de incubación o aceleradora, PCT, 

Centro de Investigación, etc., pero también pueden ser virtuales a través de una plataforma 

online o “app” que permita a los interesados estar en contacto entre sí bajo un objetivo; como 

pueden ser: espacios virtuales que se dedican al asesoramiento y aprendizaje del emprendedor 

(www.madridemprede.es; www.emprendedores.es; www.clubemprendimiento.com; 

www.emprendeconmigo.com; www.openfuture.org; www.madrimasd.org); espacios que se 

dedican a buscar financiación para sus startups tecnológicas (www.redemprendeverde.es; 

www.startupxplore.com); y, espacios que del SNI, cuya principal preocupación es asesorar y 

registrar nuevas empresas (www.ipyme.org). Está modalidad es la más extendida ya que facilita 

la conexión con emprendedores de todo el mundo, lo que puede ser importante en el caso de 

profesionales y/o empresas que están interesadas en la internacionalización. 

Además, algunas redes cuentan con la colaboración de instituciones públicas u organismos 

privados como Bancos y Cajas de Ahorros que a través de su acción buscan reforzar el tejido 

empresarial del SEI.  

Estas redes se suelen especializar en un área de negocio, sector, formación, rondas de 

financiación, etc.; e impulsan el emprendimiento colaborativo y en red, generando redes de 

empresas que operan de forma conjunta buscando satisfacer mejor la demanda que existe en 

el mercado.  



JESÚS NIETO GONZÁLEZ 

 
65 

2.2. FACTORES DETERMINANTES DEL ECOSISTEMA EMPRENDEDOR. 

Para ello, en primer lugar, hay que tener en cuenta que cuando hablamos de factores, existen 

de varios tipos y se sitúan en distintos planos (dimensión espacial- demografía, dimensión 

psicológica- experiencia y motivaciones, dimensión financiera- crecimiento, recursos, gestión y 

financiación, etc.). Por ello, conviene señalar que existen factores externos e internos. Los 

factores determinantes que según la literatura definen la circunstancia del emprendedor se 

pueden resumir según el Cuadro 2.1.  

Cuadro 2.1: Resumen de revisión de literatura sobre Factores Externos. 

Fuente: Elaboración propia. 
 

 

 

 

 

 

TIPOLOGÍA DEL FACTOR ASPECTO / FACTOR/ AUTORES

Existencia de clusters regionales Aldridge et al (2010)

Calidad de las dotaciones de la universidad Powers y McDougall (2005)

Prestigio de la Universidad Sine et al. (2003), Grimpe (2009)

Tamaño 

Carlsson y Fridh (2002), Friedman y Silberman (2003), Siegel et al. 

(2003), Heisey y Adelman (2008), Chang et al. (2009), Cardozo et 

al. (2010), Caldera y Debande (2010)

Localización
Bercovitz y Feldmann (2008), Mowery et al. (2006.), Boschma 

(2005)
Universidad pública- privada Thursby y Kemp (2002)

Edad 

Siegel et al. (2003), Friedman y Silberman (2003), Lach y 

Schankerman (2004), Stevens (2004), Lichtenthaler (2009), 

Cardozo et al. (2010), Grimm y Jaenicke (2010)

Estrategia de selectividad Cardozo et al. (2010)

Saldo total de conocimiento que posse la 

universidad
Heisey y Adelman (2008)

Legales o normativos
Existencia de polítcas universitarias que den 

soporte a las actividades de transferencia

Wolson (2007); Kozubíkova, L., Kotáskova, A., Dvorský, J., 

Kljucnikov, A. (2019)

Habilidades, capacidades de las personas que 

promueven las innovaciones universitarias

Siegel et al. (2003), Siegel (2004), Markman et al. (2005), Siegel y 

Phan (2005), O'Shea et al. (2005), Lockett et al. (2005), Cresst 

(2006), Krueger et al. (2008), Heisey y Adelman (2008), Bercovitz 

y Feldman (2008), Claryse et al. (2011)

Formación
Siegel et al. (2003), Siegel (2004), Siegel y Phan (2005), Cresst 

(2006), Rasmussen (2008)

Creación de redes fuera del mundo académico

Siegel et al.(2003), Thursby y Thursby (2004), Siegel y Phan 

(2005), Cresst (2006), Lam (2007), Kenney y Patton (2009) 

Lockett et al. (2005), Krueger et al. (2008); Paoloni, P., Dumay, J. 

(2015)

Barreras a la Transferencia de tecnología
Rapper et al. (1999), Siegel (2004), Choi et al. (2004), Tognato 

(2005), Bercovitz & Feldman (2008)

Piore y Sabel (1984), Saxenian (1994), Powell et al.(1996, 2005); 

Kim, B., Kim, H., Jeon, Y., (2018)

Estructurales

Ambientales

Uso de Recursos y 

Herramientas

Relacionales

Características socioeconómicas e innovadoras de 

la región
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2.2.1. Bloque 1. Factores ambientales 

Porter (1990) define la competitividad de un territorio según su desarrollo económico, 

distinguiendo tres estados: factor- driven stage, efficiency- driven stage en innovation- driven 

stage. Los países que se encuentran en la primera fase (factor- driven stage), compiten por las 

eficiencias de los bajos costes de producción y por los productos de bajo valor añadido, es decir, 

de poca innovación. Este primer estado está marcado por las elevadas tasas de autoempleo y 

desempleo, pequeñas empresas productoras y de servicios. Estos países no generan 

conocimiento ni innovación. Para pasar al segundo estado “efficiency- driven stage”, los países 

deben incrementar su eficiencia productiva explotando economía de escalas. Las industrias de 

este estado son manufactureras de servicios básicos. Disminuye la tasa de autoempleo y el 

tamaño medio de las empresas crece en función de la riqueza económico.  El estado de 

“innovation- driven stage” está marcado por un incremento de la actividad emprendedora junto 

a un elevado carácter innovador. La distribución de las empresas cambia desde las grandes 

corporaciones hacia la actividad emprendedora e innovadora. En esta fase se da la disminución 

de la aportación de las empresas del sector manufacturero y el cambio tecnológico se desvía 

hacia industrias en las que la innovación es importante. Cuando las economías mundiales se 

derrumban, como en la última crisis del 2007, las empresas se reducen y desaparecen, la gente 

busca alternativas. Para algunos, es una crisis, pero para muchos emprendedores es una 

oportunidad. Entre otros motivos por ser a menudo una de las principales claves para salir del 

desequilibrio económico. Si no se aprovechan las ventajas de las crisis económicas, se está 

perdiendo una de las más grandes oportunidades. Una crisis no debe desperdiciarse (Draper, 

2009). Grandes compañías como IBM, Microsoft, Shell Oil, Johnson & Johnson, Skype, Kodak, 

Polaroid y Adobe empezaron durante épocas de recesión económica. 

Los emprendedores, durante las recesiones, no están sujetos a lo que se conoce como “empresa 

fratricida”. Todos compiten por una cuota de mercado y para combatir ese “fratricidio” se 

especializan (O’Shea et al., 2007; Draper, 2009). El potencial de la innovación crece a un ritmo 

exponencial y globalmente. Las innovaciones y los cambios que han tenido lugar en los últimos 

15 años han cambiado nuestras vidas tanto como lo hicieron las innovaciones ocurridas durante 

los anteriores 50 o 100 años.  

 

 

a) Existencia de clústers regionales 

En esta globalización, la región cobra especial importancia al crear fuerzas que hacen posible 

conectar y reproducir la globalización.  La región impone ingredientes y matices particulares en 

variables de la globalización, como son en la economía, financiamiento, tecnología, cultura, etc. 

Las modalidades organizativas de los actores regionales hacen que las regiones sean más o 

menos dinámicas, más o menos prósperas. La región es ese conjunto de relaciones de empresas 

y agentes económicos que dan vida a un espacio económico y social específico, es decir a una 

conurbación.  

Empresas y startups de distintos tamaños, nacionales y extranjeras convergen en un mismo 

espacio, tal vez no con la misma capacidad financiera, tecnológica y mercantil, pero, sin 

embargo, interactúan para acceder a los mercados de distintos lugares. Peter Dicken (2006) 

sostiene que las empresas multinacionales y más tradicionales han modificado su forma de 

operar; ya no son tan grandes, has diversificado su producción, se han adaptado a las políticas 
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regionales, son más abiertas a las negociaciones con empresas rivales. En suma, se ha generado 

el campo propicio para un nuevo desarrollo regional con base en los clústers de empresas. 

Una de las características básicas en las regiones es la creciente autonomía para impulsar la 

subcontratación de empresas pequeñas y medianas a través de empresas multinacionales. 

Muchas empresas filiales invierten en investigación y desarrollo en distintas partes del mundo 

con un importante impacto sobre el desarrollo regional (Carrillo y Hualde, 2007). Esta creciente 

autonomía se compagina con la creciente autonomía de los gobiernos locales para crear las 

condiciones institucionales que hacen posible la instalación de estas empresas, mediante la 

localización de clústers regionales.  

Los clústers se distinguen por la cooperación como práctica máxima y caracteriza la organización 

industrial. La competitividad colectiva y sistémica (Messner, 1998) parece la alternativa que 

debe seguirse, y esa competitividad reproduce la paradoja de que los empresarios tienen que 

cooperar para llevar a cabo sus movimientos mercantiles como condición para la acumulación 

de capital.  

Otro concepto a desarrollar es el vocablo clúster que en inglés viene a significar la aglomeración 

de empresas en una misma geografía. Este concepto tiene su origen en los distritos industriales 

de Alfred Marshall (1920), pero fue Becattini (2004) quien lo reutilizó para describir y analizar el 

éxito de los conglomerados industriales en Italia en la era moderna. El éxito de estas regiones, 

cuya estructura y organización industrial se basan en las pequeñas y medianas empresas – con 

alta tecnología y un marco institucional que las respalda y facilita sus actividades-, llevó a este 

autor a definir un nuevo paradigma para la industria: la especialización flexible (Piore y Sabel, 

1984). Así se logra la máxima eficiencia colectiva. Este paradigma consideraba la máxima 

importancia de las externalidades de la competencia y la cooperación entre los empresarios 

regionales. Estos autores aseguran que, en estos distritos, las pequeñas empresas crean una 

compleja red de competencia y cooperación, fuerzas antagónicas que constituyen el clúster 

moderno. Dentro de estas regiones hay instituciones que facilitan la producción de las 

empresas: asociaciones para el comercio, uniones, cooperativas para la compra de materiales, 

marketing regional de productos, crédito seguro en términos favorables para los integrantes de 

esas organizaciones, etc.  

Estas prácticas cooperadoras que se desarrollan a través de la subcontratación y otras relaciones 

horizontales construyen el mercado globalizado. En estas aglomeraciones según Marshall (1920) 

las empresas cooperadoras generan un margen de economías externas que baja los costos de 

producción, mientras que los aumenta cuando operan de forma aislada. No obstante, las 

economías externas de Marshall no bastan para explicar el desarrollo de clúster. Alcanzar la 

eficiencia es llegar al efecto de interacción cerca de empresarios y empresas. Becattini (2004) 

destaca la conjugación de la competencia y la cooperación como mecanismos de desarrollo del 

clúster.  

Michel Porter (1998) desarrolló el concepto de competitividad empresarial, y asegura que ésta 

no puede ser comprendida viendo la empresa como un todo; hay que considerarla en sus partes 

y actividades discretas que desempeña, partiendo del diseño, producción, mercadotecnia, 

entrega y apoyo de sus productos. Porter sugiere estudiar la cadena de valor de las empresas. 

Estas cadenas reflejan la historia, las estrategias y los éxitos de las empresas. En las cadena de 

valor, Porter se centra en la esencia de la subcontratación como estrategia de organización 

industrial y del clúster, por este autor asegura que “… una empresa puede explorar los beneficios 

de un panorama más amplio internamente o puede formar coaliciones con otras empresas para 
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lograrlo. Las coaliciones son alianzas a lo largo de un plazo con otras empresas que carecen de 

consolidaciones directas, como riesgos compartidos, permisos y acuerdos de provisión” (Porter, 

1998, pp. 52). 

Porter introdujo por primera vez el concepto de clúster para explicar agrupamientos 

empresariales en Dinamarca, relacionados con las industrias inmobiliarias. Asegura que estos 

agrupamientos son una característica fundamental de las economías nacionales avanzadas. Este 

autor atribuye gran importancia al desarrollo tecnológico como factor clave en la competitividad 

de las empresas y para el desarrollo del clúster. Éstos afectan a la competencia en tres amplias 

direcciones: primera, por el crecimiento de la productividad de las empresas establecidas en el 

área; segunda, por el manejo, dirección y el movimiento de la innovación, la cual soporta el 

crecimiento futuro de la productividad; y tercera, por el estímulo a la formación de nuevos 

negocios, que expanden y fortalecen el clúster. Para Schmitiz, 1995; Berry, 1997; entre otros, 

los clústers hacen posible conquistar mercados externos al conjuntar esfuerzos tecnológicos 

para producir mejores productos.  

La integración de clústers en los mercados internacionales se realiza a través de las 

exportaciones. Las exportaciones de estos conglomerados incrementan cada vez más los 

ingresos de divisas en las economías nacionales. La experiencia de los distritos industriales 

italianos (que operan con alta tecnología) y la experiencia norteamericana de Silycon Valley (un 

productor de alta tecnología y exportador neto de productos electrónicos para ordenador) son 

vivos ejemplos de regiones organizadas desde estas perspectiva.  

La integración del clúster se basa en dos tipos de cooperación interempresarial. La primera a 

través de la subcontratación y la segunda se obtiene de manera horizontal a través del 

intercambio de información. Entonces, los factores determinantes para el desarrollo de un 

clúster se sintetizan en el siguiente Cuadro 2.4. 

Cuadro 2.4: Factores determinantes para el desarrollo de un clúster de alojamiento. 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

b) Eficiencia colectiva y marco institucional 

Se han desarrollado distintos pensamientos que recogen las tipologías de clústers que obedecen 

a los distintos enfoques y corrientes intelectuales. La escuela de Sussex de 1995, descrita por 

Hankinson (2000), destaca la cooperación y la eficiencia colectiva como requisitos básicos para 

el éxito del clúster. Sin cooperación, las redes locales de empresas difícilmente pueden 

fortalecerse para actuar de forma colectiva frente a la competencia del exterior. Schmitz y Navdi 

(1999) advierten que no basta la existencia de cooperación interempresarial para el éxito del 

clúster.  
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El concepto de eficiencia colectiva compagina la cooperación y la competitividad, además del 

marco institucional y legislativo de los SNI y SRI creado por los gobiernos locales para actuar en 

colectivo. Actuar en colectivo significa ajustarse a las reglas del juego que imponen las 

necesidades del crecimiento regional para sobrevivir a la competencia, donde la calidad, la 

rapidez y la flexibilidad es incluso más relevante que el precio y las políticas fiscales (Bianchi et 

al., 2017).  Bianchi (1997), señala que el nivel de cohesión local, sus tradiciones económicas, las 

relaciones entre los campos específicos de producción, el comercio y los niveles de acumulación 

de capital de las familias son elementos presentes en los clústers. Los clústers, tradicionalmente 

han contado con el apoyo de distintas instituciones públicas y privadas al crearles el marco 

institucional para el desempeño de las micro, pequeñas y medianas empresas.  

Para dar validez institucional a políticas de creación de clústers se crean una serie de 

documentos: planes, programas sectoriales, decretos e instrumentos financieros y fiscales 

orientados a fomentar la red empresarial para crear y consolidar clúster en distintas regiones. 

Vivimos en una época en la que el análisis del desarrollo regional se hace desde la perspectiva 

del clúster. Si en algún lugar se genera una concentración de empresas que por su naturaleza 

dependan unas de otras, se generará cercanía para el aprovisionamiento de mano de obra 

cualificada, intercambio de información y una buena dosis de confianza para desarrollar metas 

comunes. Por ende, se habrá creado un clúster o varios. Esta es su lógica de desarrollo general. 

El clúster es un resultado del desarrollo de redes empresariales en los ámbitos local y regional 

con base en la cooperación y la acción conjunta. Dependiendo de la capacidad de organización 

de estos empresarios y de las instituciones que fomentar las sinergias necesarias para que se 

produzca esta cooperación, sus redes son más o menos fuertes para actuar de forma colectiva 

ante una competencia internacional y globalizada.  La creciente apertura y globalización, 

muestra una lógica de las redes empresariales en búsqueda de confianza y cooperación para 

lograr la eficiencia colectiva regional y del clúster al que pertenecen (Hanushchak et al., 2019). 

 

 

2.2.2. Bloque 2. Factores estructurales 

 

a) PCTs 

El origen de los PCTs descentralizó, ya desde su temprana edad, la industria con el fin de crear 

una polarización económica, técnica y de empleo que elevó el nivel de vida en áreas próximas a 

las grandes ciudades. Sin embargo, tras un periodo de crecimiento, el desarrollo polarizado 

dirigido por las políticas del SNI y los SRI toca su fin. Junto al cambio de paradigma industrial y la 

evolución de las nuevas tecnologías, han permitido el desarrollo de los tecnopolos actuales.  

Descrito por P. Laffitte (1965), fundador de la Universidad Sophía- Antípolis, señala que los 

proyectos de tecnopolos actuales reposan sobre el concepto de “fertilización cruzada” y son 

como “la reunión en un mismo lugar de actividades de alta tecnología, centros de investigación, 

empresas, universidades, así como organismos financieros que, facilitando los contactos entre 

estos agentes, produce un efecto de sinergia de donde pueden surgir las nuevas ideas, las 

innovaciones técnicas y suscitar la creación de empresas” (Datar et al., 1988, pp. 65). 

En Europa son iniciativas puestas en escena por ciudades, donde la estrategia de desarrollo 

económico se apoya en potenciar la investigación universitaria y de centros científicos con el fin 

de abrir iniciativas empresariales mediante empresas y transferencia de alta tecnología.  
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Los PCTs tienen una gran importancia, muy significativa, que normalmente se atribuye a las 

instituciones públicas en el proceso de gestación. Las políticas de SNI han sido decisivas para 

crear nuevos parques en los últimos quince años. Sin ellos, y sin los centros de investigación y 

universidades en estrecho vínculo con el tejido empresarial, las sinergias requeridas para iniciar 

el desarrollo son escasas o nulas y a veces difíciles de conseguir. Esto mismo según Castells 

(1994) puede conllevar el fracaso de los proyectos sobre todo en regiones con mayor debilidad 

de su estructura empresarial (Ondátegui, 2001).  

Los PCTs fueron conocidos en los valles californianos y hoy día, todo el mundo ha querido 

reproducir el fenómeno, aunque la adaptación de éste en las distintas regiones se ha producido 

de forma parcial. De hecho, en Europa, aunque los SNI de cada estado desempeñan un papel 

fundamental, en todos los países no nace de la misma manera. La creación de PCTs en el norte 

de Europa ha sido una de las vías importantes que la universidad eligió para rentabilizar el 

conocimiento y para dar soporte al desarrollo de la sociedad de la información.  

La rápida proliferación de estos PCTs en Europa se da en la década de los ochenta por iniciativa 

de las universidades, con el objetivo de favorecer la transferencia de conocimiento y explotarla 

en el mercado. Por ejemplo, en uno de estos PCTs de Europa, el Roslin Institutde Edinburg 

Techonopole, es donde nació la primera oveja clónica, Dolly.  

En cuanto a su financiación, estos parques se encuentran estructurados en forma de sociedades 

limitadas o anónimas, o bien como fundaciones. En los consejos rectores de los parques o de 

otras sociedades asociadas a ellos se encuentran representadas las universidades, las 

administraciones locales y regionales, las empresas, y los bancos y entidades financieras. Por 

ejemplo, el IDEON Center AB está participado por la Universidad de Lund (Suecia) en un 20% por 

otros capitales públicos en un 10% y por capital privado en un 70% (parte de este porcentaje es 

de la multinacional IKEA).  

La participación de empresas privadas en la administración de los PCTs, en muchas ocasiones, 

asegura el buen funcionamiento y los parques se convierten en aval para algunas empresas. 

Estudios recientes de la IASP- International Association of Science Park (2015, 2017) en los PCTs 

han demostrado que las empresas de capital riesgo tienen mayor tendencia a invertir en 

empresas instaladas en un PC. La razón de esto es porque estas empresas instaladas han 

superado una auditoría y estudio del consejo de administración que, en base a la viabilidad 

económica y la innovación tecnológica, da luz verde al proyecto. Los PCTs, además, ejercen sobre 

las empresas una función de mentorización que hace que la probabilidad de éxito sea superior 

a la de las empresas no localizadas en PCTs.  

El inicio de una spin- off o startup de base tecnológica es importante. Por ello, los clústers de 

alojamiento pueden influir proactivamente con acciones que pueden llevar a cabo para asegurar 

el éxito de la iniciativa, como son el asesoramiento a la empresa con todo tipo de temas 

relacionados con su actividad, la puesta en contacto y el networking con entidades financieras 

y ayuda en el proceso de negociación, el estímulo a la empresa para la realización de sus 

primeros contactos comerciales, consejo en temas legales, apoyo en búsqueda de candidatos 

para puestos en su empresa, programas de aceleración e incubación de empresas, apoyo en la 

exportación, aportar aspectos de interés relacionados con noticias, subvenciones, jornadas, 

congresos, etc.) y, por último, fomentar las relaciones entre la empresa y el I+D. 
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b) Clústers de alojamiento en la universidad 

El contexto que generan las instituciones formales como la universidad, el papel industrial de la 

región, las infraestructuras, el comercio y la economía de la región, etc., representan factores 

decisivos para la localización del clúster de alojamiento (Stöhr, 1986).  

Existe una sinergia entre la generación de spin-offs y el prestigio de las universidades (Di 

Gregorio y Shane, 2003). Las universidades deben priorizar en la creación de estas iniciativas 

emprendedoras relacionándose, en primer lugar, con un impacto económico directo y, en 

segundo lugar, facilitando como mecanismo de transferencia de tecnología y conocimiento su 

difusión. 

La transferencia no sólo proporciona beneficios. Autores como Soetanto y Van Geenhuizen 

(2015) han demostrado que existe una relación positiva con la capacidad que tienen las spin-

offs para atraer el financiamiento a las universidades. Un estudio realizado por el Banco de 

Boston en 1997 identificó 4000 spin-offs del Massachusetts Institute of Techonology (MIT) que 

empleado 1,1 millones de personas que generaron 232.000 millones en ventas anuales en todo 

el mundo (Steffensen, Rogers y Speakman, 2000; Isoraité y Kolegija, 2020). 

Baeza y Rodríguez (2011), afirman que la implicación y prestigio de la universidad resulta 

indispensable en las primeras etapas del proceso de creación de spin-off, y que gradualmente 

va perdiendo importancia. Existen otros agentes como entidades financieras y Parques 

Científico-Tecnológicos (PCTs) que completaran el proceso (Cuadro 2.2).  

Cuadro 2.2: Caracterización de las Spin-offs y Startups en el entorno institucional. 

Tipo Spin-off Estructura de la 

organización 

Recursos  Apoyos 

Spin-off consolidada Suficiente equipo 

humano propio y 

apoyo externo al 

desarrollo de 

proyectos 

Capacidad de 

autofinanciación 

Recursos financieros 

propios en aumento 

Incentivos y 

participación externa de 

capital importante 

Red de colaboraciones 

y relación con agentes 

del sistema de I+D+I 

fluida pero no 

dependiente 

Spin-off en 

desarrollo/ 

crecimiento 

En aumento 

Inicio de colaboración 

con otros equipos para 

desarrollo de 

proyectos 

Superando el umbral de 

rentabilidad, pero 

relativa dependencia de 

incentivos, capital de 

riesgo y apoyos para 

desarrollo de actividad 

de I+D+I 

Red de colaboraciones 

y relación con agentes 

del sistema de I+D+I 

- Protagonismo 

en red de la 

universidad 

Spin-off 

Startup 

Reducida tanto en 

cuanto a personal 

como en 

equipamiento 

- Endeudamiento 

o dependencia de apoyo 

externo para el 

desarrollo de la 

actividad 

- Los proyectos 

de I+D+I se pueden ver 

supeditados a existencia 

de financiación externa 

de apoyo 

- Red de 

colaboraciones y 

relación con agentes 

del sistema de I+D+I 

- Protagonismo 

en red de la 

universidad y PCTs. 

Fuente: Iglesias et al., (2012). 
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Las spin-offs y las startups universitarias y de PCTs (instituciones formales) tienen a largo plazo 

una mayor capacidad para el desarrollo de modelos de negocio, de creación de riqueza que en 

el caso de otros mecanismos de transferencia. Es relevante, entonces, que las universidades 

generen políticas y mecanismos “adhoc” a la creación de spin-offs y startups (Castillo- Vergara, 

Álvarez- Marín, 2015; Crum, 2020). 

 

 

c) Localización y cultura empresarial 

Se argumenta que un emprendimiento de mayor calidad se asocia con una mayor creación de 

riqueza (Hitt et al, 2011), mayores ambiciones de crecimiento, mayor rentabilidad (Cassar, 2006) 

y superiores niveles de innovación (Block y Sandner, 2009; Liñán et al, 2013).  

La literatura indica en qué medida unas instituciones más sólidas se asocian con países con 

menores tasas de fracaso emprendedor para posteriormente tratar la relación que existe entre 

la calidad del emprendimiento y las tasas de fracaso. 

La importancia del contexto institucional, ineludiblemente, es determinante para los niveles de 

emprendimiento de un país o región, puesto que dicho entorno puede facilitar o complicar la 

puesta en marcha de nuevas iniciativas empresariales (Fuentelsaz et al., 2015). La teoría 

institucional, entonces, se ha convertido en una de las corrientes más utilizadas para explicar los 

resultados alcanzados por las organizaciones en general, y en particular, por las nuevas startups 

tecnológicas creadas. Si estas reglas del juego son concisas, la actividad emprendedora se 

desarrollará en condiciones favorables, con el consiguiente efecto positivo en la misma. Por lo 

que, si el marco institucional no es el adecuado, los mercados serán menos competitivos, lo que 

podrá complicar la apertura de nuevas iniciativas (Fuentelsaz et al., 2015). 

Existen dos tipos de instituciones en este ámbito de creación de nuevas empresas; las formales 

y las informales. Las primeras representan estructuras codificadas y reglas que moldean la 

interacción entre los miembros de la sociedad; las segundas son reglas que no se han ideado 

conscientemente, sino que provienen de la información que se transmite socialmente y se 

identifican con cultura (North, 1990). Por lo tanto, las instituciones formales son aquellas 

reglamentaciones políticas, legales y económicas diseñadas para delimitar el compartimiento de 

los individuos de la sociedad y facilitar intercambios (North, 1990). A partir de ellas se muestra 

cómo el entorno institucional crea el marco necesario para fomentar el crecimiento, la 

estabilidad y la supervivencia de las nuevas iniciativas a través del SNI los SRI específicos.  

Por lo tanto, en las etapas iniciales de un proyecto empresarial, las instituciones formales bien 

definidas pueden mitigar los riesgos asociados a la juventud, ya que el mejor acceso a los 

recursos puede compensar la desventaja de la experiencia aparente. Por ejemplo, las nuevas 

startups suelen tener un tamaño reducido en sus comienzos, lo que limita el acceso a la 

financiación, dificulta la contratación y deriva en mayores costes burocráticos (Aldrich y Auster, 

1986). En este contexto, la existencia de instituciones formales y sólidas puede facilitar el acceso 

a los recursos y dotar de la estabilidad necesaria para el desarrollo de la actividad de negocio, 

con el efecto de la supervivencia empresarial. Por el contrario, un entorno institucional inestable 

hace que resulte más difícil predecir el comportamiento de los agentes y causará incertidumbre. 

Dificultará la relación entre los agentes y esto induce a corto plazo el fracaso de las iniciativas.  
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Los determinantes de fracaso vendrán condicionados por el marco institucional en las que las 

empresas desarrollan su actividad. De este modo, las instituciones son claves a la hora de 

explicar las diferencias que se observan en los niveles de fracaso empresariales.  

Cuadro 2.3: Valores medios del fracaso por tipo de emprendimiento. 

 

Fuente Elaboración de Fuentelsaz y González, (2019) a partir de los datos del GEM 2018. 
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Según la literatura, el fracaso de las iniciativas emprendedoras depende del entorno 

institucional y de la calidad del emprendimiento si comparamos los distintos SNI a escala 

mundial. Según el análisis presentado por Fuentelsaz y González (2015), el mayor desarrollo de 

las instituciones formales se observa en los países del norte de Europa, además de Suiza, 

Holanda o Australia. En el polo opuesto, países como Guatemala, Palestina, Rusia, Ecuador, 

Argelia y, especialmente Venezuela, presentan un desarrollo institucional muy débil (Cuadro 

2.3). 

Según Fuentelsaz y González (2019), los países se agrupan de acuerdo con dos dimensiones para 

argumentar el fracaso; la calidad del emprendimiento y el grado de desarrollo de las 

instituciones formales, con el fin de identificar la relación entre ambas dimensiones y el nivel de 

fracaso emprendedor. Para ello se asume que el emprendimiento de un país es de alta calidad 

o que sus instituciones tienen un nivel elevado si el valor de la variable correspondiente está por 

encima de sus medias entre todos los diferentes países con sus distintos SNI. De este modo 

establecen que aquellos países que tienen mejores tasas de fracaso de emprendimiento de 

calidad y peores en tasas de emprendimiento de baja calidad, son los que mejores instituciones 

formales de desarrollo elevado tienen para ejercer nuevas iniciativas empresariales, situando al 

SNI de España entre un porcentaje de fracaso en alta calidad del 2,07% y el de baja calidad en 

un 3,70%. Es decir, tener tasas de fracaso de emprendimiento de calidad bajar y altas en 

emprendimiento de baja calidad, da lugar a que la investigación en ese país es más valorada y 

se le ayuda a que crezca la innovación, haciendo que sus instituciones formales para el 

emprendimiento sean más fuertes.  

 

 

d) Saldo total de conocimiento que poseen las universidades y clústers de 

alojamiento 

Con la constitución de estas empresas (spin-offs), la universidad puede licenciar patentes, firmar 

contratos de know-how, promover las empresas creadas sobre las que adquiere una 

participación sobre los beneficios y/o accionariado de la empresa.  

Sin embargo, en el caso de las spin-offs se plantea dos problemas que, de hecho, están en 

contraposición al modelo teórico de innovación de la “Triple Hélice” (Etzkowitz y Leydesdorff, 

2000). Las spin-offs son empresas constituidas para capitalizar en el mercado una serie de 

productos o servicios resultantes de la movilización de recursos públicos con fines de 

enriquecimiento privado. Este matiz parece cambiar por completo de signo la relación entre las 

aspas de la “hélice” que deberían moverse para impulsar la innovación. Además, según la 

revisión de literatura, no pueden considerarse significativos los ingresos adicionales derivados 

de la activación de estas empresas u otros mecanismos de transmisión de conocimiento, cuando 

los retornos de los beneficios que constituyen son una mínima parte del presupuesto global de 

universidades (García Rodrig, 2016). En particular, la ciencia financia o subvenciona con dinero 

público este tipo de empresas, o al menos el arranque de ellas.  No obstante, con la transferencia 

de conocimiento hacia este tipo de empresas se persigue rentabilizar en el plazo más corto todo 

el desembolso previamente realizado.  

El proceso innovador resulta de la interacción compleja y dinámica de todos aquellos agentes 

inmersos en la industria del I+D+I (Echevarría, 2003). El reto está en que los tres componentes 

que integran el modelo de innovación de la “Triple Hélice”, a saber, Universidad, Políticas y 

Empresa, intensifiquen una mutua cooperación, desarrollándose a través de los diferentes 
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mecanismos y espacios habilitados para tal fin (Bueno, 2007). En lo que a las instituciones 

formales de enseñanza respecta, las políticas son su “tercera misión de la universidad” y su 

condición como eje vertebrados de la política de I+D+I serían: promover la cultura científica 

entre los estudiantes, personal y la sociedad, transferir el conocimiento al tejido productivo para 

lograr efectos positivos en la competitividad y productividad, y poner en marcha políticas de 

fomento de emprendimiento (Bueno y Casini- Fernández, 2007). 

Entre las diferentes aproximaciones al contenido de la “tercera misión de la universidad y PCTs” 

(refiriéndose a las políticas), la que mayores seguidores tiene es aquella que subraya los 

beneficios económicos mutuos producidos por una mayor vinculación entre estas instituciones 

formales y la industria. La universidad debe ser emprendedora, apostando por la 

comercialización de sus propios recursos técnicos y tecnológicos, de los conocimientos y 

competencias de su capital humano, con el objetivo de lograr generación de la innovación y 

obtener más recursos financieros (Bueno, 2007). 

A nivel nacional e internacional, Byatt et al., (1969) no dudan en indicar el asesoramiento por 

parte de los científicos al personal técnico de las empresas como el medio por el que se hace 

efectiva la transferencia de información entre universidad e industria. 

Merchán- Hernández (2012) señala que debe haber una división de tareas en la producción- 

aplicación de conocimiento, que deben estar en correlación, revelando algunas tendencias 

significativas de las motivaciones y herramientas conjugadas en la cooperación público- privada 

que se orienta hacia el proceso innovador. Así, las empresas colaboran con las instituciones 

formales de enseñanza, investigación y emprendimiento que se establecen dentro del SRI propio 

de la comunidad, para perseguir participar de las redes de conocimientos científicos en las que 

se inscriben las universidades y los PCTs. Por cualquier otra vía de acceso quedarían vedadas las 

empresas (Merchán- Hernández, 2012). 

Las patentes y las spin-offs son dos mecanismos que normalmente van de la mano, ya que la 

empresa explota en el mercado los derechos adquiridos sobre una patente previamente 

generada dentro de las instituciones formales de enseñanza. En 1987, Levin et al. subraya que 

las patentes no únicamente no eran el medio más adecuado para apropiarse de los retornos de 

la investigación, sino que, en muchos sectores productivos, que ni siquiera resultan de utilidad. 

Cierto que en el contexto en el que se refería el autor dista del sería el del ámbito universitario 

o de PCTs español, pero, si las instituciones formales ponen en valor sus propios recursos y 

outputs a través del mercado, la tendencia es perfectamente explorable. Por tanto, si el binomio 

creado entre spin-offs y patentes está sellado por su interdependencia y escaso impacto en el 

tejido productivo, habrá que buscar otros motivos por los que los gestores y políticas de las 

instituciones formales persistan en su promoción.  

Sabemos que en el caso de las EBTs, al ser académicas, deben ser puestas en marcha por fuerza, 

por miembros de la comunidad universitaria (entre los que debe haber, al menos, un 

investigador contratado académico contratado de forma indefinida) según las regulaciones que 

rigen las OTRIs. Cuando forman la empresa, sin embargo, tienen la posibilidad dentro de su 

contrato de exclusividad, de compatibilizar la tarea de docencia e investigación con cargos 

dentro de alguna empresa spin-off. 

En principio, aunque el ritmo de creación de spin-offs, en nuestros días, haya aminorado, ahora 

son las que más logran sostenerse de una año para otro. Igualmente, hoy día, es mayor el 

volumen de inversión privada en ellas y pueden considerarse esperanzador. La buena salud de 

la que gozan las spin-offs, pese a la dureza de la crisis económica, debería revertir 
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significativamente en la financiación de las universidades. Si atendemos a la “tercera misión de 

la universidad”, la inversión de las instituciones formales de investigación españolas debería 

estar más que garantizada. Pues bien, según el mismo informe (RedOTRI y RedUGI, 2017), las 

regalías en retorno por la actividad de las spin-offs son insignificantes. 2.034.000 euros 

declararon obtener de ingresos de licencias de patentes, 1.695.000 euros de ingresos en el resto 

de las licencias en el año 2017. Viéndolo más detalladamente, en el año del que hay datos según 

el I+TC del año 2015, fueron 1.450.000 euros de ingresos obtenidos de licencias de patentes, 

1.163.000 euros de ingresos de otras licencias, de los cuales sólo 149.000 euros procedes del 

tipo de contra de “know- how” que se hace con este tipo de empresas en sus licitaciones de 

explotación de spin- off (Gráfico 2.3). 

Gráfico 2.3: Ingresos explotación de “know how” y otros, procedentes de contratos con spin-

offs. 

 

Fuente: Elaboración propia a través de Resumen Encuesta I+TC 2017. 

De las 67 universidades españolas que han hecho iniciativas de EBTs exitosas en un número 

superior a las 500 empresas (en concreto, fueron creadas en los últimos 5 años 588, de las que 

perviven 546 empresas según el informe de I+TC del año 2015). Éstas generaron a las 

universidades unas plusvalías de poco más de cien mil euros. Por su parte, el capital semilla 

invertido para la puesta en marcha de estas empresas fundas para el mismo año de 2015, que 

totalizaron 164 empresas de nueva creación, ascendía a 344.561 euros, más una inversión 

privada de 48.186.401 euros de inversión privada procedentes de instituciones informales y de 

la empresa privada (Gráfico 2.4). 
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Gráfico 2.4: Gasto e inversión privada sobre spin off pp48 I+TC 2015. 

 

Fuente: Elaboración propia a través de Resumen Encuesta I+TC 2017. 

 

 

 

2.2.3. Bloque 3. Factores legales 

 

a) Introducción 

La estrategia de selectividad, tanto para las spin- offs universitarias o startups tecnológicas, de 

los clúster de alojamiento están regulados por normativas de los SRI y planes de entradas 

internos propios de los clústers que van a alojar a estas iniciativas.  

En estas estrategias, las empresas deben demostrar su adecuación a la transferencia de valor 

añadido y conocimiento a la sociedad a través de la aplicación de tecnología exclusiva o 

inédita. 

Las OTRIs y los PCTs se acogen a regulaciones que evalúan las propuestas empresariales desde 

distintos puntos de vista, ayudándose incluso de empresas externas para auditar la viabilidad 

del negocio a medio y largo plazo. Para ello las empresas de reciente creación de base 

tecnológica normalmente deben presentar un Plan de Empresas cerrado y haberse constituido 

como sociedades limitadas o anónimas antes de plantearse pertenecer a este tipo de clústers 

de alojamiento.  

En este apartado se desarrollan exhaustivamente las regulaciones, legislaciones y pruebas a las 

que este tipo de empresas se presentan para poder pertenecer a este tipo de clústers.  

Una de las aportaciones más relevantes a la literatura sobre la actividad emprendedora fue 

hecha por Schumpeter (1942), donde describe al emprendedor como el factor clave para el 

crecimiento económico, ya que no se le percibe como un mero gestor, sino como un agente 

capaz de introducir innovaciones de productos y procesos que conviertan en obsoletos a los 

existentes. La contribución de Schumpeter es que además de considerar la dimensión 
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económica, a través de las oportunidades de mercado, enfatizó en la dimensión social al incluir 

reflexiones psicológicas, tales como el reconocimiento social o la necesidad de mostrar 

habilidades. De estos rasgos se deduce que los emprendedores que inician este proceso, 

llamado “destrucción creativa” (hacer obsoletos otros productos por medio de la innovación) 

tras detectar alguna oportunidad de mercado, son los que llamamos emprendedores 

innovativos y hay que separarlos de las iniciativas empresariales que se acometen para tratar de 

emular a otras existentes con la intención de beneficiarse de una posible demanda en un 

mercado ya existente (Crecente, 2010). 

Para fomentar el trabajo del emprendedor innovativo hay iniciativas recientes que caen dentro 

del amplio concepto de “setting the table activities” para el emprendimiento de alto 

crecimiento. España ha incluido propuestas en los últimos años para aumentar el acceso al 

capital, mejorar la educación empresarial y la mentorización, limitar la regulación de barreras 

para el inicio y crecimiento de empresas, comercialización de tecnología, transferencia de 

tecnología de universidades y abrir oportunidades empresariales en industrias clave como la 

salud, energía y educación. Varias actividades han sido promulgadas a través de la legislación, 

mientras que otras partes no han requerido de aprobación legislativa y han sido implementadas 

por las agencias o instituciones correspondientes en cada caso. 

 

 

b) Existencia de políticas estatales, regionales, universitarias y de clúster que dan 

soporte a las actividades de transferencia hacia el mercado. 

La determinación espacial de la innovación es buena para el crecimiento local, pero es dudoso 

que las ciudades o comunidades tengan la capacidad de generar esos grupos de empresas 

dedicadas a la innovación. Los factores espaciales que se relacionan con el emprendimiento e 

innovación están escasamente ilustrados en la literatura, sobre todo, en las consecuencias 

económicas. Sin embargo, la literatura sobre factores locales que generan o apoyan grupos 

empresariales es bastante amplio, con investigaciones realizadas en muchos países.  

Al hilo del desarrollo del apartado anterior, el conocimiento de estas empresas tecnológicas es 

su principal valor (Mann y Sager, 2007). Hoy día, estamos comenzando a adquirir suficiente 

sabiduría para crear políticas sólidas que internalicen las circunstancias del emprendedor 

innovativo y sus nuevas empresas. Las universidades y los clústers de alojamiento asociados, 

sumados a los PCTs, impactan poderosamente en el desarrollo local. La experimentación de 

estas empresas es “ad hoc” y, a menudo no está claro que variables son correlativas y 

explicativas de la innovación; es decir, número de nuevas empresas, empleo, patente, joint 

venture, internacionalización, nivel de estudios, etc.; deben medirse.  

 

 

 

c) Recursos generales: 

Los factores que se destacan en la literatura son tres para los rasgos generales de los recursos 

que manejan las ciudades para favorecer la innovación. Destacan sobre manera la educación 

general de la fuerza laboral relacionada con una mayor entrada al mercada (Doms, Lewis et 
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Robb, 2010; Glaeser et al., 2010). Sin embargo, esta conexión depende algo del sector, ya que 

el sector manufacturero no encuentra que el nivel educativo de una ciudad sea importante para 

el emprendimiento innovativo. Un segundo factor que a menudo se considera importante es la 

estructura de la edad de la zona. Aquí, a pesar de depender mucho de la métrica utilizada para 

medir el emprendimiento. Los trabajadores de más edad propician una mayor entrada al 

autoempleo. La creación de nuevas startups que emplean a otros trabajadores tienden a 

encontrar trabajadores en edades cercanas a los 40 años (Bonte, Falck et Heblich, 2009). El 

tercer factor, es que los empresarios responden rápidamente a nuevas oportunidades y no se 

limitan a un solo lugar. Si bien esta movilidad es cierta, en el extremo superior de las nuevas 

empresas, con empresarios en todo el mundo, una revisión de literatura señala que las regiones 

pueden diferir en la medida en que la población en general se inclina hacia el emprendimiento. 

Es decir, el origen industrial de una ciudad hace persistir que hoy día se generen allí nuevos 

emprendimientos, pero no es necesariamente siempre así, ya que los nuevos emprendimientos 

se apoyan en tecnologías que hoy día no necesitan de maquinaria o locales. Esto sugiere que los 

esfuerzos de políticas para construir emprendimiento entre los residentes de una ubicación 

pueden ser más poderosos que los esfuerzos para atraer empresarios externos a la ciudad. 

 

 

d) Agrupación de empresas y startups nacientes: 

Una estimación típica respecto a la agrupación de empresas en el mismo lugar (Glaeser et Kerr, 

2009), correlacionan que por cada 10% de crecimiento de empresas consolidadas en una ciudad 

crece un 6% el número de startups innovativas en el mismo lugar. El panorama actual 

empresarial está explicado por aproximadamente el 80% de la varianza espacial en las nuevas 

entradas de emprendedores que formalizar sus startups. Esto no es demasiado sorprendente 

por dos motivos; el primero, muchos de los empresarios dejan las empresas establecidas para 

iniciar nuevas empresas. Klepper (2010) muestra en detalle la importancia de este proceso de 

“desove” en la historia de núcleos empresariales como el histórico Detroit industrial y el actual 

Silicon Valley. Gompers et al (2005) encuentran el proceso indirecto especialmente importante 

entre la alta innovación tecnológica empresarial y las empresas, lo que lleva a la existencia de 

grupos locales altamente relacionados con la tecnología y la innovación. En segundo lugar, dado 

el alto grado en que las empresas de nueva creación obtienen recursos de su área local y 

conocimiento de las empresas establecidas y aledañas, compartiendo empleados 

frecuentemente (Chatterji, 2009), no es sorprendente que se sientan atraídas por lugares que 

han demostrado ser hospitalarios para la industria en el pasado.  

La creciente importancia de la innovación para la economía de un determinado lugar ha 

revertido en la tendencia que conduce hacia una innovación más concentrada espacialmente.  

 

 

 

e) Heterogeneidad en políticas para fomentar empresas innovativas 

Hasta ahora nuestra discusión ha visto los grupos de emprendedores y empresas de forma 

homogénea, y, sin embargo, las ciudades tienen muchos tipos de personas -diferencias por 
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género, educación, nivel de estudios, y así en adelante. Una barrera emergente en esta literatura 

define mejor a los emprendedores que aprovechan los beneficios del clúster de quien está 

excluido. Esto es importante para el diseño de políticas para promover un lugar en concreto, un 

clúster.  

Una de ellas son las diferencias de género, los autores señalan que las mujeres empresarias 

pueden beneficiarse menos de estar en el clúster, en la media en que tienen una red de 

contactos más débiles que sus homólogos masculinos o, enfrentan mayores costos de traslado 

(por ejemplo, debido a mayores responsabilidades). Los autores dan evidencia empírica de que 

las empresas propiedad de mujeres están más segregadas. Las redes locales sugieren que los 

legisladores deben considerar el alcance para lo cual varios grupos se beneficiarán de una 

intervención dirigida, siempre y cuando los criterios de selección inclusiva estén. 

 

 

f) Políticas para fomentar los clústers empresariales innovativos. 

La política tradicional más antigua se da en los Estados Unidos, que se remonta al menos a 1953, 

con la creación de la “Small Business Administration (SBA)”, la cual da apoyo a pequeñas 

empresas para aumentar su acceso al crédito y abrir oportunidades de contratación pública. 

Las diversas políticas públicas que podrían influir en el emprendimiento abarcan impuestos, 

educación, inmigración, tecnología y estándares innovativos, mercados financieros, propiedad 

intelectual y varias otras políticas. Además, las políticas de emprendimiento a menudo están 

integradas en iniciativas de clúster regionales. Para proporcionar una revisión pormenorizada 

pero informativa de políticas relevantes, centramos nuestra atención en iniciativas a apoyar la 

fundación y el crecimiento de nuevas empresas (Kuksa, 2019). 

No discutimos políticas generales (por ejemplo, leyes de propiedad intelectual) o ayudas a 

empresas específicas. Además, en lugar de proporcionar una lista completa de políticas de 

emprendimiento estatal y local, destacamos las prácticas generales que sustentan casi todas 

estas iniciativas. También discutimos un cambio notable en los últimos tiempos en políticas 

dirigidas desde el gobierno para promover activamente el emprendimiento de alto crecimiento 

en regiones específicas.  

El emprendimiento tiene un sabor sorprendentemente local. Los empresarios tienden a fundar 

sus empresas cerca del lugar donde nacieron. En este espíritu, los legisladores han iniciado varios 

programas que buscan aumentar la oferta de emprendedores en un área. Estos incluyen 

programas de educación empresarial, ciencia e iniciativas de educación tecnológica y políticas 

de inmigración. Los cursos de emprendimiento han proliferado en colegios y universidades 

alrededor de España, y hoy, aproximadamente dos tercios de todas las instituciones ofrecen al 

menos un curso sobre emprendimientos. 

El apoyo del gobierno por comunidades para la educación empresarial y la capacitación se 

canaliza más directamente a través de la Oficina de Emprendimiento de las distintas 

comunidades, como el caso de Madri+d en la Comunidad de Madrid. Además, se cuenta con 

programas de educación más pequeños dados por ejemplo por la Cámara de Comercio para 

apoyar la enseñanza empresarial.  

Las evaluaciones de estos programas de educación empresarial ofrecen indicadores positivos, 

pero en muchos de ellos no se ven un impacto. Por otra parte, no está claro cuál debería ser el 
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resultado apropiado de interés. Una visión de la educación empresarial podría ser que su 

objetivo debería ser para producir más emprendedores. Por otro lado, la educación de 

emprendimiento también podría ayudar a los estudiantes a aprender más sobre sus propias 

habilidades y actitudes hacia el espíritu empresarial y las posibilidades de éxito, lo que lleva a 

opciones de carreras más completas y mejor formadas, pero no necesariamente lleva a la 

producción de más empresarios. Los estudiantes que se forman en ciencia, tecnología e 

ingeniería frecuentemente son más emprendedores porque combinan sus estudios con políticas 

que acogen iniciativas de emprendimiento en sus ramas. Por lo tanto, un porcentaje 

desproporcionado con respecto a otros sectores son emprendimientos que forman empresas 

de alto crecimiento en el sector de tecnología de la información (TIC). En este campo en 

concreto, los responsables políticos han tratado de aumentar la oferta de individuos calificados 

a través de inversiones en másters, instalaciones, becas y subvenciones.  

 

 

g) Subvenciones directas y desgravaciones fiscales específicas para promover el 

espíritu empresarial. 

Los encargados de formular políticas en todos los niveles de gobierno, particularmente a nivel 

comunidad autónoma, también están proporcionando asistencia más directa a las empresas de 

nueva creación. Varias comunidades han creado programas para proporcionar fondos de I+D a 

nuevas empresas locales, a veces en forma de préstamos o deuda convertible (como un 

préstamo) que se convierte en equidad (generalmente a acciones preferentes) basado en algún 

evento desencadenador (generalmente un capital riesgo u otra ronda de financiación). En 

Estados Unidos, por ejemplo, muchos estados también han desarrollado fondos estatales de 

capital riesgo que pueden operar a través de empresas de capital certificado (CAPCO) o modelos 

relacionados.  

 

 

h) Políticas de clústers para promover el emprendimiento. 

La política ha prestado poca atención a estos grupos de clústers hasta hace muy poco. De hecho, 

las políticas regionales de clúster operan al amparo de las políticas de “macro nivel” para 

mejorar el entorno comercial de todas las empresas a través de lo que se conoce en inglés como 

“setting the table activities” (Lerner, 2009) y políticas de “micro nivel” anteriores que ayudan a 

las startups (Porter, 2007). Sin embargo, el papel de las políticas públicas de creación y el 

mantenimiento de estas regiones que contextualizan los clústers como lugares atractivos para 

el emprendimiento, son complejas. 

Políticas a nivel estatal y local para construir y soportar clústers involucran una combinación de 

iniciativas, dependiendo de la etapa de desarrollo del complejo empresarial. El primer paso en 

el desarrollo del clúster es identificar el grupo de candidatos por geografía, composición 

industrial y sus redes. Se pueden otorgar fondos del gobierno para hacer este estudio inicial, y 

organizaciones privadas pueden encargar este trabajo para crear conciencia y favorecer su uso 

en solicitudes de financiación del gobierno a futuro. 

En términos generales, el apalancamiento de políticas regionales de clústers para alentar y 

desarrollar la formación y el crecimiento de nuevas empresas generalmente apunta a la 

transferencia de conocimiento a través de varias organizaciones, ya sean universidades, 
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empresas establecidas u otras nuevas empresas. Los fondos del gobierno se utilizan con mayor 

frecuencia en las organizaciones que facilitan redes como universidades, y con menos frecuencia 

directamente a las empresas nacientes.  

 

 

2.2.4. Bloque 4. Factores dependientes herramientas a disposición del 

emprendedor 

No siempre la universidad y la industria se han vinculado con los mismos mecanismos, de hecho, 

la noción de “transferencia de conocimiento” es de reciente creación. Entonces nace la “Triple 

Hélice”; universidad- política- industria están vinculados por mecanismos formales e informales, 

por lazos indirectos y presión ambiental. Etzkowitz y Leydesdorff (2000) en su primer 

planteamiento aplican a la “Triple Hélice” a la innovación, por la que los diferentes elementos 

que la forman son codependientes entre sí, coordinados para conseguir el objetivo común, las 

necesidades de capital e innovación (Razminiene, 2019).  

El concepto de mercantilización del conocimiento científico es ampliamente usado por Radder 

(2010) como por Kleinmann (2010) para profundizar en las repercusiones políticas, como la 

“tercera misión de la universidad”, que tiene como objetivo la comercialización de sus recursos 

de investigación. Si bien, está definición plantea problemas. Por un lado, Kleinmann emplea el 

término “commodification” en sucesivas ocasiones. Este concepto pretende llevar a cabo: la 

comercialización de resultados de la investigación, tecnologías, instalaciones, capacitaciones, 

experiencia y competencias del capital humano. Radder (2010), sin embargo, ofrece una 

segunda forma de abordar el fenómeno, señala la mercantilización del conocimiento científico 

como la preeminencia de la rentabilidad económica para evaluar y valorar todas las actividades 

científicas. Un discurso muy semejante trata Echevarría (2003).  

García Rodrig (2016) señala que la nueva universidad, que las políticas de comercialización del 

conocimiento científico están tomando la forma de empresa. Esto se verifica a varios niveles: 

- En el modo de organizarse se crean nuevos departamentos, oficinas y organismo 

dedicados en exclusividad a estas tareas de transferencia de conocimiento y 

materialización de las políticas en las que se concreta la propuesta de la “universidad 

emprendedora”. Asimismo, se prioriza la inversión económica para atraer al mayor 

número de empresas. Así, las OTRIs, los PCTs, los programas de incubación, u otras, son 

habituales en todas las universidades. Su actividad se coordina desde estos organismos 

o departamentos, o vicerrectorados hechos “ad hoc” a estos efectos.  

- En los objetivos, estrategias y mecanismos dispuestos para la transferencia se intenta 

reunir aquellas herramientas que sean adecuadas para este fin. Promoción y 

acompañamiento de las spin- offs, solicitud de derechos de patente o licenciamiento de 

las mimas, celebración de contratos de consultoría, son todas ellas actividades 

vinculadas a la gestión universitaria.  

- En los criterios y sistemas de evaluación que son empleados para someter su labor de 

evaluación, Radder (2010) impone la racionalidad económica, “el capital público, 

precisamente por ser capital, no puede dejar de rentabilizarse en el mercado” 
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2.2.5. Bloque 5. Factores relacionales 

 

a) Creación de tecnopolos y centros de empresas tecnológicas 

En España y en Portugal, los SRI (Ondátegui, 1997, 1999, 2000, 2001) y el estado son 

fundamentalmente quienes están desarrollando los PCTs.  

A partir de la configuración que se repite en los proyectos europeos más clásicos, hay tres 

componentes que caracterizan a los parques y que son vectores favorables del desarrollo 

tecnológico: los centros de investigación públicos; universidades y las empresas; completando 

así el concepto de “Triple Hélice”.  

Para responder cómo se define un PCT, que funciones desempeña, que características debe 

reunir estos espacios productivos, las respuestas, según la literatura, están agrupadas en cuatro 

niveles (Ondátegui, 2001).   

- (1). La IASP (International Association for the Study of Pain, traducido al español: 

Asociación Internacional de Parques Tecnológicos) creada en 1984 con sede en Málaga 

desde 1996, adoptaba la siguiente definición: el término Parque Científico se usa para 

describir una iniciativa basada en la propiedad que: 

o Tiene lazos operativos con una o más universidades, centros de investigación u 

otras instituciones formales.  

o Está diseñado para desarrollar la formación y el crecimiento de industrias con 

fuerte arraigo en el conocimiento y de otras organizaciones que se encuentran 

en el emplazamiento.  

o Posee una función directiva que se encuentra comprometida de forma activa 

con la transferencia de resultados de investigación y técnicas empresariales a 

organizaciones arrendatarias.  

El parque debe estar diseñado para fomentar la creación de empresas basadas en el 

conocimiento y en el alto valor añadido. Además, el PCT debe tener un equipo de gestión 

que anima los fenómenos de transferencia tecnológica y la mejora de la competitividad 

de las empresas que allí se alojan (APTE, 2015). 

Sin olvidar los factores de localización y definición para los PCTs, la OCDE señala que la 

localización responde a todo un conjunto de nuevos factores como son las 

infraestructuras de comunicaciones, ventajas fiscales, terrenos, mercado laboral, y 

estructura educativa. La definición propone que la función principal es concentrar 

industrias y centros de servicios especializados en alta tecnología, que deben tener al 

menos un departamento universitario o instituto tecnológico vinculado por lo que las 

empresas allí alojadas puedan comunicarse fácilmente en la dimensión material e 

intelectual, y, que las actividades que allí realicen las empresas de nueva creación deben 

tener un alto componente de I+D+I.  

- (2). Del Castillo y Barroeta (1995) contemplaron los parques desde la óptica de la oferta 

de suelo y techo, y se refieren a áreas industriales de nueva planta destinadas a alojar 

empresas captadas mediante la estrategia de inversiones. En regiones con escasa 

tradición industrial, la investigación básica no es un factor que motive la planificación 

de parques. Esto quiere decir que en regiones con bajo desarrollo y escasa tradición 

industrial, los SRI, tienen el primer objetivo de atraer, en la fase inicial, a una masa crítica 
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empresarial, y que la investigación no es una fórmula que motive la planificación de 

unos espacios productivos cuya orientación se marca hacia la industria y los negocios.  

- (3). Otras funciones que realizan los PCTs es señalar y enfatizar la función inmobiliaria y 

el mercado de la innovación. La propia construcción de parques fue un gran negocio en 

Estados Unidos y, por ende, en España. 

Desde este paradigma los principales factores que lo caracterizan son las siguientes: 

a) Un PCT es un proyecto inmobiliario que conlleva beneficios en el ámbito de 

imagen de marca corporativa. Es una plan inmobiliario que conlleva rendimiento 

económico a su promotor.  

b) Es una comunidad de negocios de tecnología que obtiene beneficios y provoca 

valor a cada uno de sus partícipes debido a su red de intereses mutuo (estado- 

universidad- empresa). Además, se identifica con una comunidad internacional 

aún más amplia de intereses en el negocio de explotación comercial de la 

tecnología.  

c) Actúa como un imán para inversores privados. Atrae a los negocios que se 

dedican a tecnología innovadora. Es un puente hacia el campo comercial de la 

investigación. 

d) Un PCT es un programa de incubación de actividades basadas en tecnología que 

permite a los investigadores iniciar una empresa o startup con base tecnológica 

utilizando ideas innovadoras sin tener que abandonar necesariamente su 

trabajo académico por la ley de compatibilidades.  

- (4). Benko (1998) plantea una serie de factores críticos de localización para 

diferenciarlos de otros espacios. En primer lugar, señala la fuerte presencia de los 

gobiernos públicos con sus SRIs, en segundo lugar, se preocupa por buscar factores 

explicativos de la industria de alta tecnología dentro del cambio industrial. El resultado 

de esta combinación es que los parques se definen por la presencia de instituciones 

dedicadas a la investigación y a la formación, los incentivos fiscales y financieros tanto 

para la atracción y localización de las empresas como para las actividades de I+D+I, la 

disponibilidad de suelo industrial urbanizado, un mercado de trabajo local amplio y 

multidisciplinar, un buen sistemas de infraestructuras de comunicación que incluya la 

proximidad a un aeropuerto, la ubicación geográfica y la imagen, y por último, la 

flexibilidad de las instituciones formales. 

Méndez y Caravaca (1996: pp.:116) señalan que “los PCT son actuaciones promovidas 

con el apoyo de organismos autonómicos y locales, que buscan el asentamiento de 

industrias ligadas a la alta tecnología, junto a centros de investigación, y centros de 

servicios integrados que faciliten una efectiva sinergia del sistema ciencia- tecnología- 

industria”. 

En resumen los parques según su contribución al desarrollo tecnológico empresarial e industrial 

se puedes catalogar como un conjunto de edificios que están legalmente constituido como un 

instrumento de desarrollo económico y social, como un lugar donde las actividades no son sólo 

negocios, en el parque, las empresa generan conocimiento y elevan el contenido tecnológico de 

los factores productivos, además de tener relaciones formales operativas con alguna 

universidad, donde las OTRIs depositan sus spin-offs universitarias para transferir el 
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conocimiento y la innovación entre empresas, departamentos y tejido industrial. De este modo, 

se convierten en un centro de innovación con una estructura destinada a satisfacer la exigencia 

y necesidades empresariales, generalmente spin- offs universitarias y startups de base 

tecnológicas que no necesariamente tienen que ver con el mundo de transferencia de 

conocimiento universitario, empeñadas en el desarrollo y comercialización de nuevos productos 

y servicios tecnológicos, con relativo alto riesgo de mercado, y la necesidad no sólo de servicios 

de ayuda y consulta sino como verdaderas instituciones formales financieras regionales.  

Los PCTs son un “distrito o polo tecnológico” de las ciudades, limitada espacialmente pero que 

influye dentro de la conurbación de su SRI. Los parques poseen una estructura y recursos propios 

que se vinculan con el sistema urbanístico que los acoge. Además, ofrece todas las funciones y 

servicios urbanos típicos como la residencia, educación, recreo, ocio y mentorización asistencial.  

Sobre esta nueva centralidad se impone en el mundo occidental la estructura urbana del siglo 

XXI ligada a la producción de alta tecnología, a la creación de saber científico y tecnológico, a los 

servicios sofisticados, a las relaciones internacionales, al trabajo de imaginación y a las funciones 

más inmateriales. Visto así, la proximidad física entre centros de investigación como 

universidades y áreas de producción es una de las principales condiciones para la difusión de 

innovaciones.  

Los nuevos retos es la principal función que imprimen estos nuevos espacios. Son un medio de 

innovación porque la localización de actividades de I+DT (Investigación + Desarrollo Tecnológico) 

tiene un efecto multiplicativo y no sólo aditivo. A saber, “cuando el hecho de situarse en un 

determinado lugar y beneficiarse de mecanismos de interacción genera efectos de sinergia, esto 

es, procesos de innovación que se refuerzan los unos a los otro e incrementan el potencial 

individual de cada una de las empresas participantes en el medio. Esto es determinante para el 

éxito de los clústers tecnológicos” (Rico, 1998, pp. 142- 152). 

De las teorías de los medios de innovación de Castel- Hall, de los estudios de Benko, y también 

de la definición propuesta por la IASP, se deduce que la constitución de medios de innovación 

tecnológica (PCT) es un factor de producción que beneficia al conjunto de la economía regional, 

más allá de sus miembros individuales. Por lo que un parque es mucho más que una operación 

inmobiliaria, por lo que no debe tener una finalidad exclusiva de recuperar unas inversiones 

realizadas con anterioridad o rentabilizar con criterios de mercado el suelo urbano. Lo que 

predomina es la búsqueda de la aparición de relaciones de sinergia entre los agentes partícipes, 

así como la transferencia de los resultados al conjunto del tejido social (Ondátegui, 2001). Se 

configura así un modelo de innovación metropolitana y se sobrepasa los aspectos morfológicos, 

urbanísticos y de organización de los parques mediante un modelo en torno al mercado, los 

servicios y productos y los sistemas de apoyo.  

 

 

b) Barreras burocráticas y legales de transferencia de tecnología 

Las posibles barreras al desarrollo de las spin- offs universitarias y de las startups de base 

tecnológicas que al igual que las spin- offs se encuentran alojadas en los mismo clústers de 

alojamiento, PCTs, son sus propios emprendedores, los rasgos de las propias empresas y su 

entorno.  
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Hay estudios indican que la creación de spin- offs y startups tecnológicas por parte de las OTRIs 

y los PCTs no es la herramienta más apropiada para realizar la transferencia de tecnología desde 

la universidad a la sociedad debido al bajo impacto económico de estas empresas (Callan, 2001). 

Ya el informe de Fostering Entrepreneurship (OCDE, 1998) indicaba que, en muchos de los países 

de la Unión Europea, las spin- offs universitarias tienden a permanecer en un tamaño 

relativamente pequeño sin obtener crecimiento.  

Hughes (2007), sugiere que hay una gran efusividad en crear iniciativas de spin- offs y startups 

desde universidades y PCTs, infravalorando en muchos casos, otras vías de transferencia 

tecnológica. Existen un numeroso caso de spin- offs y startups tecnológicas que no han 

completado con éxito la transición de resultados de investigación a los productos 

comercialmente viables, por lo que se plantea una oportunidad de profundizar en la literatura 

sobre las causas subyacentes con el fin de analizarlas y paliarlos en la posterior discusión y 

resultados.  

Desde las políticas nacionales (SNI) y las regionales (SRI) se ha adoptado el marco normativo que 

rige el sistema público de investigación para potenciar su transferencia. Así, la Ley Orgánica 

6/2001, de 21 de diciembre, de Universidades (LOU) ya en su artículo primero indica que, entre 

las funciones de la Universidad al servicio de la sociedad, se encuentra la difusión, la valorización 

y la transferencia de conocimiento al servicio de la cultura, de la calidad de vida, y del desarrollo 

económico. En su Artículo 41 g) señala que el fomento de la investigación científica y el 

desarrollo tecnológico tendrá, entre otros objetivos, asegurar la vinculación entre la 

investigación universitaria y el sistema productivo, como vía para articular la transferencia de 

los conocimientos generados y la presencia de la Universidad en el proceso de innovación del 

sistema productivo y de las empresas, prestando especial atención a la vinculación con el 

sistema productivo de su entorno. Además, puntualiza, esta vinculación podrá realizarse 

mediante la creación de empresas de base tecnológica a partir de la actividad universitaria, en 

cuyas actividades podrá participar el personal docente e investigador de las Universidades en el 

marco que establece el artículo 83 de la LOU. 

En la modificación que sobre dicha ley opera la Ley Orgánica 4/2007, de 12 de abril, (LOMLOU) 

se añaden dos nuevos apartados (el 3) y el 4)) al citado artículo 41, donde la transferencia de 

conocimiento es una función de las universidades, quienes han de establecer los medios e 

instrumentos necesarios para facilitar la prestación de este servicio social por parte del personal 

docente e investigador. 

En su disposición adicional vigésimo cuarta la LOMLOU da un fuerte impulso a la transferencia 

de conocimiento vía creación de spin- offs al eliminar las limitaciones en el artículo 12.1 b) y d) 

de la Ley 53/1984, de 26 de diciembre, de incompatibilidades del personal al servicio de las 

Administraciones públicas, anulando para los profesores y profesoras funcionarios de los 

cuerpos docentes universitario las incompatibilidades cuando participen en empresas de base 

tecnológicas, promovidas por su universidad y participadas por ella o por alguno de los entes 

previstos en el artículo 84 de la Ley, creadas a partir de patentes o de resultados de investigación 

generados por proyectos realizados en universidades, siempre que exista un acuerdo explícito 

del Consejo de Gobierno de la Universidad, previo informe del Consejo Social, que permita la 

creación de dicha empresa. De este modo, el personal docente e investigador pueden ostentar 

participaciones en las spin- offs superiores al 10% del capital social. 

Según lo dispuesto en la ley, desde las universidades se ha preparado una alta colaboración en 

el proceso de transferencia tecnológica. Se han desarrollado numerosos programas y la mayor 

parte de las OTRIs participan en este tipo de actividades (un total de 70 según el informe de I+TC 
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de la RedOTRI, 2017). Además, el personal de las OTRIs dedicado a estas funciones ha 

aumentado con el paso de los años, habiendo un aumento entre los datos del año 2012 y 2015 

(según el último informe de la RedOTRI I+TC 2017) de un 110% en apoyo administrativo de 

transferencia, gestión económica de transferencia, divulgación y marketing y contratos de I+D; 

de un 120% en dirección de transferencia y de un casi 135% en fomentar los programas 

colaborativos de I+D de empresas de base tecnológica, fomentando así la creación de demanda 

de negocio en investigación (Gráfico 2.5).  

Gráfico 2.5: Personal total del sumatorio de todas las OTRIs españolas. 

Fuente: Informe RedOTRI I+TC 2017. 

Así como han aumentado de forma significativa los programas de incubación desarrollados por 

las universidades, que en cinco años han pasado de 37 a 44, según el Gráfico 2.6. En la edición 

del Informe RedOTRI 2017 de la Encuesta I+TC ha sido contestada un 92% de las 75 universidades 

público-privadas de España, en particular, 49 públicas y 26 privadas (tanto presenciales como 

no presenciales).  
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Gráfico 2.6: Número de clústers en universidades españolas. 

 

Fuente: Informe RedOTRI I+TC 2017. 

De este modo, la universidad española de hoy tiene un compromiso fuerte con las nuevas 

iniciativas empresariales. Así, la ley 2/2011 de Economía sostenible, de 4 de marzo, recoge en 

su artículo 64 punto 3 que “las universidades podrán promover la creación de empresas 

innovadoras de base tecnológica, abiertas a la participación en su capital societario de uno o 

varios de sus investigadores, al objeto de realizar la explotación económica de resultados de 

investigación y desarrollo obtenidos por estos”. 

La transferencia tecnológica potenciada desde las instituciones formales y desde la 

administración pública ha tenido como resultado la creación de un número de empresas 

considerable. Las spin- offs creadas en España han pasado de ser solamente 18 en el año 2000, 

a una media superior de cien en el periodo 2006- 2015, tal y como se observa en el siguiente 

Gráfico 2.7. 

Gráfico 2.7: Número de spin- offs creadas en España entre el año 2000 y 2017. 

 

Fuente: Elaboración propia a través del Informe RedOTRI I+TC 2017. 

Ortín y Vendrell (2010) y Rodeiro et al. (2013) señalan que el nivel de productividad y la tasa de 

crecimiento de las spin- offs universitarias es inferior al de las startups tecnológicas. Por lo que 

no se ha visto acompaña el crecimiento de las spin- offs, de la creación de un mercado de 

inversores privados interesados en ellas.  

Pese a ello, es bajo el porcentaje de las spin- offs que fracasan o desaparecen, según los datos 

del Informe RedOTRI (2017). Únicamente un 11% fracasan hasta 2015. Por su parte, el artículo 
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de Ortín et al. (2007) obtienen valores muy similares con un ratio de mortalidad del 8,5% 

notablemente inferior al de las empresas en general (40%). No obstante, otros trabajos como el 

de Ferguson y Olofsson (2004) y el Hayter (2010), señalar a estas empresas spin- offs que 

deberían haber cesado y continúan porque la universidad le proporciona recursos, como el 

fenómeno de “empresas zombies”.  

 

 

c) Las características de los emprendedores 

Las habilidades del emprendedor en este tipo de empresas son clave, porque este es el inventor 

de la tecnología comercializada (Rodeiro et al. 2012). Hay autores que consideran esencial la 

participación de estos investigadores en la empresa, así, cuanto más fuerte sea su colaboración 

mayores serán las probabilidades de supervivencia de la iniciativa (Rothaermel y Thursby, 2005). 

Estos autores, además, señalan que existe una necesidad real de colaboración de los 

investigadores para llevar el uso de la tecnología que crean a lo práctico.  

Por el contrario, otros autores consideran que la implicación de estos académicos en la nueva 

empresa puede tener un efecto negativo en sus resultados, indicando su falta de capacidad 

emprendedora, que es vista como una barrera para el éxito empresarial (Cantner y Goethner, 

2011; Ortín et al., 2007; 2008; Ortín y Vendrell, 2010), como su falta de experiencia en el sector 

(Wennberg et al., 2011; Zahra et al, 2007). De este modo, al no haber personas en el equipo 

fundador con capacidades como: poseer habilidades de gestión y tecnología, capacidad de 

decisión, asunción de riesgos, etc., es un factor negativo sobre los resultados muy común en 

este tipo de spin- off y startups tecnológicas (Ortín et al., 2007; 2008). Wennberg et al. (2011) 

sugieren que la experiencia previa de los fundadores en empresas privadas proporciona más 

bagaje valioso para la explotación comercial de oportunidades que la experiencia en la 

universidad.  

La mala gestión de los emprendedores investigadores puede tener consecuencias directas como 

la mala coordinación del equipo de trabajo, la falta de cumplimento de plazos del plan de 

negocio, la escasa orientación al mercado, la presencia de una red de contacto pequeña o una 

deficiente gestión empresarial; aspectos que logran que las spin- offs universitarias y las startups 

tecnológicas no consigan grandes crecimientos (Chiesa y Piccaluga, 2008; Harrison y Leitch, 

2005; Lockett et al., 2005). El fracaso de estas empresas que, según la literatura, no terminan de 

morir, es un alto porcentaje debido al equipo gestor (Timmons, 1994). Para mejorar la gestión 

empresarial será necesario poseer tanto “Know how” como “Know who” (Mustar, 1997).  

Señalar, también, que normalmente, las exigencias financieras hacen que el emprendedor no 

pueda realizar a tiempo un aprendizaje preparatorio previo para enfrentarse al nuevo reto que 

supone poner una empresa en marcha.  

Un análisis de la situación arroja que los factores que limitan la creación y supervivencia de las 

spin- offs y este tipo de startups está relacionado con la falta de habilidades de gestión, que a 

su vez tiene que ver con la falta de capacidad de los emprendedores para crear capital intelectual 

(Magrifal Torres, 2009: Rodeiro et al., 2008; Rodeiro et al., 2012). Usualmente, a pesar de la 

capacidad técnica e investigadora de estos empresarios, no suele haber capacidades de gestión 

suficientes (Ortín et al., 2007). Todos estos factores condicionan el crecimiento de estas 

iniciativas (Chiesa y Piaccaluga, 2000; Harrison y Leitch, 2005). 
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Disponiendo de datos concretos, hacemos referencia a los trabajos de Rodeiro et al. (2008) y 

Ortín et al. (2007), que en sus respectivos trabajos analizan un total de 72 y 70 spin- offs 

respectivamente (Tabla 2.3). 

Tabla 2.3: Características de las spin- offs y startups. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia a través de Ortín et al., (2007) y Rodeiro et al., (2008). 

 

Tanto Rodeiro et al., (2008) como Ortín et al., (2007), coinciden en que los sectores más 

representados para este tipo de empresas son el de las Tecnologías de la Información y de la 

Comunicación (TICs) con el 54%, seguido del I+D con el 20%, químico 17% y biotecnología 9%. 

Ortín y Vendrell (2010) señalan que la característica tecnológica de estas empresas induce un 

mayor riesgo asociado, por lo que se traduce en un menor crecimiento. La necesidad de 

desarrollo de la tecnología supone un retraso en la comercialización, lo que implica la existencia 

de un déficit temporal previo a la obtención de ingresos (Zahra et al., 2007). 

En cuanto a las características del entorno en que operan estas empresas y su diferente acceso 

a los recursos financieros delimita su crecimiento. Entre otros factores relativos que funcionan 

como barrera de entrada podemos citar: la fiscalidad, las oportunidades de mercado, los efectos 

de desbordamiento o “spillovers” de actividades innovadoras, debido a la mayor densidad de 

empresas, de individuos y de instituciones formales públicas en determinadas zonas y los 

mercados financieros. De todos ellos destacamos dos factores; el apoyo de la universidad y los 

PCTs como instituciones de origen y la necesidad de financiación externa.  

En cuanto al primero, los vínculos con universidades o PCTs posibilitan la cimentación de redes, 

permitiendo a las empresas unirse con otros miembros como pueden ser proveedores, 

instituciones financieras u otras empresas (Schwartz, 2010; Cantner y Goethner, 2011; Löfsten 

y Lindelöf, 2002; Spithoven y Knockaert, 2011; Colombo y Delmastro, 2002; George et al., 2002). 

Las redes proporcionan el acceso a la información, reduciendo la información asimétrica y apoya 

a las empresas para superar los problemas derivados de su negocio, en el ámbito técnico y de 
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gestión (George el al., 2002). En cuanto al segundo, el acceso a fuentes de financiación 

adecuadas es importante. Diferentes trabajos encuentran que el motivo por el que las spin- offs 

no consiguen un elevado crecimiento es que habitualmente necesitan obtener información 

externa para poder explotar las oportunidades de negocio detectadas (Evans y Leigthon 1989; 

Veciana, 2005), provocando un efecto directo en la capacidad de estas empresas para llevar a 

cabo su desarrollo (Brown y Uljin, 2004). Las spin- offs y las startups tecnológicas, 

habitualmente, acostumbran a contar con mayor dificultades para obtener fondos debido a los 

riesgos propios de las nuevas tecnologías que desarrollan.  

La participación de inversores y socios industriales en los proyectos desarrollados por las 

universidades es clave, porque debido a su mayor nivel de riesgo tienen más dificultades a 

recursos financieros tradicionales como préstamos bancarios, donde se ven obligados a avalar 

con su patrimonio personal por el nulo historial de la empresa de reciente creación y por el 

riesgo, mencionado, que conlleva el producto desarrollado mediante I+D. Sin embargo, la 

entrada de inversores privados o industriales aporta experiencia empresarial, complementando 

las capacidades del equipo emprendedor e implementando la escasa o nula formación en los 

aspectos comerciales y de gestión (Ortín et al., 2007). No obstante, este tipo de inversores no 

está participando en las spin- offs y startups tecnológicas y estas se ven obligadas a solicitar otro 

tipo de recursos. Los siguientes datos de la Tabla 2.4 nos ofrecen más luz sobre la estructura 

financiera y los agentes implicados en la financiación de este tipo de empresas. 

Tabla 2.4: Características financieras de las spin- offs y startups. 

 

Fuente: Elaboración propia a través de Ortín et al., (2007) y Rodeiro et al., (2008). 

La fuente de financiación más empleada por estas empresas son los fondos que aportan los 

propios promotores (Ortín et al., 2007). Esta cifra se sitúa cerca del 60% del patrimonio total de 

las empresas. De hecho, aproximadamente un tercio de estas empresas tienen la única fuente 

de financiación en los promotores y sus familiares. En el trabajo de Rodeiro et al., (2008), sin 

ofrecer un número de fondos aportados por los promotores, declara que esta fuente de 

financiación es muy importante, puntuándola con un 4,3 sobre 5. Otras de las fuentes de 

financiación usadas son los préstamos de entidades financieras que portan casi el 22% del 

Ortín et al., 

(2007)

Rodeiro et al., 

(2008)

60% __

30% __

__ 4,3*

2,10% __

__ 1,3*

__ 60%

__ 42%

10,00% __

__ 9,70%

__ 6,90%

*Valores de escala de liker del 1 al 5, siendo 1 nada importante y 5 muy importante

Importancia de los recursos propios en la 

Importancia de los recursos aportados por la 

universidad y PCTs en la fundación

Fondos aportados por las universidades y PCTs

Nivel de endeudamiento medio

Nivel de deuda a corto plazo

Fondos aportados por Sociendades de Capital 

% de empresas con relaciones directas previas con 

inversores

% de los agentes externos que son Sociedades de 

Capital Riesgo

Fondos aportados por los promotores

Empresas con financiación de promotores y 3Fs
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patrimonio (Ortín et al., 2007). El capital riesgo proveniente de inversores privados se convierte 

en una alternativa a la financiación bancaria que obliga a avalar con bienes personales.  

Por último, en relación a las ayudas recibidas, el trabajo de Ortín et al., (2007) constata que el 

40% de estas empresas afirmaba haber recibido algún tipo de ayuda pública. En este caso la 

consecución de este tipo de ayudas por parte de estas empresas es superior a la de los 

empresarios en general, donde sólo un 14% de las empresas en general accede a este tipo de 

ayudas.  

Las políticas de apoyo al crecimiento de las spin- offs y las startups tecnológicas pasan por 

disminuir estas barreras de entrada, por ello la literatura documenta cuales son los outputs que 

los SRI. a través de las universidades y los PCTs, deben seguir: 

- Crear equipos multidisciplinares 

- Formación de los emprendedores: estas personas deben contar con una formación 

específica en gestión empresarial. En este sentido, la literatura señala que la formación 

debe ser tanto previa a la fundación de la empresa, como en los momentos posteriores. 

- Reuniones y encuentros con empresarios: los clústers de alojamiento fomentan 

reuniones con empresarios ya establecidos que ponen en conocimiento de los futuros 

emprendedores, desde “la voz de la experiencia”, los posibles escoyos que se 

encontraran durante su camino.  

- Disminuir el gap entre resultados de investigación y productos comerciales: se debe 

acercar a los agentes industriales desde el sector empresarial a las actividades d ela 

universidad, “acelerando” los resultados de investigación para que se sitúen en un punto 

más próximo a su comercialización y, por lo tanto, más atractivo para los inversores. De 

esta forma los clústers de alojamiento pueden tomar iniciativa en esta fase creando 

programas de “aceleración”. Extender el uso de herramientas de financiación que 

faciliten la realización de “proof of concept”, para que así, estas iniciativas puedan partir 

de tecnologías más maduras (Rodeiro et al., 2014). 

- Incrementar filtros para la selección y concesión de ayudas: contar con empresas 

asociadas a la prestación de determinados servicios de consultoría externos, da más 

credibilidad a estas empresas a la hora de tener informes externos que avalen su 

suficiencia como negocio.  

- Acceso por parte de los inversores a informes de expertos externos al proyecto. 

- Bancos o base de datos de spin- offs y startups tecnológicas.  

Respecto a las dos últimas soluciones a las barreras de entradas, cabe explicar que otra de las 

principales dificultades encontradas y señalada en trabajos similares al de Rodeiro et al., (2014), 

es la inexistencia de base de datos que recojan las spin- offs y startups tecnológicas creadas en 

los diferentes organismos de investigación (en este caso OTRIs y PCTs). El auge de este tipo de 

iniciativas se produce a partir del 2005, por lo que disponer de un plano de empresas para un 

número de años más amplio es una cuestión básica (Rodeiro et al., 2014). 
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2.3. ASPECTOS LEGALES PARA LA PERTENENCIA A UN CLÚSTER DE ALOJAMIENTO. 

En términos generales, algunas de las principales funciones que desarrollan las incubadoras, los 

parques científicos y tecnológicos y las aceleradoras de empresa, son (Nueno, 2001): el 

suministro de espacio físico, la formación y el asesoramiento del empresario en aspectos 

concernientes a la creación de su empresa y el suministro de información relacionada con los 

trámites burocráticos necesarios para la constitución del negocio. Así, las incubadoras de 

empresas y los parques científicos y tecnológicos, básicamente, centran su esfuerzo en el 

fortalecimiento y la articulación de los diferentes factores que intervienen en el nacimiento del 

negocio, es decir, en el empresario, en el proceso de creación del negocio y en el entorno. Hecho 

que representa una oportunidad de estudios cualitativos, que permitan analizar el efecto que 

ejercen las estrategias y los factores de éxito en el desempeño de las mismas (Villalobos, Ovallos, 

de la Hoz, 2016). Así, se concluye que la agilidad y flexibilidad legal y administrativa que su 

modelo operativo contempla se considera importante para lograr una efectiva articulación con 

el sector empresarial.  

 

 

a) El proceso de los parques científico-tecnológicos 

La principal meta de los PCT’s es producir empresas exitosas partiendo de la transferencia de 

conocimiento universitaria, es decir, de spin-offs universitarias. Las dotarán de espacio físico, 

provisiones energéticas, e instalaciones preparadas para que puedan desarrollar su actividad 

económica durante un tiempo determinado por la universidad con la que se establece el 

contrato entre EBT y OTRI (universidad). Por lo tanto, PCT, está ligado al concepto de 

universidad, OTRI y EBT. 

Los PCT’s al estar adheridos a las universidades, se les conoce con el concepto de “triple Hélice 

del emprendimiento”: los propios emprendedores, los inversores y las universidades. La relación 

entre ellos es crucial para que los factores internos- externos afecten positivamente al 

desempeño de las startups. Los fundadores de las spin-offs suelen ser personas con carencias 

en actividades de gestión, los inversores tratan de buscar rentabilidad en los negocios, y las 

universidades poseen intereses en los PCT’s como alternativa para la ubicación de sus spin-offs. 

Conviene apuntar que no siempre la cercanía de los PCT’s a los campus universitarios, que por 

un lado viene bien para la creación de alianzas entre las mismas para estimular y mantener las 

spin-offs, no siempre viene bien para mantener la ubicación de la startup cerca de sus clientes. 

Se plantea la duda, de si no será más fácil la centralización de los PCT’s en los mercados más 

extensos, para permitir que las empresas se ubiquen cerca de un mayor número de clientes 

potenciales. Es necesario alinear los objetivos de la Administración, promotores, gestores y 

emprendedores para favorecer el rol de los PCT’s. 

 
 
 

b) El proceso de las incubadoras: 

Las incubadoras surgen en la década de los 70s con la creación de los primeros programas 

formales de incubación en los Estados Unidos por parte de la Economic Development 

Administration (EDA) y la National Science Foundation (NSF). Se estima que, en el mundo, hoy 
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día, existen unos 4.000 incubadoras clasificadas como mixtas, manufactureras, tecnológicas, de 

servicio y microempresariales.  

El concepto es que las incubadoras son unos espacios físicos que ofrecen arrendamientos de 

espacio, servicios de oficinas compartidos y mentorización profesional. La combinación de estas 

características favorece una sinergia para la creación de nuevas empresas. 

Una incubadora de empresas- business incubator- vivero de empresas, es una entidad que 

provee de espacio físico y asistencia de “aceleración” con la intención del desarrollo exitoso de 

una empresa. Su rol va más allá de ser anfitriona o asesora; si no, que posibilita la obtención de 

una red de contactos para la creación de nuevas empresas garantizando, en cierta medida, un 

flujo continuado y permanente de clientes y proveedores. 

La principal meta de las incubadoras es “producir” empresas exitosas que dejen el programa 

cuando sean independientes y financieramente viables. Hay distintos tipos de incubadoras: de 

base tecnológica (entiéndase dirigida a empresas con uso exhaustivo de tecnología, no de 

relación con universidad), uso múltiple y tipo microempresas. Según su propiedad pueden ser 

públicas o privadas, mixtas o académicas. Aunque estos diferentes tipos de incubadoras tienen 

servicios y actividades comunes, sus metas pueden ser diferentes. 

 

 

c) El proceso de las aceleradoras: 

Dentro de la curva de madurez de cada negocio, las aceleradoras buscan startups que estén 

excelentemente delineadas y cuya tripulación contenga aptitudes para realizar todo el viaje. A 

diferencia de los PCTs y las incubadoras, las aceleradoras se centran en una fase que va después 

de la incubación del proyecto, cuando ya es una empresa. Es un proceso de cortísima duración 

donde la aceleradora se centra en un plano específico dentro de la startup, mientras que los 

PCTs e incubadoras se centran en un plano más teórico. 

El surgimiento de las aceleradoras de startups trae consigo un nuevo tipo de organización para 

la economía. A través de su búsqueda incansable para crear valor y ganar escala, las aceleradoras 

enriquecen una economía antes marcada por la presencia de incubadoras, más reservadas a las 

actividades de apoyo. Las aceleradoras están más orientadas a las actividades de inversión, 

crecimiento y escalabilidad del negocio. 
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Tabla 2.5: Cuadro resumen: PCT, Incubadora, Aceleradora. 

 Parque Científico- 

Tecnológico 

Incubadora Aceleradora 

Duración del 

programa 

5 años 1 a 5 años 3 a 6 meses 

Programas grupales No No Sí 

Modelo de negocio Sin fines lucrativos Sin fines lucrativos Inversión 

Selección Competitivo y 

continuo 

No competitiva Competitivo y cíclico 

Estadio Inicial Inicial Inicial- expansión 

Educación Conceptual, recursos 

humanos, legal, etc. 

Conceptual Ad hoc, seminarios 

Mentorización Mínima Si es necesaria Intensa 

Coaching No No Sí 

Local En local En local En local 

Pago por uso Después de período 

de gracia concedido 

por la universidad 

acogedora, sí 

No No 

Público Sí Sí No 

Privado No  Sí Sí 
Fuente: Elaboración propia. 

 

 

2.3.1. Clústers virtuales y físicos 

Otra tipología de redes corresponde a las categorías formal e informal. Las redes formales de 

emprendimiento son redes estructuradas a través de organizaciones establecidas para tal fin. 

Estas organizaciones están conformadas por emprendedores de diversos tipos y tienen como 

objetivo la realización de actividades estructuradas para promover el incremento de sus 

miembros, generar interacción entre los emprendedores y proveer servicios, capital de inversión 

y contactos con proveedores de recursos. 

Godlewska y Morawska (2020) señalan el objetivo principal que determina qué instituciones son 

cruciales para el apoyo del desarrollo de la capacidad empresarial. El apoyo de los SRI es muy 

importante, porque puede conducir a un emprendimiento productivo y al crecimiento 

económico regional. En el estudio de los autores anteriormente nombrados, examinan cómo la 

ubicación, el tamaño del territorio, el número de empresas y el nivel de desempleo, afecta a una 

región. Sus resultados sugieren que el comportamiento de las instituciones formales depende 

en gran medida del modelo de gestión. Una posible implicación es que las débiles instituciones 

informales, esto es, instituciones privadas de financiación y apoyo al emprendimiento y redes 

sociales, no conducen y no se coordinan hacía la complementación o sustitución de las oficiales. 

Así se Identifican que las provincias o ciudades con industrialización existente son más exitosas 

y activas en el apoyo de la iniciativa empresarial. 
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Desde el punto de vista contrario, la iniciativa empresarial es un factor importante para explicar 

la capacidad de las regiones para lograr evolución económica mediante la renovación y la 

transformación innovadora (Huggins y Thompson, 2019). El papel de los organismos desempeña 

un factor fundamental para facilitar el desarrollo a nivel regional, concretamente en términos 

de transformación innovadora y renovación evolutiva. Esta función se debe a tres factores clave: 

(1) en línea a la teoría de la estructuración, es el caso de que la configuración, la eficiencia y la 

sostenibilidad de los SRI que impulsan o dificultan el desarrollo económico son un resultado 

primario de las acciones de un cuadro particular de individuos dentro de un lugar específico; (2) 

los ecosistemas de desarrollo dependen de la cultura y el entorno institucional subyacentes 

dentro de una región específica, con la naturaleza y el tipo de agencia moderando la relación 

entre este entorno y los sistemas dentro de la región; y (3) la mezcla e interacción de diferentes 

formas de agentes y organismos humanos dentro de una región determina la naturaleza de la 

forma del sistema económico.  

El espíritu empresarial es un componente esencial del organismo que subyace para el desarrollo 

regional. En las regiones de éxito económico la iniciativa empresarial es aprovechada, distribuida 

y capitalizada a través de los ecosistemas de agentes conectados que crean redes, 

conocimientos e instituciones que evolucionan positiva y abiertamente para soportar la 

innovación y el desarrollo económico. Junto a esto, la renovación económica, la transformación 

y la formación de los ecosistemas regionales eficaces y eficientes estarán determinados, al 

menos en parte, por el comportamiento de la vida de las ciudades y regiones en cuanto a los 

rasgos culturales y psicológicos subyacentes de individuos dentro de lugares.  

Desde el punto de vista de las políticas es importante centrarse en el establecimiento de 

comportamiento colectivo que cataliza las redes sociales y de conocimiento entre los agentes 

empresariales (Fritsch y Kauffeld, 2008; Huggins y Thompson, 2017). 

Aquí surge una pregunta: ¿hasta qué punto y cómo los agentes empresariales influyen en la 

cultura y las instituciones regionales (clústers), y cuáles son los factores que conducen a la 

retención (o disminución) de personalidades empresariales y culturas e instituciones de apoyo? 

Un aparente área fértil de investigación se refiere a una exploración de los agentes 

empresariales clave en regiones particulares, y su impacto, tanto positivo como negativo. 

Además, son estos empresarios individuales “a veces aislados”, lo que operan a través de formas 

colectivas gracias a los clústers, especialmente con agentes políticos y empresas, creando 

condiciones correctas (o incorrectas) para el desarrollo económico e innovativo (Huggins y 

Thompson, 2019). 

Hace aproximadamente 25 años, la investigación sobre las redes sociales emergió como una 

importante área dentro del campo del emprendimiento (Hoang y Antoncic, 2003). Es evidente 

que el emprendimiento es un fenómeno social, y como tal, está inmerso en las estructuras y 

redes sociales. Las revisiones teóricas sobre el emprendimiento, sintetizando las ideas de los 

grandes pensadores como Cantillon, Say, Kirzner, Knight, Weber, North, Schumpeter, 

Maclelland y Hayek, realizadas por autores como Kilby (1971), Cassis y Papelasis (2005), 

Swedberg (2000), Valdaliso y López (2000), muestran una visión coherente de un emprendedor 

sumergido en relaciones sociales para avanzar en la coordinación de sus actividades en un 

sistema económico complejo. Por tanto, el interés se centra en establecer los efectos de las 

redes sobre el emprendimiento. Con lo que los emprendedores no realizan sus actividades de 

forma aislada, se encuentran adheridos a redes que les proveen acceso a poder, información, 

conocimiento y capital financiero; así, las redes sociales se convierten en el activo más valioso 

que posee el emprendedor para apalancar el éxito de su labor. Así, un emprendedor que 



JESÚS NIETO GONZÁLEZ 

 
97 

participa de una red más desarrollada tendrá mayor posibilidad de acceder a recursos escasos, 

incrementando la probabilidad de éxito del emprendimiento. 

Entender cómo las redes sociales influencian los resultados de la labor de los emprendedores es 

de vital importancia. ¿Cómo se puede entender la naturaleza de una red de emprendimiento?, 

¿cuáles son los desarrollos teóricos más recientes sobre el valor instrumental de las redes de 

emprendimiento?, ¿cómo es una dinámica? Y ¿cómo, a partir de dichas redes, los 

emprendedores ganas credibilidad para sus ideas y actuaciones? Entonces dividimos este 

apartado en tres para responder a las preguntas anteriores: enfoques para el estudio de la 

relación entre redes sociales y emprendimiento, definición y tipos de redes sociales, y, por 

último, redes de emprendimiento en el tiempo y el espacio. 

 

 

a) Enfoques para el estudio de la relación entre redes sociales y emprendimiento: 

Smith y Lohrke (2007), sugieren que la naturaleza de las redes de emprendimiento puede 

entenderse desde dos perspectivas: la primera, estructuralista, se centra en establecer cómo el 

patrón de las redes de intercambio entre el emprendedor y otros individuos afecta el 

desempeño de su actividad económica. La visión estructuralista asume que la configuración de 

los lazos provee las condiciones necesarias y suficientes para transferir información y recursos 

que pueden ayudar a incrementar la probabilidad de éxito de emprendimiento. En contraste, la 

perspectiva relacional se ocupa del contenido y la naturaleza de las relaciones personales 

directas. Lazos fuertes generan confianza y facilitan el flujo de información (Rowley, Behrens y 

Krackhardt, 2000; Kwon, 2002) desarrollan la perspectiva relacional de las redes sociales de 

emprendimiento. 

Anderson y Jack (2002) argumentan que existe una tercera perspectiva propuesta inicialmente 

por Nahapiet y Ghoshal (1998). Consiste en la perspectiva cognitiva, la cual se refiere a la 

existencia de valores y paradigmas compartidos que permiten una construcción común de 

significados y de formas apropiadas de actuar. 

Los tres enfoques desde los cuales se puede emprender el estudio de la incidencia de las redes 

en el proceso de emprendimiento: estructuralista, relacional o cognitivo, coinciden en que las 

redes tienen una influencia importante sobre el proceso de emprendimiento. Los 

emprendedores sin esas relaciones generalmente enfrentan riesgos subyacentes a la dificultad 

de ganar confianza y apoyo de los proveedores de recursos clave, quienes perciben el riesgo de 

selección adversa procedente de la asimetría de información y la falta de legitimidad 8Smith y 

Lohrke, 2007). 

 

 

b) Definición y tipos de redes sociales de emprendimiento: 

Las redes sociales de emprendimiento están principalmente destinadas a la realización de 

operaciones de intercambio. Dado lo anterior, es evidente la importancia económica de las 

redes físicas, puesto que ellas incluyen infraestructura de transporte, infraestructura de 

comunicaciones o sistemas de distribución, aparte de edificios, sistemas de información, unidos 

a través de canales que permiten el flujo de intercambio. 
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Casson (2007) menciona que si bien las redes sociales y las físicas son diferentes, las redes físicas 

consisten en el flujo de bienes y servicios, mientras que las redes sociales consisten, entre otros 

aspectos, en el flujo de necesidades de bienes intangibles. 

Hung (2006) resalta la existencia de dos tipos de redes que tienen importancia en el desarrollo 

de los nuevos emprendimientos: las interpersonales y las redes interorganizacionales. Las redes 

interpersonales se refieren a redes personales del emprendedor, mientras que las 

interorganizacionales se refieren a redes extendidas. 

Una rede interorganizacional es un mecanismo estratégico para mejorar la ventaja competitiva 

de una empresa a través de la minimización de los costes de transacción, mientras se mantiene 

la flexibilidad que permite acelerar la innovación tecnológica. 

Casson (2007) menciona que, aunque el crecimiento de un emprendimiento es logrado a través 

de fortalecimiento de las redes interorganizacionales, el aspecto interpersonal de las redes 

sociales es fundamental. 

 

 

c) Redes de emprendimiento en el tiempo y el espacio: dinámicas de las redes y relación 

con el proceso de emprendimiento: 

El modelo de Butler y Hansen (1991) también reconoce tres etapas evolutivas de la red: la fase 

emprendimiento, la fase business startup y la fase de negocio en funcionamiento. El Cuadro 2.4 

muestra esquemáticamente el proceso propuesto por estos autores. En la fase de 

emprendimiento, anterior a la startup, la red social del emprendedor es extremadamente 

importante, porque les asegura el acceso a fuentes de recursos de diversa índole. Durante la 

fase startup, las redes se transforman en redes de negocios, al enfocarse en establecer 

conexiones con individuos y organizaciones que pueden servir a las necesidades inmediatas de 

la nueva empresa. Lo anterior no implica la finalización de la red social, ella sigue existiendo 

como fuente de información acerca de futuras oportunidades de negocios. 

Cuadro 2.4: Modelo de Butler y Hansen. 

 

Fuente: Butler y Hansen (2001, pp. 3). 
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Lechner y Dowling (2003) indican que, en la población de emprendedores estudiados por ellos, 

se desarrolló un proceso evolutivo de cinco fases: E- fase de startup, D-fase de preparación para 

la preparación para la primera oferta pública de acciones (OPA), C-fase de realización de la 

diligencia debida para realizar la OPA, B-fase del primer y segundo año posterior a la realización 

de la OPA, A-fase de empresa establecida. Estas fases se encuentran representadas en el Cuadro 

2.5, en donde también se establece el nivel de importancia de los vínculos que ofrece cada tipo 

de red, para cada una de estas fases de evolución del emprendimiento. 

Cuadro 2.5: Modelo de Lechner y Dowling (2003). 

 

Fuente: Lechner y Dowling (2003, pp. 19). 

 
El número de relaciones dentro de cada red y la importancia que cada emprendimiento otorga 
a cada tipo de red constituye lo que los autores denominan la mezcla relacional. Esta mezcla de 
relaciones necesita cambiar de acuerdo con el proceso de desarrollo del emprendimiento, 
debido a que ciertas redes son más importantes que otras en determinadas etapas. Se puede 
decir que los autores proponen una visión contingente de la mezcla relacional con respecto a la 
evolución de la empresa. La mezcla relacional relevante para la firma, que comprende redes 
sociales, de reputación, de reciprocidad, de mercadeo y de conocimiento, innovación y 
tecnología, varía en la dirección (vertical/ horizontal) de la cantidad (pocas/muchas) e intensidad 
de las relaciones durante las diferentes etapas de desarrollo del emprendimiento. 
 
 
 

d) Ejemplo de red virtual: www. Startupxplore.com 

Esta red presume de ser la segunda social de startups e inversiones con capital riesgo. Habiendo 

cerrado operaciones por valor de 5,5M€ a 2019 y teniendo un 93% de las operaciones cerradas. 

Startupxplore.com es una plataforma de inversión que ofrece oportunidades en compañías en 

fase temprana, pero con grandes expectativas de crecimiento y rentabilidad, en las que un 

inversor profesional con experiencia y un historial probado ya ha confirmado su participación e 

invierte su capital. Otros inversores registrados en Startupxplore pueden invertir en las mismas 

condiciones que el inversor de referencia, y compartir su experiencia y conocimientos. 
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Startupexplore.com aplica el concepto de “dealflow”: traducido literalmente al castellano 

significa “flujo de operaciones”. Eneko Knör (2018) lo aclara en una ponencia de New York 

Summit como la batalla de un inversor para hacerse visible y darse a conocer en el ecosistema 

emprendedor al objeto de que las startups te busquen como la primera opción para ampliar 

capital y no acudan a ti después de que las hayan rechazado otros. Con lo que hacer un gran 

currículo de inversores es esencial para ser la primera alternativa y así le lleguen los mejores 

proyectos nuevos que, con mucha probabilidad, serán los más rentables. 

El principal objetivo de la red social es permitir a sus inversores disponer de una cartera bien 

balanceada y diversificada de inversión en compañías innovadoras de calidad, primando la 

calidad sobre la cantidad y siendo la principal métrica filtrar y seleccionar aquellas empresas que 

presenten buenas perspectivas de crecimiento. 

La inversión en empresas emergentes e innovadoras se clasifica dentro de la inversión del alto 

riesgo, por eso esta red centra sus esfuerzos en mitigar riesgos siendo muy detallados en el 

filtrado y análisis de las startups, descartando aquellas que presentan un riesgo excesivo a corto 

plazo. Y para sumar aún más valor, la propia red social invierte proporcionalmente con el 

inversor, para así otorga de credibilidad y avalar a su propia red. 

Esta red de Startups españolas nos sirve para comparar la huella emprendedora de nuestro país; 

en qué etapa se encuentran: vendida o no vendida, con inversión o sin inversión, acelerada en 

clúster o no acelerada; estadio de las startups: fase idea, semilla, startup, crecimiento, vendida, 

pública o muerta; procedencia según comunica autónoma (CC.AA.), como podemos ver en la 

Tabla 2.6; y, por último, el porcentaje de en qué CNAE están clasificadas. 

 



Tabla 2.6: Estadio del panorama de startups españolas y comunidad autónoma de la que procede. 

Fuente: Elaboración propia a través de base de datos de startupexplore.com, 2019. 

 

Como conclusión, las relaciones desarrolladas en las redes crean reputación y constituyen una señal que el emprendedor envía a las fuentes de recursos con 

el propósito de reducir su percepción de riesgo y ganar legitimidad cognitiva y social para su actuación. Los emprendedores buscan credibilidad para ganar 

una aceptación explícita, que implique una percepción positiva acerca de la labor de emprendimiento. De esta manera, pueden facilitar la creación de nuevos 

contactos y el desarrollo de nuevas relaciones a través de las cuales se pueden acceder a nuevos clientes y proveedores para incrementar el intercambio de 

recursos. 

  

                        CC.AA

ESTADIO Madrid Cataluña Valencia Andalucía País Vasco Galicia Castilla y León Islas Canarias Murcia Aragón Islas Baleares Asturias Castilla la Mancha Navarra Extremadura Cantabria Asturias La Rioja TOTALES

idea 8 3 4 2 1 1 1 1 4 25

32% 0% 12% 16% 8% 4% 0% 4% 4% 4% 0% 0% 16% 0% 0% 0% 0% 0%

semilla 83 56 38 23 13 10 6 4 1 1 4 1 4 3 2 249

33% 22% 15% 9% 5% 4% 2% 2% 0% 0% 0% 0% 2% 0% 0% 2% 1% 1%

startup 261 193 117 59 36 24 13 13 15 7 6 5 6 755

35% 26% 15% 8% 5% 3% 2% 2% 2% 1% 0% 0% 0% 1% 1% 1% 0% 0%

crecimiento 98 82 59 24 9 11 6 6 3 9 4 4 1 4 2 1 2 325

30% 25% 18% 7% 3% 3% 2% 2% 1% 3% 1% 1% 0% 1% 1% 0% 0% 1%

vendida 42 44 5 5 3 1 1 101

42% 44% 5% 5% 3% 0% 0% 0% 0% 0% 1% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 1%

pública 4 4 6 2 1 1 18

22% 22% 33% 11% 0% 0% 6% 0% 0% 0% 6% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

cesada 4 6 6 16

25% 38% 38% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

ESTADIO DE LA STARTUP SEGÚN CCAA



2.3.2. Aspectos para la tramitación de constituir una empresa 

Los aspectos y burocracia a tener en cuenta a la hora de iniciar un emprendimiento y constituirlo 

como una sociedad, ya sea limitada o anónima, pasan por los siguientes pasos que se resumen 

en el siguiente Cuadro 2.6. 

Cuadro 2.6: Pasos a seguir para iniciar una sociedad empresarial. 

Fuente: RedOTRI, 2017. 
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2.3.3. Aspectos legales y de acogida de EBTs. Regulaciones y legislación. 

 

a. Tipo de entradas 

 

- Por patente o transferencia de tecnología: 

Sería el camino tradicional. Aquí el proponente, profesor de la universidad, posee una patente, 

invención, o transferencia de conocimiento, a la cual quiere proteger y, normalmente se pone 

en contacto con la OTRI de su universidad para resolverlo. En este momento, con esta visita a la 

OTRI se le plantea el licitar la patente para convertirla en el Know-how de una EBT, spin-off 

universitaria.  

Para el profesorado y el personal universitario contratado y funcionario de la universidad, es 

una de las formas de poder trabajar por cuenta propia sin tener que rendir cuentas frente al 

contrato de exclusividad que poseen al formar parte del equipo de recursos humanos de la 

universidad. 

 

- Por concurso de idea de empresa de base tecnológica: 

En muchas universidades existe la iniciativa del “Concurso de Ideas para la Creación de Empresas 

de Base Tecnológica (EBT o también llamadas spin-off universitarias”. 

Estas iniciativas llevan asociadas una serie de objetivos adicionales: 

- Consolidar y transformar en EBT las ideas de alto potencial innovador. 

- Crear nuevas vías que permitan la comercialización de tecnologías y conocimientos 

generados en la universidad. 

- Explotar comercialmente los resultados de investigación 

- Contribuir a la creación de empleo cualificado 

- Fomentar el emprendimiento como forma de autoempleo 

- Crear un vínculo y promocionar la cooperación entre universidad y empresa. 

En este tipo de concurso se ofrecen unas condiciones y cuantías. Estas cuantías deben ser 

siempre destinadas a la puesta en marcha de la EBT y están destinadas a cubrir gastos de 

preparación y formación de la empresa, derivados del asesoramiento, apoyo a la innovación 

(consultoría, asistencia jurídica, financiera, etc.); preparación de la presentación de proyectos 

en foros regionales, nacionales y europeos; consultoría para la protección y comercio de 

derechos de propiedad, industrial e intelectual; acuerdos de licencia; consultoría de marketing, 

etc.  

 

- Participación societaria de la Universidad: 

Cuando la empresa es transferida hacia el mercado a través de la OTRI, el tipo de contrato que 

se realiza con la universidad requiere la participación societaria de los socios (personal 

contratado universitario) y de la universidad, con una participación de la misma de al menos de 

entre un 5 y un 10% de las acciones, reservándose derecho a veto sobre decisiones societarias 

de la empresa de inclusión o salida de socios y de licitaciones sobre el “know how” de la 

empresa. 
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- Auditorias externas antes de la inclusión de la spin- off dentro de la universidad: 

Cabe destacar, que la empresa, antes de formar parte de la universidad en forma de spin- off, la 

misma será auditada por agentes externos que comprobarán mediante informes de viabilidad 

la probabilidad de éxito del a misma y la consistencia de su plan de empresas. 

 

 

2.3.4. Aspectos legales y de acogida de SBTs. Regulaciones y legislación. 

Según el Reglamento regulador de ocupación temporal de espacios en los Parques Científico- 

Tecnológicos de España, en el caso de las empresas que tengan concedida la licencia “Spin-off 

universitaria”, de las empresas externas, de las asociaciones y de las entidades sin ánimo de 

lucro, su alojamiento se ordena principalmente a través de convocatorias públicas de carácter 

periódico que se oferta la adjudicación, en régimen de cesión de uso, de aquellos espacios que 

van siendo habilitados con este fin y que permiten dar respuesta a requerimientos de espacio 

que se producen durante determinados proyectos de investigación y que han de ser asignados 

de forma dinámica en función de las necesidades, todo ello, sin perjuicio de que por específicas 

circunstancias de planteamientos estratégicos de la universidad pudiera darse una adjudicación 

directa. Muchas veces la adjudicación de espacios se contempla dentro de la posibilidad de que 

la propia universidad que está asociada al PCT participe en programas de incentivación del 

espíritu emprendedor y estímulo de la innovación en los que se produzca la ocupación temporal 

de espacios e instalaciones como consecuencia de la obtención de un premio, por un periodo 

máximo de un año, comúnmente, y en el que haya una exención total de las obligaciones 

económicas establecidas.  

La Ley 14/2011, de 1 de junio, de la Ciencia, la Tecnología y la Innovación, encomienda a las 

administraciones públicas en el ámbito de sus respectivas competencias el fomento, la 

valorización, la protección y la transferencia de conocimiento con el objeto de que los resultados 

de la investigación sean transferidos a la sociedad. A su vez, reconoce el papel de los parques 

científicos y tecnológicos como lugares estratégicos para la transferencia de resultados de la 

actividad de investigación, desarrollo e innovación a los sectores productivos. Con lo que las 

empresas de base tecnológica universitarias ubicadas en los PCTs disponen de espacios a través 

de una cesión temporal de la universidad. El Reglamento regulador de ocupación temporal de 

espacios en los PCTs posibilita la adjudicación directa de cesión temporal de espacios cuando se 

trata de entidades que adquieran un compromiso explícito de cooperación con la universidad 

en el que la innovación y el desarrollo científico-técnico aporten un valor esencial al sistema, si 

bien, en ocasiones esta colaboración puede ser recomendable que no se limite al plazo máximo 

de cesión de diez años al aportar importantes sinergias al sistema de I+D+i de la universidad y 

de su entorno socio económico. 

Por todo esto anteriormente mencionado, no existe un reglamento general para la pertenencia 

a un PCT en España y aunque exista un Reglamento Regulador general de ocupación temporal 

de espacios tienen un tono ambiguo para todos los PCTs de España. Los reglamentos por los que 

se suelen regular forman parte de los SRI, siendo estos son propios y estando regidos por las 

leyes regionales de cada comunidad autonómica.  
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2.4. FUENTES DE INFORMACIÓN Y METODOLOGÍA DEL TRATAMIENTO DE DATOS Y 

VAIABLES. 

En el presente apartado, como introducción al estudio empírico de la perspectiva de los clústers 

de alojamiento y su desempeño sobre la supervivencia de las spin- offs y startups tecnológicas 

españolas, se detalla la justificación de las bases de datos utilizadas, el tratamiento de las 

mismas a fin de obtener un colectivo representativo de clústers y su posterior explotación 

estadística para obtener resultados sobre comportamientos de los mismos sobre las spin- offs y 

startups tecnológicas.  

Los objetivos por alcanzar implican análisis de datos de carácter cuantitativo y cualitativo. Los 

primeros se obtienen de la Encuesta I+TC 2017 (Investigación más Transferencia de 

Conocimiento), los segundos acudiendo a los propios clústers de alojamiento a través del diseño 

de un cuestionario compuesto de veintiséis variables.  

 

 

2.4.1. Fuentes de información y bases de datos 

Para la realización del análisis se dispone de una base de datos catalogada como fuente 

secundaria, de carácter público. Se trata del Informe I+TC de 2017 (el más reciente y completo 

de los últimos años), que está compuesto por dos tipos de bases de datos a analizar, a saber: 

- Informe I+ TC, contiene un total de 98 cuestiones dirigidas a las Unidades de Gestión de 

Investigación, OTRIs y PCTs de las 70 universidades público-privadas españolas, de las 

76 que componen el mapa español, sólo 70 tienen Unidades de Gestión de la 

Investigación (UGIs) y OTRIs. Distribuidas en alrededor de 384 variables distribuidas a lo 

largo de cinco secciones detalladas a continuación: 

o Sección 1: información de la universidad: identifica la base investigadora de la 

universidad, así como las principales políticas universitarias en materia de 

gestión de la investigación y transferencia de conocimiento.  

o Sección 2: base de datos de los recursos disponibles en la gestión de la 

investigación y la transferencia de conocimiento: recoge las características 

principales tanto de las Unidades de Gestión de la Investigación (UGI) como de 

las Oficinas de Transferencia de Resultados de Investigación (OTRIs), así como 

información sobre su modo de relación con la universidad.  

o Sección 3: actividad y resultados de investigación: contiene preguntas dedicadas 

a recoger la actividad y principales outputs de investigación desarrollados en 

cada universidad.  

o Sección 4: actividad y resultados en transferencia de conocimiento: recaba 

información sobre los distintos instrumentos de transferencia de conocimiento.  

o Sección 5: creación de spin- offs y startups tecnológicas: registra la información 

de creación en implicación en empresas de base tecnológica y la gestión de 

capital semilla. 

- Informe económico sobre resultados individuales de aquellas universidades que han 

autorizado a publicar, en concreto 57 de las 70 encuestadas.  

Fundamentalmente este Informe I+ TC de carácter bianual, se fundamenta en cuatro 

instituciones, que juntas lo presentan. Este informe sirve de base de datos cuantitativa que 
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permite ver el gasto y el retorno que obtienen las universidades españolas en su labor de 

transferencia de conocimiento 

- RedOTRI es la red de Oficinas de Transferencia de Resultados de Investigación de las 

universidades público y privadas españolas cuya misión es potenciar y difundir el papel 

de las universidades como elementos esenciales dentro del sistema nacional de 

innovación (SNI).  

- APTE es la asociación de Parques Científicos y Tecnológicos de España, es una asociación 

sin ánimo de lucro cuyo objetivo es colaborar, potenciar y difundir la renovación y 

diversificación de la actividad productiva, el progreso tecnológico y el desarrollo 

económico.  

- CRUE (Conferencia de Rectores de las Universidades Españolas) es una organización 

constituida como asociación sin ánimo de lucro que agrupa las 76 universidades 

españolas, 50 públicas y 26 privadas. Entre otras funciones asume el papel de 

interlocución entre las instituciones universitarias del país y el Gobierno de España. 

- FUE (Fundación Universidad Empresa), según su propia web, tiene el objetivo de acercar 

el mundo de la universidad y el mundo de la empresa, haciendo un papel muy 

importante en el modelo “Triple Hélice”. Trata de ofrecer una respuesta adecuada a las 

necesidades cambiantes de la empresa, las universidades y los estudiantes.  

 

Por otro lado, se dispone de una fuente de datos de carácter primario, utilizando un cuestionario 

dirigido directamente al director de la OTRI y PCT. Este cuestionario, adjunto en el Anexo I de 

este trabajo, tiene el objetivo de acercarnos a la visión del clúster de alojamiento sobre las 

startups de base tecnológica que acoge. Se divide en seis secciones: 

o Sección 1: Denominación, localización y entorno; identifica el perfil demográfico de la 

OTRI o PCT, incluyendo el cargo, personal contratado y áreas cubiertas por el equipo. 

o Sección 2: Experiencia y antecedentes; muestra la experiencia del organismo en el 

apoyo de las startups de base tecnológica, cuantificando el porcentaje de éxito de las 

startups que han conseguido salir al mercado y el modo en que estas startups se han 

unido al programa para crear la empresa. 

o Sección 3: Burocracia; como hemos visto en la literatura, en cuanto a aspectos legales, 

las iniciativas de idea en forma de transferencia de conocimiento deben pasar por 

distintos trámites burocráticos para acceder al apoyo y participación de las 

universidades y PCTs. Las asesorías jurídicas y legales cubren en gran parte este aspecto. 

o Sección 4: Recursos y herramientas; no malgastar los recursos es el lema cuando se crea 

una empresa apoyado por estos organismos y con bajos recursos iniciales. Por lo tanto, 

la formación, colaboraciones con otras instituciones tipo de inversión, fomento de 

emprendimiento, mentorización, etc., es crucial para la creación de estas empresas; 

puesto que los emprendedores de estas iniciativas, muchas veces, les falta formación 

empresarial.  

o Sección 5: Aspectos sociales; el networking es importante en este tipo de iniciativas, por 

ello es importante saber si estas instituciones lo fomentan en forma de reuniones entre 

iniciativas, ya que la co-creación, co-producción y colaboración es importante cuando 

se pretende ahorrar en recursos y hacer nuevos partners que a futuro les ayude a 

desarrollar valor añadido a través de las actividades claves de la empresa. 

o Sección 6: Financiación y crecimiento; una de las labores de estas instituciones es indicar 

el camino de estas iniciativas a través de la formación y con la creación de rondas de 
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financiación, por ello es muy importante fomentar este tipo de reuniones con 

inversores, generando rondas de inversión de startups.  

 

 

2.4.2. Identificación de los grupos de estudio y representatividad 

estadística de las bases de datos. 

En este apartado, previo a la descripción de las herramientas estadísticas y metodológicas 

empleadas en la investigación, se justifica la significación y la representatividad estadística que 

ofrecen las bases de datos disponibles a través de RedOTRI y APTE.  

La base RedOTRI proporciona información de todas las instituciones universitarias que poseen 

OTRI y que han lanzado a través de su organismo iniciativas a través de la transferencia de 

conocimiento en forma de spin- off de base tecnológica de carácter universitario. Esto permite 

asegurar la adecuada representatividad de la base de datos como sistema de información a 

través de sus informes anuales I+TC (la Investigación y Transferencia de Conocimiento en las 

universidades españolas), cuyo informe último que se posee es el del 2017. Esta fuente de 

información recoge la existencia de 70 universidades españoles público y privadas, cuyas sólo 

43 de ellas poseen spin- offs a través de sus OTRIs.  

Por otro lado, la base APTE proporciona información de todas las instituciones públicas en forma 

de PCT que han lanzado a través de sus programas iniciativas en forma de startups de base 

tecnológicas no universitarias. Esto permite asegurar, también, la representatividad de la base 

de datos como sistema de información a través de sus informes trimestrales. Esta fuente de 

información recoge la existencia de 51 PCTs españoles, exponiendo al igual que en su homólogo 

I+TC el gasto de recursos y herramientas para las iniciativas empresariales.  

 

La primera base de datos ha sido empleada para conocer el comportamiento económico de las 

instituciones que dan apoyo en forma de recursos y herramientas para el emprendimiento; 

también ayuda a determinar el comportamiento de las universidades españolas y los PCTs en 

cuanto al gasto de los recursos de I+D dedicados a la creación de spin-offs de base tecnológicas 

y sus posteriores ingresos económicos venidos a través de este ámbito. La segunda base de 

datos, de fuente primaria, a través de encuesta directa a OTRIs y PCTs, permite identificar si ese 

gasto en recursos está validado por las empresas para asegurar su viabilidad.  

En un principio, en cuanto a la segunda base de datos, nuestra investigación, únicamente, tenía 

como objetivo estudiar las spin- offs de base tecnológica creadas a través de OTRIs 

pertenecientes a universidades. Al identificar el grupo de estudio de las universidades españolas 

en la Tabla 2.7, distinguimos que la población era escueta para establecer un análisis que no 

fuese estudios de casos. Por ello, ahondamos en dos registros, en primer lugar, las universidades 

españolas; donde distinguimos la población objeto de estudio dirigida a spin- offs de base 

tecnológica de ámbito universitario; y en segundo lugar, los Parques Tecnológicos; donde 

distinguimos la población de startups de base tecnológica de ámbito no universitario como 

podemos ver en la Tabla 2.7b. 

Los registros contenidos en estas bases de datos han sido codificados para permitir una 

integración de la misma y permitir una clasificación de los resultados. Los criterios de 

segmentación utilizados han sido: identificar las universidades españolas (tanto público como 
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privadas), identificar cuál de ellas tienen OTRIs, y de estas OTRIs, identificar cuales tienen 

empresas en activo. Para los PCTs, se ha recurrido a APTE (Asociación de Parques Tecnológicos 

de España), identificando el número y la localización, para posteriormente lanzar las encuestas.  

Así determinamos en las universidades el número de OTRIs con spin- offs en activo que 

contactamos a través de la segunda base de datos: 

Tabla 2.7: Resultado de número de OTRIs con spin- offs contactadas. 

Nº de 

universidades 

(año 2018) 

Universidades 

con OTRIs 

OTRIs con 

Spin- offs 

Respuestas 

de OTRIs 

contactadas 

OTRIs con 

Spin- offs 

contactadas 

OTRIs sin 

Spin- offs 

contactadas 

70 70 43 26 15 10 
Fuente: Elaboración propia. 

También contactamos con los PCTs: 

Tabla 2.7b: Resultado de número de PCTs con startups contactados. 

Nº de PCTs 

(año 2018) 

PCTs con 

Startups 

Respuestas 

de PCTs 

contactados 

PCTs con 

Startups 

contactadas 

PCTs sin 

Startups 

contactadas 

51 51 26 26 0 
Fuente: Elaboración propia. 

  

Con lo que el total de población objeto de estudio es de 43 universidades con OTRIs que han 

validado spin- offs universitarias más 51 PCTs que poseen Startups de base tecnológicas no 

universitarias. 

 

 

2.4.3. Muestras y poblaciones. 

Para lograr una elevada representatividad respecto a la población sin adentrarnos en estudios 

de caso, ésta se ha segmentado entre las instituciones que poseen empresas y las que no, para 

limpiar el número de 121 iniciales, entre las que había instituciones que no poseían ninguna 

spin- off.  

Una vez definidas las poblaciones objeto de estudio de las que extraer los principales datos de 

recursos y herramientas para el emprendimiento tecnológico universitario y no universitario, el 

número de instituciones que conforman las OTRIs con spin- offs y los PCTs con startups permite 

utilizar el total de dichas poblaciones, sumando entre las dos un número que ronda las 94 

instituciones que estudiamos en la muestra. 

Como podemos ver en la siguiente Tabla 2.8 las spin- offs y startups tecnológicas se concentran 

en las siguientes comunidades autónomas.  
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Tabla 2.8: Concentración de spin- offs y startups a las que se les ha lanzado la encuesta por 

comunidades autónomas.  

 

Fuente: Elaboración propia. 

Siendo las comunidades de Cataluña, Madrid, Andalucía, País Vasco y Valencia, las que más 

representatividad tienen en nuestro análisis, seguidas de Aragón con el tercer número más alto 

de Spin- offs y Asturias con el quinto número más alto de startups. 

 

 

2.4.4. Metodología en los análisis cuantitativos y cualitativos. 

El análisis cualitativo parte de un análisis de los principales factores antes definidos por 

secciones: demografía, experiencia, burocracia, recursos y herramientas, aspectos sociales y 

financiación. La metodología se basa en un enfoque descriptivo (media, mediana y desviación 

típica), histogramas de frecuencia y análisis estadísticos para toda la muestra, estableciendo la 

chi-cuadrado para establecer la significatividad de la variable. El análisis acaba con tabulaciones 

cruzadas para establecer relaciones entre distintas variables. Para ello se utiliza la base de datos 

proveniente de las encuestas lanzadas a las 43 instituciones OTRIs y 51 PCTs que se distribuyen 

por la demografía española.  

El análisis cuantitativo, sin embargo, parte de un análisis de los principales importes en 

proyectos de investigación, I+D, contratos de personal técnico para la transferencia de 

conocimiento, números de patentes y licitaciones de spin- offs. El objetivo es establecer 

comparaciones cruzadas entre los importes gastados y los resultados de investigación dirigidos 

a las OTRIs, patentes y licitaciones. Para ello se usará un análisis factorial a través de una matriz 

de componentes rotados para ver el comportamiento de las universidades, a través de sus OTRIs 

hacia el gasto de recursos para la creación de spin- offs, para así, formar clústers de 

Región

Spin- offs 

universitarias %

Startups no 

universitarias %

Andalucía 28 10,61% 1659 21,44%

Aragón 37 14,02% 61 0,79%

Asturias 676 8,73%

Cantabria 123 1,59%

Castilla la Mancha 8 3,03% 123 1,59%

Castilla y León 3 1,14% 184 2,38%

Cataluña 62 23,48% 860 11,11%

Extremadura 246 3,18%

Galicia 32 12,12% 430 5,56%

Islas Baleares 184 2,38%

Islas Canarias 43 16,29% 307 3,97%

La Rioja 7 2,65% 123 1,59%

Madrid 12 4,55% 1167 15,08%

Murcia 9 3,41% 184 2,38%

Navarra 5 1,89% 61 0,79%

País Vasco 737 9,52%

Valencia 18 6,82% 614 7,93%

Ceuta 

Melilla

TOTALES 264 100,00% 7739 100,00%
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comportamientos de las universidades. Se establecerá por último una regresión lineal mediante 

un modelo logit para determinar la variable dependiente de si hay o no creación de spin- off en 

esta institución. Para ello se utiliza la base de datos del Informe I+TC 2017. 

 

 

2.4.5. Determinación del tamaño de la encuesta. 

La determinación del error muestral para la población de las instituciones y organismos que nos 

acontece se ha determinado del siguiente modo: el cuestionario se ha enviado a las 70 

universidades públicas y privadas españolas que cuentan con una unidad OTRI, esto es, el 84% 

del total de universidades españolas. De estas, sólo 43 poseen, en la actualidad, spin- offs en su 

clúster de alojamiento (ya sea dentro de la universidad o en un PCT asociado). Estas 43 se 

consideran parte de nuestra población de donde hemos accedido a 264 spin- offs universitarias 

españolas, acompañado de los 51 PCTs que existen en la actualidad, de donde hemos accedido 

a las 7739 startups de base tecnológicas no universitarias españolas. Del total de las 

universidades y PCTs se han recibido 52 respuestas (26 respuestas de OTRIs más 26 de PCTs), de 

este número, aun reducido, hace que el error muestral sea del 9,19% para un nivel de confianza 

del 95%. No obstante, a efectos del estudio podemos realizar una aproximación, debido al 

pequeño tamaño de la población, a la relación existente entre estas instituciones encuestadas y 

las empresas que asesoran. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



JESÚS NIETO GONZÁLEZ 

 
111 

2.5. DESCRIPTIVOS CUALITATIVOS Y CARACTERIZACIÓN DE LA INSTITUCIÓN Y DEL 

CLÚSTER DE ALOJAMIENTO. 

La literatura económica distingue una multitud de factores explicativos de carácter cualitativo, 

entre ellos: A) Factores ambientales con aspectos de características socioeconómicas e 

innovadoras de la región (Power, 2005) y la existencia de clústers de alojamientos adheridos a 

las OTRIs por región (Aldridge y Audretsch, 2012); B) Factores estructurales cuyas características 

consisten en la calidad de las dotaciones de la universidad (Powers y McDougall, 2005), prestigio 

de universidad (Grimpe, 2009), tamaño de la OTRI o del PCTs, localización (Bercovitz y Feldman, 

2008), edad de la OTRI/ PCT (Grimm y Jaenicke, 2012), estrategia de selectividad para incluir las 

iniciativas a los clústers (Cardozo et al., 2010), saldo total de conocimiento que posee la 

universidad (Heisey y Adelman, 2011), aspectos legales y normativos donde la existencia de 

políticas regionales de innovación y políticas universitarias propicia y dan soporte a las 

actividades de transferencia (Wilson et al., 2007); C) El uso de recursos y herramientas con 

aspectos como las habilidades, capacidades de las personas que promueven las innovaciones 

(Clarysse et al., 2011), el papel de la formación a los emprendedores (Rasmussen y Borch, 2010), 

factores relacionales diferenciando entre la creación de redes fuera del mundo académico 

(Krueger, 2008) y la eliminación de barreras en la transferencia de tecnología (Bercovitz y 

Feldman, 2008). 

 
 
 

A) Dimensión de las OTRIs y PCTs/ Factores ambientales y de relación 

Las respuestas alcanzadas en la muestra de población encuestada nos dicen desde que regiones 

han sido dadas, coincidiendo éstas con las comunidades autónomas donde en general, más spin- 

offs académicas y startups no universitarias hay. Madrid con un 33% de las respuestas, Murcia 

con un 20%, Galicia con un 13% y Andalucía, Castilla la Mancha, Cataluña, Navarra y Valencia 

con un 7% respectivamente. 

Siendo el número medio de empresas lanzadas en la totalidad de respuestas alcanzadas de 23.77 

empresas. Teniendo en cuenta que son EBTs de entre cero y cinco años, que es la duración de 

contrato de incubación de las empresas con la universidad. El personal medio contratado por 

estas instituciones para atender esta demanda es de 7,34 personas. 

 

 

B) Gestiones, marco normativo entre clústers e iniciativas 

El tiempo en las empresas es crucial para no malgastar recursos. Por ello, de este modo, una de 

las formas de medir la supervivencia de estas empresas es ver cuánto tiempo tardan en 

anexionarse a los organismos, denominados clústers de alojamiento, para centrarse en lo que 

saben hacer; “emprender” (Ries, 2011). En nuestra muestra, el 13.34% de las empresas tarda en 

anexionarse y superar todas las gestiones entre 0 y 2 meses, mientras que el 40% tarda entre 2 

y 6 meses y el 46.67% tarda entre 6 meses y 1 año. Por tanto, más de la mitad de las empresas 

gastan recursos innecesarios en gestiones y se ven imposibilitados de dedicarse a lo que saben, 

ralentizando el nivel de éxito que a futuro pueden tener estas empresas. Sin embargo, también 

conviene mencionar que tardar más en el caso de establecer el contrato entre la spin- off y la 
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Universidad. Tiene su justificación en auditar y examinar mejor a las posibles empresas para 

hacer disminuir los riesgos de fracaso empresarial. 

En cuanto a la supervivencia de estas empresas asesoradas por las OTRIs y los PCTs, el 13.34% 

de las instituciones declara que menos del 25% de sus empresas asesoradas sobrevive al periodo 

de cinco años que están guiadas a través de su organismo, mientras que el 20% asegura que sólo 

entre el 25% y el 50% sobrevive. El 61.66% restante dice que más del 50%, sobreviven a ese 

quinto año donde se suele dar por finalizada la relación con la institución OTRI y su universidad. 

En el caso de las spin- offs universitarias, y con los PCTs, en el caso de las startups no 

universitarias. 

Comparando el tiempo de latencia contractual de anexión media entre una iniciativa de este 

tipo y un clúster de alojamiento con la supervivencia de estas empresas al quinto año y final de 

contrato con estas instituciones, nos da como resultado que aquellas empresas que tardan más 

en anexionarse son mejor evaluadas, por lo que como vemos en otros descriptivos como tipos 

de contrato para anexión con la institución, las auditorías externas que evalúan estas startups 

son cruciales para ver los riesgos que conllevan y asegurar la permanencia en el mercado de las 

mismas. Según la Tabla 2.9, vemos que las OTRIs y PCTs que mayor porcentaje de éxito registran 

(entre el 50- 75% y más del 75%) son aquellas que tienen un período de latencia contractual de 

entre 2- 6 meses o incluso mayor a 6 meses con el 53.36% del total de la muestra. 

Tabla 2.9: Tiempo de latencia contractual y porcentaje de éxito de la empresa. 

Tiempo de 

latencia 

contractual 

% éxito 

<25% Entre 25- 50% Entre 50- 75% >75% 

0-2 meses 0,0% 0,0% 6,7% 6,7% 

2-6 meses 6,7% 6,7% 13,3% 13,3% 

>6 meses 6,7% 13,3% 13,3% 13,3% 

Fuente: Elaboración propia. 

 

En el caso exclusivo de las OTRIs, el tipo de contrato que hacen éstas con las spin- offs 

académicas, para anexionarse a ellas y servir de canalización hacia la empresa son los siguientes: 

el más utilizado es el contrato de “transferencia tecnológica de conocimiento o invención a 

través de patente o proyectos de investigación” con el 60% de los contratos, el siguiente más 

utilizado es el establecimiento de una relación contractual con el servicio de la OTRI en la que la 

universidad a la que pertenece la OTRI adquiere o se le ofrece como royalties acciones de la 

empresa a constituir (con el 40% de las respuestas), el 6.67% realizan un concurso entre personal 

de la universidad que presentan un proyecto de idea empresarial de base tecnológica fruto de 

investigaciones que pueden salir al mercado, mientras que el 26.67% aseguran que las empresas 

son previamente evaluadas por asesores externos y si esa evaluación es favorable, se establece 

un contrato de prestación de servicios. 

Cruzando datos descriptivos de la encuesta encontramos que hay una relación entre el tipo de 

contrato y el porcentaje de éxito de las spin- offs académicas (supervivencia al quinto año) (Tabla 

2.10). Siendo los contratos del tipo de transferencia tecnológica los que más fracasan, una de 

las causas puede ser debido a que los equipos de investigación tienen motivaciones para montar 
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la empresa por reconocimiento de los investigadores que la componen sin ningún interés en 

comercializar productos o servicios. Los de más éxitos suelen firmar relaciones contractuales 

con participaciones por parte de la universidad en la empresa. 

Tabla 2.10: Porcentaje de éxito spin- off académica y tipo de contrato relacional con OTRI. 

% supervivencia de EBTs al quinto año 

de vida 

Tipo contrato  

concurso 

transferencia 

de proyectos 

de 

investigación 

Relación 

contractual con 

participaciones 

en la EBT 

Contrato previa 

evaluación de la 

EBT por agentes 

externos 

<25% 0,0% 13,3% 0,0% 0,0% 

25- 50% 6,7% 13,3% 0,0% 0,0% 

50- 75% 0,0% 20,0% 0,0% 13,3% 

>75% 0,0% 13,3% 13,3% 6,7% 

Fuente: Elaboración propia. 

Para favorecer el éxito de estas iniciativas empresariales, tanto académicas como no 

académicas, las OTRIs y los PCTs establecen relaciones con otras instituciones para beneficiar la 

supervivencia de estas startups. De entre todas las respuestas el 64.3% establece estas 

relaciones. En concreto: fundaciones para ayudar al emprendimiento con el 66.67% de las 

respuestas, organizaciones de financiación de emprendimiento, también con el 66.67% de las 

respuestas; rondas de financiación con el 44.45%, organizaciones públicas y privadas para 

fomentar el emprendimiento con el 55.56%, despachos de abogados con el 18.18% de las 

respuestas. 

 

 

C) Factores de estructura, uso de recursos, uso de herramientas y financiación 

No sólo es importante el establecimiento de relaciones con otras instituciones para favorecer el 

emprendimiento de estas empresas sino, también, si se produce interrelación entre las propias 

empresas y estas instituciones, así, lo fomentan, obteniendo que el 53.85% de éstas así lo hacen. 

Produciéndose, de este modo los procesos de co-creación (definido como unión de varias 

empresas o profesionales para crear un producto o servicio y lanzarlo al mercado para obtener 

más nicho de mercado) con un 61.54% de respuestas del total de los encuestados; co-

producción (definido como unión de varias empresas o profesionales para atender a las distintas 

etapas de la producción de un producto o servicio) con un 23.08% de las respuestas del total de 

los encuestados; y, por último, el concepto de co-operación entre startups (definido como hacer 

que una o varias empresas adopten un régimen de integración intenso en la captación de 

ámbitos y actividades empresariales) con un 46.15% de la muestra. Entonces se demuestra que 

los procesos de co-creación entre emprendedores y la unión de fuerzas para lanzar un producto 

o servicio al mercado son los más dados entre las empresas de esta índole. 

La estructura se define como el sistema que engrana para generar el mejor desempeño y eficacia 

a la hora de lograr la supervivencia de las empresas. Investigando sobre las áreas que las OTRIs 

y PCTs fomentan con sus recursos humanos obtenemos los siguientes porcentajes: el 47.62% 
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ocupan el área de director, mientras el 52.38% los dirigen desde departamentos, áreas o 

vicerrectorados de universidad, el 19.05% tienen un área de recursos humanos, hablamos sobre 

todo de las instituciones grandes que sobrepasan los 10 trabajadores, el 66.67% tienen un área 

de innovación y desarrollo, el 57.14% tienen un área de asesoramiento empresarial, jurídico y 

fiscal, el 28.57% tiene un área de organización de espacios y, únicamente, el 52.38% tiene un 

área de transferencia de conocimiento, comercialización de tecnología y divulgación científica. 

Examinando si las OTRIs y PCTs fomentan la formación para las spin- offs y startups encontramos 

que solo el 35.71% lo hacen, siendo el tipo de formación dado en: mentoring con el 16.67%, 

coaching con el 50%, formación en gestión de empresas con el 83.34% y formación en 

innovación tecnológica con el 50%. Otro aspecto importante para la supervivencia de estas 

iniciativas es el tema de la financiación. Sólo el 61.54% de las OTRIs y PCTs afirman ayudar a 

conseguir financiación a estas empresas, adentrándose en los siguientes programas de 

financiación (Gráfico 2.8). Las principales fuentes de financiación fomentadas por las OTRIs y 

PCTs son con un 85.71% de las respuestas respectivamente, capital venture, business angels y 

financiación del CDTI (Centro para el Desarrollo Tecnológico Industrial); las siguientes más 

utilizadas son con un 71.43%, preparación para conseguir concursos de innovación para 

empresas y proyectos de investigación, desarrollo y comercialización con otras empresas o 

instituciones público o privadas (como pueden ser proyectos europeos). Las menos dadas son 

créditos ICO (Instituto de Crédito Oficial) y financiación ENISA (Empresa Nacional de Innovación 

Sociedad Anónima) con un 41.75% de las OTRIs de la muestra. Y desde luego que las menos 

explotadas son las nuevas técnicas online como el crowfoundig con un 14.29% de la muestra.  

Gráfico 2.8: Tipo de financiación propuesta por OTRIs y PCTs. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

La siguiente Tabla 2.11 muestra que hay una relación entre la consecución de financiación y la 

eficacia en tomar decisiones que se ve reflejado en el tiempo de latencia que tarda una empresa 

en anexionarse con una universidad a través de una OTRI o a un PCT. Encontrando que las 

empresas que sitúan en la media, entre 2-6 meses para cerrar una relación contractual de 

transferencia de conocimiento hacia el mercado, son las empresas que consiguen más 

financiación. Según la Tabla 3 distinguimos entre financiación: 1. ENISA, 2. Proyectos europeos, 

3. FFF (Friends, Family and Fools), 4. Crowfounding web, 5. Concursos, 6. CDTI, 7. ICO, 8. Business 

angels y 9. Capital venture. 

 

 

 

 



JESÚS NIETO GONZÁLEZ 

 
115 

Tabla 2.11: Tiempo de latencia contractual y tipo de financiación conseguida por las empresas. 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Desde el punto de vista de las iniciativas empresariales la Tabla 2.12 refleja que aquellas 

empresas que pasaron por programas de incubación o PCTs tienen más facilidad de conseguir 

financiación que aquellas que no pasaron o que estuvieron en espacios de coworking privados. 

Por lo tanto, en este caso, el papel que desarrolla las OTRIs y PCTs como alojamiento y atractores 

de programas y rondas de financiación, es clave para la supervivencia de estas startups de base 

tecnológica, ya que los PCTs, donde acaban alojadas todas las empresas de nuestro estudio, son 

los que mejor canalizan todo tipo de financiaciones hacia sus empresas. 

Tabla 2.12: Relación entre tipo de clúster de alojamiento usado y tipo de financiación 

conseguida por las iniciativas empresariales. 

  

Tipo de Financiación conseguida durante la vida de la Startup 

Financ. 

Bancaria 

Préstamo 

personal 
ICO 

Proyectos 

europeos 

Proyectos 

estatales 

Fondos 

propios 
Otro 

Uso de 

Espacios 

compartidos 

para Startups 

No 18 5 10 10 11 17 4 

  6,3% 1,8% 3,5% 3,5% 3,9% 6,0% 1,4% 

Incubadora 17 4 8 16 24 36 7 

  6,0% 1,4% 2,8% 5,6% 8,5% 12,7% 2,5% 

Parque 

Científico 

Tecnológico 

21 10 9 21 28 37 7 

  7,4% 3,5% 3,2% 7,4% 9,9% 13,0% 2,5% 

Coworking 8 3 1 4 11 22 3 

  2,8% 1,1% 0,4% 1,4% 3,9% 7,7% 1,1% 

Otro 8 1 4 5 9 14 7 

  2,8% 0,4% 1,4% 1,8% 3,2% 4,9% 2,5% 

Fuente: Elaboración propia. 

Latencia 

contractual 

Tipo de financiación 

1,2,3,4,

5,6,7,8,

9 

1,2,5,6,

9 

1,5,6,7,

8,9 

2,3,6,7,

8,9 

2,5,6,8,

9 2,5,8,9 6,8 

0- 2 meses 0,0% 0,0% 6,7% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 

2- 6 meses 0,0% 6,7% 0,0% 6,7% 6,7% 0,0% 6,7% 

> 6 meses 6,7% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 6,7% 0,0% 
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2.6. ANÁLISIS CUANTITATIVOS SOBRE LOS CLÚSTERS DE ALOJAMIENTO. 

A modo de introducción, en 2019 España invierte por primera vez más de 1.000 millones de 

euros en startups tecnológicas, con más de 250 programas superpuestos que fueron diseñados 

en parte para estimular las economías regionales. Estos programas estaban coordinados de 

manera significativa. En los últimos cinco años, el gobierno de España ha sido mucho más activo 

al tratar de reorganizar los esfuerzos de clústers regionales para ser más eficiente y tiene mayor 

impacto.  

En el ámbito impositivo español, todavía vamos a la cola de países como Reino Unido, Alemania 

o Francia. Donde si bien las cuotas a la seguridad social cuentan con exenciones dinerarias con 

cuotas escalables en las que, si eres por primera vez autónomo en dos años en la seguridad 

social, te corresponden 12 meses con una reducción total del 80% sobre la base inicial de 

autónomo den el régimen RETA (Régimen especial de Trabajadores Autónomos) de 283,30EUR. 

Desde el mes 13 al mes 18, los autónomos reciben una reducción total del 50% sobre la cuota 

base, y del mes 19 al 24 se establece una reducción del 50% sobre la cuota base. Además, si eres 

menor de 18 años cuando solicitas el alta de autónomo, recibir una reducción entre el mes 25 y 

36, también del 30% sobre la cuota base. En esta nueva normativa de exenciones fiscales 

impositivas de España no se observa que haya límite de edad para poder acceder a estas 

reducciones, lo que sí sucede es que para los emprendedores que quieras formalizar su empresa 

como Sociedad, porque así le suponga tener mejores ventajas, no tienen ninguna reducción o 

exención de tasas en la seguridad social como figura de autónomo societario, siendo esta 100% 

necesaria para fundar una Sociedad, ya sea limitada o anónima.  

En el presente apartado se procede al análisis cuantitativo del funcionamiento, dentro del 

concepto de la “Triple Hélice”, de las universidades en cuestiones de creación de empresas. Para 

ello se utiliza la fuente de carácter secundario I+TC (Investigación más Transferencia de 

Conocimientos en las universidades españolas) proveniente de la institución CRUE (Conferencia 

de Rectores de las Universidades Españolas). Esta fuente tiene una intencionalidad de analizar 

estadísticamente los valores de investigación de las universidades con temporalidad anual. El 

último informe del que disponemos data de 2017. 

El análisis cuantitativo parte de un análisis de los principales importes en proyectos de 

investigación, I+D, contratos de personal técnico para la transferencia de conocimiento, 

números de patentes y licitaciones de spin- offs. Cuyo objetivo es establecer comparaciones 

cruzadas entre los importes gastados y los resultados de investigación dirigidos a las OTRIs, 

patentes y licitaciones.  

El primer paso del análisis muestra en la Tabla 2.13, los valores medianos y la significación de 

estos valores para universidades que en el último año analizado presentaron la creación de spin- 

offs y para las que no presentaron dicha creación. 
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Tabla 2.13: Descripción de las variables de motivan el emprendimiento en las universidades. 

Fuente: Elaboración propia a través del informe I+TC 2017. 

En la Tabla 2.15 se muestra los indicadores del que está compuesto el informe I+TC, siendo 

altamente significativos el número de PDI (Personal Docente Investigador) en las universidades 

productoras de este tipo de iniciativas empresariales, donde la mediana se sitúa en los 1967 

frente a las 1200 unidades de personal contratado en las universidades que no tienen este tipo 

de iniciativas. Al hilo de esto, caben los resultados de investigación de este personal contratado. 

Es lógico, que en las universidades con más personal surja la competencia entre el propio 

personal, por ganar más méritos y conseguir la plaza indefinida como funcionario frente a las 

universidades que no tienen tanto personal contratado. De este modo, fruto de esta 

competencia dada por el alto número de personal contratado, surge que las universidades, con 

este tipo de empresas transferidas desde los resultados de investigación, tengan más número 

de tesis depositadas al año, más artículos en revistas WOS (Web of Science), un mayor número 

de patentes, y, por lo tanto, un mayor número de spin- offs creadas a través de las OTRIs de 

estas universidades.  

El importe de ayudas competitivas altamente significativas que reciben las universidades se 

triplica en el caso de las universidades que producen spin- offs frente a las universidades que no 

las producen, debido también a esta competencia que surge entre los distintos equipos de 

investigación dentro de las universidades. Por lo que el importe de ayudas destinadas a 

proyectos de investigación es más del doble en universidades que tienen spin- offs, sucediendo 

lo mismo con el importe total de las ayudas destinadas a RRHH (Recursos Humanos). Importe, 

éste último, que se suele destinar a contratación de formación de doctores y para personas ya 

doctoradas que se ocupen de investigaciones dentro del entorno universitario. Son estas 

Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación Sign.

PDI nº personas 1423 1349 1967 1479 1200 1060 0,016

Importe total de ayudas competitivas 11612442 15963129 17232331 17585106 7366498 11738346 0,005

Importe total proyectos de investigación 7033907 10215089 10765873 11513137 4283559 7221267 0,007

Importe proyectos de investigación 

autonómica

189383 1123190 274234 1055148 168063 1195051 0,400

Importe proyectos investigación nacional 3380469 13635277 5469522 5736822 2441709 18746818 0,940

Importe proyecto investigación U. E. 1855568 4673347 3415084 5247856 765057 3365184 0,008

Importe total ayudas RRHH 2655818 6795332 3944095 8545850 2158445 3636995 0,031

Nº tesis
nº tesis

167 250 245 301 101 124 0,003

Nº artículos en revistas WOS nº paper 765 1056 981 1203 558 701 0,005

Importe proyectos I+D colaborativa 1220581 4131014 2796552 5090785 645177 1997799 0,010

Importe contratación de I+D+I 2823046 6049399 4948915 6610713 1832687 5150003 0,084

Nº patentes prioritarias nacionales nº patentes 7 10 12 10 6 7 0,001

Nº extensiones PCT nº PCTs 2 7 5 7 1 5 0,006

Ingresos por licencias € 9623 78385 22893 84465 2550 68221 0,095

Nº Spin- offs creadas en el año nº spin- offs 1 4 3 4 0 0 0,000

Personal técnico función transferencia 

conocimiento
nº personas

7 12 7 16 6 7 0,152

Importe contratos I+D/ número de contratos 29951 25321 30106 15508 28628 32205 0,182

Importe convenios Cátedras/ número 

convenios

36846 42307 45000 26328 31317 55158 0,249

Importe proyectos I+D competitivos/ número 

PDI

3506 5349 3978 4087 3110 6434 0,684

Importe proyectos I+D y consultoría/ número 

PDI

1970 4249 1829 5451 2087 2499 0,460

€

Tipo de muestra

Variables motivacionales

Características descriptivas de las variables

Descripción de la variable
TOTAL con spin- offs sin spin- offs

€

€
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personas las que dan ese valor de transferencia de investigación, que, a medio y largo plazo, 

acaban de invenciones, patentes, diseños de utilidad, etc. que son altamente transformables en 

empresas.  

Tabla 2.14: Matriz de componentes rotados sobre el análisis del comportamiento de las 

universidades hacia la creación de spin- offs. 

Fuente: Elaboración propia a través del informe I+TC 2017. 

En la Tabla 2.14 se muestra una explicación de la varianza total del 76,96%, por que el análisis 

factorial explica muy bien cada una de las variables a tener en cuenta como indicadores en el 

análisis factorial. En este segundo paso del análisis, podemos ver la creación de cinco factores 

que intervienen activamente en las universidades españolas. En el caso del factor 1, con una 

varianza explicativa del 26,99%, compuesto por el personal PDI de las universidades, está 

correlacionado con el importe total de ayudas competitivas conseguidas, así como con el 

importe destinado a proyectos de investigación y con el importe destinado a ayudas de RRHH. 

Todos estos importes se ven reflejados en la consecución de un mayor número de tesis y por 

supuesto de artículos en revistas científicas. Este Factor 1 se denomina “desempeño en 

investigación”. El factor 2, con una varianza explicativa del 11,07%, muestra una correlación 

entre las variables de importe en proyectos de I+D competitivos y de consultoría divididos entre 

el número de personal PDI; por lo que el Factor 2 pasa a denominarse “competitividad en 

proyectos de I+D” ya que haya la competitividad entre el personal contratado por la universidad. 

Análisis Factorial. Análisis de la actividad 

emprendedora en universidades

FACTOR 1: 

Desempeño 

en 

investigación

FACTOR 2: 

Competitivida

d proyectos 

I+D

FACTOR 3: 

Contratación 

personal I+D

FACTOR 4: 

Transferencia de 

Resultados de 

investigación

FACTOR 5: 

Inversión en 

I+D

Comunalidad

PDI 0,87 0,8824

Importe total de ayudas competitivas 0,83 0,9766

Importe total proyectos de investigación 0,68 0,9195

Importe total ayudas RRHH 0,82 0,7248

Nº tesis 0,82 0,7865

Nº artículos en revistas WOS 0,87 0,8793

Importe proyectos I+D competitivos/ número 

PDI 0,87 0,7905

Importe proyectos I+D y consultoría/ número 

PDI 0,77 0,7022

Importe proyectos investigación nacional 0,84 0,7649

Importe contratación de I+D+I 0,61 0,8900

Nº extensiones PCT 0,54 0,7233

Importe contratos I+D/ número de contratos 0,78 0,6403

Importe proyecto investigación U. E. 0,62 0,8939

Importe proyectos I+D colaborativa 0,73 0,8254

Nº patentes prioritarias nacionales 0,75 0,7807

Ingresos por licencias 0,55 0,6581

Nº Spin- offs creadas en el año 0,84 0,7975

Personal técnico función transferencia 

conocimiento 0,60 0,5589

Importe proyectos de investigación 

autonómica 0,68 0,6306

Importe convenios Cátedras/ número 

convenios -0,72 0,5671

Varianza 5,40 2,21 2,35 4,19 1,24

% de Varianza 26,99% 11,07% 11,73% 20,96% 6,22%

% de Varianza acumulada 26,99% 38,06% 49,79% 70,75% 76,96%

Matriz rotada (Varimax) de factores  explicativos del perfil de universidades emprendedoras
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En el factor 3, con una varianza explicativa del 11,73% se observa una relación entre la 

consecución de ayudas para la contratación de personal en I+D y el importe concedido total para 

emprender proyectos de investigación a nivel nacional en universidades y PCTs; este Factor 3 se 

denomina “contratación de personal I+D”. En el factor 4, con una varianza explicativa del 

20,96%, hay una correlación positiva entre seis variables que muestran que el importe 

conseguido en proyectos de investigación de la U.E. y en proyectos de I+D colaborativos está 

estrechamente ligado con el número de patentes conseguidas y licitadas para la realización de 

iniciativas empresariales en forma de spin- offs universitarias. Este Factor 4 pasa a denominarse 

“transferencia de resultados de investigación”. Por último, el factor 5, con una varianza 

explicativa del 6,22%, muestra una correlación negativa entre importe de total destinado a 

proyectos de investigación autonómicos e importes destinados a investigación privada por parte 

de la fundación de cátedras de investigación. Por lo que en una universidad a más proyectos 

públicos conseguidos menos necesidad de acudir a cátedras de investigación privadas; este 

Factor 5 pasa a llamarse “Inversión en I+D”. 

Cuadro 2.7: Proceso de generación de los clústers en la muestra del perfil de la universidad.  

Fuente: Elaboración propia a través del informe I+TC 2017. 

Una vez analizados los factores determinantes del perfil de la universidad emprendedora, se 

procede, como tercer paso, a realizar un análisis de agrupación, según el algoritmo descendente 

de Howard-Harris, de los distintos tipos de universidad en función de los 5 factores obtenidos, 

lo que permite identificar, según el Cuadro 2.7, cinco grupos principales. Con esta agrupación la 

Grupo 1 Grupo 2

nº.  35 nº. 22

Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3

nº. 30 nº. 8 nº. 19

Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3 Grupo 4

nº. 28 nº. 4 nº. 18 nº. 7

Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3 Grupo 4 Grupo 5

nº. 27 nº. 1 nº. 18 nº. 7 nº. 4

Importe proyectos investigación nacional

Importe contratación de I+D+I

Nº extensiones PCT

Importe contratos I+D/ número de contratos

Importe proyectos de investigación autonómica

Importe convenios Cátedras/ número convenios

Importe proyectos investigación nacional

Importe contratación de I+D+I

Nº extensiones PCT

Importe contratos I+D/ número de contratos

Importe proyecto investigación U. E.

Importe proyectos I+D colaborativa

Nº patentes prioritarias nacionales

Ingresos por licencias

Nº Spin- offs creadas en el año

Personal técnico función transferencia conocimiento

FACTOR 5: Inversión en I+D externa

FACTOR 3: Contratación personal I+D

FACTOR 4: Transferencia de Resultados de investigación

FACTOR 3: Contratación personal I+D

Proceso de generación de los clústers en la muestra de perfil de la universidad emprendedora
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suma de cuadrados total explicada se sitúa en el 48,08% (la obtención de un sexto grupo tan 

solo incrementaría en un 3,20% más). El proceso de generación de clústers se realiza a través de 

los factores identificados que más proporción de varianza total es capaz de explicar.  

La primera separación se realiza en función del Factor 5 relacionado con la inversión en I+D 

externa, separando el grupo en 35 que optan por más inversión procedentes de ayudas públicas 

y 22 que optan por más inversión procedente de capital privado en forma de cátedras de 

investigación. El segundo factor que más explica diferencia es el denominado “contratación de 

personal en I+D” (separa en tres grupos de 30, 8 y 19 universidades respectivamente; así como 

también en cinco grupos de 27, 1, 18, 7 y 4 respectivamente). Y, por último, el tercer factor que 

divide la muestra en cuatro grupos es el de “transferencia de resultados de investigación” (28, 

4, 18 y 7 respectivamente por cada grupo.  

Cuadro 2.8: Relación entre tipo de clúster de alojamiento usado y tipo de financiación 

conseguida por las iniciativas empresariales. 

Fuente: Elaboración propia a través del informe I+TC 2017. 

La división en clústers o agrupaciones de las universidades se muestra en el Cuadro 2.8 donde 

se presenta un esquema metodológico usado para la obtención de los factores y clústers 

universitarios, a través de los factores asociados en la matriz de varianza. Aquí, el primer grupo, 

formado por 27 universidades, se caracteriza por contar con poca contratación en personal de 

I+D, porque la competitividad en investigación comprobada en estas universidades es nula, no 

existe casi competencia entre el personal de la universidad, con lo que, por lo tanto, no hay 

necesidad de competir por méritos en investigación. Estas universidades suelen estar formadas 

por instituciones privadas o universidades de pequeño tamaño.  Este clúster pasa a denominarse 

“universidad controladora de gasto”. 

El tercer grupo representa a 18 instituciones. Positivamente presenta los factores de 

competitividad en proyectos de I+D e inversión en I+D externa proveniente de fondos públicos. 

Negativamente, aún son instituciones con poca o nula transferencia de resultados de 

investigación. Son universidades en las que sus investigadores y personal utilizan las inversiones 

PDI

Importe total de ayudas competitivas

Importe total proyectos de investigación

Importe total ayudas RRHH

Nº tesis

Nº artículos en revistas WOS

Importe proyectos I+D competitivos/ número PDI

Importe proyectos I+D y consultoría/ número PDI

Importe proyectos investigación nacional

Importe contratación de I+D+I

Nº extensiones PCT

Importe contratos I+D/ número de contratos

Importe proyecto investigación U. E.

Importe proyectos I+D colaborativa

Nº patentes prioritarias nacionales Grupo 1:  Universidad controladora de gasto

Ingresos por licencias

Nº Spin- offs creadas en el año

Personal técnico función transferencia conocimiento

Importe proyectos de investigación autonómica

Importe convenios Cátedras/ número convenios
6,22%

20,96%

26,99%

Metodología empleada para la obtención de los clústers de empresarios
Varianza 

explicada Factores de emprendimiento

Factores: -3

Factores: +(1, 4)

11,07%
FACTOR 2: Competitividad 

proyectos I+D

11,73%
FACTOR 3: Contratación personal 

I+D

FACTOR 5: Inversión en I+D externa

Grupo 4:  Universidad con proyectos en I+D

Grupo 5: Universidad con transferencia al mercado

FACTOR 4: Transferencia de 

Resultados de investigación

Clúster

Factores:  +(2, 5) y -(4)

Grupo 2: Universidad inversora en I+D

Factores: +(3) y -(1, 2)

Grupo 3: Universidad poco atractivo en inversión en I+D

Factores: -(5)

FACTOR 1: Desempeño en 

investigación

Proceso de generación de los grupos en función de los 
facores con mayor varianza

+
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para conseguir méritos en investigación, pero aún no acaba de lanzarse a corto plazo hacia el 

inicio de aventuras empresariales. A este clúster se le ha llamado “universidad con proyectos en 

I+D”.  

El quinto grupo, con 4 instituciones de representatividad, muestra positivamente el factor de 

desempeño en investigación y el de transferencia de resultados de investigación en forma de 

empresas, patentes, invenciones, licitaciones, etc. a través de ese dicho desempeño. A este 

último clúster se le llama “universidad con transferencia al mercado” 

El cuarto paso del análisis propone dentro del análisis econométrico presente, una regresión 

múltiple con respecto a los factores hallados en la matriz de varianza. La ecuación de la regresión 

propuesta es la siguiente donde Y es igual a 0 cuando no hay creación de spin- offs en el año 

presente del informe I+TC e Y es igual a 1 cuando si hay creación de dichas iniciativas en ese año. 

Y = β0 + β1F1 + β2F2 + β3F3 + β4F4 + β5F5 

La Tabla 2.15 muestra el resultado de R como medida estadística de qué tan cerca están los 

datos de la línea de regresión lineal ajustada. Podemos ver que los valores de R cuadrado se 

sitúan en el 30,3% con lo que el modelo explica alguna porción de la variabilidad de los datos de 

respuesta en torno a su medida. Que el valor sea bajo no quiere decir que no tenga predictores 

estadísticamente significativo como podemos ver en la siguiente Tabla 2.16. 

Tabla 2.15: Resumen del modelo. Valores de R-cuadrado. 

 

Fuente: Elaboración propia a través del informe I+TC 2017. 

Los valores significativos de la siguiente tabla muestran los predictores de la regresión lineal, 

formándose a partir del Factor 1 “desempeño en investigación” y el Factor 4 “transferencia de 

resultados de investigación” todos ellas con un índice de confianza superior al 95%, donde se 

adoptan valores β medios de 0,119 y 0,212 respectivamente.  

Tabla 2.16: Resultados de la Regresión lineal múltiple basado en los factores que definen la 

creación de spin- offs universitarias. 

 

Fuente: Elaboración propia a través del informe I+TC 2017. 

 

 

R R cuadrado

R cuadrado 

ajustado

Error 

estándar de 

la estimación

0,550
a 0,303 0,234 0,441

Resumen del modelo

Regresión 

lineal, variables 

independientes 

FACTORES

β Desv. Error

(Constante) 0,528 0,058 0,000

F1 FACTOR_1 0,119 0,057 0,044

F2 FACTOR_2 0,073 0,059 0,222

F3 FACTOR_3 -0,063 0,059 0,287

F4 FACTOR_4 0,212 0,058 0,001

F5 FACTOR_5 0,087 0,059 0,144

Coeficientesa

Sig.

Coeficientes no estandarizados

Modelo
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Rechazando los valores de β no significativos la ecuación quedaría: 

Y = 0.528 + 0.119F1* + 0.073F2 - 0.063F3 + 0.212F4* + 0.087F5 

Y = 0.528 + 0.119F1* + 0.212F4*  

Por lo que los valores de F (factor) explicativos del modelo son la gran correlación que existe 

entre las universidades que tienen gran competitividad en investigación y sus resultados de 

investigación, que en un porcentaje se destinan a las iniciativas de empresas por medio de la 

transferencia de resultados de investigación. 

Dicho de otro modo y analizando los factores correlacionados en otra consecutiva regresión 

lineal encontramos significativos con un ajuste de R-cuadrado del 77,1% que las variables 

indicadores independientes del modelo del PDI contratado, el importe conseguido en ayudas de 

proyectos de investigación a nivel europeo y nacional más el personal cualificado contratado en 

las OTRIs de dichas universidades, están altamente correlacionado con el buen desempeño de 

la universidad en la creación de iniciativas empresariales.  

En este apartado queda constatado que la universidad investigadora y creadora de nuevas 

iniciativas empresariales en forma de spin- offs tiene su cimentación en la competitividad del 

personal docente e investigador por crecer y llegar más lejos en sus méritos y en la comparación 

continua con sus homólogos.  
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2.7. PRINCIPALES CONTENIDOS A DESTACAR DEL CAPÍTULO SEGUNDO. 

 

 

 

 

1. Solo el cumplimento de la estructura burocrática, estructura de entorno y términos 

legales no es suficiente para que una OTRI o PCT alcance el éxito, también deben ser 

introducidas prácticas empresariales en su gestión para el efectivo alcance de sus 

objetivos en la relación entre universidad, empresa y gobierno; en definitiva, existen 

algunas OTRIs y PCTs que se han constituido para satisfacer el organigrama de un 

SRI, sin vincularse en el concepto de “Triple Hélice”. 

2. La estructura universitaria se convierte en una copia de unas a otras instituciones 

desarrollando estructuras que no son utilizadas y destinando recursos que bien 

controlados deberían generar estrategias y servicios que podrían dar lugar a spin- 

offs académicas y startups no académicas lanzadas en estas instituciones a través de 

sus OTRIs y PCTs.  

3. Los aspectos que toman mayor relevancia como inductores de un desempeño 

adecuado apra la formación y desarrollo de spin- offs y startups, están relacionados 

con su localización, tamaño y edad; los cuales les permite tener más credibilidad en 

el entorno en el que trabaja la institución a nivel regional. 

4. La muestra resulta que las empresas que gastan más recursos en la anexión 

contractual con los clústers de alojamiento son las que a largo plazo sobreviven en 

el tiempo y dan estos clústers más porcentaje de éxito a nivel de empresas. Una 

buena revisión de riesgos empresariales puede llegar a asegurar la supervivencia de 

la empresa en el mercado. Aclarando, normalmente, las gestiones de anexión a la 

institución es un tiempo en el que la empresa no produce rentabilidad económica. 

5. Por otro lado, la relación contractual que establecen los clústers de alojamiento con 

las empresas en sí es un filtro para, como dice la muestra, los investigadores no 

constituyan la empresa como mero vehículo hacia sus méritos, asegurando su 

viabilidad en el mercado por medio de auditores externos y contratos que impliquen 

royalties hacia las instituciones universitarias y PCTs. 

6. La financiación depende de los tipos de relaciones institucionales que fomenten los 

clústers de alojamiento. Aquellos que fomentan relaciones institucionales, en 

formación, asesoramiento y financiación son las que hacen crecer la credibilidad de 

las empresas y según la muestra, aunque ralentizan el tiempo de latencia para la 

anexión a sus instituciones de forma contractual para disminuir los riesgos; hacen 

que sus iniciativas empresariales consigan mejores financiaciones. 

7. La institución universitaria como integradora del concepto económico recogido en 

la literatura como “Triple Hélice”, cimenta la creación de nuevas iniciativas 

empresariales en la competitividad entre su personal docente investigador y sus 

ansias de crecimiento por conseguir mejor puesto a través de los méritos 

investigadores, ya que, en tiempos de crisis económicos, este personal ha visto 

menguadas las plazas para afianzar su futuro. Gracias a esta competitividad también, 

se establecen en un porcentaje spin- offs que son crecidamente alentadas a su 

formalización a través del personal cualificado que ofrecen las OTRIs.  
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2.8. PAPER PUBLICADO CON LA INFORMACIÓN DE ESTE CAPÍTULO 

Artículo CAPÍTULO 2: ANÁLISIS DESDE EL PUNTO DE VISTA DEL CLÚSTER DE ALOJAMIENTO 

 

Nieto, J., Crecente, F. J. (2018). Las Oficinas de Transferencia de Resultados de Investigación 

(OTRIs) y su competencia sobre las Empresas de Base Tecnológica (EBTs) en España. IJISEBC, 

vol. 5 n. 2., pp.: 63-72. International Journal of Information Systems and Software 

Engineering for Big Companies. ISSN.: 2387-0184. Diciembre 2018. 

http://www.uajournals.com/ijisebc/es/revista-2/numeros-anteriores.html?id=96 

 

 
La revista, según Latindex cumple 31 de las 36 características exigidas por el directorio. 

 

El artículo ha sido publicado en la temática de: Modelos Organizacionales y Sistemas de 

Información. 
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CAPÍTULO 3 

ANÁLISIS DESDE EL PUNTO DE VISTA DEL EMPRENDEDOR Y SU DESEMPLEÑO EN LA 

SUPERVIVENCIA DE LAS STARTUPS EN ESPAÑA 

3.1. INTRODUCCIÓN 

En el capítulo segundo se ha analizado la eficiencia de los Sistemas Nacionales de Innovación 

(SNI) y de los Sistemas Regionales de Innovación (SRI), a través de las legislaciones y apoyos del 

estado para la formación de startups tecnológicas y a través de sus clústers de alojamiento como 

medio para llevar ese emprendimiento a cabo.  

Para completar el modelo de “Triple Hélice”, en el presente capítulo se profundiza en un análisis 

de corte cualitativo a fin de recoger la valoración desde el punto de vista del emprendedor- 

empresario. Las opiniones de los actuales y potenciales beneficiarios de las leyes, instituciones 

y clústers de alojamiento que propone el estado y la universidad para emprender, son una 

valiosa herramienta de control de las medidas adoptadas y de retroalimentación de sus 

implicaciones, que permitirán a las instituciones y al estado desarrollar soluciones que 

garanticen su crecimiento sostenible y de calidad para futuros apoyos. 

Este capítulo pretende describir las principales características psicológicas y demográficas de los 

empresarios que han pasado, obligatoriamente, por clústers de alojamiento. De esta forma, 

mediante variables lanzadas en encuestas a los emprendedores se obtienen valoraciones de una 

muestra de beneficiarios de apoyos de los SRI. Esta herramienta es ampliamente utilizada en la 

literatura para valorar el impacto de los apoyos recibidos por los clústers de alojamiento y que 

a su vez dan a las startups tecnológicas. Así, la valoración de este impacto de apoyos recibidos 

por los empresarios nos servirá para encontrar las diferencias de comportamiento en el mismo 

contexto de los perfiles de emprendedores de spin- offs universitarias y de los perfiles de 

emprendedores de startups tecnológicas no universitarias que pasan por los mismos clústers de 

alojamiento.  

Las fechas en las que se realizaron los cuestionarios han sido de manera secuencial y continuada 

en el tiempo, desde finales de 2017 hasta finales de 2018. Aunque hay disparidad de tiempos en 

las respuestas de los cuestionarios, sus resultados permiten recabar la opinión de los 

beneficiarios de tales servicios. 
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3.2. FACTORES DETERMINANTES DEL EMPRENDEDOR. 

Los análisis cualitativos de las características de los empresarios de las empresas permiten 

extraer algunas conclusiones que arrojan luz para profundizar en el conocimiento de la realidad 

de la actividad emprendedora en empresas tecnológicas en los últimos años. La íntima relación 

entre las características del empresario y el desempeño de la empresa es una componente 

esencial para explicar el éxito o fracaso. El emprendedor debe estar dotado también de unas 

cualidades que le permitan detectar oportunidades y saber aprovecharlas compatibilizándolo 

con los conocimientos y valores culturales, sociales y técnicos del momento y lugar en el que 

actúa. Por lo que sus características personales son esenciales para lograr el éxito empresarial. 

(García, Crespo, Pablo y Crecente, 2008). 

No hay una receta mágica para conseguir que una empresa despegue y se mantenga. Son 

muchos los factores que determinan si ha de tener éxito. Y esos factores son todos los que 

circundan el perfil del emprendedor. Pueden identificarse seis grandes bloques: aspectos 

motivacionales, experiencia y educación, elementos de gestión, habilidades sociales, 

financiación y crecimiento y políticas de desarrollo. Para ello, en este capítulo se analiza el perfil 

del emprendedor de empresas tecnológicas en base a los seis bloques anteriores.  

De aquí surge la pregunta; ¿qué es una empresa tecnológica? En nuestro caso este tipo de 

empresa es definido como una empresa fundada a través de la transferencia de un conocimiento 

en forma de Know-how o patente o invención, fruto de una investigación. Cuando este 

fenómeno se da dentro de una universidad pública o privada, existe un organismo dentro de la 

propia universidad, llamado Oficina de Transferencia de Resultados de Investigación (OTRI) que 

ayuda a transferir ese conocimiento teórico hacia el mercado exterior formando empresas 

participadas socialmente por la propia universidad. Es como si la universidad diese permiso a 

utilizar parte de las investigaciones sobre las que tiene derecho o propiedad para sacarla al 

mercado, en forma de empresas de base tecnológica (EBTs). También son Startups de Base 

Tecnológica (SBTs) a aquellas empresas que como las EBTs quieren transferir un conocimiento 

hacia el mercado, pero no proceden del mundo universitario, pero sí de investigaciones.   

La relación entre las características, motivaciones, aptitudes, conocimiento, etc. del empresario 

y su desempeño en su empresa están íntimamente conectadas, y se deben a factores 

normalmente internos del empresario o emprendedor, es decir, factores que pueden controlar 

(Covey, 1989). Así como a factores externos. Los externos son aquellos que se acogen a la 

circunstancia, a lo que no se puede cambiar, pero si se puede cambiar de la misma. Mientras, 

que los internos son aquellos que van de dentro a fuera, se acogen al yo interior y se pueden 

cambiar como si el emprendedor fuese un actor de su propia vida. En cuanto a los factores 

externos, destaca el papel que ejercen los clústeres de alojamiento sobre las startups, 

mejorando su adaptación al entorno legal y relacional, así como las características 

socioeconómicas e innovadoras de la región (Lumpkin, 2001; Martins y Rialp, 2013 y Álvarez y 

Urbano, 2011). Desde el punto de vista del propio clúster de alojamiento, conviene resaltar las 

características estructurales, tales como la calidad de sus dotaciones, el prestigio, tamaño, 

localización, edad, estrategia de selectividad para incluir a las startups, aspectos legales y 

normativos (Powers y McDougall, 2005; Sine et al., 2003, Grimpe, 2009; Carlsson y Fridh, 2002, 

Friedman y Silberman, 2003, Siegel et al., 2003, Heisey y Adelman, 2008, Chang et al., 2009, 

Cardozo et al., 2010, Caldera y Debande, 2010; Thursby y Kemp, 2002), que consiguen dirigir el 

pensamiento hacia la innovación (Burgelman, 1983; Stevenson y Jarillo, 1990; Mintzberg, 1994) 

generando oportunidades en el mercado. 
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Por su parte, los factores internos explican el efecto de la caracterización y el perfil del 

emprendedor sobre sus posibilidades de consolidación en el tejido empresarial. En concreto la 

atención se ha centrado en las habilidades, la gestión en el manejo de recursos, la formación y 

la tradición familiar en el mundo empresarial (Dess and Lumpkin; 2005; Ireland et al. 2009; 

Kuratko, 2007; Lechner y Gudmundsson, 2014 y Kuratko et al., 2014). Se podría decir que la 

interacción de ambos factores, internos-externos, determinan la viabilidad y supervivencia de 

una startup (Capelleras y Kantis, 2009) y de su capacidad para financiarse (Wiklund y Shepherd, 

2003; Cardona 2010). Los factores internos que según la literatura definen al emprendedor se 

pueden resumir según el Cuadro 3.1. 

Cuadro 3.1: Resumen de revisión de literatura sobre Factores Internos. 

Fuente: Elaboración propia. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

TIPOLOGÍA DEL 

FACTOR
ASPECTO / FACTOR/ AUTORES

Cargo en la empresa

Edad 

Género

Motivaciones

Nivel de estudios

Lugar de nacimiento

Nivel de confianza

Tolerancia al fracaso

Role models

Concepto innovador

Uso de Plan de Empresas

Uso de Business Model Canvas

Desarrollo cliente vs Desarrollo 

producto

Web + redes sociales

Arte de comunicador

Producto de calidad

Tipo de financiación

Acceso a crédito

Historial de empresa  y 

Entidades bancarias

Acceso a financiación frente a 

las empresas comunes

Rentabilidad e Ingresos de 

explotación los primeros años

El peso del inmovilizado 

inmaterial

Joint Venture

Patentes y Licitaciones

Experiencia, 

educación y 

antecedentes

Ramayah, Ahmad (2012), Matlay, Mohamad, Lim, Yusof 

(2015), Pribaldi (2005), Kent, Sexton, Vesper (1982)

Variables 

motivacionales

Langfield- Smith (2008), Mancilla, Amorós (2012), Blank 

(2017), Katz, Green (2009), Lange, Mollov, Pearlmutter, 

Singh (2007), Bosma, Hessels. Schutjens, Van Praag 

(2012)

Uso de Recursos y 

herramientas

Buntinas, Bosilca, Graham (2008), Giardino, 

Unterkalmsteiner, Paternoster (2014), Freeman, Engel 

(2007), Weiblen, Chesbrough (2015)

Habilidades sociales
York, Danes (2014), Blank, Dorf (2010), Chanin, 

Pompermaier, Fraga (2017).

Financiación y 

crecimiento

Cassar (2004), Davila, Foster, Gupta (2003), Colombo, 

Grilli (2007), Huyghebaert, Van de Gucht, Van Hulle 

(2007)

Innovación y 

Desarrollo
Mann, Sager (2007), Helmers, Rogers (2011)
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3.2.1. Experiencia, educación y antecedentes 

Algunos autores hablan de factores sociodemográficos, tales como el género, edad; cultura, 

valores, normas formales e informales, instituciones y otros (Leiva, 2013).  

 

- La edad del empresario: 

La edad del empresario en el momento de la creación de la empresa tiene un efecto negativo 

sobre el desarrollo temprano del nuevo negocio. La evidencia empírica ha demostrado que los 

empresarios más jóvenes son más ambiciosos, creativos y tienen más energía, lo que les permite 

superar su falta de credibilidad, de experiencia y la dificultad para conseguir financiamiento 

(Brüderl y Preisendörfer, 2000; Alemany, Álvarez, Planellas y Urbano, 2011). Los empresarios de 

mayor edad son normalmente más cautelosos y conservadores (Lafuente, Vaillant y Gómez, 

2011). Otros señalan que la probabilidad de emprender en personas que tienen entre 18 y 64 

años decrece a medida que la edad del individuo aumenta (Vaillant y Lafuente, 2007).  

 

- El género: 

Arribas y Vila (2004) comprobaron que el 44% de los hombres tiene la iniciativa de crear una 

empresa frente al 30,9% de las mujeres. Delmar y Holmquist (2004) señalan que es un valor 

significativo para establecer los diferentes porcentajes de los individuos para llevar a convertirse 

en emprendedores. Otros autores analizaron las diferencias por hombre-mujer en el 

emprendimiento empresarial. Así, determinaron que la participación de mujeres es restringida 

y que la mujer emprende con mayor riesgo, menor experiencia y menor conocimiento 

empresarial. Además, existe una notoria brecha de ingresos y desigualdad de oportunidades 

(Martens et al, 2011).  

 

- Nivel de estudios:  

Esta ampliamente reconocido que un nivel educativo alto incremente las oportunidades de 

crecimiento empresarial. Podría considerarse que los empresarios con mayor nivel de estudios 

tienen las habilidades que les permite identificar y explotar las nuevas oportunidades de negocio 

(Alemany et al., 2011). También, la educación proporciona los conocimientos que pueden 

ayudar a superar las dificultades financieras (Evans y Leigthon, 1989). Otros estudios 

demuestran que aquellas empresas que tienen tasas más altas del crecimiento del empleo 

tienen fundadores con estudios universitarios (Westhead y Cowling, 1995; Almus, 2002). Por lo 

tanto, el nivel de formación condiciona la actitud de los individuos para crear y comenzar un 

negocio nuevo (Coduras et al., 2010). En contraposición, Donkels (1991) propone que individuos 

con bajos niveles educacionales podrían ver en el emprendimiento una alternativa y 

oportunidad. Sin embargo, Krueger (1993) señala que estas personas pueden llegar a tener una 

visión limitada de las oportunidades de negocios existentes para ellos. Por otro lado, individuos 

más educados tiendes a tener mayores habilidades técnicas y administrativas que les abren más 

alternativas de negocios. 
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- Experiencia y curva de aprendizaje:  

El otro componente del capital humano es la experiencia previa. Según García y Jiménez, (2012), 

la experiencia laboral previa puede afectar el crecimiento empresarial. Particularmente, la 

experiencia previa como directivo y como emprendedor. Para Capelleres y Kantis (2009), la 

experiencia previa del empresario influye en el tiempo empleado para el proceso de creación de 

una nueva empresa. Otro factor analizado como determinante del éxito de las empresas es la 

motivación que lleva a emprender (Sastre, 2013). En general, los individuos que emprenden 

motivados por una situación de desempleo podrían no tener suficientes habilidades, 

preparación o experiencia para crear y desarrollar un emprendimiento.  

Markowska y Wiklund (2020) señalan que, a pesar del creciente interés en el aprendizaje 

empresarial, las dimensiones temporales y de proceso han recibido una consideración 

insuficiente (Wang y Chugh (2014). En una revisión de la literatura, Wang y Chugh (2014) señalan 

la necesidad de integrar el aprendizaje de la exploración de oportunidades con el aprendizaje 

de la explotación de oportunidades, en particular, después de examinar el mercado de entrada, 

así como la necesidad de un enfoque social más colectivo del aprendizaje.  

Politis (2005) indica que la apertura del aprendizaje es similar a la exploración y la focalización 

es similar a la explotación. Los hallazgos de Markowska y Wiklund (2020), proporcionan pruebas 

de que, independientemente de la existencia o la falta de conocimientos empresariales previos, 

los empresarios pasan por una fase de concentración en que o bien replican su propio 

comportamiento anterior o modelan los comportamientos de los demás. Barreto y Baden-Fuller 

(2006) advierte que los empresarios revierten las estrategias y conceptos conocidos para reducir 

su nivel de incertidumbre y asegurar la aceptación de su producto en el mercado. Por lo tanto, 

el enfoque inicial en la modelización ayuda a los empresarios a reducir la complejidad de la tarea 

y satisfacer su necesidad de pertenecer a una comunidad o clúster donde pueden señalar sus 

orígenes y pertenencia. 

 

 

3.2.2. Variables motivacionales 

Las variables motivacionales son los valores por los que los emprendedores luchan en el negocio. 

Si estas variables motivacionales decrecen, el emprendedor, normalmente, comienza a sentir 

una infelicidad que no le permite sentirse bien en su propio negocio y termina, en primer lugar, 

por sentirse empleado y, en segundo lugar, en los casos más extremos, por abandonar.  

Es necesario conocer y comprender cómo algunos factores que impactan sobre las decisiones 

de los individuos pueden afectar a que este sea o no emprendedor. Se trata de un análisis desde 

una perspectiva psicológica, analizando variables tales como el miedo al fracaso, role models y 

el contacto con nuevos emprendedores (Vaillant y Lafuente, 2007; Driga et al. 2009).  

Según Ferreira et al. (2019), el espíritu o motivación empresarial se basa en cinco grupos de 

teorías empresariales: (1) teoría de la difusión del conocimiento del espíritu empresarial, (2) 

teoría de la creación y las redes, (3) teoría de la toma de decisiones, (4) especialización del 

trabajo, y (5), el emprendimiento en el sector informal de la economía. Los resultados de 

Ferreira et al (2019) explican cada una de estas teorías del siguiente modo: 

- (1) Markman et al. (2005) afirman que el éxito de los clústers de empresas se deriva de 

la transferencia de conocimiento de las universidades a estas instituciones valiéndose 
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del modelo de “Triple Hélice”. Sostienen que las empresas encuentran las 

oportunidades desde el conocimiento. Así pues, los conocimientos generados impulsan 

la gestión de la difusión de este mismo conocimiento, que conduce a la motivación del 

espíritu empresarial. Esto fomenta no solo la competitividad entre empresas, sino 

también la competitividad de las regiones en las que se desarrollan las respectivas 

relaciones.  

- (2) Busenitz et al. (2003) postulan que el procesamiento de la información y la teoría de 

red deben ser considerados al acercarse al campo de la investigación empresarial, ya 

que la actividad empresarial es un equipo de mentes creativas unidas alrededor del 

objetivo de venir con algo nuevo.  

- (3) Amit et al. (1993) sugieren que los procesos que conducen al éxito y al fracaso 

resultan demasiado ambiciosos, porque todo proviene de la toma de decisiones. Miner 

y Raju (2004) sostienen que la vacilación en la toma de decisiones debido al riesgo es 

mucho mayor con los empresarios de lo que ha sido defendida en otros estudios de la 

literatura.  

- (4) Holmes y Schmitz (1990) señalan que los empresarios son personas que responden 

a las necesidades y requerimientos del mercado. La capacidad de elegir oportunidades 

se deriva de la capacidad de los empresarios en ser especialistas de sus tareas. 

- (5) Webb et al. (2009) estudiaron la iniciativa empresarial en la economía informal como 

actividades económicas que pueden considerarse ilegales pero que reciben la 

legitimidad de diversos interesados. Han descubierto que los procesos empresariales 

contemporáneos provocan cambios sociales y de políticas. Estas iniciativas surgen de la 

necesidad y, como ejemplo de ellas, hoy día, tenemos: Uber, Cabify, Blablacar, etc. 

Empresas que se mueven en el limbo de la legalidad pero que transforman la sociedad 

y la manera de hacer las cosas.  

Wartiovaara et al. (2019) hallan en la literatura de psicología la implicación que la inspiración 

juega en los procesos creativos y que puede tener efectos transformadores significativos en la 

cognición, el afecto y el comportamiento. Destacan los efectos positivos y negativos que se 

asocian con la inspiración del espíritu empresarial. La inspiración produce un convincente 

motivacional para realizar una idea. Da sentido de propósito que mejora el bienestar y puede 

conducir al crecimiento personal. Sin embargo, si el optimismo del empresario sobre el potencial 

de la idea es poco realista, la inspiración puede llevar a los empresarios a convertir ideas 

mediocres en empresas que carecen de viabilidad en el mercado. Los efectos negativos de la 

inspiración pueden aliviarse si los empresarios ejercen control sobre sus pensamientos, 

sentimiento y acciones durante la etapa de elaboración (Bandura, 1991; Bandura y Simon, 1977). 

La teoría de Wartiovaara et al. (2019) sugiere que los empresarios son propensos a experimentar 

episodios de inspiración. Sin embargo, también explican el surgimiento en el espíritu 

empresarial por integración de construcciones de experiencias anteriores.  

La falta de información externa puede dar lugar a creencias incorrectas y una evaluación 

incompleta de la oportunidad de evaluación. Además, el aumento de la participación, junto con 

la reducción del miedo al fracaso, es particularmente importante para asegurar que la 

oportunidad no se interrumpe por la ansiedad sobre los resultados negativos o las críticas de 

otras personas.  
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a) Nivel de confianza y asunción de riesgos. 

Una variable muy importante dentro de este factor motivacional es el nivel de confianza en las 

habilidades empresariales personales (Mancilla et al., 2010), lo que indica que cuanto más 

confían los individuos en sus habilidades, tienen mayores probabilidades de crear su propia 

empresa. La tolerancia hacia el comportamiento arriesgado ha sido vinculada al espíritu 

empresarial en una variedad de literatura, Mauer et al., (2009) encuentran que la innovación y 

la toma de riesgos son dos factores "exclusivamente empresariales" que, en última instancia, 

diferencian empresarios de los gerentes.  

La actitud emprendedora puede definirse como una conducta permanente de administrar los 

recursos para generar resultados según la actividad en que se desarrolla (Quintero, 2007). La 

competencia es el grado en que la persona se ve a sí misma capaz y eficaz y el valor hace 

referencia al grado en que la persona se siente a sí misma un individuo de valía (Cast y Burke, 

2002). Rotter (1966) afirma que los emprendedores poseen una arraigada creencia de que 

pueden controlar el resultado de sus conductas porque carecen de azar. Blackaman (2004) 

indica que el emprendedor tendrá más posibilidades de éxito si posee un elevado “locus” de 

control interno y responsabilidad ya que auscultará con detalle el plan de negocios y sabe que 

el control está en sus manos y no depende del entorno. El concepto de “locus” de control es el 

grado con que la persona cree controlar los eventos y acontecimientos de la vida cotidiana, es 

decir, es una creencia articulada con predecir y estructurar el mundo que lo rodea (Casique y 

López, 2007). 

La propensión al riesgo es una competencia inevitable en los emprendedores y está ligada a la 

personalidad que posean (McCarthy, 2003). Según Espíritu y Sastre (2007, p. 98) “una persona 

que arriesga se puede definir como aquella que está orientada en aprovechar las oportunidades 

en contextos inciertos, lo cual está estrechamente relacionado con el concepto de 

emprendedor”. La perspectiva de características carece de predicción categórica del individuo 

emprendedor porque existe un solape de competencias iguales o semejantes entre ejecutivos y 

directores de empresa y emprendedores (Segal, Borgia y Schoenfeld, 2005; Espinoza-Benavides 

y Díaz, 2019).  

 

 

b) Tolerancia al fracaso 

Volery (2007) analiza como los individuos se ven influenciados por factores externos y el 

contexto social donde se desenvuelven. Estos factores tienen un impacto sobre las decisiones 

de las personas para convertirse en emprendedores. Begley y Tan (2001) indican que en algunas 

sociedades la vergüenza a fracasar afectaba negativamente la viabilidad y el deseo de crear 

empresas, debido a que recibían o recibirán alta penalización social cuando se fracasaba. En 

regiones donde existen mayores niveles de estigma de fracaso individual, podían disuadir a los 

individuos para que lleguen a ser emprendedores, en contraposición a lo que sucede en 

territorios donde hay una mayor aceptación del fracaso y este se considera un aprendizaje (Ries, 

2011 y Álvarez y Urbano, 2011).  
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c) Role models 

Los “role models” tienen principalmente dos efectos: el primero es que, si los emprendedores 

son exitosos, pueden hacer más fácil la detección de oportunidades de otras personas, por 

cuanto deben ser referentes para ellas. En segundo lugar, los ejemplos de emprendedores 

exitosos llevan a un cambio cognitivo por parte de las personas que no son actualmente 

empresarios. Los role models, incrementan la probabilidad de que los individuos lleguen a 

convertirse en emprendedores (De Pablo y Uribe, 2009).  

 

 

d) Tradición familiar. Entorno del emprendedor 

Clinton et al. (2020) exploran cómo se transmiten e integran los comportamientos empresariales 

a través de las generaciones dentro de una Familia Empresarial Transgeneracional (FET). Hablan 

de la transferencia de valores, normas y actitudes. Sabemos porco sobre cómo el aprendizaje 

incorpora los comportamientos empresariales a nivel familiar y de cómo estos funcionan como 

“role models”. De Massis y Kotler (2014), Lechner y Dowling (2003) hallan comportamientos 

empíricos para el aprendizaje en los FET. A partir de estos hallazgos empíricos, han observado 

cómo los FET, en caso de incidentes críticos basados en desastres, aprenden a utilizar su sentido 

de “protección”, y cómo esta responsabilidad de proporcionar protección informa de su 

posterior regeneración. Así, se sostiene que el aprendizaje empresarial se basa en experiencias 

e incidentes del pasado, cuentan con una intuición gracias a esos “role models” familiares. Esos 

empresarios priorizan de los negocios el mantenimiento de la fuerza de trabajo y buscan nuevos 

medios de crecimiento. 

Cope (2005) conceptualiza las características sociales como un enfoque dinámico e integrador 

del aprendizaje empresarial. Basándose en este concepto, García- Álvarez et al. (2002, pp.196) 

consideran que la tutoría empresarial es una forma de estas características sociales, que está 

reservado sólo para los sucesores de la familia empresarial y comienza cuando los sucesores 

trabajan primero en la empresa familiar, “la próxima generación tiene el conocimiento de cómo 

dirigir el negocio habiendo desarrollado una identidad capacitada”. 

Getz y Carisen (2005) describen una familia exitosa en los negocios como aquella que puede 

permitir a los niños un grado de autonomía a asumir riesgos. Por lo tanto, es evidente a partir 

de sus hallazgos, que las generaciones posteriores de un FET no sólo aprenden de la 

participación, sino que aplican sus propios conocimientos en su aventura empresarial, haciendo 

así que el proceso de aprendizaje y la transmisión del comportamiento empresarial sean 

bidireccionales. Kellermans et al. (2008) aporta otro rasgo distintivo de los “role models” a través 

de los FET, donde la participación multigeneracional aporta opiniones y aportaciones diversas, 

lo que a su vez fomenta la ideación empresarial. 

Según Clinton et al. (2020), en conclusión, todas las generaciones de los FET tienen el potencial 

de trasmitir conocimientos y comportamientos empresariales a través del aprendizaje, 

estimulados por la experiencia e incidentes críticos (Cope y Watts 2000). Esto es especialmente 

relevante durante los incidentes críticos relacionados con el ingreso de la siguiente generación 

a la empresa. Así sugieren que los FET se deben adherir a un enfoque más abierto y multifacético 

de la adquisición de conocimientos externos e internos como catalizador de la diversificación 

multigeneracional (McAdam et al, 2018; Reimer, 2019). 
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3.2.3. Uso de Recursos y Herramientas 

Para Gonzalo, Federico y Kantis (2013), el conjunto de características relevantes de cualquier 

emprendedor es: el perfil, “background”, experiencia y las redes que maneja y su acceso a 

recursos clave, así como el proceso de toma de decisiones. Otros autores hacen referencia a las 

características del emprendedor, el acceso a recursos y el crecimiento del proyecto empresarial 

(Davidsson, Delmar y Wiklund, 2006). A esto es a lo que llamamos generalmente factores 

internos en gestión empresarial. Estas variables principalmente se definen por consolidar 

estrategia, hacer planes y anticiparse a las circunstancias. Un emprendedor debe ser capaz de 

anticiparse reduciendo los riesgos y aceptando la incertidumbre. Para ello debe conocerse y 

conocer muy bien su empresa para poder usar todos los recursos a su disposición con eficacia.   

Recabando algunos análisis encontrados en la literatura que convienen señalar, con base en 

técnicas de data mining (conjunto de técnicas y tecnologías que permiten explorar grandes 

bases de datos, de manera automática o semiautomática, con el objetivo de encontrar patrones 

repetitivos, tendencias o reglas que expliquen el comportamiento de los datos en un 

determinado contexto), Martens et al. (2011) se proponen identificar configuraciones de 

recursos iniciales, estrategia y medioambiente que conducen a un desempeño superior de 

startups. Con base en la técnica de árboles de decisión, identifican cinco configuraciones 

asociadas a ventajas competitivas y ocho con inconvenientes competitivos. Ellas estaban 

basadas en las siguientes variables: financieras, recursos humanos, sociales, organizacionales y 

geográficas. Véase en la Figura 3.1 siguiente: 

Figura 3.1: Árbol de decisión en base a variables: financieras, recursos humanos, sociales, 

organizacionales y geográficas. 

 

 

 

Fuente: Martens, Vanhoutte, de Winne, Baesens, Sels y Mues (2011). 
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Tabla 3.1: Tabla de decisión correspondiente al árbol de decisión en base a variables. 

 

Fuente: Martens, Vanhoutte, de Winne, Baesens, Sels y Mues (2011). 

Martens et al. (2011), establecen, según la Tabla 3.1, un ejemplo de dividir startups de nueva 

creación y startups ya asentadas según 13 reglas que están divididas según la variable 

dependiente de salud financiera. Así estas reglas actúan sobre las variables independientes del 

entorno cualitativo, encontrando perfiles de empresas que establecen en mayor o menor 

medida esa salud financiera, que anteriormente han sido basados en los ratios de liquidez, 

solvencia, endeudamiento y rentabilidad sobre los activos totales. 

Este ejemplo de la literatura reciente socaba información sobre análisis cuantitativos y 

cualitativos que están basados en el uso de las herramientas y recursos de la startup como 

variables, puramente, independientes, es decir, como variables que se destinan a descubrir el 

perfil de emprendedor según su salud financiera. Análisis que tomamos de referencia para 

plantear el objetivo del capítulo 3 y capítulo 4 de la presente tesis.  Así la consecución de capital 

inicial, uso de cursos para obtener la formación adecuada, gestión del riesgo y la incertidumbre, 

etc., forman parte de los recursos y herramientas que utilizan a diario los emprendedores de 

estas empresas y, según su uso, tienen más probabilidad de obtener mejores resultados 

financieros a futuro.  

 

 

a) ERP (Planificación de Recursos Empresariales). 

Si definimos la iniciativa empresarial como el acto de iniciar una nueva empresa de negocios, es 

obvio que la mayoría de estos eventos involucran negocios que son pequeños y simples por 

diseño. Muchos no son innovadores y están copiando el negocio y modelos de organización ya 

empleados por otros. Hay un tipo especial de emprendimiento empresarial construido 

alrededor de la tecnología o los negocios de modelo innovador. Estas jóvenes empresas 

representan una importante variante del proceso de innovación, uno que está diseñado en 

torno a un rápido crecimiento. Su señal es la alineación de los incentivos entre el empresario, el 

inversor, y los empleados (Chen et al., 2020). 

Empresarios comprometidos con la creación de empresas basadas en grandes innovaciones se 

canalizan en un papel social que llamamos "empresario profesional". Decimos que son 

"canalizados" porque los problemas estratégicos que enfrentan fuertemente los alienta a 

construir rápidamente, como empresarios rivales a corporaciones existentes, siguiendo su 

posición de liderazgo en el mercado - amenazan con superar a la competencia consolidada. 

Hay una motivación estratégica. La ventana del tiempo en el que los empresarios encuentran la 

oportunidad se basa en el letargo de sus rivales, especialmente en los rivales con recursos muy 
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superiores. La ironía es que el rendimiento empresarial superior, como se indica en un 

crecimiento extraordinariamente rápido, reduce la ventana de tiempo entre el inicio de la 

creación y la entrada en el mercado de los rivales (Barnett y Hansen, 1996). El punto importante 

es que cuanto más fuerte la oportunidad, más imperativo es que la joven empresa crezca 

rápidamente. 

Para controlar todo dentro de una startup nace la necesidad del ERP que tiene como objetivo 

ayudar a las empresas en sus procesos de negocios y está asociado enteramente a las startups 

tecnológicas como proceso que las ayuda en la innovación. Un buen ERP puede ser la clave de 

éxito del negocio, ya que la mayoría de las empresas emergentes e innovadoras tienen limitada 

su capacidad teórica de conocimientos sobre digitalización de sus recursos y la falta de 

experiencia práctica con el desarrollo de procesos de mercado digitalizados (Neubert, 2018). 

También, la mayoría de las startups tienen limitada su capacidad de establecer redes 

internacionales para, por ejemplo, establecer la generación de clientes potenciales y activar, de 

este modo, el desarrollo de cliente. Así mismo, estas startups esperan un impacto significativo 

e inmediato de la activación de los procesos ERP sobre la productividad, la rentabilidad y los 

ingresos por ventas, que normalmente se obtienen con mayor eficiencia a través de la creación 

de redes y no tanto, por la aplicación de datos y análisis predictivo. Por lo tanto, las startups 

seleccionan un método lean para apoyar la digitalización basado en la transparencia sobre los 

beneficios, los datos y la capacidad de integrar en el sistema el análisis y los medios ERP 

existentes. Esto hace que el recurso más importante dentro del crecimiento innovador de una 

startup sea el tiempo y el no malgasto de recursos (Ries, 2011). 

 

 

b) Uso de Plan de Empresas y del Business Model Canvas.  

El Business Model Canvas (BMC), el enfoque de la puesta en marcha Lean y el desarrollo del Plan 

de Negocios son tres prácticas muy extendidas entre emprendedores de Startups tecnológicas, 

tanto universitarias como no universitarias. Sin embargo, ninguno de los dos primeros marcos 

está bien arraigados en la literatura académica, y pocos estudios abordan la cuestión de si 

realmente superan los enfoques tradicionales para la creación de empresas a través del Plan de 

Empresas. Parte del objetivo del estudio posterior, desde el punto de vista del emprendedor es 

ver si el método Lean complementado con el BMC, constituye una metodología prometedora 

frente al tradicional Plan de Negocios.  

Partiendo del modelo tradicional, en el marco teórico, Kraus y Kauranen (2009) declaran que el 

Plan de Negocios juega un papel importante de enlace entre el espíritu empresarial y la 

estrategia de gestión. El Plan de Negocios es el documento que describe la estrategia de la 

empresa, es decir, el contenido y proceso, presentando así la visión de la empresa y cómo la 

empresa va a alcanzar su visión (Honig y Karlsson, 2004). En particular, el Plan de Negocios puede 

servir como la base de la estrategia en sí misma y como su documentación formalizada. El Plan 

de Negocios incluye un conjunto de documentos clave, organizados alrededor de las siguientes 

secciones (Abrams y Abrams, 2003): 

- Descripción general de la empresa 

- Descripción general de los productos / servicios 

- Plan estratégico 

- Plan de comercialización 

- Plan operativo 
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- Plan de recursos humanos y de organización 

- Plan financiero, económico y previsiones futuras 

Varios instrumentos y modelos estratégicos han sido usados tradicionalmente para elaborar el 

Plan de Negocios. Los principales son el modelo de Abell para el posicionamiento competitivo y 

el SWOT (Fortalezas- Debilidades, Oportunidades- Amenazas) para generar un análisis 

estratégico de alternativas. Todavía no hay acuerdo en la literatura sobre la utilidad de la 

planificación comercial y los hallazgos empíricos son fragmentados y contradictorios 

(Brinckmann et al., 2010). Algunos autores, por ejemplo, Bhide (2000) argumentan que la 

planificación interfiere con los esfuerzos de los emprendedores para formalizar la empresa más 

valiosa. A pesar del desacuerdo teórico, el BP es el documento típicamente utilizado por los 

inversores para evaluar las oportunidades de financiación (Burke et al., 2010). 

La investigación sobre el BMC evolucionó a partir de la elaboración de la definición de una teoría 

de Osterwalder (2004), para apoyar la estrategia de las empresas (Ghezzi, 2012). Cuando se 

analizan los BMC, el foco de atención de los investigadores ha cambiado de una sola empresa a 

una red de startups, transformando gradualmente el BMC de una entidad monolítica a un 

concepto multifacético (Ballon, 2008), que se investigará como una combinación de múltiples y 

diversas dimensiones de diseño e interrelaciones. Tal proceso multifacético evolutivo, aunque 

es beneficioso para establecer el diseño del BMC como una corriente de investigación, carga la 

teoría de una falta de homogeneidad (Johnson et al., 2008). De hecho, los marcos y plantillas 

que se han propuesto para construir los mapas del BMC, sirven para aclarar procesos 

subyacentes heterogéneos, para luego permitir combinaciones considerando alternativas de 

estos procesos y homogeneizándolos.  

El impacto de los BMC y sus innovaciones en el éxito de la empresa parece ser convincente 

(Cortimiglia et al., 2015). La construcción ha sido muy poco comprendida (Teece, 2010). Los 

autores, de hecho, siguen preocupados con el fundamento teórico y la definición del BMC, por 

lo que la literatura está desarrollando en gran medida estudios de caso (Ghezzi, 2014). No 

obstante, el marco propuesto por Osterwalder y Pigneur (2010). Identifica nueve parámetros 

para descomponer un modelo de negocio: (1) propuesta de valor, (2) segmento de clientes, (3) 

canales, (4) relaciones con el cliente, (5) actividades clave, (6) recursos fundamentales, (7) 

asociados y proveedores fundamentales, (8) ingresos, y (9), estructura de gastos.  

Aunque el diseño del BMC dentro del campo de la iniciativa empresarial es un tema reciente, 

está ganando una creciente atención en la literatura (Trimi y Berbegal- Mirabent, 2012; Ghezzi 

et al., 2015). El rendimiento de las startups es fuertemente condicionado por su modelo de 

negocio (Zott y Amit, 2007). Sin embargo, las nuevas empresas en entornos rápidamente 

cambiantes adaptan sus modelos de negocio varias veces para tener éxito (Ries, 2011). Por lo 

tanto, el diseño y el cambio (dinamismo) del modelo de negocio es especialmente crítico para 

las nuevas empresas de base tecnológica (Andries, y Debackere, 2007). Como resultado de este 

ambiente difuso, muchos emprendimientos fallan, y un gran número de los que sobreviven 

terminan siendo adquiridos por compañías más grandes. Además de adoptar BMC para facilitar 

la innovación tecnológica, las empresas pueden verse en el propio modelo de negocio como 

sujeto de innovación (Mitchel y Coles, 2003). Uno de los principales avances en los BMC, en lo 

que respecta al lienzo o canvas de negocio, es que es un modelo ampliamente adoptado y 

empleado por profesionales (Osterwalder y Pigneur, 2010) y académicos (Chesbrough, 2010). 

Por su parte, el método Lean introduce dos nuevos conceptos: Mínimo Producto Viable (MVP) 

que prueba eficientemente la hipótesis de modelo de negocio (BMC), y pivotar cambiando 

ciertos elementos del BMC en respuesta al fracaso de las pruebas de hipótesis. Como tercer 
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elemento, a diferencia de otros métodos para gestionar los primeros estadios de la empresa, el 

Lean enfoca y equilibra la dirección que viene desde la visión del emprendedor con la necesidad 

de la reorientación que sigue a la retroalimentación (feedback) del mercado (Eisenmann et al. 

2012). 

Una de las principales diferencias entre las empresas y startups se encuentra en el modelo de 

negocio en cuestión: mientras que las empresas ya consolidadas ejecutan un modelo de 

negocio, las startups buscan uno (Blank, 2013). Tal distinción está en el corazón del enfoque de 

arranque Lean. Siguiendo este enfoque, un empresario traduce su visión de un modelo de 

negocio verificando las hipótesis, y luego prueba esas hipótesis usando una seri de productor 

mínimos viables (MVP). Cada MVP representa el conjunto más pequeño de actividades 

necesarias para refutar una hipótesis (Eisenmann et al., 2012; Ries, 2011; Blank, 2013). 

Basándose en los resultados de las pruebas, un empresario debe decidir si perseverar con su 

propuesta de modelo de negocio o pivotar a un modelo revisado que cambia algunos elementos 

mientras se conservan otros, o simplemente perecen, abandonando la nueva empresa. Se repite 

este proceso hasta que todo el modelo de negocio haga que las hipótesis hayan sido validadas 

a través de pruebas de los MVP. 

Un enfoque basado en hipótesis ayuda a reducir el riesgo al que se enfrentan los empresarios 

para no ofrecer un producto que nadie quiere. Muchos emprendimientos fallan porque sus 

fundadores desperdician recursos en la construcción y la comercialización de productos antes 

de que hayan resuelto el modelo de negocio. Limitando la incertidumbre antes de la escalada 

del negocio. El enfoque basado en hipótesis optimiza el uso de uno de los escasos recursos de 

la empresa emprendedora, este escaso recurso es el tiempo. (Eisenmann et al., 2012; Blank, 

2013; Margot, 2019). 

 

 

c) Desarrollo de cliente vs Desarrollo de producto 

Anteriormente las empresas, guiadas por los Planes de empresa, desarrollaban un producto o 

servicio altamente teórico que luego llevaban al mercado y podían fracasar o triunfar. Hoy día, 

con la apertura de un networking mucho más profundo, véase, internet y todo lo que le rodea, 

hace plantearse supeditar ese desarrollo de producto o servicio al “desarrollo de cliente”. Así 

que, el emprendedor emplea el feedback de los primeros clientes (early adopters) para 

reconfigurar y optimizar su producto o servicio. Esto hace madurar sus conocimientos, validarlos 

y pivotar hacia el modelo de negocio definitivo, como explica la Figura 3.2. 
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Figura 3.2: Desarrollo de producto vs Desarrollo de cliente. 

 

Fuente: Elaboración propia a través de una adaptación del original de Steve Blank, 2014. 

El emprendedor en el caso de desarrollo de cliente deja de vender para escuchar a sus clientes. 

Ese es el foco de la teoría, escuchar. Los criterios de salida son: “get out of the building”. El 

emprendedor sale y apuesta por un producto práctico. Donde el mismo se plantea las siguientes 

preguntas: ¿Cuáles son los problemas de sus clientes?, ¿Cuánto pagarían para solucionarlos?, 

¿Su concepto del producto soluciona el problema?, ¿Está de acuerdo el cliente?, ¿Cuáles son las 

diferencias para el cliente antes y después de su producto?, y, por último, ¿Conocemos quiénes 

son sus usuarios y compradores?  

La clave es “Validation Learnings” (Ries, 2011). En este caso el emprendedor trabaja adaptando 

su modelo hasta que prueba que funciona. Crea un proceso de venta iterativo y repetible. 

Durante este proceso se utilizarán “metodologías ágiles” para el desarrollo del producto, que 

permiten al emprendedor iterar de una forma rápida en su desarrollo y centrar el esfuerzo en lo 

que realmente le importa, aportar valor al cliente. Los criterios de salida, en este caso, son: 

¿Tiene el emprendedor una hoja de ruta de ventas validada?, ¿Entiende el ciclo de venta?, 

¿Tiene sentido el modelo económico?, ¿Ha desarrollado y validado el MVP (Minimum Viable 

Product), ¿Tiene un grupo de pedidos que validen su hoja de ruta?, y, por último, si el 

emprendedor no consigue estos criterios, debe pivotar. Pivotar, no es que el emprendedor 

abandone su idea o visión, sino que cambie elementos en su modelo de negocio. Según Ries 

(2011), pivotar es consecuencia del aprendizaje de su negocio, no sólo de su producto. 

Una vez alcanzada la creación del cliente, cubriendo su necesidad latente o creada, se puede dar 

por sentado la creación de un negocio, donde se reciben retribuciones a través de la generación 

del valor añadido creado “escuchando al cliente”. Se genera y valida la estrategia final, y el 

emprendedor, normalmente ya en el tercer año de su emprendimiento, construye su empresa 

(Ries, 2011, Blank, 2014). Aquí el emprendedor, normalmente, revisualiza su Plan de Empresas 

y ejecuta su estrategia para escalar su negocio.  

Las investigaciones actuales para el desarrollo de nuevos productos a través del desarrollo de 

clientes se basan en la puesta en marcha de las tecnologías “lean”. Se alienta al empresario a 

explorar el entorno, recopilar información, y formar y evaluar conjeturas educadas para hacer 

juicios y decisiones acertadas; basadas en la intuición y en lo razonado. 

El desarrollo de nuevos productos en las dos últimas décadas ha estado influido por el modelo 

“stage-gate”, desarrollado por Cooper (1988, 2001). Una ventaja importante del modelo 

tradicional de “desarrollo de producto” es su estructura, que permite a las empresas seguir una 
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hoja de ruta y paso prescriptivos que guían su proceso. Sin embargo, según Cooper, el proceso 

tradicional de desarrollo de nuevos productos se diseñó para un desarrollo incremental del 

producto y “…puede ser inapropiado…” (Cooper, 2001) cuando se aplica a proyectos dinámicos 

y de plataforma online. Una limitación del modelo de desarrollo de producto es el énfasis en la 

mejora incremental del producto con un enfoque superficial en la ideación y el descubrimiento. 

Otras limitaciones incluyen un proceso lineal definido con la implicación de que “volver atrás” 

denota un error de entrada o un error de salida en el desarrollo. Además, los ciclos de desarrollo 

de productos, acelerados, hoy en día, por los mercados competitivos y posibilitados de 

tecnologías como la creación rápida de prototipos, pueden verse ralentizados por el tradicional 

desarrollo de producto. 

El “stage- gate” puede además dar lugar a una dificultad en la entrega de los productos finales. 

Cada etapa tiene costos más elevados y puede llevar más tiempo a medida que la empresa 

avanza en el proceso de creación de producto (Anderson, 1993). El modelo tradicional de 

desarrollo de producto propuesto por Cooper (1988) y modificado (Cooper, 2001) puede 

considerarse un intento muy exitoso de una metodología muy lógica y coherente de lanzamiento 

de nuevos productos. Cooper hace hincapié en la necesidad de realizar actividades orientadas 

al cliente en las primeras etapas del desarrollo de producto, al darse cuenta de que muchos 

proyectos fracasan debido a que se hace una insistencia excesiva en las tareas técnicas en 

detrimento de las tareas de comercialización durante lo que él denomina la etapa de “deberes” 

o predesarrollo (Cooper, 2011; Cooper, 2013; Cooper, 2013a). Como señala Edgett (2011), las 

actividades realizadas antes del diseño y desarrollo formal del producto desempeñan un papel 

fundamental en la determinación del éxito o el fracaso. El propio Cooper (2014) ha reconocido 

la necesidad de un proceso más flexible y ha propuesto recientemente “el sistema triple A” de 

una modificación adaptable, ágil y acelerada del “stage- gate”.  

Hay abundantes investigaciones que muestran cómo un mayor énfasis en las actividades de la 

fase inicial (buscar cómo satisfacer las necesidades de los clientes) explica por qué algunos 

productos tienen más éxito que otros (Henard y Szymanski, 2001). Al estudiar varias empresas, 

Koen (2004) observó que la comunicación y la toma de decisiones es circular, no lineal ni 

secuencial, en lugar de seguir el modelo lineal del desarrollo de producto. El nuevo modelo 

conceptual de “desarrollo de cliente”, desarrollado por Koen (2004) se diseñó para destacar que 

se piensa que las ideas fluyen, circulan e iteran entre cinco elementos: identificación de 

oportunidades, análisis de oportunidades, generación de ideas, selección de ideas y definición 

de conceptos. Este proceso contrasta con el proceso tradicional y secuencial del desarrollo de 

producto, en el que la utilización del concepto “looping back” puede ser visto como un error en 

lugar de una corrección razonada y positiva. En contraste con el proceso tradicional de 

desarrollo de producto, los nuevos procesos de desarrollo incluyen una mayor atención a las 

actividades de generación de ideas, como las entrevistas a los clientes en profundidad, la lluvia 

de ideas y los instrumentos de gestión de ideas (como el crowdsourcing) dirigidos a los clientes 

potenciales y actuales, los earlyadopters”, los empleados y otros interesados. Las actividades de 

innovación temprana suelen ser desorganizadas, imprevisibles y no estructuradas, a diferencia 

de las fases posteriores de desarrollo de nuevos productos, que suelen ser un proceso más 

estructurado y formalizado. Koen (2004) define estas actividades de innovación como todas las 

actividades, valga la redundancia, que preceden a la elaboración de productos. Asimismo, 

Brentani y Reid (2012) definen las actividades de innovación temprana como “el tiempo y la 

actividad previos a la primera proyección de una organización de una idea de un nuevo 

producto”, lo que implica que estas actividades “terminan” en el punto de los procesos 

tradicionales de “desarrollo de producto”. En otras palabras, se puede argumentar que los 

procesos de desarrollo de producto y las actividades de innovación temprana se centran en el 
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producto y restan importancia a las consiguientes actividades de desarrollo empresarial, dando 

por sentado que esos procesos están integrados en la estructura ya existente de una empresa 

más grande. Blank (2007), por otra parte, lleva su enfoque de desarrollo de clientes a lo largo de 

todo el proceso de desarrollo y lanzamiento de nuevos productos, argumentando que toda 

sistematización funcional en “la creación de empresas” se produce y continúa después del 

lanzamiento de un producto, y que el desarrollo de clientes esencialmente nunca se “completa” 

de verdad. 

En los últimos años, Blank (2007) y otros, como Blank y Dorf (2013), Cooper y Vlaskovits (2013) 

y Maurya (2012), han promovido un nuevo enfoque, agrupado bajo el concepto de “desarrollo 

de cliente”. El modelo se considera bajo cuatro etapas entrelazadas y circulares: (1) 

descubrimiento del cliente, centrándose en la comprensión de los problemas y necesidades del 

cliente, (2) validación del cliente, la identificación de un modelo de ventas escalable y repetible, 

(3) creación del cliente, creando e impulsando la demanda del usuario final, y (4) creación de la 

empresa, la transición entre la validación del cliente y el desarrollo de la organización para una 

ejecución eficiente. Una característica singular es que, tras las “intuiciones” iniciales del equipo 

empresarial en relación con su modelo comercial, el desarrollo de los clientes es casi 

enteramente un proceso de contacto directo con los clientes y otras personas ajenas a la 

empresa para la adquisición de conocimiento validado (Blank y Dorf, 2012). Todas las hipótesis 

deben ser cuestionadas a lo largo de la primera fase del concepto de desarrollo de clientes. 

Después se debe lanzar el producto (“poner en manos de los clientes”) lo antes posible para 

aumentar el nivel de “feedback”. Como señala Blank (2007, pp21), “en esencia, el 

descubrimiento y la validación del cliente corroboran su modelo de negocio. Al completar estos 

dos primeros pasos se verifica su mercado, se localizan sus clientes, se prueba el valor percibido 

de su producto, se identifica al comprador, se establece su estrategia de precios y de canal, y se 

comprueba su ciclo y proceso de ventas”. Sólo, entonces, según Blank, la empresa pasa a crear 

el plan de negocios completo y el desarrollo de la empresa. Los defensores del desarrollo del 

cliente afirman que el mayor riesgo de fracaso de cualquier producto innovador no es el 

desarrollo del producto sino la falta de adecuación del producto al mercado. El buen ajuste 

impulsa el crecimiento. El mal ajuste puede manifestarse en la falta de clientes, y/o en la 

dificultad para identificarlos, y/o en los mayores costos que implica encontrar clientes para la 

innovación. La atención en este tipo de desarrollos se centra en las primera etapas de la 

innovación. Los partidarios de un enfoque de desarrollo de cliente estructurado (Ries, 2012; 

Blank y Dorf, 2012) recomiendan un grado significativo de “certidumbre” en la adecuación entre 

producto y mercado antes de que la empresa se dedique a elaborar un plan de negocios 

formalizado y completo. Mullins (2013) también aboga por una actividad significativa de 

desarrollo de clientes incluso antes del lanzamiento de un negocio. Además de abogar por un 

análisis más tradicional de factores, como la competencia y las condiciones del mercado, 

propone un proceso de entrevista con el cliente muy similar a los enfoques de desarrollo de 

cliente. 

Otra característica del concepto de desarrollo de cliente es la simplicidad del producto, a 

menudo llamado MVP (mínimum viable producto). En este modelo, el producto es un conjunto 

de “requisitos mínimos”, que satisfacen las necesidades del grupo básico de “earlyadopters”. 

Además, en este proceso el gasto se mantiene al mínimo hasta crear e impulsar la demanda del 

usuario final (creación de clientes) y, a diferencia del modelo tradicional de desarrollo de 

producto, no hay puertas de escape (stage-gates), sino sólo iteración y reintroducción continua. 

Así se utiliza los principios de la puesta en marcha de Ries (2011), Blank y Dorf (2012), los cuales 

argumentan a favor de enviar el producto a los primeros clientes rápidamente y luego hacer un 

seguimiento de las mejoras impulsadas por el cliente, creando un proceso iterativo de desarrollo 
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del producto. La metodología de arranque “lean” permite cambios significativos a los largo del 

proceso, llamados “pivotar” (Ries, 2011; DelVecchio et al., 2014). 

 

 

3.2.4. Habilidades sociales 

A través de sus redes, los empresarios pueden tener acceso a recursos, información y 

conocimientos muy importantes. Las redes son recursos valiosos y pueden compensar déficits 

de otros recursos, como el capital financiero y el capital humano (Gonzalo, Federico y Kantis, 

2013). El apoyo recibido de las redes facilita tanto la rápida gestación de la nueva empresa como 

su posterior crecimiento. Según Capelleres y Kantis (2009), en los casos en que el emprendedor 

tiene una red informal fuerte, el proceso de creación e la empresa se da más rápidamente que 

cuando el futuro empresario se apoya en los distintos tipos de programas de ayuda para la 

creación de su empresa (redes formales). Las redes se trabajan en el entorno virtual (internet, 

web, posicionamiento) y en lo físico (poder de oratoria, convicción y seguridad) siendo muy 

importante tener un producto o servicio de calidad (Escalfoni et al., 2020).  

La puesta en marcha del ecosistema son procesos que se dan entre los actores (emprendedores, 

empresarios y universidades entre otros) que tratan de establecer medios necesarios para lanzar 

nuevos productos al mercado (Torres y Souza, 2016). Esta comunidad trabaja de manera única 

y dinámica, al igual que un ecosistema biológico, donde se adaptan constantemente y mutan, 

como cuando ocurre la extinción de algún componente (Torres y Souza, 2016). 

La red de negocios es uno de los principales aspectos para constituir el escenario de inicio. El 

intercambio de ideas, las experiencias entre empresarios novatos y experimentados ayuda en el 

aprendizaje y el desarrollo de las esenciales competencias para el éxito de los negocios. Las 

conexiones con organizaciones de apoyo, como las universidades y los clústers de alojamiento, 

permiten el acceso a recursos complementarios para el desarrollo de productos, como 

tecnología y líneas de financiación (Isenberg. 2014; Motoyama y Watkins, 2014; Torres y Souza, 

2016). 

Para asegurar el equilibrio y, por lo tanto, su éxito en el apoyo a las empresas de nueva creación, 

Motoyama y Watkins (2014) establecen cuatro conexiones claves para el ecosistema de 

startups, ellos son (Hyoung et al., 2020): 

- Conexiones entre los empresarios: establecer una comunidad de aprendizaje, donde las 

interacciones hacen posible el intercambio de conocimientos entre los empresarios; 

experiencia por experiencia. El “Know how” obtenido a través de este tipo de red 

proporciona un medio de aprendizaje fundamental sobre los negocios. 

- Conexiones entre organizaciones de apoyo: incluye las relaciones estratégicas y 

funcionales entre instituciones de investigación, universidades, clústers y procesos de 

incubación entre otros. Determinan la dirección que se da al ecosistema a través de la 

promoción de temas de interés y el apoyo a las empresas relacionadas. 

- Conexiones entre los empresarios y las principales organizaciones de apoyo: representa 

a los socios inscritos entre las startups y los socios organizadores. 

- Otras conexiones de apoyo: evidencia otras relaciones entre los empresarios y diversos 

actores, como mentores proveedores y otras empresas del entorno externo. 
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a) Arte de comunicador 

El arte de comunicar bien tiene que ver con el nivel de confianza y para ello el emprendedor 

según la teoría de S. Covey (1989) tiene que ver con su afección y forma de ver su paradigma y 

su circunstancia. Ello lo explica la teoría del “círculo de influencia” (Figura 3.3). Con un 

pensamiento antropocéntrico nos podemos considerar el centro de nuestro círculo de 

influencia, decidiendo si somos actor o víctima y nos dejamos llevar por las circunstancias. Si 

uno no es víctima y toma las riendas de su propia situación comenzará a mover su círculo de 

influencia: no tengo este recurso, pero sé quién lo tiene. Voy a hablar con él, lleguemos a puntos 

de convergencia para establecer una negociación, tú me ayudas yo te ayudo, Covey (1989). 

Figura 3.3: Círculo de influencia del emprendedor. 

 
Fuente: Elaboración propia a través de la Teoría de Covey, 1989. 

 

De esta forma, el emprendedor en cuestión comienza a tejer la red empresarial que hará que 

sus partners cooperen para desarrollar actividades clave que den el valor añadido esperado. 

Para ello, Covey enseña los siete pasos teóricos para que el emprendedor llegue a sus objetivos: 

(1) Identifica dónde estás, (2) Decide donde quieres llegar, (3) Define qué o a quién necesitas 

para llegar allí, (4) Lo más importante es lo “primero”, (5) Provee a cada tarea de su tiempo, (6) 

Sigue un Plan de acción y, por último, (7) Haz tu vida más fácil. 

Cuando un empresario emprende se enfrenta con su Startup a una aventura empresarial que 

necesita apoyarse en una serie de Partners. Crearán mejores actividades claves entre todos y 

darán un mejor resultado a los clientes. Ejemplos de este tipo de empresas que se mueven en 

estos términos son, por ejemplo: Fundación Trilema, Verkstad education, Women’s Link 

Worldwide, Latitude. Todas estas empresas tienen en común una gran capacidad de generar 

cambios sistémicos, cuyas soluciones se anticipen a los retos del futuro y, a la vez, solucionen 

los problemas del presente. Los ejemplos de estas cuatro empresas pertenecen a una misma 

Red de Emprendedores llamada Ashoka, una organización global, independiente y sin ánimo de 

lucro fundada para promover el cambio social. Esta red actúa como círculo de influencia que 

ayuda a las empresas que están conectadas en ella, a apoyarse entre sí para crecer más rápido 

y fuerte.  

Covey (1989), señala en su teoría poner en marcha el círculo de influencia y hacer que los 

partners (colaboradores) cooperen. Etimológicamente, los conceptos co-creación, cooperación 

y coproducción tienen un sentido social, y están fuertemente arraigados a un tipo de 

emprendimiento social. Un enfoque de creación de comunidad y red social que aprovecha y 

potencia el efecto red, tanto a nivel cognitivo como emocional. Las acepciones según la RAE 

(Real Academia Española de la lengua) de estos conceptos vinculados a la creación de red: 
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- Co-creación: co-crear en sí, no está registrado, pero buscando por separado crear dice: 
1. Obra de ingenio, de arte o artesanía muy laboriosa, o que revela una gran inventiva. 
El prefijo co- nos da una pista del ámbito social de esta acción y efecto de crear. 

- Coproducción: 1. Acción de coproducir. 2. Especialmente en cine, televisión, música y 
teatro, producción realizada en común entre diversas empresas, generalmente de 
distintos países. 

- Cooperación: 1. Acción y efecto de cooperar. 2. En el ámbito empresarial, posibilidad de 

que varias empresas adopten un régimen de integración más intenso en algunos 

ámbitos o actividades. 

De la unión de estas surge el concepto de Coopetitividad, que es la unión de dos palabras 

(cooperación + competencia) y la definición que podemos intuir entonces es la colaboración 

oportunista entre diferentes actores económicos que son además competidores. Coopetitividad 

tiene que ver con colaboración, cooperación entre dos o más empresas.  

Por otro lado, Fernández y Álvarez (2019) abordan la forma en que el uso de los factores 

relacionales y emocionales pueden influir en las decisiones tomadas por los inversores y cómo 

los empresarios pueden lograr credibilidad. Éstos permiten sacar algunas conclusiones 

provisionales sobre las estrategias de persuasión que son más eficaces en las iniciativas 

empresariales. Los resultados que obtienen después del análisis del discurso subrayan el hecho 

de que los inversores valoran positivamente el uso de argumentos racionales, de tipo económico 

y empresarial, para la financiación de un proyecto. Los aspectos emocionales también tuvieron 

un efecto positivo en su investigación, en el apoyo de la racionalidad, pero no tuvieron ningún 

efecto persuasivo de forma individualizada. Considerando el predominio de los aspectos 

racionales sobre los factores emocionales, es esencial para que los empresarios de las PYMEs 

establezcan un marco conceptual racional desde el comienzo de su presentación, detallando 

clara y minuciosamente los rasgos del plan de negocios que están presentando y todas las 

características financieras que permiten que el proyecto sea evaluado racionalmente. Un buen 

ejemplo es una presentación de la experiencia personal y profesional del empresario, que suele 

ser dado al comienzo de estos lanzamientos. Haciendo que los inversores sean conscientes de 

que el empresario tiene las características necesarias e individuales para llevar a cabo el 

proyecto (experiencia previa, entusiasmo, seriedad, resistencia, etc.) puede ayudar a romper el 

hielo y generar confianza hacia la presentación del negocio que viene. Sin embargo, esta 

credibilidad para que tenga efecto, debe basarse en aspectos racionales y fácilmente 

identificables. Los empresarios de Startups y Spin-offs deben iniciar su discurso firmemente en 

un marco cognitivo racional, pero sin destacar las emociones, que, a su vez, pueden estar 

conectadas a argumentos racionales, reforzando su validez.  

En esta compleja sociedad del conocimiento, se hace imperativo, que el emprendedor esté 

capacitado para innovar a través de su propuesta de emprendimiento. Stagars (2014) enuncia 

que las universidades y los clústers permiten a los emprendedores desarrollar sus nuevas 

empresas sin problemas y ayudarlos a dar los primeros pasos hacia el emprendimiento. Visión 

que se encuentra relacionada con la sociedad del conocimiento que, a su vez, se halla inmersa 

en el mundo de las redes, que se apropia del medio. 

Dentro de las características que ofrecen las redes a las empresas se toman en consideración las 

mencionadas por Anetcom (2012): 

- Comunicación interactiva, se mantiene comunicación constante y directa con los 

clientes y seguidores de las redes sociales.  

- Comunidades, lo cual permite agrupar a los individuos segmentados por sus perfiles 
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- Redes cooperativas, se maneja cada usuario como punto de conexión, estableciendo 

relaciones de confianza y ayuda. 

- Medios de opinión y comunicación, permite dirigir mensajes de manera fluida a una 

gran cantidad de usuarios. 

- Prescriptoras, permiten manejar e influir en las opiniones de los clientes 

- Canales de venta, sirve como medio para efectuar, agilizar y concretar ventas del 

servicio o producto. 

En este caso particular la startup debe estar versada en el campo de las redes sociales, ya que 

dentro de sus beneficios se encuentra el conocido por Rojas y Redondo (2017, pp. 21) “la gestión 

de usuarios influyentes a través de redes sociales se ha convertido en un poderoso medio para 

darle una mayor visibilidad y alcance a los productos, servicios y marcas de una empresa”. 

Para Anetcom (2012, pp. 149) las redes sociales realizan un aporte significativo a la empresa ya 

que “… permiten conocer qué valoran sus clientes, qué necesitan, porqué deciden comprar sus 

productos o creen en sus marcas, porqué deciden irse de la competencia, etc.” 

Entonces cuando se trabaja con una startups en el ámbito de las redes, es necesario tener en 

consideración las estrategias que permitirán dar trayectoria y crecimiento, dentro y fuera del 

campo digital, tomando en cuenta el público y el mercado al que va dirigido el producto, 

explotando las prestaciones del producto, estableciendo los medios de comunicación efectivos 

y permitiendo la adaptación a las necesidades del contexto actual, haciendo un 

aprovechamiento de las redes y redes sociales. Para lograr esto, se debe contar con un equipo 

de trabajo en la startup, entre ellos, el líder, el vendedor, la estrella del marketing y el gurú 

financiero.  

Finalmente, según Anetcom (2012), se consideran habilidades a tener en cuenta en una startup 

para conseguir un posicionamiento de su producto a través del manejo de las redes físicas y 

virtuales, Cuadro 3.2: 

Cuadro 3.2: Habilidades técnicas y sociales de un community manager según Anetcom (2012). 

Habilidades técnicas Habilidades sociales 

Conocimiento del sector:  

- Debe conocer el sector en el que se 

mueve la empresa 

Buen conversador 

- Debe ser buen conversador, saber 

escuchar y responder 

Conocimientos de marketing y publicidad 

- Debe tener conocimientos de estas áreas 

para entender los objetivos del negocio y 

planear su actitud con ellos 

Resolutivo 

- Debe dar respuesta rápida y correcta a 

los planteamientos de los clientes y 

usuarios de la comunidad 

Capacidad de reacción 

- Debe ser fluido a la hora de escribir 

Agitador e incentivador 

- Ha de ser capaz de promover la 

participación para que ese espacio social 

sea dinámico 

Pasión por las nuevas tecnologías 

- Debe ser un poco freak, es decir, probar 

aplicaciones y servicios 

Asertivo y cabecilla 

- Ha de tener carácter para defender 

llegado el caso, sus posiciones frente a 

los demás 

Ser creativo 

- Una persona creativa tiene mayor 

capacidad para captar la atención de 

auditorio que le escucha 

 

Comprensivo y empático 

- Debe valorar las opiniones de los demás 

y ser capaz de ponerse en su lugar 
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Experiencia en comunicación online 

- Debe tener buenos contactos en la red y 

conocer los canales más adecuados 

Moderador 

- Debe esforzarse por mantener un 

ambiente cordial en la comunidad y 

saber atajar los malos modos (si surgen) 

Cultura 2.0 

- Debe conocer y aplicar las normas de 

conducta y valores de red 

 

Fuente: elaboración propia a través de las teorías de Anetcom, 2012. 

 
 

3.2.5. Financiación y Crecimiento 

Otero (2011) concluye que aquellas empresas que se financiaron únicamente con fondos 

propios lograron menores niveles de crecimiento. Kantis (2009) encontró que uno de los 

factores de las empresas innovadoras dinámicas es tener diversas vías de financiamiento. El 

financiamiento no es sólo acceso a recursos, sino también contactos (Davila, Foster y Gupta, 

2003).  

Los equipos emprendedores son la suma de los recursos y las capacidades de sus miembros 

(Westhead y Cowling, 1995). Por eso, otros de los determinantes del crecimiento de las 

empresas son las capacidades del equipo emprendedor. Las empresas fundadas por más de una 

persona suelen tener mejores perspectivas de crecimiento en la medida en que son integradas 

por un equipo armónico y complementario entre sí (Harper, 2008). La existencia de un equipo 

emprendedor permite acceder a una mayor variedad de recursos, desarrollar más capacidades, 

compartir riesgos y responsabilidades que llevan a fijarse objetivos más ambiciosos (Terjesen y 

Szerb, 2008). 

Otro factor analizado es la rapidez en el proceso de la creación de una nueva empresa. Pues, 

cuando la creación de una nueva empresa es fruto de un estudio adecuado y sistemático, esta 

tiene más probabilidades de crecer más rápidamente (Capelleres y Kantis, 2009). 

Fernández, Montes y Vázquez (2010) hacen referencia a la importancia de los recursos 

intangibles para el crecimiento empresarial. Por su parte, Capelleras y Kantis (2009) indican que, 

en general, el crecimiento y desarrollo de las nuevas empresas depende de varios factores que 

están vinculados con las características del emprendedor, las dimensiones del capital relacional 

y las características del mercado, junto con algunos elementos de tipo estratégico y económico.  

En las fases más tempranas de una empresa de base tecnológica o startup las métricas 

económico- financieras tienen menos peso y por eso para evaluarlas y ver su viabilidad se realiza 

un estudio de caso, aplicando únicamente los criterios generales, ya que estas métricas 

económicas son escasas para evaluarlas. Entonces los criterios que están detrás del proyecto, 

además de apostar por el producto en sí, es el perfil del emprendedor, el cual la llevará a buen 

término. Por eso, resulta imprescindible, conocer la carrera del emprendedor, experiencias 

anteriores, si ha emprendido antes, cómo les fue la aventura, …) y contactar con ellos para que 

expliquen el proyecto, y sobre todo su implicación en él. El producto obviamente depende del 

sector y los competidores. El modelo de negocio es el retrato de cómo se planea crecer y 

monetizar el producto. Lo último, muy conveniente señalar en este tipo de empresas, cuando 

están en fase temprana, es ser capaces de ver el activo no corriente de la misma, es decir, su 

material intangible y si ya se ha realizado inversiones sobre ella. Si ha pasado por alguna 

aceleradora para afinar su modelo de negocios también es útil para valorar su viabilidad.  
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Además de todas estas métricas, se debe estudiar el crecimiento global de la compañía, 

comparar su penetración en el mercado respecto a los competidores, evaluar sus planes de 

expansión en fases avanzadas, evaluar su financiación y endeudamiento y de la inversión en 

activos intangibles, para tener un panorama más amplio de estudio. 

En cuanto a la financiación, muchos autores la consideran la clave de viabilidad de una startup 

desde su fase de ideación hasta el punto de llegar a fusiones o adquisiciones. Durante la etapa 

de idea (pre-siembra o siembra) el capital sale, normalmente, del empresario (financiación de 

fondos propios). Sin embargo, cuando se pasa esa fase, es necesario recaudar fondos en forma 

de financiación a través de préstamos, financiación a través de accionariado, financiación 

colectiva a través de incentivos y participación en ayudas (financiación privada) e iniciativas 

gubernamentales para promover el espíritu empresarial (financiación pública). 

Mientras la financiación a través de préstamos debe ser devuelta, la financiación mediante la 

emisión de acciones requiere que la empresa de nueva creación se desprenda de una parte de 

la empresa con cargo a la financiación del inversor. El crowdfunding, por otro lado, necesita que 

los fundadores compartan el plan de negocios de la startup en una plataforma común que 

atraiga a los inversores para dar financiación a cambio de algunos incentivos. Por lo tanto, 

depende de la startup decidir qué opción elegir para la financiación, dependiendo de la 

valoración de los pros y contras. 

La financiación de capital propio o de capital riesgo, por otro lado, no requiere que la startup 

devuelva el dinero invertido. Puede parecer la elección correcta de financiación para un 

empresario primerizo, pero hay una cláusula crucial que debe ser considerada antes de hacer 

esta elección. La financiación a través de capital riesgo requiere que la startup se desprenda de 

una gran parte del capital social, que el inversor adquiere a cambio de la financiación que 

proporciona. Esto les proporciona la entrada en el consejo social de la empresa y por lo tanto 

una participación en las decisiones empresariales. Dado que la financiación de capital riesgo 

busca ganancias con grandes retornos del negocio, los inversores intentan asegurar y garantizar 

eso a través de dictar los términos del funcionamiento y las estrategias de la empresa.  

Si las empresas de nueva creación eligen el endeudamiento como modo de recaudación de 

fondos, es sumamente necesario que identifiquen primero sus necesidades y requisitos de 

financiación y que luego se dirijan a los inversores en consecuencia. A diferencia de la 

financiación de capital riesgo, la financiación por endeudamiento no se clasifica según las etapas 

de crecimiento de la empresa, sino según la naturaleza de sus necesidades y duración del 

préstamo a largo y a corto plazo, dependiendo de su uso y de las condiciones asociadas. 

Pero lo que define a una startup tecnológica es su activo intangible, es decir, nada físico. Es 

aquello que le permite desarrollar su negocio durante varios años y les permite aportar valor a 

sus clientes. Ejemplo de ello son las patentes, gastos de investigación y desarrollo, derechos de 

traspaso, software desarrollado internamente o con apoyo externo, una página web, bases de 

datos de clientes. Este activo es tan importante porque prácticamente es el único activo que una 

startup posee para poder desarrollar su negocio. De hecho, los dos únicos activos en una Startup 

tecnológica son la caja y los activos intangibles (plataforma, web, app, software, innovación 

tecnológica y patentes). 

Según la literatura estas empresas desembolsan un gran gasto en investigación, desarrollo, 

aplicaciones informáticas. Pero lo que las define es que debe haber una intención de completar 

el activo intangible para usarlo o venderlo.  
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3.2.6. Innovación y Desarrollo 

Una de las aportaciones más relevantes a la literatura sobre la actividad emprendedora fue 

hecha por Schumpeter (1942), donde describe al emprendedor como el factor clave para el 

crecimiento económico, ya que no se le percibe como un mero gestor, sino como un agente 

capaz de introducir innovaciones de productos y procesos que conviertan en obsoletos a los 

existentes. La contribución de Schumpeter es que además de considerar la dimensión 

económica, a través de las oportunidades de mercado, enfatizó en la dimensión social al incluir 

reflexiones psicológicas, tales como el reconocimiento social o la necesidad de mostrar 

habilidades. De estos rasgos se deduce que los emprendedores que inician este proceso, 

llamado “destrucción creativa” (hacer obsoletos otros productos por medio de la innovación) 

tras detectar alguna oportunidad de mercado, son los que llamamos emprendedores 

innovativos y hay que separarlos de las iniciativas empresariales que se acometen para tratar de 

emular a otras existentes con la intención de beneficiarse de una posible demanda en un 

mercado ya existente (Crecente, 2010) 

Según Konsti et al. (2012) los procesos de innovación pueden considerarse complejos. Las 

pequeñas y medianas empresas (PYMEs) pueden considerarse un factor clave como 

generadoras de nuevas ideas; innovación dirigida a la creación de nuevos valores y recogida por 

los clústers que generan estos valores a través de la red.  

La innovación puede ser vista como una tarea desafiante que consiste en llevar a cabo ideas y 

métodos a la realidad. Noteboom (1991) sugiere en el caso de las PYMEs, la falta de experiencia, 

la falta de especialización, los recursos para el desarrollo, y la falta de innovación interna se han 

visto como las principales barreras a la innovación. La participación de las PYMEs en estas redes 

ha ofrecido una solución para aumentar su capacidad innovativa. Para asegurar su 

supervivencia, las PYMEs se enfrentan a la necesidad de participar en redes de innovación. 

Katz y Gartner, (1998) y Snow et al., (2011) formulan que las redes son construcciones sociales 

en lugar de vehículos para la producción. La mayoría de las redes se basan en la colaboración en 

la producción, es decir, la participación en estas redes a menudo requiere grandes inversiones 

para permitir la compatibilidad con las operaciones de los socios de la red. En estas redes los 

costos de transición se vuelven demasiado altos para que las PYMEs se planteen abandonar la 

relación. Sin embargo, las redes de innovación abierta no implican automáticamente la 

cooperación en la producción, aunque proporcionan a los participantes acceso a una ventana 

para examinar nuevas oportunidades. Como tal, la naturaleza abierta de las redes reduce el 

umbral de entrada de las PYMEs sin grandes inversiones o recursos. Con lo que estas redes 

difieren de las tradicionales relaciones basadas en el compromiso de producir, sino que generan 

expectativas de creación de valor a lo largo del tiempo de la colaboración. 

Vanhaverveke y Cloodt (2006) definieron redes de valor como redes interorganizativas que 

vinculan empresas con diferentes activos y competencias, y que tienen como objetivo responder 

a las nuevas oportunidades de mercado. Entonces las empresas que entran en la red deben crear 

una visión o compromiso sobre el futuro suficiente para mantener la red unida. 

Snow et al. (2011) afirman que el ritmo de la evolución de las redes depende de la aclaración de 

los propósitos y procesos de los participantes. Kothandaraman y Wilson (2001) sugieren que la 

selección de un compañero dentro del valor de la red es un elemento central que determina la 

capacidad de la red para generar valor a los participantes. El desarrollo de la innovación en la 

red procede de la acción que conducen a los acuerdos conjuntos posteriores y a los crecientes 
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compromisos. El valor creado durante el proceso debe entenderse como un concepto más 

amplio que abarca otros elementos, y no sólo el valor financiero (Allee, 2000).  

Konsti et al. (2012) señalan que las implicaciones prácticas de la red de innovación de las PYMEs 

tienen un papel principal de facilitar la conexión de los negocios. Después de la toma de 

decisiones en la visión conjunta de la red, ésta opera como patrocinador y coordinador. La 

creación de redes de negocios ha estado en la agenda de la política regional a través del Sistema 

Regional de Innovación (SRI), durante bastante tiempo y ahora parece que la ideología de la 

innovación abierta podría ser una “herramienta” útil para construir redes de empresas.  

Singh et al. (2019) investigan sobre cómo la orientación empresarial influye en la relación entre 

la innovación de base tecnológica y la orientación empresarial. Indican que factores de la 

innovación de base tecnológica son las nuevas bases prácticas de aprendizaje. Como las 

soluciones locales y las capacidades de establecimiento de redes influyen en la orientación 

empresarial y como afecta a los beneficios económicos y no económicos de la actividad 

empresarial. 

La importancia de las bases de innovación para el desarrollo de la capacidad empresarial es bien 

reconocida, aunque los mecanismos que explican estos efectos siguen sin estar claros. Según 

Singh et al. (2019) hay tres factores de innovación de base tecnológica que sustentan nuevas 

bases de aprendizaje empresarial, y son: aprendizaje, soluciones locales y capacidades de red. 

Los autores muestran que cada factor tiene una influencia diversa y directa en el espíritu 

empresarial. Los tres factores influyen significativamente en el éxito empresarial. Lumpkin y 

Dess (1996); Wiklund y Shepherd (2003); Wiklund y Shepherd (2005); Zhao (2005), presentan 

que hay una relación entre innovación u orientación empresarial sobre el éxito de la empresa. 

Martin et al. (2015) indican que la innovación de base tecnológica puede ser uno de los motores 

de la innovación comercial y orientación empresarial. Estos autores arrojan luz sobre el 

mecanismo por el cual la innovación influye en el éxito empresarial, ya que juega un papel muy 

importante para la sostenibilidad del desarrollo con la perspectiva de un futuro fluyo de 

beneficios (Gupta, 2012; Sarkar y Pansera, 2016; Seyfang y Smith, 2007). La orientación 

empresarial puede cambiar el impacto de la innovación sobre el éxito empresarial. La verdadera 

influencia de la innovación en la empresa no puede evaluarse sin considerar la orientación 

empresarial. El fuerte efecto indirecto de las nuevas prácticas de aprendizaje en la innovación y 

las capacidades de creación de redes subraya la importancia de la orientación empresarial.  

Singh et al. (2019) señalan que el éxito empresarial depende del antecedente imperativo de la 

orientación empresarial y su nivel de aprendizaje. También indican que los beneficios creados 

por la innovación no tienen por qué tener un impacto directo en el éxito empresarial. Más bien, 

la orientación empresarial media en parte del impacto con el nivel de aprendizaje, la utilización 

de la información y la creación de redes. Los emprendedores innovativos podrían adoptar estas 

ideas haciendo hincapié en desarrollar la orientación empresarial.  

 

 

a) Barreras de la innovación 

Ali et al. (2019) señalan que las condiciones particulares del entorno externo se asocian con el 

espíritu empresarial. Así en un análisis de 44 economías muestran que aquéllas con condiciones 

institucionales básicas tienen altas tasas de innovación en el espíritu empresarial. Sin embargo, 

los contextos externos que fomentan la innovación son negativamente percibidos por las 
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oportunidades de innovación empresarial, es decir, que cuanto más facilidades para la 

innovación, menos espíritu emprendedor innovativo se percibe. Investigaciones anteriores 

encontraron que diferentes aspectos externos, tales como un gobierno pequeño (Aldis et al. 

2012; Estrin et al. 2009), baja regulación (Murdock, 2012), y menos complejidad en lo legal, 

administrativo y en los sistemas financieros (Castaño et al., 2016), tienen un impacto positivo en 

el espíritu empresarial en general. Además, McMullen et al. (2006) encontró que la protección 

de los derechos de propiedad estaba asociada con la oportunidad del espíritu empresarial y la 

baja innovación. Así, el estudio de Ali et al. (2019) sugiere que el entorno institucional y la 

eficiencia del mercado desempeñan un papel poco importante en la predicción de las tasas de 

emprendimiento basadas en la oportunidad.  

Pacheco et al. (2010); Webb et al. (2009) confirman que, incluso en entornos deficientes, puede 

haber muchas oportunidades para empresarios. Los empresarios innovadores, por otra parte, 

parecen beneficiarse en general de las instituciones básicas y de la eficiencia del mercado. Según 

Schumpeter (1934) los empresarios innovadores, que traen algo novedoso y único al mercado, 

parecen operar con más frecuencia y mejor cuando hay instituciones sanas y mercados que 

funcionan eficientemente. Pero, los empresarios innovadores tienen menos probabilidades de 

funcionar en entornos que fomenten la innovación, se acusa demasiada burocracia y falta de 

red. Este resultado parece contrario a la intuición, pero tienen sentido si se considera el contexto 

en las alternativas económicas de las personas emprendedoras en contextos innovadores.  

Mejorar las condiciones del entono puede fomentar el espíritu empresarial innovador, lo que 

proporciona beneficios para las sociedades por la introducción de productos nuevos y servicios 

únicos. Sin embargo, los encargados de la formulación de políticas deben ser conscientes de que 

las inversiones dirigidas a mejorar el contexto de la innovación pueden favorecer más el espíritu 

empresarial corporativo, dado los riesgos que conlleva la iniciativa empresarial innovadora.  

Los gerentes de las empresas invierten en I+D no sólo directamente para perseguir nuevos 

procesos de innovación y productos, sino que también para aumentar la tecnología importada 

y lograr cambios en la trayectoria empresarial. Ellos pueden promover el espíritu empresarial de 

las empresas a través de la adquisición de tecnología, porque tratan de crecer más allá de los 

límites establecidos por los recursos que actualmente controlan. Promueven la adquisición de 

tecnología, la difusión de las ideas, soluciones y el know-how a través de sistemas de innovación 

(Doloreux y Melançon, 2009). Los gerentes de estas empresas de base tecnológica adquieren la 

tecnología y mejoran el aprendizaje experimental (Capuano et al., 2008). Esa estrategia, permite 

a la empresa combinar diversos sistemas para operaciones comerciales integradas que son 

difíciles de cambiar y renoval (Kamal et al., 2015). 

Al hilo de la adquisición de tecnología para la producción de innovación, encontramos el efecto 

de los recursos intangibles de propiedad intelectual en las empresas. Monteiro et al. (2019) 

muestran que las empresas pueden utilizar recursos intangibles para mejorar sus resultados, 

destacando también el papel de la orientación empresarial para saber aprovechar esos 

resultados. Para la literatura, desde el punto de vista de las capacidades dinámicas en el 

aprovechamiento del impacto de los recursos intangibles, tiene una influencia positiva y directa 

en el desarrollo financiero, motivacional y relacional. Estudios anteriores, (Lin y Wu, 2014; 

Morgan et al., 2004; Wu, 2006; Wu y Wang, 2007), argumentan que los recursos de propiedad 

intelectual son antecedentes del desarrollo de capacidades técnicas que aportan gran valor 

añadido al producto y a sus empleados. 
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3.3. FUENTES DE INFORMACIÓN Y METODOLOGÍA. 

Este capítulo considera el punto de vista del empresario para analizar las competencias y efectos 

de los factores que intervienen directamente sobre sus propias decisiones. En concreto, se 

analizan las competencias y aspectos psicológicos de los emprendedores que pertenecen a spin- 

offs de base tecnológicas universitarias (EBT) de universidades y startups de base tecnológicas 

no universitarias (SBT) pertenecientes a Parques Científico- Tecnológicos (PCT). Se pretende 

analizar el perfil del empresario que dirige estas empresas.  

En el presente capítulo, se detalla la justificación de las bases de datos utilizadas, el tratamiento 

de las mismas a fin de obtener un colectivo representativo de emprendedores de empresas de 

base tecnológicas del mundo universitario y no universitario, y, su posterior explotación 

estadística para obtener resultados sobre comportamientos diferenciados de los perfiles 

identificados y su evolución. 

Los primeros registros se obtienen de las encuestas lanzadas a emprendedores para así 

determinar su perfil de emprendimiento.  

 

 

a) Fuentes de información y bases de datos 

Para la realización de los análisis se dispone de una encuesta que va dirigida a las spin- offs 

universitarias y startups no universitarias contenidas en los clústers de alojamiento 

entrevistados en el capítulo 2. En este análisis del capítulo anterior, se entrevistaron a OTRIs y 

PCTs que dan como resultado el tamaño de población de empresas requerido para establecer el 

análisis del capítulo presente. Entonces, el objetivo del capítulo 3 se consigue a través de las 

siguientes fuentes de información primaria: 

1- Fuente primaria de spin- offs de base tecnológicas de entorno universitario, sacada a 

través de una fuente de información primaria con encuestas lanzadas a las 26 OTRIs a 

través de RedOTRI.  

2- Fuente primaria de startups de base tecnológica de entorno no universitario, sacada a 

través de una fuente de información primaria con empresas que recogen los 26 PCTs 

que contestaron a la encuesta del capítulo anterior.  

Las fuentes de información han sido empleadas para conocer el comportamiento de los 

emprendedores de empresas de base tecnológica de reciente creación que han acudido a 

instituciones públicas de apoyo al emprendimiento, ya sean universitarias o no. Este 

comportamiento determina un perfil de emprendedor universitario en contraste con el perfil 

emprendedor no universitario de la misma índole.  

Este tipo de empresas que completan el estudio tienen un tamaño empresarial, según la 

definición aportada por la directiva 2003/361/CE sobre la definición de las microempresas 

pequeñas y medianas empresas, que están entre micro y pequeña empresa, puesto que son 

empresas de entre 1 y 5 años de vida, por lo tanto, los empleados rondan entre 1 y 50 personas, 

con un volumen de negocio de entre 150kEUR y 10MEUR y un balance general de entre 150KEUR 

y 10MEUR. 
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Tenemos en cuenta, además, que para lograr los resultados más precisos posibles se ha tenido 

en cuenta lo siguiente: 

a) No se han considerado los autónomos ya que no se cuenta con registros contables de 

los mismos. 

b) Se consideran empresas de reciente creación aquellas que se constituyeron entre los 

años 2013 y 2018 para este estudio. 

c) No existe un consenso en cuanto a la definición de startup y nueva empresa, pero se 

entiende por startup a la empresa de base tecnológica de origen universitario o no 

universitario que se encuentra entre los tres y cinco años de vida. 

 

Según el sector de actividad- Tabla 3.2, se emplea la clasificación definida por la CNAE 

(Clasificación Nacional de Actividades Económicas) en su versión revisada del año 2009 a dos 

dígitos. Para obtener esta tabulación de diez sectores básicos del CNAE analizados, explicamos 

como se ha llegado a ello: 

- En primer lugar se han lanzado las encuestas a las spin- offs universitarias y startups no 

universitarias, obteniendo 284 respuestas. De esas 284 respuestas se ha encontrado que 

la representatividad de innovación de startups en nuestro país se da en 10 sectores de 

la clasificación CNAE.  

- El tamaño objetivo de la población sacado a través de la base de datos DIRCE (Directorio 

Central de Empresas), proporcionada por el INE (Instituto Nacional de Empresas), es en 

estos sectores de 190016 empresas registradas. Considerando una muestra, encuestada 

de la población, de 284 empresas en 10 estratos. 

Tabla 3.2: CNAEs pertenecientes a las empresas de la muestra. 

Fuente: elaboración propia. 
 

- Para evitar una clasificación excesiva, esta se agrupa en cinco sectores básicos de 

actividad: Sector de las Tecnologías de la Información- TICs (agrupa el sector 63), Sector 

de las actividades jurídicas, de la consultoría de empresas y actividades de agencias de 

viajes y turismo (agrupa el sector 69 y 79), Sector de la Educación (agrupa el sector 80 y 

85), Sector de actividades sanitarias (agrupa el sector 86) y el sector Otros, que agrupa 

las actividades comerciales, de ingeniería e industrias manufactureras (sector 46, 32, 42 

y 94). Podemos observarlo en la Tabla 3.3. 

 

CNAE Estrato Identificación Nº sujetos en el DIRCE Proporción DIRCE Nº sujetos encuestadosMuestra del estrato

69 1

Actividades de consultoría, 

jurídicas y de contabilidad 7090 4% 35 12%

63 2 Servicios de información 70731 37% 118 42%

46 3 Comercio al por mayor 2743 1% 15 5%

32 4

Otras industrias 

manufactureras 3065 2% 28 10%

42 5 Ingeniería 3530 2% 16 6%

80 6

Actividades de seguridad e 

investigación 1204 1% 12 4%

86 7 Actividades sanitarias 43762 23% 21 7%

94 8 Actividades asociativas 7610 4% 4 1%

79 9 viajes, operadores turísticos, 4734 2% 4 1%

85 10 Educación 45547 24% 32 11%

190016 100% 284 100%
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Tabla 3.3: Clasificación resumen de las empresas en CNAE. 

 

Fuente: elaboración propia. 

La consideración regional se basa en los Sistemas Regionales de Innovación, que en España está 

dividido en Comunidades Autónomas, ya que estas poseen su propio cálculo de su proporción 

de PIB. Puesto que éstas manejan de forma autónoma su propia Hacienda, Educación y 

Seguridad Social. Esto es muy importante a la hora de medir en los encuestados la importancia 

de los antecedentes y el hallazgo de su perfil demográfico y social. Por lo que el mapa de 

empresas de la muestra conseguida como fuentes de información primaria a través de encuestas 

se muestra en la siguiente Figura 3.4 del mapa de España.  

Figura 3.4: Disposición geográfica de la muestra de empresas encuestada. 

Fuente: elaboración propia. 

CNAE
Codigo 

tabulación CNAE
% Muestra

Total 

Muestra
% DIRCE Total DIRCE

Act. jurídicas 69 12% 35 4% 7090

TICs 63 42% 118 37% 70731

Act. comerciales 46 5% 15 1% 2743

Ind. manufact. 32 10% 28 2% 3065

Ingeniería 42 6% 16 2% 3530

Act. invest. 80 4% 12 1% 1204

Act. sanitarias 86 7% 21 23% 43762

Act. asociativas 94 1% 3 4% 7610

Act. de turismo 79 1% 4 2% 4734

Educación 85 11% 32 24% 45547

TOTALES 284 190016

CNAE
Codigo 

tabulación CNAE
% Muestra

Total 

Muestra
% DIRCE Total DIRCE

TICs 63 42% 118 37% 70731

Act. jurídicas 69
14%

39
4%

7090

Educación 85 15% 44 24% 45547

Act. sanitarias 86
7%

21
23%

43762

Otros 100 22% 62 12% 22886

TOTALES 284 190016



JESÚS NIETO GONZÁLEZ 

 
163 

Encontramos que las startups tecnológicas se centran en las zonas costeras y en País Vasco, 

Madrid y Cataluña. Dejando la meseta norte y sur casi despoblada de iniciativas de esta tipología.  

 

 

b) Identificación de los grupos de estudio. 

A continuación, se explica cómo se obtienen las empresas integrantes de los cinco grupos 

establecidos para el análisis (ver Tabla 3.3).  

En primer lugar, considerando el tamaño total de la muestra se establecen la disgregación de la 

muestra en tabulaciones por los cinco CNAEs dispuestos para el análisis (Tabla 3.3). Así, 

aplicando una proporcionalidad según la muestra hallada, comparamos con la proporcionalidad 

de empresas que están recogidas en el DIRCE. Observamos que la proporcionalidad en la 

clasificación de nuestros cinco estratos de actividad económica recoge un porcentaje parecido 

en el sector de las TICs y la educación, habiendo cierta distorsión en el sector de las actividades 

jurídicas, sanitarias y otros sectores. Por lo que la muestra de startups tecnológicas se podría 

decir que encaja, aproximadamente, con los estratos de proporcionalidad del DIRCE en cuanto 

a las empresas de reciente creación contempladas en el INE a través del DIRCE.  

El cuestionario ha sido lanzado entre enero y noviembre de 2018, recogiendo los resultados a 

principios de 2019. El registro comparativo utilizado del DIRCE data de empresas creadas de 

entre 2013 y 2018, siendo la empresa más antigua de nuestra muestra, también de 2013.  

En segundo lugar, en la base de datos DIRCE existen un total de 190.016 empresas que integran 

los sectores del CNAE donde nos centramos y cuentan con forma jurídica con registros contables 

identificables por tamaños. 

 

 

c) Muestras y poblaciones 

Contando con una población de 70 Oficinas de Transferencia de Resultados de Investigación 

(OTRIs) y de 51 Parques Científicos Tecnológicos (PCTs) hemos obtenido un tamaño muestras de 

52 clústers (26 OTRIs y 26PCTs) que respondieron al cuestionario analizado en el capítulo 2. De 

la aplicación del filtro de clústers, se lanzaron sendos cuestionarios a las spin- offs y startups de 

ambos clústers para obtener respuesta de los emprendedores en primera persona, para analizar 

los factores determinantes del emprendimiento. Se lanzaron cerca de 4000 encuestas y se 

obtuvieron 284 respuestas obtuvimos, de las que fueron validadas 242 respuestas (122 startups 

de base tecnológicas no universitarias procedentes directamente de los PCTs y 120 spin- offs de 

origen universitario procedentes de las OTRIs. Los resultados fueron recogidos en enero de 2019 

y todas los emprendedores encuestados contaban con empresas registradas en actividad 

económica de entre dos y cinco años de antigüedad. 

Para lograr una elevada representatividad respecto a la población, ésta se segmenta atendiendo 

a la actividad configurándose un total de 20 estratos (5 sectores y 4 tamaños). Para la 

determinación de la muestra se ha empleado el software estadístico SOTAM (Sistema de 

Optimización para Tamaños de Muestra) a un nivel de precisión y significación del 5%. Los 

elementos de la muestra no son elegidos, sino que son dados por la respuesta personal de cada 

emprendedor.  
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Con el objetivo de resumir las poblaciones y muestras que se utilizan con la denominación 

asignada a cada una de ellas, se presenta la Tabla 3.4 segmentada por sectores de actividad y 

tamaños empresariales. 

Tabla 3.4: Resumen de muestra segmentada por sectores y tamaños empresariales. 

Fuente: elaboración propia. 

 

 

d) Metodología en los análisis cualitativos. 

Utilizando trabajos anteriores de autores como Baum y otros (2001) y Grundy & Welsch (2001), 

se identificaron cuarenta variables a través del cuestionario propuesto, destacando: datos 

demográficos, características de la empresa, motivaciones para emprender, experiencia 

empresarial, educación, políticas de financiación y tipo de crecimiento, así como cuestiones 

relacionadas con la innovación y el desarrollo. Utilizando la combinación de variables 

individuales y ambientales, en el documento se propone un análisis en varios niveles para 

explicar los componentes y el grado de importancia de la actividad empresarial en estas 

empresas de nueva creación. 

Con el fin de analizar las principales diferencias entre el origen de las empresas (universitarias o 

no universitarias), este documento combina varias metodologías, que van desde un enfoque 

más general a otro más específico. Así, es necesario identificar individualmente cuáles son las 

variables descriptivas de los emprendedores y sus empresas en las que existen mayores 

diferencias. En el caso de algunas variables que muestran comportamientos estadísticamente 

significativos, se realizará un análisis más detallado para descubrir qué combinación de variables 

demográficas y empresariales explican dichos comportamientos. Por último, se considera el 

conjunto de variables para encontrar los factores globales que explican la relevancia entre las 

diferentes empresas de nueva creación. 

El objetivo propone un análisis multinivel que nos ayude a discernir que variables están 

condicionados los factores internos que definen los perfiles de los emprendedores de estas 

empresas tecnológicas y que consecuencias tienen en la supervivencia de sus startups a través 

de la financiación y crecimiento de negocio conseguido hasta ahora.  

Para descubrir cuáles son los principales motivos que determinan que una persona emprenda o 

no, se incluye en un cuestionario un catálogo de preguntas relativas a variables emocionales, 

variables dependientes de la experiencia y educación, destreza en uso de recursos y 

herramientas, habilidades sociales, financiación y crecimiento e innovación y desarrollo. Se 

emplean las variables estudiadas en la revisión de literatura para establecer el estudio del perfil 

del emprendedor de las empresas de base tecnológica.  

Tabulación a 5 

CNAE

Codigo 

tabulación 

CNAE

1 empleado 2 a 5 5 a 10 > 10 % Muestra
Total 

Muestra

% DIRCE 

respecto a 

tabulación 

CNAE

Total DIRCE 

respecto a 

tabulación 

CNAE

TICs 63 9,52% 9,52% 8,66% 13,85% 42% 118 37% 70731

Act. jurídicas 69 2,44% 7,83% 2,18% 1,28% 14% 39 4% 7090

Educación 85 0,56% 4,23% 3,94% 6,76% 15% 44 24% 45547

Act. sanitarias 86 1,85% 2,31% 0,92% 2,31% 7% 21 23% 43762

Otros 100 9,76% 4,92% 3,44% 3,71% 22% 62 12% 22886

TOTALES 24,13% 28,81% 19,15% 27,91% 284 190016
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En el documento se propone un proceso estadístico de cuatro pasos que ayuda a analizar el 

elevado número de variables utilizadas en el estudio: en primer lugar, una metodología 

descriptiva permite comparar las nuevas empresas universitarias y no universitarias a través de 

su media y su desviación estándar; en segundo lugar, se estudian dos variables específicas 

utilizando un modelo de regresión de detección de interacción automática de chi cuadrado 

(CHAID): generación de patentes y acceso a recursos de financiación, ya que son las dos variables 

independientes que más diferencia acusan entre la procedencia de las empresas de base 

tecnológica estudiadas entre su diferenciación de procedencia universitaria o no universitaria; 

en tercer lugar, se propone un análisis factorial utilizando la prueba de Bartlett para identificar 

diferentes perfiles empresariales. El cuestionario fue lanzado a una muestra de 284 empresas 

pertenecientes a 52 clústers de alojamiento entre universitarios y PCTs. Los resultados 

factoriales se someten a un análisis de clúster con el algoritmo descendente de Howard- Harris. 

En este sentido, se propone la rotación Varimax para obtener la matriz de carga de los factores; 

y finalmente, el cuarto paso estadístico es un modelo de regresión logit para determinar qué 

factores son los más significativos para explicar la probabilidad de ser una empresa tecnológica 

con apoyo universitario. En este modelo, la variable dependiente representa el tipo de empresa 

tecnológica (adopta el valor 1 en caso de participación universitaria y 0 en los demás casos). Las 

variables independientes están representadas por un conjunto de factores que resumen las 

características empresariales (perfil empresarial, actividades de I+D+i, tipo de producto, 

políticas de crecimiento, acceso a la financiación privada). 

Para sacar todas las variables independientes del posterior análisis la encuesta (expuesta en el 

ANEXO 2- Encuesta 2: dirigida a emprendedores de Startups tecnológicas o Spin- offs 

universitarias) se divide en siete bloques: 

- A. Denominación y localización 

- B. Datos del empresario- empresa y Motivación 

- C. Experiencia, educación y antecedentes empresariales 

- D. Uso de Recursos y Herramientas empresariales 

- E. Habilidades sociales 

- F. Financiación y Crecimiento 

- G. Innovación y Desarrollo 

Utilizando un análisis multinivel para explicar los componentes y el grado de importancia de la 

actividad emprendedora en estas startups, recopilan un conjunto de datos único de 242 startups 

tecnológicas de base española en 2019 y distinguen entre spin- offs universitarias (122) y 

startups no universitarias (nacidas en Parques científicos- tecnológicos). Los datos 

demográficos, las características de las empresas, los perfiles empresariales, las políticas de 

financiación y el tipo de crecimiento son algunas de las cuarenta y cinco variables incluidas en el 

análisis, así como cuestiones relacionadas con la innovación y el desarrollo. El proceso 

estadístico de cuatro pasos utilizado en el trabajo permite analizar este elevado número de 

variables utilizadas en el estudio: en primer lugar, una metodología descriptiva permite 

comparar las startups universitarias y no universitarias a través de su mediana y su desviación 

estándar; en segundo lugar, se estudian dos variables específicas utilizando un modelo de 

regresión de detección de interacción automática de chi-cuadrado (CHAID): generación de 

patentes y acceso a recursos de financiación; en tercer lugar, se propone un análisis factorial 

utilizando el test de Bartlett para identificar diferentes perfiles empresariales. En este sentido, 

se propone la rotación Varimax para obtener la matriz de carga de los factores; y finalmente, el 

cuarto paso estadístico es un modelo de regresión logit para determinar qué factores son los 

más significativos para explicar la probabilidad de ser una empresa tecnológica con apoyo 
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universitario. Se destacan dos contribuciones de este trabajo: en primer lugar, las startups de 

nueva creación no universitarias presentan una mayor experiencia profesional. Estos 

emprendedores han adquirido experiencia previa en otros trabajos y han decidido implementar 

sus conocimientos en una nueva empresa. Por ello, su mayor conocimiento sectorial les 

proporciona capacidad de innovación para competir en el mercado internacional. Las 

motivaciones de este tipo de emprendimiento son desarrollar un nuevo negocio a través de una 

nueva empresa y disfrutar de la vida familiar y laboral al mismo tiempo; y, en segundo lugar, los 

emprendedores en las nuevas spin- offs universitarias se caracterizan por tener un nivel de 

educación más alto. Su trabajo en red genera más relaciones con las empresas universitarias.  

 

 

e) Determinación del tamaño de la encuesta. 

En un estudio general del panorama español de estas Startups con poder innovativo, de base 

tecnológica se han entrevistado a los emprendedores de las startups mediante encuestas, para 

analizar su opinión sobre su paso por estos clúster. Estos emprendedores, salen del total de 

población de los clústers encuestados a priori, y se les ha preguntado por todos los factores 

internos- externos que inciden en su comportamiento. Estas preguntas van desde datos del 

empresario- empresa, motivaciones para emprender, experiencia, educación, antecedentes, 

financiación y crecimiento; así como cuestiones relacionadas con la innovación y desarrollo. El 

tamaño de muestra que nos respondió a la encuesta, para los 52 clústers (OTRIs y PCTs) que nos 

dieron su listado de startups, alcanzan las 284 empresas. Considerando que el total de empresas 

de menos de cinco años existentes en España, según los datos del DIRCE (Directorio Central de 

Empresas) asociado al INE (Instituto Nacional de Estadística español) es de 190.016 para los 

CNAE (Clasificación Nacional de Actividades Económicas) correspondientes al tamaño de 

población antes mencionado, el error muestral es del 5,81% para un nivel de confianza del 95%. 

 

 

3.4. PRINCIPALES HIPÓTESIS DE ESTUDIO 

En este contexto, proponemos empezar a responder a dos preguntas: ¿Podemos identificar 

diferentes perfiles demográficos para las startups universitarias y no universitarias? ¿Existe 

alguna relación entre las innovaciones y el acceso a los recursos de financiación? Las principales 

hipótesis son: 

Hipótesis 1: El perfil demográfico, especialmente el nivel de educación y la innovación producida 

por el apoyo de su clúster son cruciales para explicar las diferencias entre las diferentes 

empresas de base tecnológica estudiadas. 

Hipótesis 2: La generación de patentes y know-how se ve favorecida por el apoyo y la red que 

proporciona el entorno académico, que dan credibilidad y aval a la hora de acceder a la 

financiación. 
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3.5. CARACTERIZACIÓN DEL EMPRESARIO.  

Los análisis cualitativos de las características de los emprendedores de este tipo de iniciativas 

permiten extraer algunas conclusiones que arrojan luz para profundizar en el conocimiento de 

la realidad de la actividad emprendedora en empresas tecnológicas en los últimos años. La 

íntima relación entre las características del empresario y el desempeño de la empresa es una 

componente esencial para explicar el éxito o fracaso. La eficiencia en rentabilidad de la empresa 

se erige como requisito indispensable para su permanencia en el futuro; no obstante, esta 

eficiencia no se obtiene con una mera aplicación de técnicas de gestión que aun siendo muy 

necesarias son insuficientes. El emprendedor debe estar dotado también de unas cualidades 

que le permitan detectar oportunidades y saber aprovecharlas compatibilizándolo con los 

conocimientos y valores culturales, sociales y técnicos del momento y lugar en el que actúa. Por 

lo que sus características personales son esenciales para lograr el éxito empresarial. Crespo, 

Pablo y Crecente (2008). 

No hay una receta mágica para conseguir que una empresa despegue y se mantenga, son 

muchos los factores que determinan si ha de tener éxito. Y esos factores son todos los que 

circundan el perfil del emprendedor. Según la literatura son seis bloques: variables 

motivacionales, experiencia y educación, variables de gestión, habilidades sociales, financiación 

y crecimiento, y, por último, financiación y desarrollo.  

El paradigma desde el que se realiza el estudio es claro, que es la visión del emprendedor y para 

ello se le ha entrevistado mediante un cuestionario de 45 preguntas que recoge todas las 

variables de los seis grandes bloques anteriores. De aquí surge la pregunta; ¿qué es una empresa 

tecnológica? En nuestro caso este tipo de empresa es definido como empresa fundada a través 

de la transferencia de un conocimiento en forma de Know-how o patente o invención, fruto de 

una investigación. Cuando este fenómeno se da dentro de una universidad pública o privada, 

existe un organismo dentro de la propia universidad, llamado Oficina de Transferencia de 

Resultados de Investigación (OTRI) que ayuda a transferir ese conocimiento teórico hacia el 

mercado exterior formando empresas participadas socialmente por la propia universidad; es 

como si la universidad diese permiso a utilizar parte de las investigaciones sobre las que tiene 

derechos o propiedad para sacarla al mercado en forma de empresas de base tecnológica (EBTs) 

que están amparadas bajo la universidad. Además, también, son llamadas Startups de Base 

Tecnológica (SBTs) a aquellas empresas que como las EBTs quieren transferir un conocimiento 

hacia el mercado, pero no proceden del mundo universitario, pero sí de investigaciones. Estas 

empresas las hemos localizados en los Parques Científico-Tecnológicos (PCTs) y suponen el 

50,41% de la muestra de población total. Todas estas empresas, tanto EBTs como SBTs, tienen 

un fuerte cimiento en la innovación como concepto de crear un producto o servicio novedoso y 

encontrarle nicho de mercado.  

El 100% de estas empresas son surgidas por oportunidad de negocio y no suelen ser precipitadas 

porque las necesidades de sus socios les apriete.  

 

 

a) Género, edad del empresario 

En cuanto al género resulta destacable el progresivo acceso de la mujer en la actividad 

emprendedora y, en especial, su participación en la búsqueda de financiación (Bird y Brush, 

2002; GEM 2018). Arribas y Vila (2004) ya señalaban que los hombres son más propensos a 
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arriesgar que las mujeres, y en este tipo de empresas de base tecnológica observamos que aún 

se exagera más.  

La distribución por sexo de los participantes emprendedores de estas empresas se presenta en 

el Gráfico 3.1. En él, el 82,40% son hombres frente al 17,60% de acceso al emprendimiento de 

las mujeres. 

Gráfico 3.1: Distribución de emprendedores de base tecnológica por género. % de muestra. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

En una mirada más exhaustiva, la diversificación de mujeres y hombres por actividad económica 

es significativa. Según puede verse en la Tabla 3.5, la mujer tiene mayor representatividad en 

los sectores de las TICs, Comercio y Actividades sanitarias, pero si estratificamos por la totalidad 

de respuestas entre hombres y mujeres, se indica que el sector de Consultoría, TICs y Actividades 

sanitarias, son los que más presencia tienen por las mujeres, siendo en los tres sectores casi un 

tercio de la población total en cada uno.  

Tabla 3.5: Distribución de emprendedores de base tecnológica por género y sector (antes de 

englobar sectores para favorecer análisis). 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Vaillant y Lafuente (2007), indican que la probabilidad de emprender baja mientras más mayor 

es el emprendedor, y que los empresarios más jóvenes son más arriesgados que los de mayor 

edad.  

 

 

 

 

 

70 Consultoría 69 Jurídicas 63 Tics 46 Comercio
32 Indrustrias 

manufactureras

42 Ingeniería 

civil

80 Acts seguridad 

invest.

86 Acts 

sanitarias

94 Acts 

asociativas

79 Agencias 

viajes
85 Educación

Recuento 23 5 95 14 10 10 20 14 3 3 4 201

% del total 9,4% 2,0% 38,9% 5,7% 4,1% 4,1% 8,2% 5,7% 1,2% 1,2% 1,6% 82,4%

Recuento 8 0 16 4 2 3 3 4 2 0 1 43

% del total 3,3% 0,0% 6,6% 1,6% ,8% 1,2% 1,2% 1,6% ,8% 0,0% ,4% 17,6%

TOTAL 100,0%

4. CNAE_cod

Total

HOMBRE

MUJER
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Tabla 3.6: Distribución de emprendedores de base tecnológica por edad y sector. 

Fuente: Elaboración propia. 

Nos encontramos (Tabla 3.6) frente a un corte de emprendedores de base tecnológica que 

tienen en casi todos los CNAE, una edad de entre 20 y 40 años, siendo la edad media de 32 años 

y destacando que los sectores de actividades jurídicas y consultoría, actividades sanitarias, 

educación y otros, sitúan en la edad de entre 20 y 30 años, mientras que en las TICs la edad se 

sitúa entre los 30 y 40 años. Esto nos deja entrever que los emprendedores que apuestan por 

sectores relacionados con tecnología de la información manejan más experiencia, son menos 

arriesgados.  

No es significativa la diferencia de edad entre las personas que fundan startups y spin- offs, sino 

que tal y como se muestra en la Tabla 3.6 la edad es muy pareja, arrojando una pequeña 

diferencia de edad. Los que fundan las spin-offs son ligeramente mayores que los que fundan 

startups, con diferencias de apenas entre 1 a 5 años.  

 

 

b) Nivel formativo 

El nivel de estudios del emprendedor es otra de las variables que tradicionalmente han sido 

estudiadas (Cooper, 1993; Gimeno et al., 1997). En la Tabla 3.7 se describe la distribución del 

nivel de estudios, diferenciando entre emprendedores con estudios hasta primaria o bachiller, 

formación profesional, estudios universitarios de primer grado o máster y doctorado. Es 

significativa en este tipo de empresas, donde destaca sobre manera los estudios superiores. El 

sector donde más destaca los niveles de estudios de máster y doctorado es el de Educación, 

frente al sector donde más destaca al menos tener nivel de estudios universitario de grado, que 

son las TICs. Se denota que este tipo de empresas tienen un alto nivel de educación y muy pocas 

son emprendidas por personas que no tengan al menos estudios universitarios. 

 

 

Act. jurídica TICs Act. sanitarias Educacuón Otros

60 - 70 años 2% 0% 0% 0% 8%

50 - 60 años 9% 22% 20% 17% 14%

40 - 50 años 27% 28% 20% 17% 28%

30 - 40 años 24% 36% 20% 28% 18%

20 - 30 años 38% 14% 40% 28% 31%

17 - 20 años 0% 0% 0% 11% 1%

100% 100% 100% 100% 100%TOTAL

Edad/ año de nacimiento

Tabulación CNAE
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Tabla 3.7: Distribución de emprendedores de base tecnológica por nivel de educación y sector. 

Fuente: Elaboración propia. 

También, en la Tabla 3.7 observamos que los estudios de máster y doctorado destacan en este 

tipo de empresas, llegando a casi en todos los sectores estudiados a conformar más del 70% en 

todos los casos. La significatividad, por lo tanto es muy alta en el nivel de estudio, donde se 

denota que la mediana de los emprendedores en el caso de spin- offs son la mayoría doctores, 

y en el caso de startups la mayoría tienen estudios universitarios.  

 

 

c) Entorno familiar y role models  

Respecto de los ídolos (“role models”) de emprendimiento, un porcentaje por encima del 60%, 

afirma haberlos tenido en algún momento de su vida, y les ha servido de inspiración y consejo 

para su carrera como empresario. En la Tabla 3.8 podemos ver como los sectores que más usan 

estos ídolos o puntos de referencia en su carrera son los sectores de las actividades sanitarias 

(80% de los encuestados) y la educación (83% de los encuestados), siendo el sector de las TICs, 

el que menos usa estas referencias con un 61% de los encuestados. 

Tabla 3.8: Emprendedores de base tecnológica por influencia de role models y sector. 

Fuente: Elaboración propia. 

Respecto de las personas del entorno familiar o amigos que apoyan con su convivencia y las 

experiencias vívidas al emprendedor, en la Tabla 3.18 tanto en las spin- offs universitarias como 

en las startups, hay una correlación positiva entre la existencia de una tradición familiar 

empresarial y la actividad que el emprendedor desarrolla. El 72,50% de las respuestas 

afirmativas de los encuestados, (Gráfico 3.2).  

 

 

 

 

 

Act. jurídica TICs Act. sanitarias Educacuón Otros

Sí 73% 61% 80% 83% 74%

No 27% 39% 20% 17% 26%
Role model

Tabulación CNAE

Act. jurídica TICs Act. sanitarias Educacuón Otros

41% 39% 40% 67% 39%

41% 53% 40% 17% 34%

13% 6% 20% 17% 22%

5% 3% 0% 0% 5%

100% 100% 100% 100% 100%

Nivel de educación

TOTAL

Tabulación CNAE

Máster/ doctorado

Formación profesional

Estudios universitarios

Primaria y bachiller
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Gráfico 3.2: Porcentaje de emprendedores por entorno familiar del emprendedor. 

 

Fuente: Elaboración propia.  

Pese a que la literatura reconoce la importancia de la tradición familiar empresarial para 

emprender una nueva iniciativa (Shapero y Sokol, 1982; Veciana, 2005), no es sinónimo de éxito 

empresarial, pero si consigue proporcionar un Know-how inicial y reducir las barreras de 

entradas a la actividad (Van Praag, 1999). Según la Tabla 3.9 es altamente significativo y 

considerado entre nada importante y poco importante la tradición familiar empresarial.  

Es más importante, estando por encima de la media, en las startups que en las spin- offs, 

habiendo una diferencia de casi 0,3 puntos medios entre ellos. 

Tabla 3.9: Media de emprendedores de base tecnológica por tradición familiar del 

emprendedor y tipo de empresa. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

d) Toma de decisiones empresariales, nivel de confianza y fracaso 

Las decisiones que toman los empresarios de estas iniciativas empresariales aparecen muy 

condicionadas por tres aspectos: el sector, la ubicación, la experiencia.  

En primer lugar, la experiencia aparece en estos emprendedores siendo de más de 5 años para 

el 59.4% de los encuestados, mientras que el 20,1% tiene entre 3 y 5 años de experiencia y el 

20,5% solamente cuenta con entre 1 y 3 años de experiencia. Prácticamente el 69,5% cuenta 

con experiencias empresariales en otras aventuras emprendedoras (Gráfico 3.3). 

 

 

 

 

38.6. La tradición familiar 

empresarial

Escala tipo Likert (1 = 

"nada importante" a 5 

= "muy importante"

1,802 1,096 1,661 0,962 1,943 1,201 4,060 0,045

Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación F Sign.

Características descriptivas de las variables

Descripción de la variable
TOTAL EBTs Startup de Base Tecnológica 

(PCT)
Diferencias de medias

Tipo de muestra
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Gráfico 3.3: Año desde que lleva ejerciendo la actividad empresarial, porcentaje de 

encuestados. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Según la Tabla 3.10 los emprendedores de spin- offs cuentan con una media de experiencia 

cercana de entre 3 a 5 años y los de startups de se aproximan más a de entre 5 a 10 años. Se 

denota que los investigadores asociados a la universidad que inician una aventura empresarial, 

al trabajar de forma ajena, es casi su primera experiencia empresarial.  

Tabla 3.10: Media de emprendedores de base tecnológica por experiencia y tipo de empresa. 

Fuente: Elaboración propia. 

Sin embargo, no hay diferencias significativas entre cuanto tiempo transcurre desde que se tiene 

la idea hasta que se pone el negocio en marcha en el caso de las spin- offs, teniendo éstas un 

tiempo de latencia de entre 1 y 2 años; mientras que en el caso de las startups está más cerca 

de 1 año que de 2 años.  

Gráfico 3.4: Tiempo transcurrido desde la idea a la constitución de la empresa.  

 

Fuente: Elaboración propia. 

15. ¿Desde que año lleva 

ejerciendo su actividad 

empresarial?

Valores de 1 a 4: 1= de 

1 a 3 años; 2= de 3 a 5  

años; 3 = de 5 a 10 

años; 4= más de 10 

años

2,683 1,107 2,545 1,125 2,820 1,076 3,770 0,053

Valores  de 1  a 4: 1= 

Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación F Sign.

Características descriptivas de las variables

Descripción de la variable
TOTAL EBTs Startup de Base Tecnológica 

(PCT)
Diferencias de medias

Tipo de muestra
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Según el Gráfico 3.4 sólo el 50% consiguió poner en marcha la empresa de forma jurídica en 

menos de 1 año desde que tuvo la idea. 

Segmentando el fracaso por sectores en la Tabla 3.11, averiguamos que los emprendedores que 

han tenido fracasos en el mismo sector se sitúan en actividades jurídicas y las TICs con un 14%, 

mientras que en el sector educación se sitúa en un 6%. Mientras que el fracaso de los 

emprendedores que hoy día se dedican a las actividades sanitarias, sí que fracasaron en otro 

sector en un 20%, presentando que estos emprendedores aseguran no haber fracasado en 

ninguna experiencia anterior en un 80%. Así como los que se dedican a educación aseguran no 

haber fracasado en un 83% y sí en otro sector en un 11%. Los que más fracasan, ya sea en otro 

sector o en el mismo, son los que se dedican a actividades jurídicas y TICS, con un valor igual al 

22%.  

Tabla 3.11: Distribución de emprendedores de base tecnológica por fracaso en experiencia 

anterior y sector. 

Fuente: Elaboración propia. 

No obstante, todos aquellos que fracasaron obtuvieron un conocimiento validado (Blank, 2000) 

del fracaso, supieron reaccionar de modo que el fracaso les hizo más fuertes en un 18,9% o les 

hizo ser más cautelosos en un 11,1% (Gráfico 3.5). 

Gráfico 3.5: Reacción a lo que hizo que su negocio anterior fracasara. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Normalmente, estos emprendedores con un 37% del total de los encuestados, planifican su 

estrategia y táctica antes de ejecutarla en la realidad. El formato elegido es el Plan de Empresas. 

En un 27% se preocupan por tener formación empresarial, ya que no es usual que todos los 

emprendedores hayan estudiado formaciones cercanas a la empresa, pero sí se preocupan de 

obtener formación, o como veremos más adelante, de incorporar a la plantilla a personas que 

si se hayan formado en ello. Sólo el 29% de los encuestados, confiesa que la empresa fue creada 

casi por accidente y causalidad de eventos de investigación y producto que propiciaron su 

posterior explotación empresarial (Gráfico 3.6).  

Act. jurídica TICs Act. sanitarias Educacuón Otros

Sí, en el mismo sector 14% 14% 0% 6% 12%

Sí, en otro sector 22% 22% 20% 11% 15%

No 65% 64% 80% 83% 73%

Fracaso

Tabulación CNAE
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Gráfico 3.6: Opciones que se ajustan más a la planificación de querer formar una iniciativa 

empresarial. 

 

Fuente: Elaboración propia a través de análisis descriptivos del cuestionario. 

La cercanía y comodidad de la empresa al hogar ha supuesto una gran influencia en la ubicación 

de la empresa tradicional, sin embargo, la ubicación de este tipo de empresa tecnológica no 

tiene significatividad entre los grupos diferenciados de spin- offs y startups en cuanto al lugar 

establecido.  

Aunque el principal motivo que sitúa a estos dos actores de spin- offs y startups con un 42% de 

respuestas de los encuestados, es que la ubicación de la empresa estaba cerca de casa. Esto 

sumado a que la media de edad para fundar la empresa se sitúa entre los 30 y 40 años, está 

altamente correlacionado con su estilo de vida (Gráfico 3.7).  

Gráfico 3.7: Principales motivos de ubicación de la empresa. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

e) Motivaciones que influyen en la decisión de ser empresario. Caracterización del 

empresario 

Tal y como afirman autores como Baum et al. (2007) que ven el espíritu empresarial como un 

elemento 'fundamentalmente personal', es por eso por lo que el emprendedor integra como 

persona un conjunto de intereses humanos y recursos económicos para generar valor a través 

de bienes y servicios. Además, sostienen el éxito en causas personales, organizativas y externas. 

La generación de una nueva empresa lleva ligado la visión humana y la capacidad de transformar 

una idea en productos y servicios tangibles.  

La persona, juega un papel fundamental en el proceso empresarial, tal y como cuenta Cromie 

(2000), ya que anima a los académicos a reconocer a las personas con mayor inclinación 

empresarial a través de definiciones operativas, aclaración y validación de instrumentos y 

métodos para después comunicar los resultados a los responsables de las políticas y a las partes 

interesadas. De este modo, se promueven cambios en los SNI y los SRI, que afectan directamente 

a los emprendimientos de base tecnológica y su éxito posterior. 
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El principal activo de las empresas de base tecnológica se sustenta en el conocimiento 

tecnológico y el know-how (saber hacer, procesos, productos, servicios), sobre los cuales basan 

su ventaja competitiva. Esto lleva a los emprendedores a desarrollar conocimientos y 

habilidades determinadas que les permiten afrontar su modelo de negocio de una forma 

determinada. 

Si se analiza el perfil del emprendedor, cabe destacar que, en el entorno legislativo, las 

comunidades autónomas brindan un apoya en asesoría, recursos, formación y capacitación 

determinado y que influye, notablemente en función de la ubicación de la empresa. 

Las personas tienen unas determinadas características (rasgos, capacidad, actitud, cognición, 

valores, motivos, objetivos), que les hacen entes únicos. Además, estas cualidades personales 

están presentes en diferentes medidas en los empresarios exitosos. Como, por ejemplo los 

rasgos como la necesidad de logro, toma de riesgos, capacidad de innovación, autonomía y lugar 

de control; la autoeficacia como estos rasgos específicos se ven afectados por rasgos de 

personalidad amplios (extroversión, etc.); y, la estabilidad emocional, como la apertura a la 

experiencia, agrado y conciencia: tienen un efecto sobre los objetivos y las estrategias de acción. 

Estas son las características que conducen a el éxito del negocio. Además, los rasgos específicos 

dependen de variables ambientales como bueno. 

La necesidad de logro está positivamente correlacionada con éxito empresarial, la innovación 

está directamente relacionada con la creación de empresas y con la éxito, la relación de 

autonomía y éxito es positiva y significativa, los empresarios tienen una mayor puntuación en 

autoeficacia que los no empresarios, el efecto de La propensión a asumir riesgos en el espíritu 

empresarial y el éxito de los negocios es positiva y significativo (pero pequeño), y el locus de 

control interno tiene una correlación positiva con el éxito.  

Tabla 3.12: Media de emprendedores de base tecnológica por motivaciones de emprender y 

tipo de empresa. 

Fuente: Elaboración propia. 

7.1. Trabajar para uno mismo 4,045 0,984 3,876 1,100 4,213 0,826 7,309 0,007

7.2. Tener más tiempo libre 2,202 1,170 2,033 1,095 2,369 1,221 5,091 0,025

7.3. Elegir la localidad de trabajo 2,897 1,364 2,835 1,451 2,959 1,275 0,503 0,479

7.4. Priorizar la vida familiar 2,893 1,287 2,733 1,395 3,049 1,156 3,684 0,056

7.5. Alcanzar la autorrealización 

personal
4,407 0,746 4,496 0,660 4,320 0,816 3,423 0,066

7.6. Contribuir a la sociedad 3,872 1,074 4,025 1,028 3,721 1,100 4,931 0,027

7.7. Ser el jefe de tu propio 

negocio
3,694 1,096 3,562 1,132 3,826 1,046 3,562 0,060

7.8. Aceptar un desafío 4,264 0,927 4,342 0,884 4,189 0,965 1,656 0,199

7.9. Exhibir habilidades personales 

en el trabajo
2,975 1,194 2,908 1,152 3,041 1,236 0,745 0,389

7.10. Obtener reconocimiento 

social
2,568 1,098 2,475 1,092 2,661 1,100 1,739 0,189

7.11. Alcanzar un nivel de renta 

suficiente
3,325 1,103 3,244 1,142 3,405 1,061 1,284 0,258

7.12. Obtener altos niveles de 

renta
3,004 1,168 2,958 1,191 3,049 1,149 0,365 0,546

7.13. Ganar dinero en consonancia 

con el esfuerzo
3,554 1,177 3,408 1,206 3,697 1,135 3,673 0,056

Escala tipo Likert (1 = 

"nada importante" a 5 

= "muy importante"

Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación F Sign.

Características descriptivas de las variables

Descripción de la variable
TOTAL EBTs Startup de Base Tecnológica 

(PCT)
Diferencias de medias

Tipo de muestra
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Para el emprendedor de este tipo de emprendimientos, lo más importante se sitúa en la 

aceptación de un desafío, un reto, para alcanzar la autorrealización personal (estas dos variables 

independientes superan el 50% de las respuestas situándolas en muy importante). Siendo 

también muy importante, el trabajar para uno mismo, la contribución del valor añadido a la 

sociedad y ser el jefe de su propio negocio.  

Gráfico 3.8: Motivaciones de emprender (Escala de Likert). 

Fuente: Elaboración propia. 

En la Tabla 3.12 y el Gráfico 3.8, observamos que pesa más la imposición de retos, la 

autorrealización personal, trabajar para uno mismo, seguido de un segundo plano, en la 

contribución a la sociedad y ser tu propio jefe. Que si lo comparamos con el Gráfico 3.9, extraído 

del GEM (2018), vemos que la situación de estancamiento relativo de la función empresarial ha 

influido notablemente en la decisión de emprender, esto ha desencadenado que se generen 

modelos enfocados más hacia las capacidades empresariales, siendo una de las más 

determinantes la motivación. La autorrealización ha sido el elemento destacado, entendiendo 

este como foco de éxito mediante el esfuerzo y la superación de retos.   
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Gráfico 3.9: Percepción del emprendimiento en cuanto a la decisión de emprender. 

Fuente: GEM Global, APS (2018). 

Una de las primeras etapas del ser emprendedor es encontrar un reto o desafío a través del cual 

dar respuesta a una necesidad, para ello deberá encargarse de gestionar los recursos de forma 

integrada y hacia una misma dirección. 

Trabajar para uno mismo se ha convertido en otra de las razones más comunes que motiva a 

emprender. Este punto se convierte en uno de los principales puntos a través del cual el 

emprendedor se siente más responsable y flexible al desarrollar la actividad. El emprendedor 

tiene en cuenta la flexibilidad, pero es consciente de que esto no implica un mayor tiempo libre, 

es por esto por lo que el tener más tiempo para dedicar a otras tareas no se convierte en una 

motivación relevante. 

La responsabilidad social corporativa no es un concepto nuevo, y el emprendedor lo valora 

desde la perspectiva de aportar valor a la comunidad, es por esto, que la conciencia tanto del 

consumidor como del emprendedor ha aumentado en los últimos años. Como consiguiente, se 

ha visto elevado el número de negocios que trabajan de forma ética, y, sobre todo, 

contribuyendo a un desarrollo sostenible. 

En la Tabla 3.13, señala que trabajar para uno mismo es una motivación más importante cuando 

la empresa se fundamenta sobre todo en apoyos financieros privados para los dos tipos (spin- 

off universitaria y startup no universitaria). Tener más tiempo libre es una motivación más 

importante para los emprendedores de startups no universitarias, quizás porque no tienen que 

compaginar su trabajo en la empresa con un trabajo a tiempo completo de personal 

universitario aparte. Por este último motivo, también, elegir emprender para priorizar de algún 

modo la flexibilidad de ser tu propio jefe con la vida familiar está más acotada en las startups no 

universitarias y en un pequeño porcentaje, las que se fundamentan en su mayoría en fondos 

financieros públicos. La contribución a la sociedad a través del valor añadido de estas empresas 

es significativa, casi de igual forma en los dos tipos de empresas estudiadas. Aquellas 

motivaciones más penalizadas en este tipo de empresas son exhibir habilidades personales en 

el trabajo y la obtención de reconocimiento social.  
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Tabla 3.13: Mediana de emprendedores de base tecnológica por motivaciones para emprender 

según tipo de empresa e índole de apoyos económicos recibidos. 

Fuente: Elaboración propia a través de análisis descriptivos del cuestionario.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación

TOTAL EBT Startup de Base Tecnológica (PCT)

Con apoyos privados Con apoyos públicos Con apoyos privados Con apoyos públicos
Descripción de la variable

Tipo de muestra

7.1. Trabajar para uno mismo 4,045 0,984 3,841 1,038 3,698 1,036 4,276 0,894 4,217 1,043

7.2. Tener más tiempo libre 2,202 1,170 1,826 1,028 1,884 0,956 2,517 1,314 2,478 1,310

7.3. Elegir la localidad de trabajo 2,897 1,364 2,797 1,431 2,930 1,316 3,052 1,419 2,913 1,411

7.4. Priorizar la vida familiar 2,893 1,287 2,536 1,335 2,698 1,319 3,224 1,312 3,304 1,222

7.5. Alcanzar la autorrealización 

personal
4,407 0,746 4,435 0,696 4,488 0,668 4,328 0,866 4,304 1,020

7.6. Contribuir a la sociedad 3,872 1,074 3,928 1,034 4,070 0,936 3,741 1,222 4,174 0,984

7.7. Ser el jefe de tu propio 

negocio
3,694 1,096 3,551 1,092 3,488 0,910 3,793 1,210 3,826 1,302

7.8. Aceptar un desafío 4,264 0,927 4,391 0,790 4,395 0,760 4,293 0,991 4,348 0,714

7.9. Exhibir habilidades personales 

en el trabajo
2,975 1,194 2,942 1,069 3,000 1,091 2,810 1,344 3,043 1,186

7.10. Obtener reconocimiento 

social
2,568 1,098 2,435 1,050 2,581 1,139 2,310 1,012 2,478 1,039

7.11. Alcanzar un nivel de renta 

suficiente
3,325 1,103 3,221 1,118 3,209 1,013 3,345 1,207 3,304 1,185

7.12. Obtener altos niveles de 

renta
3,004 1,168 2,957 1,194 2,791 1,166 3,034 1,297 3,304 1,146

7.13. Ganar dinero en consonancia 

con el esfuerzo
3,554 1,177 3,304 1,228 3,116 1,199 3,603 1,350 3,739 1,176

Escala tipo Likert (1 = 

"nada importante" a 

5 = "muy 

importante"
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3.6. TIPO DE EMPRESA Y CARACTERÍSTICAS DEL PROYECTO EMPRESARIAL. 

En este apartado se describe las características y el tipo de proyecto empresarial, en concreto 

analiza: el tamaño empresarial, sector de actividad, el tipo de producto o servicios y la estructura 

financiera de la empresa.  

 

a) Sector de actividad de la empresa 

En la Tabla 3.14 se indica la estructura sectorial por número de empleados de las empresas 

encuestadas. Las empresas dedicadas a las tecnologías de la información y comunicación (TICs) 

son las más representadas en las muestras de emprendedores de spin- offs universitarias y 

startups de base tecnológicas procedentes de los Parques científicos tecnológicos (PCTs). Estos 

resultados se encuentran condicionados por los criterios de segmentación usados para diseñar 

los cuestionarios y distinguir la población. 

Tabla 3.14: Tabulación cruzada entre sector y empleados de las empresas de la muestra. 

Fuente: Elaboración propia a través de análisis descriptivos del cuestionario.  

La muestra recogida en la Tabla 3.14 tiene un gran paralelismo con la muestra de base de datos 

como la que recoge startupxplore.com (2018) en su web, donde el sector TICs ronda el 37% de 

su base de datos de emprendedores, el sector actividades jurídicas y consultoría ronda el 9%, la 

educación el 4% y las actividades sanitarias el 6%. Con lo que tenemos una muestra fiable en 

comparación con otros medios que recogen emprendedores españoles.  

La muestra de emprendedores destaca por su concentración tanto de empresarios “nacientes” 

que nunca habían sido empresarios con anterioridad de una sociedad (55%), como por ser la 

que integra el mayor número de empresarios experimentados (el 55%). Este último colectivo se 

caracteriza por haber vivido una experiencia fallida, o bien en el mismo sector o en un sector 

distinto.  

Es España, culturalmente, en la literatura se demuestra un fuerte arraigo a los valores del 

rechazo y el miedo al fracaso, que siguen teniendo connotaciones negativas de la figura del 

emprendedor. Sin embargo, en países como Estados Unidos o Alemania, esta experiencia es un 

valor positivo y reconocido por la sociedad. Los españoles tienen miedo a perder sus bienes 

privados y enfrentarse a la quiebra, siendo las consecuencias que más le preocupan las 

repercusiones a su familia y las consecuencias financieras. Los emprendedores españoles 

consideran más importantes las consecuencias para terceros que las legales.  

 

CNAE Codigo tabulación CNAE 1 empleado 2 a 5 empleados 6 a 10 empleados
> 10 

empleados
% Muestra

TICs 63 7,24% 7,24% 6,58% 10,53% 32%

Act. jurídicas 69 1,32% 4,61% 1,32% 0,66% 8%

Educación 85 0,00% 0,66% 0,66% 1,32% 3%

Act. sanitarias 86 2,63% 3,29% 1,32% 3,29% 11%

Otros 100 16,45% 13,82% 7,24% 9,87% 47%

27,63% 29,61% 17,11% 25,66%
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b) Estructura de financiación propia de la empresa 

La forma en la que se financie la empresa inicialmente condiciona los flujos de caja en el primer 

y segundo año de vida del emprendedor y su empresa. Esto afectará a sus costes empresariales 

en el futuro y las decisiones de crecimiento que la empresa deberá adoptar para ser competitiva 

en el mercado. El apoyo económico mostrado en el Gráfico 3.10 es principalmente aportado por 

el empresario principal y sus socios, seguidos por aportaciones de familiares y amigos y apenas 

por sociedades de capital riesgo como business angels, etc. El 68,4% de los emprendedores 

considera nada o poco importante la aportación de capital que tuvieron en sus inicios y sólo un 

30,6% la considera importante o muy importante. Por lo que se considera que los 

emprendedores de la muestra tienen grandes ideas, pero pocos recursos en principio para 

producirlas. El 35,2% de los encuestados tienen esta respuesta de poco o nada importantes 

porque nacen bajo el amparo de una institución como la universidad, donde con poco dinero, 

son capaces de conseguir mucho al no tener grandes gastos que otro tipo de empresas 

incipientes sí que tienen.  

Gráfico 3.10: Importancia del apoyo económico para empezar el negocio (Escala de Likert). 

Fuente: Elaboración propia. 

En la Tabla 3.15 corroboramos que las aportaciones económicas propias son más importantes 

en las startups de base tecnológica no académicas puesto que nos acercamos a valores de 3 

puntos en la mediana, considerándolas bastante importantes. Sin embargo, en la spin- offs el 

nivel baja del orden de 0,2 puntos situándose entre algo importantes e importantes. La tabla 

indica, que aquellos que consiguen apoyos públicos, en cuanto a financiación, habían 

considerado más importante los apoyos económicos primarios en la constitución de la empresa.  

Tabla 3.15: Mediana y desviación de valoración del apoyo económico inicial según el tipo de 

empresa y tipo de financiación. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación

Con apoyos privados Con apoyos públicos

Tipo de muestra

Descripción de la variable
TOTAL EBT Startup de Base Tecnológica (PCT)

Con apoyos privados Con apoyos públicos

20. Si lo tuvo, valore el apoyo 

económico que obtuvo de amigos 

y familiares

Escala tipo Likert (1 = 

"nada importante" a 

4 = "muy 

importante"

2,770 1,473 2,884 1,605 2,837 1,557 2,793 1,576 3,043 1,581
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c) Estructura de la financiación ajena de la empresa 

Si partimos de que el 57% de las empresas de nueva creación en España no poseen fuentes 

financieras ajenas a los recursos propios, concluimos que tienen una clara falta de acceso al 

crédito (García, 2019). Es una segmentación según el Gráfico 3.11 por género, vemos que la 

mujer consigue estadísticamente la financiación bancaria, y los créditos ICO. Sin embargo, los 

proyectos europeos y la financiación personal está más motivada por los hombres. Las 

diferencias son pequeñas, pero en algunas variables, como la financiación procedente de ICO, 

las diferencias son significativas, rondando el 10% de diferencia. El punto de partida de hombres 

y mujeres en cuanto a fondos propios suele ser el mismo según vemos en el gráfico.  

Gráfico 3.11: Fuentes de financiación de la empresa. 

 

Fuente: Elaboración propia a través de análisis descriptivos del cuestionario.  

 

 

d) Tipo de productos, servicios y ventas 

La dimensión económica de las empresas encuestadas muestra una amplia heterogeneidad, lo 

que es reflejo de la realidad emprendedora de base tecnológica de España. La Tabla 3.16 

muestra como las empresas spin- offs universitarias con apoyos financieros privados tienen un 

producto más adecuado al mercado al que se dedican (con 4,50 frente a 4,28 puntos en la escala 

Likert), y tienen en general, mejores expectativas de mercado, gozan de mejor cultura 

empresarial y su esfuerzo tecnológico realizado es mayor, que las mismas spin- offs 

universitarias que fomentan su desarrollo basándose en más apoyos financieros públicos que 

privados. Sin embargo, comparándolas con startups no universitarias que desarrollan su 

actividad basándose tanto en apoyos financieros públicos como en privados, las spin- offs 

universitarias tienen mejor disposición de recursos financieros recibidos (con 3,986 frente a 3,87 

puntos en la escala Likert), y en general, gozan de mayores expectativas de mercado y su 

esfuerzo tecnológico es mayor, pero, las startups no universitarias tienen mejor producto 

dedicado a su mercado y tienen mayor cultura empresarial y organizativa. 
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Tabla 3.16: Mediana de emprendedores de base tecnológica por factores que han influido en 

su empresa según tipo de empresa y apoyos económicos recibidos. 

Fuente: Elaboración propia. 

La significatividad nos dice, por otro lado, que la disposición de los recursos financieros recibidos 

siempre es mejor en las spin- offs universitarias que en las startups no universitarias, según la 

Tabla 3.17. 

Tabla 3.17: Media de emprendedores de base tecnológica por factores que han influido en su 

empresa y tipo de empresa. 

Fuente: Elaboración propia. 

En el Gráfico 3.12 de frecuencias encontramos como en los emprendedores de este tipo de 

empresas no hay tanta tradición familiar de empresarios como si lo pudiera haber en 

empresarios que no proceden de emprendimientos, sino de origen heredado o de empresas ya 

consolidadas. Sin embargo, el esfuerzo tecnológico para conseguir la innovación en este tipo de 

emprendimientos es de suma importancia (con el 75% de las respuestas verificando la 

importancia del mismo); siéndolo también la cultura empresarial y organizativa y las 

expectativas de mercado. Tener un producto alineado con el mercado buscado es importante y 

muy importante en casi todos los casos de estos emprendimientos, pero, sin embargo, la 

disposición de recursos financieros recibidos, no tienen tanta importancia como sí la tiene la 

innovación.  

Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación

Con apoyos privados Con apoyos públicos

Tipo de muestra

Descripción de la variable
TOTAL EBT Startup de Base Tecnológica (PCT)

Con apoyos privados Con apoyos públicos

38. 1. Tener un producto o servicio 

adecuado al mercado

Escala tipo Likert (1 = 

"nada importante" a 

5 = "muy 

importante"

4,374 0,633 4,507 0,609 4,279 0,701 4,569 0,565 4,565 0,507

38.2. Disposición de recursos 

financieros recibidos

Escala tipo Likert (1 = 

"nada importante" a 

5 = "muy 

importante"

3,337 1,161 3,797 1,065 3,674 1,210 3,293 1,228 3,478 1,039

38.3. Buenas expectativas de 

mercado

Escala tipo Likert (1 = 

"nada importante" a 

5 = "muy 

importante"

3,926 0,864 3,986 0,849 3,814 0,932 3,879 1,027 3,870 0,968

38.4. Buena cultura empresarial y 

organizativa

Escala tipo Likert (1 = 

"nada importante" a 

5 = "muy 

importante"

3,914 0,836 3,855 0,896 3,605 0,877 4,086 0,996 4,087 0,996

38.5. Esfuerzo tecnológico 

realizado, dedicación y constancia 

en el trabajo

Escala tipo Likert (1 = 

"nada importante" a 

5 = "muy 

importante"

4,642 0,727 4,667 0,610 4,628 0,691 4,517 0,883 4,609 0,583

38. 1. Tener un producto o servicio 

adecuado al mercado

Escala tipo Likert (1 = 

"nada importante" a 5 

= "muy importante"

4,374 0,633 4,380 0,636 4,369 0,632 0,019 0,890

38.2. Disposición de recursos 

financieros recibidos

Escala tipo Likert (1 = 

"nada importante" a 5 

= "muy importante"

3,337 1,161 3,529 1,148 3,148 1,148 6,707 0,010

38.3. Buenas expectativas de 

mercado

Escala tipo Likert (1 = 

"nada importante" a 5 

= "muy importante"

3,926 0,864 3,992 0,811 3,861 0,912 1,400 0,238

38.4. Buena cultura empresarial y 

organizativa

Escala tipo Likert (1 = 

"nada importante" a 5 

= "muy importante"

3,914 0,836 3,860 0,820 3,967 0,852 1,008 0,316

38.5. Esfuerzo tecnológico 

realizado, dedicación y constancia 

en el trabajo

Escala tipo Likert (1 = 

"nada importante" a 5 

= "muy importante"
4,642 0,727 4,719 0,581 4,566 0,843 2,726 0,100

Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación F Sign.

Características descriptivas de las variables

Descripción de la variable
TOTAL EBTs Startup de Base Tecnológica 

(PCT)
Diferencias de medias

Tipo de muestra
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Gráfico 3.12: Factores que pueden influir en la empresa (Escala de Likert). 

Fuente: Elaboración propia. 

En relación con el tipo de producto o servicio, los empresarios de este tipo de empresas suelen 

ser bastante innovadores, ya que el 31,6% de los productos son innovadores en el mercado 

internacional y el 34,8% son innovadores al menos en el mercado nacional. En el Gráfico 3.13 se 

recoge la composición de los productos de los emprendedores encuestados. Cabe destacar que 

el 18,9% son ya conocidos en los mercados, pero mejorados significativamente, por lo que sus 

emprendedores basan su negocio en algo ya existente.  

 

Gráfico 3.13: Distribución de producto o servicio en el momento de creación de la empresa. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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3.7. UTILIZACIÓN DE RECURSOS Y HERRAMIENTAS EMPRESARIALES. 

a) Plan de empresas. 

El plan de empresas es el documento que presenta la misión y la visión de la empresa, es decir, 

los objetivos a corto, medio y largo plazo, incluyendo una previsión de resultados económicos 

que se puede obtener de ella. Las spin- offs universitarias, para atravesar uno de los trámites 

burocráticos de constitución dentro de la universidad que le acoge, siempre, debe haber 

realizado el plan de empresas antes de emprender el negocio, ya que para este tipo de empresas 

es requisito obligatorio. Esto es, las OTRIs se lo reclaman para poder auditarlas de forma externa 

antes de confirmar que pueden ser spin- off universitaria. En el caso de las startups de base 

tecnológica no universitarias, la respuesta se aproxima bastante a la de sus homólogas en la 

universidad, ya que, normalmente, para pertenecer a un clúster de alojamiento tipo PCT, deben 

incorporar este informe en forma de plan de empresas en su solicitud.  

Es por ello que las diferencias entre uno y otro tipo de empresa no es significativa según la Tabla 

3.18. 

Tabla 3.18: Mediana de emprendedores de base tecnológica por ejecución de Plan de 

Empresas y tipo de empresa. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

b) El arte de pivotar, iterar y perseverar. Desarrollo de cliente o desarrollo de 

producto 

En el Gráfico 3.14, encontramos que, en este tipo de empresas, es de vital de importancia tanto 

el desarrollo teórico de producto, que parecía estar caduco en la empresa tradicional, como el 

desarrollo de cliente. Es por ello, que el grado de importancia se encuentra entre bastante 

importante (50% para el caso de desarrollo de producto y 52% para el caso de desarrollo de 

cliente) y muy importante (33% para el caso de desarrollo de producto y 35% para el caso de 

desarrollo de cliente).  

La fórmula se encuentra entre un híbrido entre la investigación del producto y servicio y sus 

viabilidades innovativas en el mercado y una constante probatura reiterada, con suma 

importancia (65% de las respuestas encuestadas), para que el feedback del cliente vaya puliendo 

el valor añadido que da este tipo de iniciativa empresarial.  

En otro plano, se encuentra el arte de pivotar cuando algo no funciona, siendo, 

mayoritariamente, de algo importante (45%) a bastante importante (25%) en este tipo de 

empresas.  

 

 

Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación F Sign.

Características descriptivas de las variables

Descripción de la variable
TOTAL EBTs Startup de Base Tecnológica 

(PCT)
Diferencias de medias

Tipo de muestra
24. ¿Hicieron un Plan de 

empresas?

Valores de 1 a 2: 1= sí, 

2= no
1,207 0,407 1,207 0,407 1,270 0,446 1,361 0,245
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Gráfico 3.14: Desarrollo de cliente vs desarrollo de producto (Escala de Likert). 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

c) Incubadoras, aceleradoras, parques tecnológicos o espacios coworking 

En un plano totalmente descriptivo queda probado en el Gráfico 3.15, que el 83% de las 

empresas estudiadas han pasado por clústers de alojamiento, incluyendo programas de 

incubación. El 17% restante han dado como resultado que fueron acogidas directamente en 

instalaciones propias de la universidad, debido al uso de instalaciones que ya estaban 

distribuidas en centros de investigación o facultades. 

Gráfico 3.15: Distribución de paso por clústers de alojamiento para Startups. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

d) Plataformas colaborativas 

Si bien las diferencias entre los dos tipos de empresas estudiadas no son significativas, el valor 

de si los clústers de alojamiento han fortalecido el negocio de las iniciativas emprendedoras de 

base tecnológica en general se sitúa en un sí, según la Tabla 3.19. La mediana se sitúa en los dos 

casos, spin- off y startup en un 2,025 y en un 2,041 respectivamente, situando el efecto de los 

clústers de alojamiento a medio plazo en las empresas que acogen. 
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Tabla 3.19: Mediana de emprendedores de base tecnológica por paso por clústers de 

alojamiento y tipo de empresa. 

Fuente: Elaboración propia. 

En general, según las respuestas escrutadas en el análisis descriptivo, el 17,2% de las empresas 

ven resultados a corto plazo de su paso por los clústers de alojamiento, en cuanto a disposición 

y uso de herramientas de financiación, el 62,70% a medio plazo y el 20,10% a largo plazo.  

Discerniendo si hay diferencias en este tipo de empresas según los apoyos recibidos en la Tabla 

3.20, si mayoritariamente privados o, por otro lado, públicos, encontramos que en el caso de las 

spin- offs universitarias, los resultados de su paso por este tipo de clústers se dejan ver más a 

largo plazo cuando los apoyos son públicos. Sin embargo, en las startups de índole no 

universitarias no hay diferencia de cuando se dejan ver los frutos del paso por los clústers de 

alojamiento en ninguno de los dos casos. Puesto que, tanto con apoyos privados o públicos los 

resultados se ven, siempre, a medio plazo.  

Tabla 3.20: Mediana de emprendedores de base tecnológica por paso por clústers de 

alojamiento según tipo de empresa y apoyos económicos recibidos. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación F Sign.

Características descriptivas de las variables

Descripción de la variable
TOTAL EBTs Startup de Base Tecnológica 

(PCT)
Diferencias de medias

Tipo de muestra

29. ¿Crees los clústeres de 

alojamiento han podido fortalecer 

el arranque de su negocio?

Valores de 1 a 3: 1= a 

corto plazo; 2= a medio 

plazo; 3= a largo plazo
2,033 0,609 2,025 0,625 2,041 0,595 0,043 0,836

Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación

Con apoyos privados Con apoyos públicos

Tipo de muestra

Descripción de la variable
TOTAL EBT Startup de Base Tecnológica (PCT)

Con apoyos privados Con apoyos públicos

29. ¿Crees los clústeres de 

alojamiento han podido 

fortalecer el arranque de su 

negocio?

Valores de 1 a 3: 

1= a corto plazo; 

2= a medio plazo; 

3= a largo plazo

2,033 0,609 1,986 0,653 2,116 0,625 2,000 0,621 2,000 0,522
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3.8. UTILIZACIÓN DE HABILIDADES SOCIALES. 

a) La importancia de la red: virtual y física 

La importancia de la red virtual y física que forman las empresas es vital para su eficacia en el 

mercado. En la siguiente Tabla 3.21 examinamos por un lado la red física donde no hay 

diferencias significativas en casi ninguno de los indicadores. Se engloban las relaciones con 

proveedores con un valor mediano de 3,85, lo que quiere decir que es bastante importante para 

este tipo de emprendedores tener la red de proveedores cerca, ya que suelen contar con poco 

inventario y utilizan técnicas de mercado más cercanas a “pull”, donde el cliente tira de la cadena 

para que la empresa se abastezca según las ventas que realiza.  

Tabla 3.21: Mediana de emprendedores de base tecnológica por Importancia del marketing y 

los canales comunicativos y tipo de empresa. 

Fuente: Elaboración propia. 

Con una diferencia significativa encontramos el indicador de la innovación constante, el cual en 

el Gráfico 3.16, goza de una categoría muy importante. El esfuerzo que hacen este tipo de 

empresas por innovar es su valor añadido. La producción, el uso del marketing y el canal utilizado 

para las ventas, no obtiene diferencias en el uso de un tipo de empresas u otro, y goza de una 

representatividad mediana de bastante importante a muy importante.  

Por otro lado, la red virtual, son los indicadores menos explotados por este tipo de empresas, 

donde la determinación de la edad media de los fundadores de estas iniciativas es crucial para 

el grado de importancia que tienen en la realidad. En las spin- offs universitarias vemos valores 

ligeramente inferiores en el grado de importancia de la página web, compras y ventas online y, 

el tratamiento de la imagen de marca a través de las redes sociales. Con lo que las startups no 

universitarias obtienen mayor índice de importancia estos indicadores de red virtual 

empresarial. Igualmente, el desarrollo y el acceso a las nuevas tecnologías van surgiendo en las 

empresas, que ven como internet se convierte en una vía esencial para dar a conocer la empresa 

y sus productos. 

Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación F Sign.

Características descriptivas de las variables

Descripción de la variable
TOTAL EBTs Startup de Base Tecnológica 

(PCT)
Diferencias de medias

Tipo de muestra

30.1. Relaciones con proveedores 3,848 1,067 3,777 1,158 3,918 0,967 1,064 0,303

30.2. Innovación constante 4,527 0,746 4,636 0,548 4,418 0,889 5,300 0,022

30.3. Producción 4,008 0,979 4,033 0,983 3,984 0,979 0,154 0,695

30.4. Marketing 4,156 0,914 4,149 0,863 4,164 0,965 0,017 0,897

30.5. Distrib. de ventas 3,675 1,294 3,686 1,310 3,664 1,283 0,018 0,895

Escala tipo Likert (1 = 

"nada importante" a 5 

= "muy importante"

31.1. Página web 4,391 0,776 4,380 0,829 4,402 0,723 0,046 0,830

31.2. Compras online 3,379 1,332 3,463 1,323 3,295 1,340 0,964 0,327

31.3. Ventas online 3,202 1,493 3,149 1,498 3,254 1,491 0,302 0,583

31.4. Imagen de marca a través de 

redes sociales
3,840 1,085 3,810 1,105 3,869 1,068 0,179 0,673

Escala tipo Likert (1 = 

"nada importante" a 5 

= "muy importante"
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Gráfico 3.16: Importancia del marketing y los canales comunicativos (Escala de Likert). 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

b) El uso del feedback para potenciar el negocio 

Las nuevas formas de emprender acompañadas por clústers de alojamiento y programas de 

aceleración e incubación de empresas, da como resultado que cada vez más, este tipo de 

empresa se decante por las teorías de desarrollo de cliente utilizando el feedback para poder 

pivotar a tiempo y tomar la mejor decisión.  

Blank (2005) y Ries (2011) son autores que señalan la importancia del uso del feedback del 

cliente en el negocio para obtener mejores resultados a corto y medio plazo. Por lo que en la 

encuesta convenía mostrar este indicador. En el Gráfico 3.17 vemos como el 65,2% de las 

empresas utilizar de forma reiterada el feedback de los clientes para una mejor toma de 

decisiones empresariales y así poder modificar el producto ofrecido anulando la incertidumbre 

y tomando los menores riesgos posibles. En este Gráfico 3.18, también analizamos el alto poder 

innovativo y teórico de estas empresas, donde el 17,2% de ellas se decanta por el no uso del 

feedback porque acuden más al concepto de desarrollo de producto como vía de negocio.  

Gráfico 3.17: Distribución de cómo tratar la relación con el cliente. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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c) Comunicación 

Haciendo hincapié en la comunicación de la empresa, el Gráfico 3.18, indica que estas iniciativas 

emprendedoras se esfuerzan por transmitir las ideas a los clientes y proveedores de forma clara 

y sencilla en un 59%, incluso alterando el discurso si es necesario en un 28%, con lo que el 13% 

restante no da tanta importancia la comunicación, pensando que si lo que hace es bueno, ésta 

deja de ser importante. La comunicación en la empresa hacia el exterior es clave para obtener 

los mejores resultados, destacando sobremanera la comunicación con posibles inversores.  

Gráfico 3.18: Comunicación de la empresa. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

En el cuestionario, surgía la pregunta al fundador de si tuviese que buscar una persona para que 

comunique su producto, ¿cuál elegiría? Este indicador sugiere que los fundadores de estas 

iniciativas prefieren una persona extrovertida con grandes dotes de comunicador en casi un 

87%. Así observamos la importancia que tiene este indicador global de expresar ideas para estos 

emprendimientos. Prefieren esta persona porque se decantan, a su vez, por la teoría de 

desarrollo de cliente y la ponen en práctica. Tener un persona capaz de convencer y que esté 

abierta a comunicación y cambios es importante para la supervivencia y éxito de la empresa 

(Gráfico 3.19). 

Gráfico 3.19: Las dotes comunicativas más apropiadas para la empresa. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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3.9. UTILIZACIÓN DEL SISTEMAS DE FINANCIACIÓN Y CRECIMIENTO. 

a) Alcance de la dimensión deseada y vía de acceso a los apoyos financieros 

En cuanto a los tipos de financiación conseguida por la diversificación en género, observamos 

que mientras que los hombres son más dados a tener más éxito en la consecución de 

financiación o trabajo a través de proyectos europeos o, a través, de financiación personal; las 

mujeres, sin embargo, consiguen antes financiación bancaria, financiación ICO, y emplean más 

fondos propios para su proyecto personal. Esto se observa en la Tabla 3.22. 

Tabla 3.22: Distribución de emprendedores de base tecnológica por género y tipo de 

financiación conseguida. 

Fuente: Elaboración propia. 

En la Tabla 3.23 se observa que los hombres son los que más consiguen apoyos privados y 

públicos, sin diferencias entre la segmentación entre startup y spin- off. El valor de mediana 

mayor se representa en las spin- offs con apoyos privados, donde la tencencia está más 

representada por el colectivo de mujeres emprendedoras. 

Tabla 3.23: Mediana de emprendedores de base tecnológica por género según tipo de 

empresa y apoyos económicos recibidos. 

Fuente: Elaboración propia. 

Sin embargo, en la Tabla 3.24 observamos que la mayoría de los emprendedores, ya sean de 

empresas de spin- off o startup que consiguen apoyos públicos, ya sea por medio de proyectos 

europeos, estatales o comunitarios, los consiguen con el título de doctor, donde los méritos de 

investigación en este caso se hacen valer.  

Tabla 3.24: Mediana de emprendedores de base tecnológica por nivel de educación según tipo 

de empresa y apoyos económicos recibidos. 

Fuente: Elaboración propia. 

Por encima de la media, tanto en las spin- offs como en las startups se comprueba que se reciben 

más apoyos financieros públicos cuanto mayor es la frecuencia con que haya habido algún 

empresario en la familia del emprendedor. Parece que este tipo de empresarios tienen más 

convencimiento o credibilidad a la hora de captar fuentes de financiación. 

Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación

Descripción de la variable

Tipo de muestra

TOTAL EBT Startup de Base Tecnológica (PCT)

Con apoyos privados Con apoyos públicos Con apoyos privados Con apoyos públicos

12. Género
Valores 1= 

masculino y 2= 

femenino

1,177 0,382 1,232 0,425 1,140 0,351 1,172 0,381 1,087 0,288

GÉNERO 1 Financiación bancaria 2 Proyectos Europeos

3 Préstamos 

personal

4 Proyectos 

Estatales 5 ICO

6 Fondos 

propios Total

HOMBRE 16% 6% 8% 13% 18% 39% 100%

MUJER 18% 3% 5% 9% 26% 40% 100%

Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación

Descripción de la variable

Tipo de muestra

TOTAL EBT Startup de Base Tecnológica (PCT)

Con apoyos privados Con apoyos públicos Con apoyos privados Con apoyos públicos

14. Nivel de estudios

Valores de 1 a 4: 1= 

doctor/ máster; 2= 

universidad; 3= FP; 

4= bachillerato

1,920 1,036 1,530 0,735 1,710 0,769 2,000 1,087 1,720 0,933
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El fracaso en otras aventuras es un valor de aprendizaje para evaluar mejor el riesgo y aceptar 

la incertidumbre (Ries, 2011). De hecho, se sitúa en la media que estos emprendedores que 

consiguen financiación han tenido al menos otra experiencia empresarial en el mismo sector u 

en otro. Para las spin- offs que consiguen financiación del entorno privado al menos han tenido 

otra experiencia en el mismo sector, pero para las que consiguen financiación del entorno 

público, ha sido una experiencia en otro sector. Sin embargo, para las startups es al revés.  

La muestra indica que sólo el 17,2% de los encuestados han conseguido la dimensión adecuada 

de su empresa. 

Y esa dimensión deseada se ha producido por un crecimiento de volumen de negocio en un 51%, 

seguido de un crecimiento de empleados en un 28%. Este tipo de empresa de base tecnológica 

también experimenta crecimiento por la adquisición o asociaciones de otras y con otras 

empresas y por la incorporación de más socios inversores. Esas asociaciones se suelen dar en 

forma de uniones temporales de empresas para el acometimiento de proyectos estatales o 

europeos, de donde se suelen sacar parte de las ayudas públicas en forma de financiación 

(Gráfico 3.20). 

Gráfico 3.20: Formas de crecimiento empresarial. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Para la consecución de esa dimensión deseada, vemos en el Gráfico 3.21 que las empresas 

luchan por el acceso a los apoyos financieros, sobre todo públicos. El origen de esos apoyos 

financieros, dentro del 47% de las iniciativas que lo consiguen, es un 28% de origen local y 

autonómico, en un 25% de origen de programas estatales y en un 20% procedentes de la Unión 

Europea. 

Gráfico 3.21: Procedencia de la financiación pública recibida.

 

Fuente: Elaboración propia. 

El destino de las ayudas ha sido mayoritariamente para la modernización e inversión productiva 

del negocios. 
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3.10. INNOVACIÓN Y DESARROLLO. 

a) Esfuerzo de las empresas en actividades de I+D 

Para analizar el grado de esfuerzo en innovación y tecnologías de la información y de la 

comunicación en estos emprendimientos, se incluyó en los cuestionarios una batería de 

preguntas relativas al componente innovativo. La primera de ellas explora si la empresa para 

obtener una mayor rentabilidad en sus recursos opta por el uso de software libre, es decir, si la 

empresa en sus primeros años de vida prefiere no invertir en recursos haciendo gasto exagerado 

en software privado que se necesita para satisfacer actividades claves que les haga llegar al 

producto ofertado. Por otro lado, la empresa se adentra en la investigación y uso de software 

libre, que no es otro que aquel software de código abierto, que la comunidad de internet se 

encarga de implementar, llegando muchas veces a ser mejor que el software privado. 

Encontramos que tanto las empresas spin- offs como las startups optan casi en su totalidad por 

el uso de software libre, acercándose el valor del 65,60% de los encuestados, según la Tabla 

3.25. En las diferenciaciones, entre recibir o no apoyos financieros públicos o privados, 

encontramos que en las spin- offs, nos acercamos a valores de 63,17% cuando la empresa se 

fomenta en apoyos privados y a valores de 72,88% cuando la empresa se fomenta 

sustancialmente en apoyos públicos, es decir más hacia el no uso de software libre. En el caso 

de las startups no universitarias el resultado es totalmente contrario.  

Tabla 3.25: Mediana de emprendedores de base tecnológica por innovación realizada y tipo de 

empresa. 

Fuente: Elaboración propia. 

En el apartado anterior, se señalaba que una de las posibilidades de crecimiento que la empresa 

experimentaba, en un 3%, es la unión temporal con otras empresas para el desarrollo de 

actividades clave en sus negocios comunes. Del 100% de las empresas encuestadas, siendo muy 

significativa las diferencias entre los dos tipos de empresas estudiadas, se indica que las spin- 

offs universitarias tienden casi en su totalidad a esa unión para encontrar proyectos de 

investigación estatales o europeos para satisfacer sus necesidades de financiación. No es de 

extrañar que las spin- offs universitarias tienen más facilidad de conseguir fondos financieros 

públicos que las startups no universitarias. Según la Tabla 3.26, las startups no universitarias por 

el contrario establecen uniones entre empresas en un 50%. 

 

 

 

Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación F Sign.

Características descriptivas de las variables

Descripción de la variable
TOTAL EBTs Startup de Base Tecnológica 

(PCT)
Diferencias de medias

Tipo de muestra

43. Usa su empresa software libre
Valores de 1 a 2: 1= sí, 

2= no
1,346 0,477 1,355 0,481 1,336 0,474 0,099 0,753

44. ¿Cooperó su empresa en 

alguna de sus actividades de 

innovación con otras empresas?

Valores de 1 a 2: 1= sí, 

2= no
1,300 0,459 1,207 0,407 1,393 0,491 10,440 0,001

45. Tiene patente
Valores de 1 a 3: 1= sí, 

2= no
1,770 0,422 1,710 0,455 1,830 0,379 4,752 0,03
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Tabla 3.26: Mediana de emprendedores de base tecnológica por innovación realizada tipo de 

empresa y apoyos económicos recibidos. 

Fuente: Elaboración propia.  

La tercera pregunta conviene examinarla desde el punto de vista de la consecución de la 

financiación. Este tipo de iniciativa empresarial posee en sus primeros años de vida un activo no 

corriente alto, es por ello por lo que el inmovilizado inmaterial correspondiente a software, 

patentes, invenciones, etc., adquiere un gran valor para estas empresas en sus informes 

financieros, dotándolas de credibilidad frente a la adquisición de financiación ajena. En este 

caso, según las respuestas descriptivas de la muestra, podemos observar en la Tabla 3.26, que 

las empresas spin- off basadas en financiación pública tienen más inmovilizado inmaterial en 

forma de patente, que las empresas startups no universitarias. El 23% de estas empresas 

cuentan con patentes.  

El Gráfico 3.22 muestra un ámbito más genérico que el de la I+D, al analizar otras actividades 

análogas, tales como adquisición de I+D, compra de hardware y software, licitaciones de 

patentes, formación, introducción de innovaciones y diseño; procesos que se alejan del 

concepto propio de desarrollo tecnológico para pasar a ser adquisición de desarrollo 

tecnológico. Encontramos que el 52% de estas empresas estudiadas desarrolla I+D interna, el 

9% la adquiere y el 12% obtiene licitaciones de patentes o invenciones para su explotación en el 

mercado. Con lo que el 73% de estas empresas son altamente innovativas desde su interior. Esto 

comparado con el 36,9% del común de las empresas españolas que se consideran innovativas 

según la fuente CEPYME (2019), hace resaltar su importancia en el emprendimiento español. 

Gráfico 3.22: Tipo de innovación realizada en la empresa. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

 

Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación Mediana Desviación

Con apoyos privados Con apoyos públicos

Tipo de muestra

Descripción de la variable
TOTAL EBT Startup de Base Tecnológica (PCT)

Con apoyos privados Con apoyos públicos

43. Usa su empresa software libre
Valores de 1 a 2: 1= 

sí, 2= no
1,346 0,477 1,391 0,492 1,419 0,499 1,466 0,503 1,348 0,487

44. ¿Cooperó su empresa en 

alguna de sus actividades de 

innovación con otras empresas?

Valores de 1 a 2: 1= 

sí, 2= no
1,300 0,459 1,174 0,382 1,140 0,351 1,414 0,497 1,478 0,511

45. Tiene patente

Valores de 1 a 3: 1= 

sí, 2= no; 3= no, no 

creo en patentar

1,770 0,422 1,620 0,488 1,560 0,502 1,720 0,451 1,700 0,470
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3.11. INDICADORES DE SUPERVIVENCIA DEMOGRÁFICOS Y PSICOSOCIALES 

ENCONTRADOS. 

3.11.1. Resumen de descriptivos, características de los emprendedores y 

determinación de los factores como indicadores del perfil emprendedor 

Para descubrir el perfil del emprendedor de base tecnológica, se incluye en la encuesta una 

memoria de cuarenta y cinco preguntas relativas a: variables motivacionales, donde se 

distinguen las claves para ir hacia delante con el proyecto empresarial y poder tener la mejor 

actitud frente al emprendimiento. Además, estas variables se emplean utilizando escala tipo 

Likert donde el valor de 1 es igual a nada importante y 4 o 5 (dependiendo de la escala) es igual 

a muy importante. Todas las variables, recogen la multidisciplinaria y las distintas dimensiones 

del concepto de perfil emprendedor. Así pues, estas dimensiones las distinguimos según los seis 

bloques estudiados en la literatura: variables motivacionales, variables que tienen que ver con 

la experiencia, educación y antecedentes del sujeto; variables organizativas y estratégicas, que 

tienen que ver con el uso de recurso y herramientas; variables de habilidades sociales; variables 

de financiación y crecimiento empresarial; y variables de innovación y desarrollo. Como sugieren 

los trabajos de Lafuente y Salas (1989), Lumpkin y Dess (1996), Baum, Locke y Smith (2001) y 

Grundy y Welsch (2001), la combinación de las variables individuales y del entorno posibilita un 

análisis multinivel capaz de explicar los componentes y el grado de importancia de la actividad 

emprendedora en este tipo de empresas. 

 

 

- Componentes principales del perfil emprendedor en las spin- offs universitarias y las 

startups de base tecnológica no universitarias.  

A continuación, se muestra la valoración de las distintas variables para la muestra de 

emprendedores perteneciente a EBTs (120 empresas de las encuestadas) y, por otro lado, a 

Startups de Base Tecnológica (122 empresas de las encuestadas). Todas estas empresas tienen 

entre 2 y 5 años, y a efectos comparativos. Resulta interesante ver si dos empresas de fuerte 

cimentación tecnológica obtienen los mismos valores en las variables ya sean de nacimiento 

universitario o no, como es el caso. 

En la Tabla 3.27 se muestran las principales características demográficas y educativas de las 

empresas de nueva creación (universitarias y no universitarias). En este sentido, respecto a las 

características demográficas del hábitat de las startups, los resultados destacan: la edad media 

de los emprendedores es de 35 años y el porcentaje de mujeres que dirigen estas empresas es 

todavía muy bajo, inferior al 20% en todos los casos. La cultura familiar emprendedora influye 

en la motivación empresarial (siete de cada diez emprendedores). La experiencia de gestión 

previa ejerciendo una actividad económica es otra cuestión importante: el 60% de los 

emprendedores han dirigido una empresa durante más de cinco años; las spin- offs 

universitarias tienen menos experiencia empresarial en comparación con los emprendedores de 

startups no universitarias (menos de cinco años).  

Por otra parte, en lo que respecta al nivel educativo, influye en estas categorías de 

emprendimiento. Nueve de cada diez nuevas empresas universitarias son gestionadas por 

empresarios con títulos universitarios, en comparación con ocho de cada diez en las nuevas 

empresas no universitarias. Esta diferencia es aún mayor si se tienen en cuenta las maestrías o 

los doctorados.  
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Por último, la encuesta incluye preguntas sobre las razones de la ubicación de la empresa. El 

41,8% de ellas han decidido ubicarse cerca de sus casas, el 23,4% han elegido la ubicación por el 

coste de la propiedad e infraestructura, el 16,8% por la proximidad al nicho de mercado y el 18% 

restante por la proximidad a los proveedores. 

Con respecto al sector de actividad, la Tabla 3.27 muestra cinco resultados clave: en primer 

lugar, la mayoría de las empresas de la muestra proceden de las tecnologías de la información y 

las comunicaciones (TIC) y de los servicios de consultoría; en segundo lugar, las empresas de 

nueva creación del sector académico de la salud son más numerosas; en tercer lugar, no hay 

diferencias significativas en el número de empleados de las empresas de nueva creación (menos 

de nueve empleados); en cuarto lugar, la creación de redes a través de clusters tiene un impacto 

positivo en la actividad empresarial a medio plazo. Asimismo, el 80% de los emprendedores 

realizan un plan de negocio antes de iniciar su actividad (idea, forma jurídica, producción, 

recursos de mercado, estudios de mercado y previsiones económicas); y, por último, el tiempo 

transcurrido entre la idea y la empresa creada es cada vez menos directo en las startups no 

académicas en comparación con el caso de las spin- offs universitarias, que deben pasar más 

tiempo con la burocracia que exigen las OTRIs. Sin embargo, este período es de entre uno y dos 

años en promedio en ambos casos. 

 

 

Tabla 3.27: Perfil demográfico y características del emprendedor por categoría.  

Descripción de la variable 

TOTAL Spin- off académica Startup no académica 

Signif. Mediana Desv. Mediana Desv. Mediana Desv. 

Edad 35.51 12.09 35.73 11.61 35.30 12.60 0.779 

Género – % hombres  0.82 0.383 0.81 0.395 0.84 0.372 0.574 

Algún familiar emprendedor  0.72 0.45 0.74 0.44 0.70 0.46 0.525 

Más de 5 años de experiencia  0.6 0.492 0.53 0.501 0.66 0.474 0.028* 

Nivel de educación (%) 

PhD o Máster  42.15% 46.67% 37.70% 

0.001* 
Graduado 38.43% 43.33% 33.61% 

Formación profesional  4.13% 0.83% 7.38% 

Escuela secundaria  15.29% 9.17% 21.31% 

Número de socios 3.06 1.71 1.95 0.18 1.37 0.12 0.001* 

Sector de Actividad (%)  

CNAE- TICs 45.45% 51.67% 39.34% 

0.351 

CNAE- Consultoría 14.46% 8.33% 20.49% 

CNAE- Educación 2.07% 1.67% 2.46% 

CNAE- Salud 7.44% 12.50% 2.46% 

CNAE- Otros  30.58% 25.83% 35.25% 

Número de empleados  8.07 12.39 7.10 7.95 9.02 15.54 0.228 

Con Plan de Negocios 0.79 0.41 0.79 0.41 0.73 0.45 0.245 

Fortalecimiento del arranque del 

negocio a través de los clústers 

de alojamiento 2.03 0.61 2.02 0.63 2.04 0.59 0.836 

Tiempo desde la idea a la 

empresa  1.63 0.75 1.67 0.76 1.60 0.73 0.459 
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Tipo de producto y actividades de I+D+I 

Innovador en el mercado 

nacional 31.82% 44.17% 19.67% 

0.006* 

Innovador en el mercado 

internacional 35.12% 26.67% 43.44% 

Buenos resultados en ambos 

mercados 24.49% 21.67% 27.87% 

Mercado actual 8.26% 7.50% 9.02% 

Actividades de I+D internas  0.52 0.50 0.66 0.48 0.38 0.49 0.000* 

Actividades de I+D externas 0.32 0.47 0.38 0.49 0.25 0.44 0.031* 

Cooperación en innovación 0.70 0.46 0.79 0.41 0.61 0.49 0.001* 

Patentes 0.23 0.42 0.29 0.46 0.17 0.38 0.030* 

(*) Sginificatividad menor o igual al 5%.  

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

Tabla 3.28 Motivaciones del emprendimiento y habilidades empresariales. 

Descripción de la variable 

TOTAL Spin- off académica Startup no académica 

Signif. Mediana Desv. Mediana Deviation Mediana Desv. 

Variables motivacionales (Likert scale: 1 = “nada importante” a 5 = “muy importante”) 

Trabajar para uno mismo 4.05 0.98 3.88 1.10 4.21 0.83 0.007* 

Tener más tiempo libre 2.20 1.17 2.03 1.09 2.37 1.22 0.025* 

Elegir la localidad de trabajo 2.90 1.36 2.83 1.45 2.96 1.28 0.479 

Priorizar la vida familiar 2.89 1.29 2.73 1.39 3.05 1.16 0.050* 

Alcanzar la autorrealización 

personal 4.41 0.75 4.50 0.66 4.32 0.82 0.066 

Contribuir a la sociedad 3.87 1.07 4.02 1.03 3.72 1.10 0.027* 

Ser tu propio jefe 3.69 1.10 3.56 1.13 3.83 1.05 0.060 

Aceptar un desafío 4.26 0.93 4.34 0.88 4.19 0.96 0.199 

Exhibir habilidades 

personales en el trabajo 2.98 1.19 2.91 1.15 3.04 1.24 0.389 

Obtener reconocimiento 

social 2.57 1.10 2.48 1.09 2.66 1.10 0.189 

Alcanzar un nivel de renta 

suficiente 3.33 1.10 3.24 1.14 3.40 1.06 0.258 

Obtener altos niveles de 

renta 3.00 1.17 2.96 1.19 3.05 1.15 0.546 

Ganar dinero en 

consonancia con el esfuerzo 3.55 1.18 3.41 1.21 3.70 1.13 0.056 

Herramientas y recursos (Likert scale: 1 = “nada importante” a 5 = “muy importante”) 

Página web 4.39 0.78 4.38 0.83 4.40 0.72 0.830 

Compras online 3.38 1.33 3.46 1.32 3.30 1.34 0.327 

Ventas online 3.20 1.49 3.15 1.50 3.25 1.49 0.583 

Imagen de marca a través de 

redes sociales 3.84 1.08 3.81 1.11 3.87 1.07 0.673 
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Habilidades empresariales y sociales (Likert scale: 1 = “nada importante” a 5 = “muy importante”) 

Producto adecuado al 

mercado 4.37 0.63 4.38 0.64 4.37 0.63 0.890 

Recursos financieros 3.34 1.16 3.53 1.15 3.15 1.15 0.010* 

Buenas expectativas de 

mercado 3.93 0.86 3.99 0.81 3.86 0.91 0.238 

Buena cultura empresarial 

organizativa 3.91 0.84 3.86 0.82 3.97 0.85 0.316 

Esfuerzo tecnológico y 

dedicación 4.64 0.73 4.72 0.58 4.57 0.84 0.100 

Innovación constante 4.53 0.75 4.64 0.55 4.42 0.89 0.022* 

Producción 4.01 0.98 4.03 0.98 3.98 0.98 0.695 

Marketing 4.16 0.91 4.15 0.86 4.16 0.97 0.897 

Distribución de ventas 3.67 1.29 3.69 1.31 3.66 1.28 0.895 

Relaciones con los 

proveedores 3.85 1.07 3.78 1.16 3.92 0.97 0.303 

(*) Sginificatividad menor o igual al 5%.  

Fuente: Elaboración propia. 

Los resultados sobre las motivaciones empresariales, las decisiones de desarrollo y los factores 

de supervivencia se incluyen en el Tabla 3.28 y podemos extraer dos conclusiones: en primer 

lugar, los empresarios de las empresas de nueva creación universitarias valoran su contribución 

social a través de su trabajo y no han tenido en cuenta otras motivaciones, como trabajar por 

cuenta propia o disponer de más tiempo libre; y en segundo lugar, los empresarios de las 

empresas de nueva creación no universitarias prefieren disfrutar de más tiempo libre y actividad 

social. 

Los resultados demuestran que los emprendimientos se encuentran en cuanto a valores 

motivacionales muy parejos y positivamente relacionados entre sí. En ellos se muestra que los 

valores motivacionales relacionados con “trabajar para uno mismo”4.05, “aceptar un 

desafío”4.26 y “alcanzar la autorrealización personal”4.41, que en los tres casos están muy por 

encima de la mediana de las variables motivacionales en conjunto. Sin embargo, en los valores 

de “tener más tiempo libre”2.20, para “priorizar la vida familiar”2.89, son los menos. Existe una 

dicotomía donde los dos grupos están de acuerdo; “alcanzar la autorrealización personal”4.41, 

y les importa menos “el reconocimiento social”2.57. Vale la pena mencionar que, los 

emprendedores de las spin- offs tienen valores más altos en “contribuir a la sociedad”4.02 vs 

3.72, “aceptando un desafío”4.34 vs 4.19, y “alcanzando la autorrealización personal”4.50 vs 

4.32, mientras las startups no académicas parece que tienen las cosas menos seguras según sus 

valores “alcanzar niveles de renta suficiente”3.40 vs 3.24, “trabajando para uno mismo”4.21 vs 

3.88,  “siendo tu propio jefe”3.83 vs 3.56,  y “obteniendo más reconocimiento social”2.66 vs 

2.48. Parece que las startups de base tecnológica “priorizan más la vida familiar”3.05 vs 2.73, y 

dan más valor al “tener más tiempo libre”2.37 vs 2.03. 

Los motivos de localización destacan sobremanera, considerando que la mediana se sitúa en un 

valor de 2,7 sobre 4 en los descriptivos del cuestionario. Dentro de esta variables los 

emprendedores, aprovechando su flexibilidad laboral y poder compaginarlo con otras cargas 

como las familiares, eligen fundar su empresa cerca de sus casas con el 41,8% de las respuestas. 

En segundo lugar, se encuentra la búsqueda de un coste adecuado del inmueble y el mobiliario 

de las infraestructuras y, en tercer lugar, se define por la cercanía del nicho de mercado y estar 

cerca de los proveedores de servicio. El empresario busca disponer de unos recursos económicos 
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suficientes no malgastado los mismos. Estar en un entorno con buenas comunicaciones y tener 

a mano las materias primas en la zona. Dicho de otro modo, busca maximizar su calidad de vida 

al situar su empresa lo más cercano de su residencia habitual.  

En cuanto a la dimensión estratégica de la empresa, se aprecia a través del uso de recursos y 

herramientas que tienen a su disposición los emprendedores. Partiendo de la cuestión más 

significativa encontramos que ambas, tanto spin- offs académicas como startups no académicas 

son empresas con alto poder innovativo, esto es son empresas nacidas por oportunidad de 

negocio situándose en el nicho de mercado con una fuerte cimentación tecnológica. En los 

aspectos más parecidos, los dos tipos no encuentran grandes diferencias a la hora de hacer 

planes a futuro resolviendo el plan de empresas antes de comenzar su negocio para apreciar 

como todos los inputs tipo: idea, forma jurídica, producción, recursos de mercado, estudios de 

mercado y previsión económica; los planifican antes de comenzar a construir el negocio. Todas 

las 242 empresas pasaron por clústers de alojamiento en algún momento de su etapa, los cuales 

les hicieron pasar de su estadio semilla a estado startup y ven casi con una respuesta rotunda, 

situándose en el valor 2 (Tabla 3.28). No hay diferencias en las dos categorías de empresas es en 

el uso de herramientas como las redes, página web, compras y ventas online y, en la 

construcción de la imagen de marca. La única diferencia, con lo que se deja entrever que las 

startups de base tecnológica no cuentan con el paraguas de la universidad, es que estas startups 

trabajan más las relaciones con proveedores para conseguir mejores compras. 

Por otro lado, la Tabla 3.28 también analiza el tipo de producto y las actividades de investigación, 

destacando cuatro resultados. En primer lugar, las spin- offs universitarias son claramente 

innovadoras en el mercado nacional y las startups no universitarias son más innovadoras en los 

mercados internacionales. En segundo lugar, el 30% de las spin- offs universitarias tienen 

patente registrada frente al 20% de las startups no universitarias. En tercer lugar, la cooperación 

entre las spin- offs universitarias es mayor que la de las startups no universitarias (las primeras 

eligen las empresas mixtas como forma habitual de competir por los proyectos de investigación 

europeos y españoles); y, por último, las spin- offs universitarias crean más actividades 

innovadoras (internamente y a través de la cooperación) que las startups no universitarias (un 

hábitat universitario permite el acceso a laboratorios y centros de investigación). 

Siguiendo el proceso estadístico de cuatro pasos propuesto, aplicamos un modelo de regresión 

CHAID para explicar las características del hábitat de las iniciativas. En este sentido, se considera 

la generación de patentes como una variable independiente y el resto de las variables explicadas 

en el apartado anterior como variables dependientes, así como otras variables relacionadas con 

el acceso a las fuentes de financiación (ver Gráfico 3.23). Destacamos cuatro resultados: (1) El 

22,7% del total de empresas encuestadas tiene patentes, aunque si las empresas disponen de 

recursos de financiación externa (bancaria o similar), el porcentaje de empresas con patentes 

aumenta hasta el 32,5%. Esto significa que un activo intangible, como la patente o la propiedad 

industrial, sirve de garantía para acceder al financiamiento externo; (2) en el caso de las 

empresas sin financiamiento privado, el porcentaje se reduce al 12,1%; 3) la creación de 

patentes se reduce al 10,9% en el caso de las empresas sin financiamiento privado y las 

maestrías o doctorados; y 4) otras variables como las políticas de desarrollo de productos y la 

experiencia empresarial explican cómo se reduce el porcentaje de patentes registradas. 

También es importante explicar el acceso a los canales de financiación por parte de las empresas 

de nueva creación, distinguiendo tres tipos de recursos de financiación: los fondos propios 

externos, los fondos externos y la financiación pública (por ejemplo, a través de proyectos 

europeos). En este sentido y siguiendo los resultados del Gráfico 3.23, podemos concluir que: 

(1) sólo el 16,1% de las empresas encuestadas tienen acceso a las tres formas de financiación; 
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(2) las variables que explican el mayor acceso a los recursos de financiación son el tipo de vía de 

crecimiento, la cultura empresarial y el producto seleccionado; (3) el porcentaje de empresas 

con las tres formas de financiación identificadas es mayor cuando crecen mediante formas 

cooperativas como empresas mixtas; y (4) las empresas con una fuerte cultura de gestión como 

consecuencia de un desarrollo empresarial a través de un mayor poder de recursos humanos 

tienen un mejor acceso a los recursos de financiación. 

Gráfico 3.23. CHAID, árbol de decisión para explicar si estas empresas tienen o no patente. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

3.11.2. Determinación de los factores como indicadores del perfil emprendedor 

El elevado número de variables sacadas mediante encuesta del perfil emprendedor aconseja su 

reducción, a través de un análisis factorial, con el fin de obtener un conjunto de componentes 

principales del perfil emprendedor de las empresas de base tecnológica estudiadas con la menor 

pérdida de información posible. La significatividad del Test de Barlett con una Ji cuadrado con 

741 grados de libertad da como resultado 2539,0068 y una p = 0,0000, es indicativo de la 

existencia de relaciones lineales entre las variables, verificando la idoneidad del análisis factorial 

aplicado. La obtención de la matriz de cargas de los factores obtenida a través de una rotación 

Varimax para minimizar el número de variables que tienen saturaciones altas en cada factor, 

simplifica la interpretación optimizando la solución por columna en la Tabla 3.29. El análisis 

permite la extracción de 13 factores que recogen el 63,83% de la varianza de las variables 

originales.  
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El primer factor recoge los siguientes inputs: estrategias de marketing, poseer página web, 

realización de compras online, realización de ventas online y construcción de la marca a través 

de las redes sociales. Este factor es el de mayor importancia, recogiendo el 6,74% de la varianza 

total y conjuntamente con el segundo son los de mayor repercusión explicativa. Los inputs de 

mayor nivel de saturación son los que se refieren a manejo del posicionamiento y motivaciones 

monetarias y en menor medida con motivaciones personales a obtener los más altos niveles de 

renta posible. A este factor se le ha denominado “posicionamiento” y tiene que ver con la 

imagen de marca que el empresario con su equipo construye de su empresa. Esta imagen hace 

aumentar la confianza generada con sus clientes y hace ganar por medio virtuales nuevos 

clientes para satisfacer un posible crecimiento por volumen de mercado. 

El segundo factor, lo conforman todas las variables que tienen que ver con las satisfacciones 

monetarias del emprendedor y en menor medida con trabajar para uno mismo. Recoge el 6,82% 

de la varianza total. Los inputs con mayor nivel de saturación son los relativos a lo monetario, 

de ahí el nombre del factor “obtención de rentas”. Este factor es muy importante en el momento 

actual ya que nos encontramos en una época donde la motivación monetaria es previsiblemente 

más valorada frente a los salarios por cuenta ajena. 

El tercer factor con el 5,90% de la varianza total recoge tres variables asociadas a la tecnología, 

innovación y desarrollo. Dado que el cuestionario es lanzado para hallar los factores 

determinantes del perfil emprendedor de las empresas tecnológicas universitarias y de parques 

tecnológicos, es normal que este factor esté entre los tres primeros, indicando una saturación 

muy alta como definición de este perfil emprendedor. Disponer de un esfuerzo tecnológico 

desarrollado para conseguir una innovación constante hace que estas empresas sean cautas a 

la hora de compartir información, puesto que ellas cuentan con un gran activo no corriente 

dispuesto en su know-how, background y su inmovilizado inmaterial en forma de patentes, 

invenciones y licitaciones.  

La “calidad de vida laboral” es como es denominado el cuarto factor, con el 5,98% de la varianza. 

Sus variables indican una alta saturación y se definen como tener más tiempo libre, facilidad 

para elegir la localidad de trabajo priorizando la vida familiar. Un empresario tiene la ventaja de 

no tener horarios, con lo que cuenta con una flexibilización especial, ajena para quien trabaja 

para otro, con lo que si tiene cargas familiares podrá compatibilizarlo mejor.  

El quinto factor se refiere al reconocimiento social el séptimo al reconocimiento personal. La 

saturación apunta primero a que este tipo de emprendedores prefiere el reconocimiento social 

por encima del personal, con lo que en primer grado con sus empresas buscan contribuir a la 

sociedad aceptando grandes desafíos. Es claro que al contribuir a la sociedad se satisfacen la 

autorrealización personal. Este factor cuenta con el 5,46% de varianza frente al 4,20% que 

presenta el factor séptimo. Este último factor se basa en dos variables, las cuales son exhibir 

habilidades personales en el trabajo, que habla de perfiles que trabajan mal en equipo, y de 

obtener el reconocimiento social de su equipo del exterior.  

El sexto factor con el 3,36% de la varianza total nos describe la ubicación con la variable 

explicativa de la repercusión a medio- largo plazo del clúster de alojamiento, y con el input en 

negativo de la buena cultura empresarial. La cultura y los valores de la sociedad habla de la falta 

de apoyo al emprendimiento, donde el fracaso se estigmatiza y no se ve como aprendizaje, sino 

como errores difíciles de solventar. Poco a poco, estos empresarios ven oportunidad donde hay 

error y por ello aceptan los desafíos de montar sus negocios para contribuir a la sociedad.  
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El octavo factor y el noveno factor se encuadran en la experiencia. Mientras que el octavo se 

centra en la planificación y previsión con el concepto de Plan de empresas a través de la 

experiencia acumulada del empresario en el ámbito profesional, el noveno se centra en la edad 

del emprendedor, el nivel de educación y en la consecución de un buen producto adaptado a 

las necesidades del mercado. Es decir, el primero se centra en la dimensión de las experiencias 

pasadas mientras que el segundo se centra en la dimensión recursos adquiridos y experiencia a 

través de la edad para conseguir un producto. En determinados sectores, sobre todo los 

tecnológicos, la experiencia se convierte en un elemento imprescindible para emprender la 

actividad (Ramayah, Ahmad (2012), Matlay, Mohamad, Lim, Yusof (2015), Pribaldi (2005)). La 

edad del empresario en el momento de la creación de la empresa tiene un efecto negativo sobre 

el desarrollo temprano del nuevo negocio. La evidencia empírica ha demostrado que los 

empresarios más jóvenes son más ambiciosos, creativos y tienen más energía, lo que les permite 

superar su falta de credibilidad, de experiencia y la dificultad para conseguir financiamiento 

(Brüderl y Preisendörfer, 2000; Alemany, Álvarez, Planellas y Urbano, 2011). Los empresarios de 

mayor edad son normalmente más cautelosos y conservadores (Lafuente, Vaillant y Gómez, 

2011). Estos factores son explicados con el 4,07% y 4,48% de la varianza total y son llamados 

experiencia y experiencia acumulada en la gestión empresarial. 

El sector posee un alto nivel de saturación, colocándose en el séptimo lugar, aunque sea el factor 

diez. Con un 5,02% de la varianza total. Estos empresarios emprenden por oportunidad de haber 

encontrado la forma de satisfacer una necesidad de mercado, o son capaces de generar una 

nueva necesidad. Los datos del cuestionario ponen de manifiesto como la creación de estas 

empresas apenas se produce por razones o motivos de necesidad como pueden ser motivos 

familiares, personales o basados en la necesidad de generar rentabilidad para subsistir. El sector 

es un factor estratégico para estos emprendedores y está definido por las relaciones con los 

proveedores para conseguir el mejor servicio al mejor precio y con la distribución de ventas, 

entendiéndose en todo aquello que hay que hacer para ganarse la confianza del cliente y 

conseguir la venta.  

El undécimo factor es llamado poder de decisión y factor financiero, con un alto porcentaje de 

varianza: 5,04%. Las variables input de este factor son la cadena de producción, buena 

disposición de recursos financieros, seguido de buenas expectativas de mercado y en menor 

medida, basado en la respuesta de los emprendedores, la poca o nada importancia de la 

tradición familiar empresarial (el 83,5% de las respuestas en la escala de Likert de la pregunta). 

Reducir los riesgos y saber ver la incertidumbre aceptándola son las prácticas de estos 

emprendedores, y ello lo hacen con su poder de decisión convirtiéndose en líderes de su negocio 

y equipo.  

Los dos últimos factores son los menos relevantes contando con el 3,35% y el 3,41% del 

porcentaje de varianza en las cargas de la matriz. Uno de ellos, el duodécimo es llamado 

eficiencia en los recursos. Basado en el no malgasto de recursos es definido por la importancia 

de ir rápido en los negocios y se basa en el menor tiempo de latencia para ir desde la idea a la 

formación jurídica de la empresa, siendo este tiempo para la mayoría de los emprendedores de 

esta índole de entre uno y dos años. El décimo tercer factor es representado por el número de 

empleados, situándose la media de estas empresas entre 4 y 5 empleados y en negativo aparece 

la solicitud de patentes dentro de esta empresa. Esto quiere decir que estas empresas, donde el 

23% cuenta con patentes, tienen más empleados cuando no tienen patentes. 
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Tabla 3.29: Matriz rotada (Varimax) de factores internos explicativos del perfil emprendedor. 

 Fuente: Elaboración propia. 

Análisis Factorial. Análisis de la actividad emprendedora

FACTOR 1: 

Posicionamiento

FACTOR 2: 

Obtención de 

rentas

FACTOR 3: 

Innovación

FACTOR 4: 

Calidad de vida 

laboral

FACTOR 5: 

Reconocimient

o social

FACTOR 6: 

Ubicación

FACTOR 7:  

Reconocimient

o personal

FACTOR 8: 

Experiencia

FACTOR 9: 

Experiencia 

acumulada en 

gestión 

empresarial

FACTOR 10: 

Sector

FACTOR 11: 

Decisión y 

factor 

financiero

FACTOR 12: 

Eficiencia en 

recursos

FACTOR 13: 

Crecinmiento

Comunalidad

Marketing 0,498 0,6292

Página web 0,7359 0,6111

Compras online 0,5831 0,4805

Ventas online 0,7769 0,6517

Imagen de marca a través de redes sociales 0,7392 0,6715

Trabajar para uno mismo 0,4063 0,6402

Alcanzar un nivel de renta suficiente 0,7704 0,7509

Obtener altos niveles de renta 0,84 0,7610

Ganar dinero en consonancia con el esfuerzo 0,8124 0,6945

Innovación constante 0,7293 0,6771

Esfuerzo tecnológico realizado, dedicación y constancia en el trabajo 0,7917 0,7021

¿Cooperó su empresa en alguna de sus actividades de innovación con otras 

empresas o entidades? 0,5618 0,7694

Tener más tiempo libre 0,7596 0,6771

Elegir la localidad de trabajo 0,8078 0,7021

Priorizar la vida familiar 0,8348 0,7694

Alcanzar la autorrealización personal 0,6898 0,5680

Contribuir a la sociedad 0,525 0,5697

Aceptar un desafío 0,7096 0,6307

¿Estar en un clúster tiene repercusión? -0,7653 0,6594

Buena cultura empresarial y organizativa 0,4213 0,5584

Exhibir habilidades personales en el trabajo 0,7632 0,6874

Obtener reconocimiento social 0,705 0,6789

Ser el jefe de tu propio negocio 0,4923 0,7291

¿Desde que año lleva ejerciendo su actividad empresarial? 0,7169 0,6193

Hicieron Plan de empresas -0,409 0,6215

Edad 0,6838 0,6771

Nivel de educación -0,6781 0,6435

Tener un producto o servicio adecuado al mercado 0,5282 0,5965
¿Ha realizado su empresa alguna actividad que emplee o contenga software 

libre?
-0,4352 0,5345

Sector 0,5213 0,6460

Relaciones con proveedores 0,7158 0,6759

Distribución para las ventas 0,6600 0,6118

Producción 0,4764 0,5251

Disposición de recursos financieros recibidos 0,3893 0,6409

Buenas expectativas de mercado 0,6188 0,5723

La tradición familiar empresarial 0,6551 0,7244

¿Cuánto tiempo transcurrió desde que tuvo la idea hasta que la puso en marcha? 0,8080 0,6378

Número de empleados 0,7293 0,6385

Patente 0,4029 0,5896

Varianza 0,6296 2,6612 2,3017 2,3337 2,1311 1,3097 1,6391 1,5873 1,7455 1,9572 1,9653 1,3065 1,3296

% de Varianza 6,74% 6,82% 5,90% 5,98% 5,46% 3,36% 4,20% 4,07% 4,48% 5,02% 5,04% 3,35% 3,41%

% de Varianza acumulada 6,74% 13,56% 19,46% 25,44% 30,90% 34,26% 38,46% 42,53% 47,01% 52,03% 57,07% 60,42% 63,83%

Matriz rotada (Varimax) de factores internos explicativos del perfil emprendedor



3.12. ANÁLISIS DE LOS PERFILES  

3.12.1. Clúster de los perfiles del emprendedor 

Una vez analizados los factores determinantes del perfil emprendedor (experiencia, educación 

y antecedentes, variables motivacionales, uso de recursos y herramientas, habilidades sociales, 

financiación y crecimiento, y, por último, innovación y desarrollo), en especial, lo relativo a la 

contribución a las diferencias entre spin- offs universitarias y startups no universitarias, se 

procede a realizar un análisis de agrupación, según el algoritmo descendente de Howard-Harris, 

de los distintos emprendedores en función de los catorce (trece personales + uno estratégico) 

factores obtenidos, lo que permite identificar, según el Cuadro 3.3, seis grupos principales. Con 

esta agrupación la suma de cuadrados total explicada se sitúa en el 23,45% (la obtención de un 

séptimo grupo tan solo incrementaría en un 2,19% más). El proceso de generación de clústers 

se realiza a través de los factores identificados que más proporción de la varianza total es capaz 

de explicar.  

La primera separación se realiza en función del factor estratégico relacionado con los motivos 

de ubicación, separando el grupo en 146 individuos, que, si eligieron la ubicación de su empresa 

por maximizar su calidad de vida en cuanto a estar cerca de su alojamiento habitual, y 96 que 

por el contrario no. El segundo factor que más explica diferencias es el denominado 

“reconocimiento social” (separa en tres grupos de 86, 91 y 65 individuos respectivamente). El 

tercer factor más explicativo es “experiencia acumulada en gestión” separando en 83, 52, 62 y 

45 individuos en cada grupo. El cuarto factor que divide la muestra en cinco grupos es el de 

“innovación” (67, 50, 55, 43 y 27 individuos respectivamente por cada grupo). Y, finalmente, el 

factor 6, sobre “obtención de rentas” es el que establece los seis grupos en que se ha dividido 

la muestra de emprendedores de EBT y startups de base tecnológica.  
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Cuadro 3.3: Proceso de generación de los clústers en la muestra del perfil del emprendedor. 

Fuente: Elaboración propia. 

El primer grupo, formado por 46 emprendedores, se caracteriza por contar con una mayor 

tradición familiar que les permite ir más rápido ya que adoptan los llamados “role models” 

(Mancilla y Amorós, 2012) desde que son jóvenes. Son capaces de detectar más rápido las 

oportunidades en su nicho de mercado. El resto de las componentes que identifican este grupo 

positivamente son el manejo de posicionamiento en las redes, la obtención de rentas, la 

experiencia acumulada y la eficiente gestión en los recursos. Negativamente afecta el 

reconocimiento personal; son emprendedores que no buscan eso sino más bien el 

reconocimiento social. A este clúster se le ha llamado “empresario familiar”.  

El segundo grupo, al que están adheridos 51 empresarios, es el grupo que mayor número de 

individuos presenta. A diferencia del anterior es un grupo que acepta más riesgos y tiene menos 

calidad de vida. Es un grupo definido por la ubicación en el momento preciso, el reconocimiento 

personal que tanto quiere quien asume riesgos y ser eficiente y comedido en los recursos. Es 

decir planificar estrategias y tenerlo todo bajo control. Todo ello define al que asume riesgos 

por ello este grupo es llamado “empresario que asume riesgos”.  

Coste inmobiliario o mobiliario de las infraestructura

Cercanía de mi nicho de mercado objetivo

Cercanía logística de proveedores

Cerca de casa

Grupo 1 Grupo 2

nº.  146 nº. 96

7.5. Alcanzar la autorrealización personal

7.6. Contribuir a la sociedad

7.8. Aceptar un desafío

Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3

nº. 86 nº. 91 nº. 65

4. Sector

30. 1. Relaciones con proveedores

30,5. Distribución para las ventas

Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3 Grupo 4

nº. 83 nº. 52 nº. 62 nº. 45

30,2. Innovación constante

38,5. Esfuerzo tecnológico realizado, dedicación y constancia en el 

trabajo

44. ¿Cooperó su empresa en alguna de sus actividades de 

innovación con otras empresas o entidades?

Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3 Grupo 4 Grupo 5

nº. 67 nº. 50 nº. 55 nº. 43 nº. 27

7.1. Trabajar para uno mismo

7.11. Alcanzar un nivel de renta suficiente

7.12. Obtener altos niveles de renta

7.13. Ganar dinero en consonancia con el esfuerzo
Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3 Grupo 4 Grupo 5 Grupo 6

nº. 46 nº. 51 nº. 48 nº. 41 nº. 24 nº. 32

Calidad de vida, 

continuadores del 

negocio

FACTOR 2: Obtención de rentas

FACTOR 3: Innovación

FACTOR 10: Experiencia acumulada en la gestión

FACTOR 5: Reconocimiento social

FACTOR 14: Motivos de ubicación

Empresario 

directivo y 

gestor

Empresario 

empleado

Empresario 

investigador

Empreario 

arriesgado

Empreario 

conservador

Dimensión 

institucional

Empresario 

familiar

Empresario 

asume riesgos

 Empresario líder

Dimensión 

espacial del 

empresario

Dimensión personal 

del empresario

Proces+BC104:BI128o de generación de los clústers en la muestra de perfil del emprendedor
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El tercer grupo presenta 48 individuos. Positivamente presenta los factores de calidad de vida 

laboral y sus empresas presentan gran número de empleados, por encima de la media de 4 

empleados que tienen estas empresas. Sus empresas tienen menos conocimiento inmovilizado 

ya que casi no poseen patentes, invenciones o algún Know-how. Por lo tanto, son empresas con 

gran cultura empresarial y donde el emprendedor asume el papel de líder para asumir la 

dirección de un equipo. Por otro lado, negativamente, está definido por los factores de 

reconocimiento social y experiencia en gestión empresarial. Este grupo está representado por 

el perfil del empresario más joven, por lo que no es de extrañar que le falte experiencia debido 

a su edad.  Este clúster pasa a llamarse “empresario líder”. 

El cuarto grupo (41 individuos) está descrito por los factores que componen la experiencia 

acumulada en gestión y dirección de la empresa junto al poder de decisión del emprendedor 

con buena disposición de recursos financieros. Negativamente está descrito por la falta de 

planificación a escala global y la falta de estudio de mercado sectorial al que se enfrenta. Por 

este grupo es llamado “empresario director y gestor”. 

El grupo número cinco, contiene 24 emprendedores, se trata del empresario más conservador 

ya que únicamente está descrito por dos factores en negativo los cuales son el posicionamiento 

y la innovación. Podríamos decir que se trata del empresario que cumple su horario pero que 

quiere pocas responsabilidades en su vida. Prefieren que tomen las decisiones por él y dejarse 

llevar. Además, se identifican por ser los que menos valoran la creación de la empresa como un 

medio para alcanzar elevados niveles de renta, así como para ganar calidad de vida laboral. Por 

todo ello, este grupo es definido como el “empresario empleado”.  

Por último, el sexto grupo con 32 empresarios es llamado el “empresario investigador”. Es 

representado muy positivamente por la innovación. Sin embargo, lo que conlleva es que el 

investigador se suele divertir mucho con lo suyo, mientras que lo demás lo deja un poco de lado. 

Aquello que le afecta de forma negativa sería trabajar para obtener altos niveles de renta, la 

ubicación, utilizar los recursos a disposición de forma eficiente y el crecimiento empresarial en 

forma de número de empleados. Se caracterizan por ser empresas con pocos empleados y sus 

empresarios rozan los 40 años. Son empresarios que saben dar valor a su producto y responder 

bien a las necesidades, pero normalmente necesitan de socios que tengan experiencia en el 

mundo empresarial para hacer de sus ideas un negocio sostenible en el tiempo (Crecente, 2009) 

En el Cuadro 3.4 se presenta el esquema metodológico usado para la obtención de los factores 

y clústers empresariales, a través de los factores asociados al nivel de emprendimiento y a los 

factores de elección del negocio basado en factores estratégicos y de oportunidad (Esqueda et 

al., 2019).  
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Cuadro 3.4: Metodología empleada para la obtención de los clústers de emprendedores. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

30.4. Marketing

31.1. Página web FACTOR 14º

31.2. Compras online

31.3. Ventas online

31.4. Imagen de marca a través de redes sociales

7.1. Trabajar para uno mismo

7.11. Alcanzar un nivel de renta suficiente

7.12. Obtener altos niveles de renta

7.13. Ganar dinero en consonancia con el esfuerzo

30.2. Innovación constante

38.5. Esfuerzo tecnológico realizado, dedicación y constancia en el 

44. ¿Cooperó su empresa en alguna de sus actividades de innovación 

con otras empresas o entidades?

7.2. Tener más tiempo libre

7.3. Elegir la localidad de trabajo

7.4. Priorizar la vida familiar

7.5. Alcanzar la autorrealización personal

7.6. Contribuir a la sociedad

7.8. Aceptar un desafío

29. ¿Estar en un clúster tiene repercusión?

38.4. Buena cultura empresarial y organizativa

7.9. Exhibir habilidades personales en el trabajo

7.10. Obtener reconocimiento social

7.7. Ser el jefe de tu propio negocio

15. ¿Desde que año lleva ejerciendo su actividad empresarial?

24. Hicieron Plan de empresas

11. Edad

14. Nivel de educación

38. 1. Tener un producto o servicio adecuado al mercado

43. ¿Ha realizado su empresa alguna actividad que emplee o contenga 

software libre?
Factores: +(14, 1, 2, 8, 13) y -(7)

4. Sector

30.1. Relaciones con proveedores Factores: +(6, 7, 12) y -(14, 4, 11)

30.5. Distribución para las ventas

30.3. Producción

38.2. Disposición de recursos financieros recibidos

38.3. Buenas expectativas de mercado

38.6. La tradición familiar empresarial

9. N de empleados

45. Patente

FACTOR 9: Experiencia 

acumulada en gestión 

empresarial

FACTOR 10: Sector

19. ¿Cuánto tiempo transcurrió desde que tuvo la idea hasta que la 

puso en marcha?

3,41%

3,35%

5,04%
FACTOR 11: Decisión y 

factor financiero

FACTOR 12: Eficiencia en 

recursos

FACTOR 13: Crecimiento

5,02%

4,48%

Varianza 

explicada

Factores de 

emprendimiento

FACTOR 1: 

Posicionamiento
6,74%

Grupo 2: Empresario arriesgado

Grupo 3: Empresario líder

Grupo 1: Empresario familiar

Motivos de 

localización

FACTOR 2: Obtención de 

rentas

FACTOR 3: Innovación

FACTOR 7:  

Reconocimiento 

personal

4,20%

Metodología empleada para la obtención de los clústers de empresarios

FACTOR 6: Ubicación

Factores: +(3) y -(2, 6, 12, 13)

Grupo 6: Empresario investigador

Factores:  +(9, 11) y -(8, 10)

Clúster

Grupo 4:  Empresario directivo y gestor

Factores: +(4, 12) y -(5, 9)

Factores: -(1, 3)

Grupo 5: Empresario empleado

4,07% FACTOR 8: Experiencia

3,36%

5,46%

5,98%

5,90%

6,82%

FACTOR 4: Calidad de 

vida laboral

FACTOR 5: 

Reconocimiento social

Proceso de generación de los 
grupos en función de los 

facores con mayor varianza

+
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Los resultados por cada uno de los factores se han cruzado con los grupos sacados mediante el 

algoritmo de Howard-Harris para comprobar la significatividad de las diferencias medias. Estos 

resultados permiten caracterizar a cada uno de los grupos en función de las diferencias existente 

entre ellos. Esto se puede ver en la Tabla 3.30. 

 

Tabla 3.30: Análisis cruzado para comprobar los factores. Resultados de los factores. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

3.12.2. Comportamientos de cada grupo de emprendedores.  

Como se ha puesto de manifiesto en la literatura, se ha indagado sobre aspectos de innovación, 

creatividad, motivaciones, compromiso, miedos, confianzas aparte de dimensiones espaciales, 

de tiempo y localización. Por esta razón, una vez obtenidos los diferentes grupos de empresarios 

en función de los resultados del análisis factorial y de los motivos de elección de localización, en 

este apartado se examina la relación existente con algunos de los indicadores más significativos 

analizados a lo largo del capítulo, tales como las características de las empresas, los valores 

motivacionales, la experiencia anterior, el uso y la gestión de recursos, las habilidades sociales, 

el factor financiero y cómo influye en el crecimiento y la innovación y desarrollo. El objeto de 

este análisis es identificar, dentro de los clústers obtenidos, a aquellos empresarios que puedan 

considerarse más dinámicos y de mayor proyección a futuro, por ser a los que mayor atención 

han de dirigir las reformas de las políticas del emprendimiento globales. Estas variables, 

entonces, ayudarán a determinar.  

En la Tabla 3.31 se presenta la relación existente entre los indicadores seleccionados del 

cuestionario con los grandes grupos de emprendedores identificados. En ella se comprueba que 

las diferencias por indicadores entre los grupos son significativas. La tabla está estructurada de 

la siguiente forma: se trata de un análisis cruzado entre los grupos y las variables de forma 

extendida, en primer lugar, se muestra el valor medio del indicador para después mostrar el 

valor medio por grupo en aquellas variables numéricas tipo edad, número de socios y número 

Media Desv. Media Desv. Media Desv. Media Desv. Media Desv. Media Desv.

FACTOR 1: Posicionamiento 0,456 1,086 0,257 0,966 0,006 0,639 -0,508 0,889 -0,789 1,005 0,169 0,961 9,1785*

FACTOR 2: Obtención de rentas 0,614 0,722 0,298 0,871 -0,007 0,590 0,100 1,051 -0,212 1,082 -1,315 0,686 22,7107*

FACTOR 3: Innovación 0,120 0,500 -0,116 0,763 0,470 0,456 0,295 0,678 -2,123 1,155 0,521 0,581 56,999*

FACTOR 4: Calidad de vida laboral 0,024 1,048 -0,391 0,857 0,333 0,864 0,192 1,027 -0,056 1,090 -1,156 1,079 3,1527*

FACTOR 5: Reconocimiento social 0,450 0,824 0,001 0,927 -0,494 1,131 0,461 0,678 -0,363 1,147 -0,225 0,902 7,8456*

FACTOR 6: Ubicación -0,034 1,096 0,319 1,087 0,089 0,671 -0,072 1,158 -0,197 0,801 -0,354 0,960 2,2036

FACTOR 7:  Reconocimiento personal -0,140 1,015 0,135 0,966 0,038 0,703 -0,034 1,129 -0,043 0,969 0,005 1,285 0,3913

FACTOR 8: Experiencia 0,273 1,066 0,047 1,105 0,033 0,702 -0,402 1,012 -0,090 0,856 0,065 1,113 2,1507

FACTOR 9: Experiencia acumulada en 

gestión empresarial 0,283 0,752 0,341 0,946 -1,028 1,082 0,372 0,781 -0,030 0,767 0,137 0,631 17,9383*

FACTOR 10: Sector -0,107 1,004 0,609 0,795 0,326 0,630 -0,876 1,032 -0,176 0,973 -0,052 0,903 14,4794*

FACTOR 11: Decisión y factor financiero -0,143 0,918 -0,524 0,933 0,298 0,650 0,554 1,067 0,060 1,135 -0,161 1,029 7,3769*

FACTOR 12: Eficiencia en recursos -0,372 0,832 0,160 0,993 0,770 0,905 -0,190 0,976 -0,049 0,964 -0,597 0,685 12,0037*

FACTOR 13: Crecimiento 0,262 0,965 -0,019 1,214 0,074 0,630 0,080 0,965 -0,153 1,039 -0,674 0,930 3,976*

FACTOR 14: Motivos de localización 3,957 0,502 1,431 0,612 3,292 0,851 1,488 0,581 3,417 0,929 3,688 0,780 158,821*

Resultados de los factores
Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3 Grupo 4 Grupo 5 Grupo 6 F-Ratio

Empresario 

familiar

Empresario 

arriesgado

 Empresario 

líder

Empresario 

directivo y 

gestor

Empresario 

empleado

Empresario 

investigador
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de empleados. Para los valores categóricos se utilizan tabulaciones cruzadas que son traducidas 

con el símbolo (+) cuando son positivas y (-) cuando son negativas. Esto quiere decir que aquellos 

valores que se encuentren por encima de la media global serán considerados (+) y aquellos que 

se encuentren por debajo de la media global son (-). Además, mediante un asterisco (+*) y (-*) 

se distinguen los valores máximos respecto a la media. 

Los resultados muestran que el grupo de los “empresario directivo y gestor”, explicado 

principalmente por el factor noveno de la experiencia acumulada en gestión empresarial 

(variables de edad, nivel de educación, tener un producto adecuado al mercado, etc.) teniendo 

poder de decisión sobre los recursos financieros (factor undécimo con variables como: cadena 

de producción, disposición de recursos financieros recibidos, buenas expectativas de mercado, 

etc.), junto con el grupo denominado “empresario familiar”, descrito por el factor motivos de 

localización, factor posicionamiento, factor obtención de rentas, factor experiencia y factor 

crecimiento; y el “empresario investigador” explicado por el factor innovación, son los que 

muestran la mayor concentración de medianas por encima de la media global en la Tabla 3.31. 

Describiendo cada grupo por sus variables más representativas nos ayuda a conocer más a los 

grupos y a saber cómo podrían compenetrarse si fuese necesario. El grupo denominado 

“empresario directivo y gestor” se encuentra alojado en el sector de las TICs o el sector jurídico 

o de consultoría. Destaca por ser un grupo que ha alcanzado cierta madurez en experiencia a los 

35 años de media, encontrándose en la edad media de la persona que emprende un negocio. En 

cuanto a las variables emocionales destaca por ser un empresario preocupado por su tiempo 

libre y poder flexibilizar el tiempo laboral con otras cargas, quiere alcanzar la autorrealización 

personal, alcanzando buenos niveles de renta. Es una persona con niveles de estudio de al 

menos carrera universitaria y suele planificar las estrategias antes de ponerlas en marcha. El 

fracaso lo entiende como un aprendizaje. Tiene grandes habilidades sociales relacionadas con la 

cadena de producción y es capaz de ver resultados a corto plazo con el manejo de los recursos. 

Sin duda su mejor perfil viene representado en el bloque de financiación y crecimiento, donde 

los indicadores le sitúan por encima de la media en gestión y uso de recursos de esta índole.  

Las características y valoraciones del grupo “empresario familiar” cuentan que es un perfil de 

unos 38 años de media, situado en el sector jurídico y el sector sanitario, es el que más mujeres 

representa. En él son muy importantes las variables motivacionales asociadas al factor 

obtención de buenas rentas y al factor de calidad de vida; buscan la conciliación con la vida 

familiar. Es un grupo que cuenta con mucha experiencia y prefieren tener la empresa cerca de 

su alojamiento habitual. Destacan por sus grandes habilidades sociales, sobre todo a través de 

las redes, ganando la confianza del cliente sobremanera. Su mayor fuente de financiación es la 

privada.  

El grupo del “empresario investigador” destaca por tener 32 años de media y ser el 

emprendedor que más horas dedica al trabajo, por su poca conciliación familiar, ya que sitúa la 

media de sus empleados por debajo de 4 individuos. Se asienta sobremanera en el sector 

educación y sanitario. Es un perfil que se complementaría muy bien con el empresario directivo 

o gestor, puesto que son complementarios. Por lo tanto, es un emprendedor que quiere 

contribuir a la sociedad en cuanto a valores motivacionales, tiene un gran nivel de estudios. 

Lleva a cabo planes, pero no mide muy bien la eficiencia en sus recursos, ya que desde que tiene 

la idea hasta que la transforma en negocio suele pasar más de 3 años. En el bloque de uso de 

recursos, es un emprendedor que pivota mucho apostando por la técnica de desarrollo de 

cliente y es el que lanza el producto más innovador al mercado. Las habilidades sociales no es lo 

suyo y tiene un producto o servicio más que adecuado a su mercado, por ello en su equipo es 
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importante que se junte con gestores que sean capaces de complementar sus habilidades 

sociales y vender el producto.  

El grupo más joven con 27 años de edad media es el “empresario líder”, situado sobre todo en 

el sector de ingeniería y comercio, puesto que son las empresas con mayor número de 

empleados contratados; una media de 11 individuos. Pese a ser el grupo más joven es el que 

menos mujeres integra en proporción. Las variables motivacionales para ellos están en un 

segundo plano, y se han convertido en empresarios por la tradición familiar que les han 

transmitido personales o “role models” en entornos cercanos (familiares, amigos). Cabe señalar 

que son los que menos nivel educativo poseen. En cuanto, al uso de recursos y herramientas, 

son perfiles que trabajan con planes de empresas, y tienen la actitud de perseverar hasta 

conseguirlo. Practican una innovación constante y son capaces de transmitir las ideas muy 

seguras de sí mismos. Manejan financiación privada y pública, aunque su falta de experiencia 

les haga a veces no estar preparados con un buen producto para el mercado. En sus empresas 

son los más adelantados en tecnología de software y hardware libre y fundamentan parte de su 

negocio en colaboraciones con otras empresas o instituciones.  

Contradictoriamente, el grupo llamado “empresario arriesgado” es el de mayor edad con 42 

años de media. Debe ser porque a mayor madurez, más experiencia se tiene para ver las 

oportunidades.  

Por último, el “empresario empleado” es el grupo que peores índices tiene en los indicadores. 

Es un grupo con una edad media de 32 años, situado en una edad de replanteamiento. Describen 

muy negativamente todos los valores motivacionales y sólo se centran en el fracaso dentro de 

la experiencia. No presentan dotes en el uso de recursos y herramientas y carecen de habilidades 

sociales. Dicen haber alcanzado la dimensión deseada. Viven desilusionados con su empresa 

porque quizás les va mal o porque han alcanzado el éxito total. Parte de la respuesta es que sus 

empresas suelen haber formado joint ventures con otras o directamente han sido absorbidas 

por otras más grandes.  
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Tabla 3.31: Relación de indicadores de estructura empresarial y creatividad con clúster de 

empresarios. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3 Grupo 4 Grupo 5 Grupo 6

Muestra global. 

Valores medios.

Empresario 

familiar

Empresario 

arriesgado

 Empresario 

líder

Empresario 

directivo y 

gestor

Empresario 

empleado

Empresario 

investigador

Significatividad 

Ji-Cuadrado (* F-

Snedecor)

Número de individuos 242,00 46,00 51,00 48,00 41,00 24,00 32,00

Edad del empresario 35,51 38,00 42,00 27,00 35,00 32,00 37,00 0,287

Número de empleados 8,00 9,00 7,00 11,00 9,00 7,00 4,00 0,000

Número de socios 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 0,812

Sector 63- TICs 110,00 + -* - +* - +

Sector 69- Jurídicas y consultoría 35,00 + - -* +* - -

Sector 85- Educación 5,00 -* - - -* - +*

Sector 86- Sanitario 18,00 + + + -* - +*

Sector 100- Otros 74,00 - + +* -* - -

EBT 0,50 + - - + - + 0,065

Mujer 17,77% +* + -* + - -* 0,719

7.1. Trabajar para uno mismo 38,43% +* - - + - -* 0,002

7.2. Tener más tiempo libre 4,96% + -* - +* + - 0,052

7.3. Elegir la localidad de trabajo 16,53% +* -* + + - + 0,000

7.4. Priorizar la vida familiar 14,88% +* - -* + + - 0,035

7.5. Alcanzar la autorrealización personal 53,31% + + - +* -* - 0,004

7.6. Contribuir a la sociedad 33,47% +* - -* + - + 0,088

7.7. Ser el jefe de tu propio negocio 26,03% + - -* +* - - 0,001

7.8. Aceptar un desafío 49,59% + - - +* -* - 0,000

7.9. Exhibir habilidades personales en el trabajo 11,16% - + - +* - -* 0,000

7.10. Obtener reconocimiento social 5,37% + + - - -* +* 0,000

7.11. Alcanzar un nivel de renta suficiente 16,53% +* + - + + -* 0,000

7.12. Obtener altos niveles de renta 12,81% +* + - + - -* 0,000

7.13. Ganar dinero en consonancia con el esfuerzo 23,55% + - -* +* - - 0,000

14. Nivel de estudios 42,56% - + -* + + +* 0,000

15. ¿Desde que año lleva ejerciendo su actividad empresarial? 29,75% +* + - - -* + 0,000

16. Indique los principales motivos de ubicación de empresa, cerca de 

casa 41,74% +* -* - - + + 0,000

16.1. Indique los principales motivos de ubicación de empresa, coste 23,14% -* +* -* + - -* 0,000

16.2. Indique los principales motivos de ubicación de empresa, cerca nicho 

mercado 16,94% -* + - +* - - 0,000

17. Llevé a cabo un plan antes de poner en marcha la empresa para ver 

posibilidades de éxito 35,95% -* + - + + +* 0,000

18. Empresario en entorno cercano 72,31% - - +* - -* + 0,072

19. ¿Cuánto tiempo transcurrió desde que tuvo la idea hasta que la puso 

en marcha? 50,00% + - -* + + +* 0,000

20. Apoyo económico de amigos y familiares 16,12% + - - -* + +* 0,001

21. Indique si ha fracasado antes 18,60% + + -* - +* +* 0,006

22. Fracasar me hizo ser más fuerte 47,93% -* - + +* + - 0,020

Experiencia, educación y antecedentes

Variables motivacionales

0,000

Relación de indicadores de estructura empresarial y creatividad con clúster de empresarios

Características en valores medios del perfil empresa
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Tabla 3.31: Relación de indicadores de estructura empresarial y creatividad con clúster 

de empresarios 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

 

 

Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3 Grupo 4 Grupo 5 Grupo 6

Muestra global. 

Valores medios.

Empresario 

familiar

Empresario 

arriesgado

 Empresario 

líder

Empresario 

directivo y 

gestor

Empresario 

empleado

Empresario 

investigador

Significatividad 

Ji-Cuadrado (* F-

Snedecor)

Relación de indicadores de estructura empresarial y creatividad con clúster de empresarios

23. Producto innovador en mercado 31,82% + + -* + - +* 0,003

24. Hizo plan de empresas 76,45% - + +* + -* + 0,000

25. Pivotar muho 12,40% + - -* - + +* 0,027

26. Perseverar mucho 65,29% + - +* - -* + 0,008

26. Apuesto por el desarrollo de cliente 35,12% + + - + -* +* 0,129

27. Apuesto por el desarrollo de productor 32,64% + +* - + -* + 0,000

29.1. Los clúster de alojamiento tienen repercusión a corto plazo 16,94% + - -* +* - + 0,055

29.2. Los clúster de alojamiento tienen repercusión a merio plazo 62,81% -* - + - +* - 0,055

29.3. Los clúster de alojamiento tienen repercusión a largo plazo 20,25% + +* - - -* + 0,055

30.1. Relaciones con proveedores 28,93% - + + -* - +* 0,000

30.2. Innovación constante 64,05% + - +* + -* - 0,000

30.3. Producción 33,88% + - - +* -* + 0,000

30.4. Marketing 42,15% + +* -* + - - 0,004

30.5. Distribución para las ventas 31,40% + +* - - -* + 0,000

31.1. Página web 54,55% +* + - - -* + 0,000

31.2. Compras online 28,93% +* + - - -* - 0,000

31.3. Ventas online 31,82% +* + - -* - + 0,000

31.4. Imagen de marca a través de redes sociales 30,17% +* + - + -* + 0,000

32. Uso del feedback del cliente 64,88% + +* -* - + - 0,000

33. Comunico claramente y con confianza 68,18% - - +* - -* - 0,000

35.1. Financiación privada 52,07% +* + -* + + - 0,005

35.2. Financiación pública 27,27% - +* -* - + + 0,607

35.3. Financiación con fondos propios 70,66% - -* +* + - - 0,060

36. Alcanzar la dimensión deseada 17,36% + - -* + +* + 0,843

37. Crecimiento de empresa volumen de negocio 51,24% + - -* +* + + 0,000

37. Crecimiento de empresa: más empleados 27,69% - - +* - -* + 0,000

38.1. Tener un producto o servicio adecuado al mercado 44,63% + - -* + - +* 0,000

38.2. Disposición de recursos financieros recibidos 20,25% -* - - +* + + 0,000

38.3. Buenas expectativas de mercado 24,38% - - - +* -* + 0,000

38.4. Buena cultura empresarial y organizativa 24,79% + - + +* -* + 0,000

38.5. Esfuerzo tecnológico realizado, dedicación y constancia en el trabajo
74,79% + - +* + -* + 0,000

38.6. La tradición familiar empresarial 5,79% -* + + + +* -* 0,000

39. Formar su empresa parte de un grupo de empresas 11,57% + + - -* +* - 0,628

40. Realización de I+D 11,57% + +* + -* - - 0,014

43. Uso de software o hardware libre 65,29% - + +* - -* + 0,000

44. Colaboración en actividades de I+D con otras empresas 70,25% + - +* - -* + 0,000

45. Tiene patentes 22,73% + +* -* + - - 0,047

Uso de recursos y herramientas

Habilidades sociales

Financiación y crecimiento

Innovación y desarrollo
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3.12.3. Indicadores que influyen en la financiación de las empresas. 

Todo lo anterior parece sugerir que las financiaciones para el emprendimiento deben 

reorientarse hacia aquellos grupos de empresarios que realmente aportan valor a la economía 

mediante el compromiso con las variables asociadas a los valores motivacionales, uso de 

recursos, habilidades sociales y esfuerzo tecnológico por la innovación y desarrollo de sus 

productos o servicios para hacerlos más adecuados al mercado al que se enfrentan. Por lo que 

los grupos de, por orden de importancia, “perfil empresario directivo y gestor”, “perfil de 

empresario familiar”, y “perfil empresario investigador” son los que más repercusión tienen en 

la economía de sus empresas.  

En Gráfico 3.24 Explicamos según los tipos de financiación obtenidas por las empresas, que 

indicadores influyen en mayor medida en conseguir según qué clase de financiación. Partimos 

para este análisis del condicionante de que todas las empresas encuestadas al menos han 

contado con el tipo de financiación de fondos propios o provenientes de familiares o amigos. La 

variable financiación, puede ser de muchos tipos en primer lugar vienen explicadas por el tipo 

de crecimiento empresarial dividiéndose en cuatro grupos. El primer grupo marca ningún 

crecimiento en la empresa con 23 individuos donde el porcentaje con el 17,4% se repite tanto 

para financiación del tipo privada como para pública, conseguida a partes iguales. El segundo 

grupo marca 124 individuos con un crecimiento por volumen de negocio donde el 23,4% es por 

financiación privada más fondos propios. El tercer grupo con 67 individuos con un crecimiento 

por número de empleados consigue el 9% por la combinación de financiación privada más 

fondos propios. El cuarto grupo con 28 individuos recibe la mayor parte de la financiación a 

través de financiación privada más pública más fondos propios con un 42,9%. Volviendo al grupo 

de crecimiento por número de empleados este a su vez se disgrega en respuesta explicada por 

una cultura empresarial bastante importante con 56 individuos de los 67 primarios, y aquí, la 

principal fuente de financiación con el 83,9% es la financiación por fondos propios seguido del 

5,4% que consigue al menos la financiación privada. Este grupo a su vez se divide en una 

explicación por tradición familiar poco importante, que, a su vez, también se explica por un 

producto adaptado al mercado con una categoría muy importante.  

Entonces podríamos asegurar que la financiación se explica en mayor medida por empresas que 

tienen un crecimiento empresarial por volumen de empleados, explicado a su vez por una 

importante cultura empresarial, con una tradición familiar poco importante teniendo un 

producto muy adecuado al mercado. Con todas estas indicaciones según el Gráfico de 

indicadores 3.25 confirmamos que el perfil que más se adapta sería el “empresario directivo y 

gestor” y el perfil “empresario líder”. 
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Gráfico 3.24. CHAID, árbol de decisión para explicar los tipos de financiaciones conseguidas. 

Fuente: Elaboración propia. 
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3.12.4. Comparación entre la spin- off académica y la startup no académica. 

En la Tabla 3.32 se resume la comparación entre la spin- off universitaria y la startup no 

universitaria a través de un modelo Logit: el tipo de empresa es la variable independiente (1 si 

la empresa es una spin- off universitaria o 0 si es una startup no universitaria) y las variables 

dependientes están formadas por: factores explicativos del perfil empresarial, actividades de 

I+D+i internas y externas, tipo de producto (innovador o no en el mercado 

nacional/internacional), políticas de crecimiento y acceso a la financiación privada. 

Tabla 3.32: Modelo de Regresión Binaria Logit. 

Variables in the Logit 
equation 

Coeficients St. Error Signf. Odds value 

University / Non-
University Startup 

University / Non-
University Startup 

University / Non-
University Startup 

University / Non-
University Startup 

FACTOR 1: 
Posicionamiento 

0.072 0.155 0.644 1.074 

FACTOR 2: Obtención de 
rentas 

-0.151 0.153 0.323 0.860 

FACTOR 3: Innovación 0.457 0.185 0.013* 1.580* 

FACTOR 4: Calidad de 
vida laboral 

-0.220 0.151 0.147 0.803* 

FACTOR 5: 
Reconocimiento social 

0.244 0.153 0.110 1.276* 

FACTOR 6: Ubicación 0.055 0.152 0.719 1.056 

FACTOR 7: 
Reconocimiento personal 

-0.073 0.151 0.627 0.929 

FACTOR 8: Experiencia 
profesional 

-0.399 0.151 0.04* 0.733* 

FACTOR 9: Experiencia en 
gestión empresarial 

0.075 0.172 0.664 1.078 

FACTOR 10: Sector -0.217 0.155 0.161 0.805* 

FACTOR 11: Factor 
financiero 

-0.192 0.150 0.203 0.826 

FACTOR 12: Eficiencia en 
recursos 

0.014 0.147 0.924 1.014 

FACTOR 13: Crecimiento 0.215 0.152 0.158 1.240* 

Innovación de producto 
nacional o internacional 

-1.083 0.339 0.001* 0.339* 

Financiación privada -0.335 0.358 0.349 0.715* 

Crecimiento de negocio, 
volumen de negocio 

-1.693 0.652 0.009* 0.184* 

I+D interna 0.615 0.363 0.090 1.851* 

I+D externa 0.290 0.309 0.348 1.337* 

(*) Significatividad menor o igual al 5% y valores de Odds no cercanos a 1. 

Fuente: Elaboración propia. 

En primer lugar, presentamos el caso del análisis de las nuevas spin- offs universitarias. Los 

factores que explican una mayor probabilidad de encontrarse con una spin- off universitaria son 

la capacidad de innovación y de colaboración con otras empresas, así como la orientación 

internacional innovadora de sus productos.  

Según los Odds Ratios, cuando una empresa presenta un factor de innovación (innovación, 

esfuerzo tecnológico y joint venture), existe una probabilidad del 58% de ser una spin- off 

universitaria y del 66% en el caso de la innovación en el producto. Por otra parte, existe una 

relación negativa entre el factor de experiencia profesional y las expectativas de crecimiento. En 
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este sentido, según los Odds Ratios, hay un 27% menos de probabilidad de ser una spin- off 

universitaria cuando la experiencia profesional del empresario es menor y un 18% menos de 

probabilidad en el caso de las expectativas de crecimiento. Estos resultados coinciden con las 

conclusiones anteriores porque los empresarios de las nuevas empresas universitarias son en su 

mayoría profesores universitarios con permiso legal para trabajar en su empresa. En muchos 

casos, esta empresa es un puente para obtener una patente y explotarla. 

En cuanto al uso de herramientas tecnológicas y la gestión de recursos, los emprendedores en 

spin- offs universitarias y startups no universitarias consideran que las redes sociales y la página 

web son herramientas importantes en su posición externa. Otros aspectos como el esfuerzo 

tecnológico, la producción ajustada, así como la innovación constante son valorados por ambos 

tipos de emprendedores. Pero la innovación es más valorada por los emprendedores en las 

empresas de nueva creación universitarias. Por otro lado, la provisión de recursos financieros es 

la menos valorada para la supervivencia de la empresa, aunque las spin- offs universitarias lo 

consideran muy importante.  

De esta manera, los hallazgos de Markowska y Wiklund (2020) proporcionan evidencia de que, 

independientemente de la existencia o falta de conocimientos empresariales previos, los 

emprendedores pasan por una fase de concentración en la que reproducen su propio 

comportamiento previo o modelan los comportamientos de sus empleados. Por lo tanto, el 

enfoque inicial en el modelado ayuda a los empresarios con la complejidad de la tarea y a 

satisfacer su necesidad de pertenecer a una comunidad o grupo donde puedan señalar sus 

orígenes y pertenencia. 
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3.13. PRINCIPALES CONTENIDOS A DESTACAR DEL CAPÍTULO TERCERO. 

  

 

 

 

 

 

 

 

1. El uso de cuestionarios ofrece una caracterización de los empresarios así como una 

valoración del servicio recibido de los SRI a través de los clústers de alojamiento.  

2. La edad media de los emprendedores que inician una actividad empresarial de base 

tecnológica es de 35 años, frente a los 45 años de edad media de los 

emprendedores- empresarios que conforman la mayoría de las PYMES de España 

según autores como Crecente (2009). Destaca la rápida incorporación de la mujer a 

la actividad emprendedora y su participación en la búsqueda de fuentes de 

financiación pública, en la que se encuentran por encima del género masculino.  

3. Las nuevas iniciativas de startups no universitarias presentan alguna experiencia 

empresarial anterior. El “Know how” adquirido les permite emprender una nueva 

iniciativa con mayores garantías de éxito. Entre las causas que motivaron el fracaso 

de la actividad anterior destaca la falta de experiencia, problemas con los socios, 

adversidad de la circunstancia, etc. Por tanto, los problemas financieros no es el 

principal motivo por lo que fracasan. 

4. Las nuevas iniciativas de spin- offs universitarias presentan poca o nula experiencia 

previa en otros emprendimientos porque parten de la comodidad del trabajo 

funcionarial de forma ajena. Ejecutan este tipo de emprendimiento acogidos en la 

ley de exclusividad de los trabajadores de la administración públicas como 

excepción, para explotar sus propias creaciones en forma de invenciones o patentes 

en el entorno académico.  

5. El mayor conocimiento sectorial de las startups no universitarias, debido a sus 

experiencias anteriores en otros emprendimientos, les proporciona capacidad de 

innovación para competir en el mercado internacional. 

6. Las motivaciones de este tipo de emprendimiento son desarrollar un nuevo negocio 

a través de una nueva empresa y disfrutar de la vida familiar y laboral al mismo 

tiempo.  

7. Los emprendedores de las nuevas iniciativas spin- offs universitarias se caracterizan 

por tener un nivel de educación más alto. Su trabajo en red genera más relaciones 

con las empresas universitarias, con lo que acceden a más financiación pública tanto 

europea como estatal.  

8. Este tipo de empresas se caracteriza por tener altos activos no corrientes en forma 

de inmovilizado inmaterial a través de sus patentes, invenciones, modelos de 

utilidad y software generado para realizar su valor añadido. 
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3.14. PAPER PUBLICADO CON LA INFORMACIÓN DE ESTE CAPÍTULO 

El artículo de Nieto et al. (2021) está publicado en la Revista Entrepreneurship & Regional 

Development en su número especial de Febrero de 2021, Innovation and knowledge based 

economy, cuyo DOI es 10.1080/08985626.2021.1872938, disponible en el siguiente link: 

https://doi.org/10.1080/08985626.2021.1872938. De este modo, los autores completan el 

análisis y las conclusiones del presente capítulo desde la perspectiva de la innovación y el 

emprendimiento, así como muestran evidencias sobre el hábitat para permitir el crecimiento de 

las empresas. 

Artículo del CAPÍTULO 3: ANÁLISIS DESDE EL PUNTO DE VISTA DEL EMPRENDEDOR Y SU 

DESEMPLEÑO EN LA SUPERVIVENCIA DE LAS STARTUPS EN ESPAÑA 

 

Nieto, J., Crecente, F. J., Sarabia, M., Del Val, M. T. (2021). The Habitat of University Spin- off 

and Non- university startups. Journal Entrepreneurship & Regional Development- Special 

Issue on Innovation and Knowledge based Economy, pp.: 273- 286. 31ST Jan 2021. DOI: 

10.1080/08985626.2021.1872938; Link DOI.:  

https://doi.org/10.1080/08985626.2021.1872938.  
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CAPÍTULO 4 

ANÁLISIS DESDE EL PUNTO DE VISTA ECONÓMICO- FINANCIERO Y SUS CONSECUENCIAS EN 

LA SUPERVIVENCIA DE LAS STARTUPS EN ESPAÑA 

4.1. LA FINANCIACIÓN Y EL ACCESO A AYUDAS Y BONIFICACIONES 

El ecosistema de startups tecnológicas españolas muestra un plano desigual en cuanto a su 

distribución regional, un 30% se sitúan en la Comunidad de Madrid, un 29% en la provincia de 

Barcelona, un 6% en la Comunidad Valenciana y un 2% en la ciudad de Bilbao (South Summit 

2018, Análisis de PwC.). El ticket media de inversión por startup, donde se concentran los fondos 

privados y públicos es de 5,7M€, situando la inversión total en el año 2019 en 1.217M€, que 

equivale a un -2,8% comparándolo con el año 2018. Más del 56% de las inversiones realizadas 

en startups españolas es internacional (South Summit 2018, Análisis de PwC.). Las Startups que 

se encuentran en la etapa “early” o semilla, un 72% de ellas obtienen financiación de algún tipo, 

frente a las que ya se encuentran en fase Startup, donde sólo un 53% obtiene financiación. De 

la misma manera, el 61% de las empresas que presentan entre 2 y 10 empleados obtienen 

financiación. Es conveniente anotar que únicamente dos de cada diez empresas facturan más 

de 150k€. (INE y SABI, 2018). 

La distribución de sectores que acogen estas startups están centrados, según el CNAE, en el 

sector de las TICs, turismo, educación y ciencia y sanidad. En el siguiente Gráfico 4.1, vemos más 

detalladamente dicha distribución.  

Gráfico 4.1: Distribución por sectores de las Startups Tecnológicas españolas. 

 

Fuente: INE 2018 

El E-commerce es el subsector más desarrollado por estas empresas con un 22%, frente el 3,3% 

de desarrollo en EU28 (EUROSTAT, 2018).  

Las startups en España es un sector en desarrollo entre el “boom” y el crecimiento sostenible. 

El 95% de la composición de la financiación proviene de Venture Capital Y grandes empresas. La 

visión general es que la evolución en cuanto al monto de financiación es positiva, no hay nada 

más que ver que entre el 2011 y el 2019 se han financiado startups por valor de 4.811M€, 

perteneciendo 1.217M€ al 2019 y 1.227M€ al año 2018. 
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Gráfico 4.2: Distribución por sectores de las Startups Tecnológicas españolas. 

 

Fuente: INE 2019 

El número de operaciones incrementó un 44% en 2019, destacando un repunte muy significativo 

en inversiones de startups en estadio semilla.  

Muchos estudios encuentran la evidencia positiva del impacto de las startups en el crecimiento 

económico de una región (Audretsch et al., 2006; Gries y Naude, 2008). Las startups son grandes 

impulsadoras de la innovación y productividad. Sin embargo, podemos observar que muchas de 

estas nuevas empresas no sobreviven a sus primeros años de vida, estadísticamente sólo menos 

de la mitad de las startups tecnológicas de nuestro país sobreviven y solo un 39% consiguen ser 

vendidas a grandes empresas y a private equity, (Gries y Naude, 2008). Una de las razones son 

las barreras financieras. 

Una cuestión importante para los emprendedores en su etapa inicial es la obtención de recursos 

externos cuando el valor de sus activos es intangible y se basa en el conocimiento (en especial 

su “Know how”, patentes, invenciones, software, hardware). Las diversas alternativas para la 

obtención de los recursos de financiación iniciales incluyen la consecución de ayudas públicas y 

aportaciones de inversores privados.  

Las startups consiguen su financiación a través de varias vías y dependiendo de en qué estadio 

estén, son más proclives a conseguirlas de una forma u otra. Estas formas de financiación son: 

en la fase idea, financiación por los fundadores o las 3Fs (Friends, Family and Fools); en la fase 

semilla (Business Angels); en la fase Startup (capital privado); y, por último, en la fase 

crecimiento (banca comercial) (Aakash, 2019; Aharonovich, 2019). 

Como referencia en Estados Unidos se invierte unas cinco veces más en cada fase de rondas de 

financiación a las que se presentan las startups tecnológicas según el Gráfico 4.3. 
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Gráfico 4.3: Financiación según el estadio de la startup. 

 

Fuente: Elaboración a partir de análisis de Pwc, 2018. 

A medida que las startups crecen, existen más financiadores con mayor grado de flexibilidad. El 

panorama de créditos o financiadores españoles exigen avales. Es por ello que las empresas 

españolas de este tipo, en primer lugar, se financian de sus fundadores y de las tres Fs (“Friends, 

family and fools”), seguido de la financiación pública, conseguida con avales del estado, 

procedente de ENISA y CDTI. El compromiso para llegar a la financiación privada se encuentra 

en la frontera entre el crecimiento de la empresa y la madurez que alcanza cuando se asienta 

económicamente. Las rondas de financiación de capital privado, proveniente de business angels 

y asociaciones de inversores, tienen distinta capacidad de inversión y distinta función 

dependiendo de la etapa en la que se encuentre la startup tecnológica. Las startup que alcanzan 

el lanzamiento y se convierte en empresa accede a los business angels con rondas de 

financiación en nuestro país que están por debajo del 1M€. Otras rondas son la de Venture 

Capital, Growth Capital y Private equity (estas rondas vas desde los 5 a los 20M€. Todas estas 

inversiones privadas van ligadas normalmente al reparto de acciones de la empresa con los 

socios inversores (Shokhnekh et al., 2019). Normalmente estos socios inversores, pertenecen al 

sector de la startup tecnológica en concreto y se quedarán cerca de la empresa invertida para 

velar por sus intereses. Algunos ejemplos de Business Angels y Venture Capital utilizados en 

España son: Inveready, Samaipata, Axon, Lánzamen, Fundación Innovación Bankinter, 

Kiboventures, Cabiedes partners, Sabadell BStartup, Caixa capital risk y Bullnet capital. La 

financiación bancaria, direct lending y private equity (PE) surgen cuando la empresa alcanza esa 

madurez antes comentada. Para entrar en el mercado de financiación por banca comercial, la 

empresa debe demostrar una madurez, es decir un historial. Mientras eso se consigue, la única 

forma de que financie un banco es avalando con garantías (Boutillier, 2020), es decir garantías 

financieras tipo inmuebles, dinero de familiares, etc.  

A medida que la startup crece, existen más financiadores con mayor grado de flexibilidad para 

devolver los préstamos. Entonces, en las fases iniciales y cuando la empresa está creciendo, el 

financiador con más posibilidades de entrar es ENISA (Empresa Nacional de Innovación S.A.) y 

CDTI (Centro para el Desarrollo Tecnológico Industrial); cuando la empresa está en expansión, 
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puede acceder con mayor facilidad a los business angels y “venture capital”; y por último, 

cuando la empresa está en madurez, entra con mayor facilidad a los bancos. 

El crowdfunding proporciona a las empresas jóvenes una atractiva oportunidad de financiación. 

La crisis económica, con sus préstamos limitados, demuestra la sensibilidad de las empresas de 

nueva creación a los cambios en las decisiones de préstamo (Robb y Robinson, 2014). Los 

créditos de proveedores y, en particular, la financiación crediticia clásica, incluso en sistemas 

financieros basados en el mercado, desempeñan un papel importante para la mayoría de las 

empresas de nueva creación como forma de financiación. También, se ha demostrado que las 

nuevas empresas particularmente innovadoras con un gran potencial de crecimiento han tenido 

y siguen teniendo acceso limitado al crédito. Incluso cuando se obtienen préstamos, los fondos 

suelen ser apenas suficientes para financiar operaciones comerciales (Colombo y Grilli, 2007). 

Sin embargo, estos fondos a menudo no están disponibles (Cosh et al. 2009). En cuanto a la 

mayoría de nuevas formas de financiación para las empresas innovadoras, los instrumentos que 

representan la posibilidad de reunir el capital necesario son las oficinas compartidas o clústers 

de alojamiento, instrumentos basados en patentes, ICOs, etc.  

Por lo tanto, asumir que la importancia de nuevas formas de financiación seguirá creciendo a 

medida que la digitalización y la economía se desarrolle hacia una economía cada vez más 

basada en el conocimiento (Ladeira et al., 2019 ). En su totalidad esta nueva forma de 

financiación (Gries y Naude, 2008) representa una expansión del capital de mercado, 

especialmente en Europa y, consecuentemente, son un complemento útil a la financiación 

bancaria que prevalece.  

Gráfico 4.4: Factores de éxito para conseguir financiación. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración a partir de análisis de Pwc, 2018. 
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Los principales factores de éxito para conseguir financiación según el gráfico 4.4 son: en primer 

lugar, el equipo. En segundo lugar, es que la startup tenga un proyecto innovador. En tercer 

lugar, es que la idea se transforme lo antes posible en negocio (López et al., 2021). En quinto 

lugar, cuando el negocio se transforma en un buen producto o servicio, esto lo hace a través de 

un buen plan de negocio. En sexto lugar, es que el negocio debe ser escalable, la empresa debe 

abrirse a otros mercados con una inversión de recursos limitada en una buena estrategia 

comercial de marketing y comunicación. En octavo y último lugar, cuando la startup tiene todo 

lo demás, es que el inversor debe ser afín al proyecto que se le presenta, así surgirán sinergias 

que hagan que éste apoye el proyecto. De este modo, el inversor se convertirá en una más del 

proyecto. 

Las características de los activos de una startups tecnológica se relacionan con su estructura 

financiera. Las startups con más activos físicos son las más propensas a utilizar deuda externa, 

ya que estos activos tienen un alto valor de liquidez. Las startups con activos de propiedad 

intelectual tienen una menor probabilidad de utilizar deuda, en consonancia con la mayor 

especificidad de los activos y el menor valor de garantía de los mismo. Este tipo de startups 

tecnológicas se caracterizan por ser pequeñas y tener más probabilidades de financiarse por sí 

mismas. Igualmente, la estructura financiera de las startups tecnológicas difiere 

significativamente de las startups no tecnológicas de otros sectores empresariales. (Sanyal y 

Mann, 2010). 

Desde los 60 este estudio de la financiación se ha centrado en las grandes empresas, que pueden 

recurrir a toda una serie de fuentes de financiación, como el capital social o el papel comercial, 

situación muy diferente a la que afrontan las pequeñas empresas tecnológicas. Sin embargo, 

investigaciones recientes han revelado la importancia de las nuevas empresas para la vitalidad 

económica y la creación de empleo. (Haltiwanger et al., 2010; Kane, 2010; Stanngler, 2010). 

La estructura financiera es fundamental para la estrategia comercial de una empresa y tiene 

importantes implicaciones en su desempeño. Modigliani- Miller (1958), encuentran como el 

grado de especificidad de los activos y la opacidad de la información influyen en la dirección y la 

estructura financiera. La teoría de las empresas consolidadas concluye, por un lado, que las 

empresas con activos muy específicos tienen una mayor proporción de fondos propios en 

relación con la deuda, ya que los accionistas, en principio, pueden ejercer un mayor control 

sobre las operaciones de la empresa, mientras que los tenedores de deuda no pueden 

apropiarse de los activos altamente específicos. Por otro lado, en condiciones de opacidad 

informativa sobre las actividades de los directivos, después del aprovechamiento de los recursos 

internos, la empresa debería recurrir a la deuda bancaria, que disciplina a los directivos, y por 

último a los fondos propios, donde es más fácil garantizar la alineación de intereses entre 

directivos y accionistas. La pregunta parte aquí de: ¿la clasificación de los fondos internos, la 

deuda externa y los fondos propios externos que se desprende la teoría de Mondigliani- Miller 

(1958) es válida para las startups tecnológicas de nueva creación, que tienen diferentes 

características de activos e información? 

Las investigaciones anteriores señalan que, en el caso de las nuevas startups tecnológcias, no 

hay historial por el que juzgar la empresa. Esta carencia de información dificulta la obtención de 

financiación externa en fases iniciales (Bruno y Tyebjee, 1985; Manigart y Struyf, 1997; Cassar, 

2004; Avery et al., 1998; Berger y Udell, 1995; Paulson y Townsend, 2004). Los posibles 

inversores de capital riesgo o business angel pueden tener una información limitada sobre el 

emprendedor o sobre las expectativas de la empresa y, por tanto, pueden exigir una elevada 

participación en la propiedad a cambio de un determinado desembolso financiero. Desde el 

punto de vista del emprendedor, se prefiere la financiación interna, seguida de la deuda externa, 
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como la financiación bancaria, y sólo en último lugar el emprendedor recurriría un costoso 

capital riesgo en el que tuviera que renunciar a una gran participación en la propiedad de la 

empresa (Berger y Udell, 1995; Scholtens, 1999; Huyghebaert y Gucht, 2007). Sin embargo, estas 

predicciones basadas en la carencia de información se ven matizadas por las características de 

los activos de la mayoría de las startups tecnológicas. En ellas el empresario no sólo aporta su 

experiencia en gestión, sino que también proporciona capital financiero, de conocimientos y 

humano a la empresa (Hart y Moore, 1995; Audretsch et al., 2009). Este capital humano 

específico puede no ser fácilmente transferible a usos alternativos, lo que agrava el problema 

de la opacidad de la información (Klein et al., 1978; Williamson, 1975, 1985; Balakrishna y Fox, 

1993; Kochlar, 1996, Vicente- Lorente, 2001). El carácter intangible del capital humano del 

empresario (Hart y Moore, 1994) agrava la tensión entre los titulares de la deuda y el 

propietario, ya que éste puede amenazar con irse. Por lo tanto, las empresas con un alto grado 

de especificidad de los activos deberían financiarse principalmente con los recursos propios del 

empresario, seguidos de fondos propios externos, como el capital riesgo, y en último lugar con 

deuda externa. Las teorías extraídas de la revisión de literatura sugieren que las nuevas 

empresas utilizarían primero los fondos propios, seguidos de los recursos externos y las 

predicciones sobre la combinación de deuda externa y capital no están claras y dependen de la 

importancia relativa de la especificidad de los activos y la opacidad de la información.  

Sanyal y Mann (2010) señalan que las startups ubicadas en domicilios del empresario son las 

más opacas y su estructura financiera está dominada por la deuda de los créditos personales. 

Mientras que las startups dirigidas por un equipo y la que cuentan con empresarios en serie (es 

decir, que tienen otras empresas) son más propensas que otras startups a tener capital interno 

y externo en su estructura financiera, lo que es coherente con sus mayores recursos personales 

y su mayor red de influencia. 

En cuanto a los atributos de los emprendedores, según Sanyal y Mann (2010), los empresarios 

de mayor edad y con más estudios son más propensos a utilizar la financiación por préstamo 

bancario o inversores. Las zonas con una población residente más educada tienen más 

probabilidades de financiar nuevas empresas mediante deuda interna. Mientras que las startups 

de las zonas más innovadoras tienen una mayor probabilidad de contar con capital externo en 

su estructura financiera y las startups tecnológicas de las ciudades más grandes tienen una 

mayor probabilidad de contar con préstamos bancarios en sus inicios. 

Al margen de las cuestiones relativas a la especificidad de los activos, la carencia de información 

y las limitaciones, entre la estructura financiera y las características de los empresarios, como su 

educación (Bates, 1990); Cressy, 1996; Chandler y Hanks, 1998; Baum y Silverman, 2004; Astebro 

et al., 2005), las alianzas y redes estratégicas (Petersen y Rajan, 1994, Coleman, 2000, Baum y 

Silverman, 2004; Chang, 2004) y la experiencia del equipo (Delmar y Shane, 2006).  

Sanyal y Mann (2010) concluyen que las empresas tecnológicas de nueva creación ante la 

existencia de activos específicos de capital humano, junto con los reducidos niveles de activos 

tangibles tradicionales que pueden servir de garantía y la falta de información e historial 

sugieren limitaciones a la hora de conseguir préstamos de fuentes externas. Por lo tanto, estas 

empresas tienen una mayor dependencia general de las fuentes internas de fondos en la 

estructura financiera. Por otro lado, a igualdad de condiciones, las startups con mayor capital 

humano incorporado en el emprendedor o con más activos de propiedad intelectual tienen una 

menor probabilidad de utilizar deuda que otras startups en consonancia con la mayor 

cualificación de los activos y el menor valor de garantía de los mismos.  
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4.2.  FUENTES DE INFORMACIÓN Y METODOLOGÍA DEL TRATAMIENTO DE DATOS Y 

VAIABLES. 

En este subcapítulo, se procede a detallar las fuentes de información cuantitativas utilizadas 

para analizar las startups de origen universitario y no universitario encuestadas en el capítulo 3 

desde un punto de vista cualitativo. 

Se procede, también, a especificar el tratamiento de datos en forma de registros contables de 

las empresas para dar forma al análisis económico financiero de las mimas, para por último 

relativizar este análisis a los resultados cuantitativos del capítulo 3.  

4.2.1. Fuentes de información y datos 

En el apartado actual, como introducción al estudio empírico, se detalla la justificación de las 

bases de datos utilizadas, el tratamiento de las mismas a fin de adquirir un colectivo 

representativo de empresas como grupo de control y su posterior análisis económico- financiero 

de las startups que se obtienen de los registros de las cuentas anuales. 

Para la realización de los análisis se dispone de tres bases de datos, una carácter público (SABI) 

que es sacada a través de la segunda base de datos, que es de carácter privada (las encuestas 

lanzadas a los emprendedores de empresas de base tecnológica universitarias y no 

universitarias). Para la realización de este análisis se accederá a los registros contables de las 

empresas encuestadas a través de SABI. Y para poder compararlas, se determina un grupo de 

control para esos registros contables, sacada la población a través de la tercera base datos 

utilizada del INE (Instituto Nacional de Estadística) mediante el sistema de información único 

DIRCE (Directorio Central de Empresas).  

1- La base de datos secundaria del Sistema de Análisis de Balances Ibéricos (SABI). Esta 

base de elaboración privada pertenece a la sociedad Bureau Van Dijk Electronic 

Publishing, S.A. Su distribución se realiza en España por Informa, Información 

Económica, S.A. Suministra información de los diferentes estados contables depositados 

en los registros mercantiles españoles y portugueses. El número de empresas contenida 

en la base asciende a 1.756.848 empresas con forma jurídica (versión a 23 de noviembre 

de 2020) y su horizonte temporal se extiende desde 1991, coincidiendo con la ley 

19/1989 de 25 de Julio de Reforma y Adaptación de la legislación mercantil a las 

directivas de la Comisión Europea en materia de obligación del depósito de las cuentas 

en los registros mercantiles, (https://sabi.bvdinfo.com/). Ha sido empleada para 

obtener el comportamiento económico- financiero, tanto de las empresas encuestadas 

en el Capítulo 3, como de las empresas del grupo de control, ajustándolo a una 

significatividad del 1%. 

2- La base de datos secundaria INE (Instituto Nacional de Estadística) mediante el sistema 

de información único DIRCE. Ha sido empleada para obtener la proporcionalidad de 

empresas de carácter aleatorio que conforman el grupo de control. Para ello se han 

filtrado por el número de empleados y por los cinco grandes grupos resumidos de 

actividad utilizados en el capítulo 3: Act. Jurídicas, TICs, Educación, Act. Sanitarias y, 

Otros; todos ellos según la Clasificación Nacional de Actividad Económica (CNAE), 

ayudando a su mayoración por la clasificación DIRCE. 

Los registros contenidos en estas bases de datos han sido codificados y filtrados a efectos de 

permitir una integración de la misma y una clasificación de los resultados. Los criterios de 

segmentación usados han sido la forma jurídica, el tamaño empresarial, el sector de actividad  
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La forma jurídica admite las empresas compuestas por sociedades Anónimas (S.A.) y sociedades 

limitadas (S.L. o S.L.U.). 

 

 

4.2.2. Identificación de los grupos de estudio. Muestras y poblaciones 

El objeto de estudio establece una comparación de los datos económicos financieros de las spin- 

offs y startups encuestadas con los datos procedentes de un grupo de control, para así 

establecer los datos medianos que constatan la salud económica y financiera de las pymes 

españolas. 

A continuación, se especifica el procedimiento mediante el cual se obtienen las empresas 

integrantes del grupo de control establecido para el análisis. 

Por un lado, para sacar la estructura del grupo de control, empleamos la base de datos DIRCE, 

de la que obtuvimos que existen 190.016 empresas de España, con forma jurídica (S.A. o S.L.) de 

máximo 5 años de vida que están incluidas en los diez sectores de actividad iniciales regulados 

por el CNAE (69 Actividades jurídicas, 63 TICs, 46 Actividades comerciales, 32 Industria 

manufacturera, 42 Ingeniería, 80 Actividades de seguridad e investigación, 86 Actividades 

sanitarias, 94 Actividades asociativas, 79 Actividades de turismo, y, 85 Educación) y que se 

pueden disgregar en tamaño empresarial por empleados (unipersonal, de 2 a 5 empleados, de 

6 a 10 empleados y mayor de 10 empleados). 

En segundo lugar, mediante el cálculo con el software SOTAM del error muestral para las 

poblaciones finitas, con el valor de 190.016 empresas como tamaño de población, se establece 

en la Tabla 4.1 el error máximo para un nivel de confianza del 99% que conlleva una 

significatividad del 5%, así, se obtienen 663 empresas de muestra de grupo de control que se 

deberán obtener de forma aleatoria mediante SABI.  Por lo que el margen de error admitido se 

queda en un 1%. 

Tabla 4.1: Determinación del tamaño del grupo de control. 

 

Fuente: Elaboración a través de software SOTAM, UGR. 

En tercer lugar, La base SABI proporciona información de las cuentas anuales de empresas 

españolas y portuguesas desde el año 1991, siguiendo la estructura empleada por el Directorio 

Central de Empresas (DIRCE) elaborado por el INE. Esto permite asegurar la adecuada 

representatividad de la base SABI como sistema de información contable- financiero respecto a 

la estructura del tejido empresarial español. A mayor identificación entre los registros, más alta 

será la fiabilidad de los resultados y de las conclusiones que se extraen posteriormente. 

Tamaño muestral realmente logrado………………………………………………………………663

Tamaño de la población………………………………………………………………………………190.016

Error máximo para un nivel de confianza del 95% ………………………………………………….3,80%

Error máximo para un nivel del confianza del 97%.....................................................................4,21%

Error máximo para un nivel del confianza del 99%.....................................................................5,00%
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En ella (SABI) existen un total de 1.063.421 empresas de España con forma jurídica (S.A. o S.L.) 

con registros contables identificables por tamaño de empleados. De esta población se extraen 

aquellas empresas que pertenecen a los diez grupos de actividad económica identificado para 

el estudio, quedando 200.600. Estos grupos, como ocurría en el capítulo 3, posteriormente se 

reducirán a cinco sectores.  Al menos para el análisis estas empresas deben tener 150.000EUR 

de activo corriente, ya que para la comparación con las empresas de base tecnológicas que nos 

acontece, esta muestra aleatoria debe equipararse en un balance económico parecido, y uno de 

los ratios que es significativo en todas nuestras empresas correspondientes al análisis es un ratio 

de activo no corriente elevado respecto al total del activo. Por lo tanto, en SABI se aplica el filtro 

de un Total de Activo de al menos 150.000EUR, dando resultado un total de 128.203 empresas 

para establecer el grupo de control. Este activo no corriente alto respecto al activo total que 

poseen las empresas analizadas atiende a que este tipo de iniciativas de base tecnológica 

acumulan mucho activo por su mayor acceso a la financiación (subvenciones, ayudas, rondas de 

inversión, etc.) y poseen aún más activo no corriente por su inmovilizado intangible proveniente 

de patentes, invenciones, software, etc. Una vez cuantificadas estas empresas a través del 

DIRCE, para sacar su proporción, se obtiene la muestra aleatoria de SABI con la proporción de 

empleados de la estructura DIRCE, aplicando el filtro, antes mencionado, de total de activo 

(Vladimir y Kossov, 2019).  

Para establecer la muestra del grupo de control, simplemente, se hace encajar el porcentaje del 

código de actividad y tamaño de empresa de la muestra con el grupo de control para así obtener 

el número de empresas de cada segmento en el grupo de control y establecer la muestra 

aleatoria en SABI.  

Posteriormente, como se muestra en la Tabla 4.2. (parte de abajo) esos diez sectores se 

reducirán a cinco sectores resumidos para no alargar los cálculos del análisis mostrando datos 

no significativos.  

Tabla 4.2: Clasificación completa por sectores y actividad de las empresas de la 

muestra y del grupo de control. Resumen tabulado en cinco sectores para su análisis.  

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

CNAE
Codigo tabulación 

CNAE
1 empleado 2 a 5 5 a 10 > 10 % Muestra

Total 

Muestra

% Grupo 

de control

Total 

Grupo de 

control

% DIRCE
Total 

DIRCE

Act. jurídicas 69 1,32% 4,61% 1,32% 0,66% 8% 12 8% 52 4% 7090

TICs 63 7,24% 7,24% 6,58% 10,53% 32% 48 32% 209 37% 70731

Act. comerciales 46 4,61% 2,63% 0,66% 0,66% 9% 13 9% 57 1% 2743

Ind. manufact. 32 5,26% 1,97% 1,32% 1,32% 10% 15 10% 65 2% 3065

Ingeniería 42 3,29% 2,63% 1,32% 3,95% 11% 17 11% 74 2% 3530

Act. invest. 80 1,32% 3,29% 2,63% 2,63% 10% 15 10% 65 1% 1204

Act. sanitarias 86 2,63% 3,29% 1,32% 3,29% 11% 16 11% 70 23% 43762

Act. asociativas 94 0,00% 0,00% 0,66% 0,00% 1% 1 1% 5 4% 7610

Act. de turismo 79 1,97% 3,29% 0,66% 1,32% 7% 11 7% 48 2% 4734

Educación 85 0,00% 0,66% 0,66% 1,32% 3% 4 3% 18 24% 45547

TOTALES 27,63% 29,61% 17,11% 25,66% 152 663 190016

CNAE
Codigo tabulación 

CNAE
1 empleado 2 a 5 5 a 10 > 10 % Muestra

Total 

Muestra

% Grupo 

de control

Total 

Grupo de 

control

% DIRCE
Total 

DIRCE

TICs 63 7,24% 7,24% 6,58% 10,53% 32% 48 32% 209 37% 70731

Act. jurídicas 69 1,32% 4,61% 1,32% 0,66% 8% 12 8% 52 4% 7090

Educación 85 0,00% 0,66% 0,66% 1,32% 3% 4 3% 18 24% 45547

Act. sanitarias 86 2,63% 3,29% 1,32% 3,29% 11% 16 11% 70 23% 43762

Otros 100 16,45% 13,82% 7,24% 9,87% 47% 72 47% 314 12% 22886

TOTALES 27,63% 29,61% 17,11% 25,66% 152 663 190016

Muestra 42 45 26 39

Grupo de control 183 196 113 170
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La población definida según la base de datos DIRCE es de 190.016 empresas que cumplen los 

requisitos. Por lo que la muestra de control se compone de empresas de 5 años, que siguen en 

activo, que son de la misma actividad empresarial, que tienen el mismo tamaño y por ende 

pertenecen a la misma población. 

Del total de las 242 empresas (122 startups y 120 spin- offs) se sacaron los datos para el análisis 

cualitativo. En el presente capítulo, se desarrolla un análisis cuantitativo con lo que con los 

Códigos de Identificación Fiscal (CIF), procedentes de las empresas de base tecnológicas 

encuestadas en el Capítulo 3, en la base de datos SABI se obtuvieron 152 resultados en forma 

de informes económicos- financieros válidos para establecer una comparación con un grupo de 

control.  

A modo de resumen, este apartado se destina a realizar una síntesis del tamaño muestral y del 

origen de cada una de las muestras analizadas en este trabajo. Para ello según la Figura 4.1 se 

retoma el punto de partida de los clústers provenientes de las fuentes RedOTRI y APTE, para 

apto seguido, ahondar en la base de datos de empresas que compones estos clústers (análisis 

cualitativo) y para terminar con un grupo de control que da lugar a los análisis comparativos y 

cuantitativos de la tesis.  

Figura 4.1: Cuadro resumen de tamaño muestral del estudio.  

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

4.2.3. Metodología en los análisis cuantitativos. 

El análisis cuantitativo parte de un análisis de las principales ratios económicos- financieros que 

se desprenden de las cuentas anuales de las empresas. Estos ratios se agrupan en clases 

homogéneas que permiten conocer los diferentes desempeños empresariales. El 

comportamiento de los mismos y su evolución temporal de manera agregada permiten una 

aproximación a la realidad. 
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El análisis se basa en el establecimiento de un grupo de control de manera experimental. Se 

selecciona este grupo de control aleatorio que posee unas características similares al grupo 

objeto de estudio, de tal forma que con la aplicación de técnicas estadísticas de muestreo 

(probabilístico estratificado) se consiga eliminar aquellos factores que obstaculizan los cambios 

esperados (independientes de la propia decisión) y permitan obtener por deferencias resultados 

derivados de la propia actuación pública o decisión a evaluar. Las comparaciones a realizar 

siguen una lógica temporal, referida al futuro, pero fijando un año base que coincide con el año 

de constitución de la empresa (Crecente, 2009). La referencia del grupo de control permite 

conocer la convergencia o divergencia de las empresas objeto de estudio con respecto a él, y 

permite apreciar si los cambios observados se deben al devenir general del grupo de al que 

pertenecen o, por el contrario, a una variación del comportamiento como consecuencia del 

hecho estudiado. 

La metodología se basa en un enfoque contrafactual que permite conocer qué hubiera ocurrido 

en caso de que una determinada acción no se hubiese llevado a cabo, en función a la estimación 

de posibles escenarios que pudieran acontecer o mediante la comparación con el grupo de 

control. Desarrollado por Fogel en 1964, se emplea para evaluar el impacto de determinadas 

políticas públicas económicas de forma análoga a los modelos de simulación (Durán, 2004; 

Heckman y Bytlacil, 2005; Planas, 2005; Feinstein, 2006). Permite detectar la existencia o no de 

causalidad entre las políticas de apoyo público y la modificación en los resultados empresariales 

(Urzay, 2001; Rivera y Muñoz, 2003; Crecente, 2009). 

Los ratios de las 152 empresas de base tecnológicas encuestadas y de las 663 empresas de la 

muestra aleatoria del grupo de control, han sido extraídas de la base SABI, siendo el horizonte 

temporal de la serie de datos el periodo 2014 a 2018. La revisión realizada sobre los datos, que 

se extraen de las muestras, indica que no todas las empresas presentan registros a lo largo de la 

serie temporal, ya sea por razones de falta de registro de cuentas de la sociedad, o la extinción 

o transformación de la sociedad. También se aprecia una elevada dispersión de los valores 

obtenidos motivados por la juventud de las empresas que requieren de una segunda depuración 

de los datos a fin de conseguir resultados libres de valores extremos. Por esta razón, y siguiendo 

la metodología de Matoro (2006), las muestras se trabajan con la mediana de la distribución 

como estadístico de posición central de referencia, y no con la media, a efectos de eliminar los 

comportamientos irregulares de las colas de la distribución de las variables utilizadas. Además, 

el dato mediano se obtiene después de realizar un ajuste a las colas de la distribución, 

eliminando el 5% de los valores inferiores y superiores de la distribución. La evolución de esta 

métrica se realiza mediante su representación gráfica, con objeto de reflejar conjuntamente la 

evolución de los diferentes grupos y observar las diferencias y similitudes en su comportamiento 

temporal. 

Los estadísticos descriptivos (media, mediana y desviación típica), histogramas de frecuencia y 

análisis estadísticos, para cada uno de los grupos y, en su caso, las disgregaciones por tamaños 

y sectores se calculan a partir de las medianas para cada uno de los ratios que presenta cada 

empresa durante el intervalo de estudio considerado. Por su parte, las representaciones gráficas 

también se calculan con los valores de la mediana que presenta el conjunto de empresas en 

cada uno de los años considerados en la base de datos SABI. Los resultados de los ratios se 

presentarán en unas fichas resúmenes con los principales análisis para cada uno de los grupos 

considerados y sus desagregaciones por tamaño y sector. Estas fichas se encuentran en el 

apartado posterior de descriptivos.  

Las variables objeto de estudio son la elección de los ratios y sus agrupaciones. Con esta 

investigación se pretende diferenciar entre los comportamientos de grupos de empresas en 
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función si han obtenido apoyos en forma de recursos y financiación a través de los clústers de 

alojamiento o no y, a su vez, si su origen influye sobre los desempeños empresariales de la 

actividad emprendedora. El conjunto de indicadores que se emplean agrupa grandes 

dimensiones valorativas de una empresa: su composición patrimonial, su gestión económica- 

financiera y su eficiencia técnica y productiva. La clasificación y el listado de los ratios es la que 

sigue en el Cuadro 4.1: 

Cuadro 4.1: Esquema de ratios económicos- financieros a analizar.  

Ratios de composición de la estructura del capital económico (LIQUIDEZ) 

1. RATIO DE RENTABILIDAD ECONÓMICA (ROA) = EBITDA / Activo total 

2. RATIO DE LIQUIDEZ = Activo Corriente/ Pasivo Corriente 

3. RATIO DE RENTABILIDAD FINANCIERA (ROE) = Beneficio neto/ Fondos propios 

(Patrimonio neto) 

Ratios de composición de la estructura del capital financiero (CAPITALIZACIÓN) 

4. ENDEUDAMIENTO = Pasivo Total / (Total Patrimonio Neto + Pasivo) 

Ratios indicadores de gestión de inventario y stock (ROTACIONES) 

5. PERÍODO DE COBRO = Crédito concedido a clientes (días) 

6. PERÍODO DE CRÉDITO = Crédito otorgado por los proveedores (días) 

Ratios indicadores relacionados con la gestión o actividad (CASH FLOW) 

7. RATIO DE INMOVILIZADO / ACTIVO NO CORRIENTE  

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Con las siguientes definiciones aplicadas al análisis en el Cuadro 4.2: 

Cuadro 4.2: Explicación de ratios económicos- financieros a analizar. 

Ratios de composición de la estructura del capital económico (LIQUIDEZ) 

1. RATIO DE RENTABILIDAD ECONÓMICA (ROA) = EBITDA / Activo total 

2. RATIO DE LIQUIDEZ = Activo Corriente/ Pasivo Corriente 

3. Ratio de rentabilidad financiera (ROE) = Beneficio neto / Fondos propios (Patrimonio 

neto) 

- ROA (Return On Assets) mide la capacidad de los activos de una empresa para generar renta 

por ellos mismos.  

- Valor óptimo es 1 y, si es posible, alrededor de 1.5. Si es reducido puede ser un síntoma de 

liquidez insuficiente para atender las deudas a corto plazo. Si es demasiado elevado puede 

indicar una infrautilización de los activos corrientes. Lo adaptaremos a la dummie del análisis 

entre valores reducidos cuando sea < de 1, valores normales cuando sea entre 1 y 2, y como 

valor elevado, cuando sea > de 2. 

- ROE (Return On Equity) mide la rentabilidad que obtienen las personas accionistas o partícipes 

de la sociedad sobre el capital social. Por ejemplo, el ROE del negocio puede compararse con 

el tipo de interés ofrecido por la emisión de deuda pública a cinco años, como alternativa de 

inversión sin riesgo. Bajo este planteamiento, solamente un ROE que se mantenga por encima 

de dicho tipo de interés, compensará haber arriesgado el dinero en la aventura empresarial.  

Ratio de composición de la estructura del capital financiero (CAPITALIZACIÓN) 

4. ENDEUDAMIENTO = Pasivo Total / (Total Patrimonio Neto + Pasivo) 

- Entre 0.5 y 0.6, si es muy elevado es un síntoma de descapitalización, si es demasiado reducido 

puede ser difícil rentabilizar suficientemente los fondos de los accionistas.  
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Ratios indicadores de gestión de inventario y stock (ROTACIONES) 

5. Período de cobro = Crédito concedido a clientes (días) 

6. Período de crédito = Crédito otorgado por los proveedores (días) 

- Esta ratio es el que mide, en promedio, cuánto tiempo tarda una empresa en cobrar de sus 

clientes. Si la cifra de cuentas a cobrar es superior a las ventas, significa que la empresa tiene 

una acumulación de clientes deudores, con lo cual está perdiendo capacidad de pago. 

- El periodo medio de pago a proveedores es el tiempo medio que una empresa tarda en pagar 

sus deudas a proveedores. 

-  

Ratios indicadores financieros de Rentabilidad 

7. EBITDA: ganancias antes de impuestos e intereses 

8. Margen de beneficio = (ingresos – gastos) *100 / ingresos 

Ratios indicadores relacionados con CASH FLOW 

9. RATIO DE INMOVILIZADO / ACTIVO NO CORRIENTE 

- El inmovilizado inmaterial es la cuantificación monetaria de los siguientes elementos 

que pueden conformar una empresa: gastos de investigación y desarrollo, 

concesiones administrativas, propiedad industrial, fondo de comercio, derechos de 

traspaso, aplicaciones informáticas. 
����������	


����	�	��������
� ����	��	���������� 

- El activo no corriente se trata de un activo que permanece en la empresa más de un año. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Las apreciaciones anteriores sobre la ausencia de datos a lo largo de la serie temporal y la 

eliminación de las colas aconsejan un tratamiento estadístico que no se basa en datos de panel 

(Crecente, 2009). Por tanto, para contrastar los resultados de la evolución gráfica, así como la 

existencia de diferencias significativas entre los diferentes grupos analizados se utilizan otras 

técnicas estadísticas de corte transversal. A lo largo de los apartados siguientes se usan: 

1- Análisis de la varianza (ANOVA): permite detectar la igualdad entre las medias de varios 

grupos, asumiendo la hipótesis de normalidad y homocedasticidad de las variables 

dependientes. Esta herramienta, además de comparar la diferencia entre las medias de 

los grupos, considera la varianza existente entre las variables que integran cada grupo 

de análisis. 

2- Modelo econométrico y análisis de sensibilidad: las variables explicativas obtenidas, se 
llevarán a cabo un análisis de sensibilidad, introduciendo una modelización de regresión 
econométrica con variables ficticias –dummies-. El Cuadro 4.3 describe la expresión 
matemática del modelo de regresión utilizado. Con estas variables se permite introducir, 
además del grupo al que pertenece la empresa, la dimensión del tamaño, el sector de 
actividad, para tratar de explicar el comportamiento de las variables de eficiencia 
utilizadas.  
 

Cuadro 4.3: Formulación del modelo de regresión; muestra y grupo de control. 

Yi = α + δ1 · F1 + δ2 · F2 + ...... + δn · Fn 

+ γ1 ·dummy_mu1 + γ2 ·dummy_mu2 

+ β1 ·dummy_ta1 + β2 ·dummy_ta2 + β3 ·dummy_ta3 + β4 ·dummy_ta4  

+ ω1 ·dummy_se1 + ω2 ·dummy_se2 + ω3 ·dummy_se3 + ω4 ·dummy_se4 + ω5 ·dummy_se5  
+ ζ1 ·dummy_li1 + ζ2 ·dummy_li2 + ζ3 ·dummy_li3 

+ ξ 
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En donde,  

Y1 Variables explicativas endógenas, Rentabilidad económica, Ingresos de explotación, 

Endeudamiento e Intangibles / Activo no corriente 

α Constante del modelo 

Fs Variables explicativas o endógenas de tipo cuantitativo, en donde “s” varía en función 

del número de factores obtenidos en el análisis de componentes principales 

dummy_mu  

                               1 si la empresa seleccionada pertenece a la muestra s 

dummy_mus =  

                               0 en caso contrario (pertenecen al grupo de control) 

 

dummy_mu identifica las observaciones que pertenecen a la muestra o a la población 

s, donde s es un valor entre 0 y 1, cuyos valores son MUESTRA Y CONTROL 

respectivamente. 

dummy_ta  

                               1 si la empresa seleccionada es de tamaño s 

dummy_tas =  

                               0 en caso contrario 

 

dummy_ta identifica las observaciones de las empresas de diferente tamaño según el 

número de empleados, donde s es un valor entre 1 y 4, cuyos valores son unipersonal, 

de 2 a 5 empleados, de 6 a 10 empleados y >10 empleados respectivamente. 

dummy_se  

                               1 si la empresa seleccionada pertenece al sector de act. s 

dummy_ses =  

                               0 en caso contrario 

 

dummy_se identifica las observaciones de las empresas clasificadas según las 

agrupaciones CNAE 93 consideradas al que pertenecen. Se han considerado 5 

agrupaciones de rama de actividad, por tanto, s toma valores de 1 a 5 (TICs, acts. 

jurídicas, acts. sanitarias, educación y otros respectivamente). 

dummy_li  

                               1 si la empresa seleccionada tiene un valor de liquidez s 

dummy_lis =  

                               0 en caso contrario 

 

dummy_li identifica la liquidez general de las empresas situándose en 2 valores, por 

tanto, s toma valores de 1 a 3, donde 1 = entre 0 y 1 de liquidez general empresarial; 

2 = entre 1 y 2 de liquidez general; y 3 = más de 2 de liquidez general. 

γ, β, ω, ζ Coeficientes resultantes del modelo de regresión. 

ξ Perturbación aleatoria del modelo. 

Fuente: Elaboración propia. 

Las estimaciones de los modelos de regresión se han hecho con el método de mínimos 

cuadrados ordinarios manteniendo las mismas especificaciones en todos los casos. La selección 

de variables, descartando las no significativas, se ha realizado según el método de selección 

hacia atrás. El modelo facilita la identificación de los diferentes comportamientos entre las 

distintas muestras (control y empresas de base tecnológica), sectores, tamaños, liquidez, 

mediante la observación del valor de los coeficientes de las variables obtenidas de la regresión, 

así como su significatividad estadística. Aquellos coeficientes que sean estadísticamente 

significativos de las variables indican un comportamiento diferente con respecto al resto de 

categorías consideradas, mientras que las no significativas señalan comportamientos 
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semejantes. Los resultados proporcionados por el modelo sirven para ratificar y sustentar las 

conductas en los análisis gráficos y contrastes estadísticos. No obstante, al determinar las 

variables del modelo se han utilizado s-1 variables para evitar el problema de la colinealidad 

perfecta (Pulido y Rodríguez, 2006), con lo que, una vez obtenidas las estimaciones con las 

variables ficticias, es necesario recuperar los coeficientes estructurales a partir de los 

coeficientes γ, β, ω, ζ, ρ  resultantes de la estimación. Para poder obtener una 

interpretación económica de los coeficientes, como representativos de diferencias 

respecto a una media global, es necesario establecer como restricción que la suma de 

los coeficientes estructurales que afectan a las variables de muestra, tamaño, sector, 

liquidez y fondos propios deba ser cero. Este proceso se recoge en el Cuadro 4.4. 

Cuadro 4.4: Obtención de los coeficientes estructurales de las variables de la regresión. 

Muestra y grupo de control 

Las ecuaciones que se deben reconstruir para obtener los coeficientes estructurales son: 

Yi = f + δ1 · F1 + δ2 · F2 + ...... + δn · Fn + a1 ·dummy_mu1 + a2 ·dummy_mu2 + b1 ·dummy_ta1 + b2 ·dummy_ta2 

+ b3 ·dummy_ta3 + b4 ·dummy_ta4 + c1 ·dummy_se1 + c2 ·dummy_se2 + c3 ·dummy_se3 + c4 ·dummy_se4 + 

c5 ·dummy_se5 + d1 ·dummy_li1 + d2 ·dummy_li2 + d3 ·dummy_li3  + f1 ·dummy_fprop1 + f2 ·dummy_fprop2 

+ f3 ·dummy_fprop3 + f4 ·dummy_fprop4 + f5 ·dummy_fprop5 + ξ 
 
Donde debe verificarse que: 

dummy_mu1 + dummy_mu2 = 1  

dummy_ta1 + dummy_ta2 + dummy_ta3 + dummy_ta4 = 1 

dummy_se1 + dummy_se2 + dummy_se3 + dummy_se4 + dummy_se5 = 1 

dummy_li1 + dummy_li2 + dummy_li3  = 1  

dummy_fprop1 + dummy_fprop2 + dummy_fprop3 + dummy_fprop4 +                     

dummy_fprop5 = 1 

 

Tomando como referencia la última variable en cada conjunto de dummy, se deduce: 

dummy_mu2 = 1 - dummy_mu1 

dummy_ta4 = 1 - dummy_ta1 - dummy_ta2 - dummy_ta3 

dummy_se5 = 1 - dummy_se1 - dummy_se2 - dummy_se3 - dummy_se4 

dummy_li3 = 1 - dummy_li1 - dummy_li2 

dummy_fprop5 = 1 - dummy_fprop1 - dummy_fprop2 - dummy_fprop3 - dummy_fprop4 

Por tanto,  

Yi = (l + a2 + b4 + c5 + d2 + e6 + f5) + δ1 · F1 + δ2 · F2 2 + ...... + δn · Fn + (γ 1 − γ 2) ·dummy_mu1 

+  (β1 − β4) ·dummy_ta1 + (β2 − β4) ·dummy_ta2 + (β3 − β4) ·dummy_ta3 + 

(ω1 − ω5) ·dummy_se1 + (ω2 − ω5) ·dummy_se2 + (ω3 − ω5) ·dummy_se3 + 

(ω4 − ω5) ·dummy_se4 + (ζ1 − ζ3) ·dummy_li1 + (ζ2 − ζ3) ·dummy_li2 + 

(ρ1 − ρ5) ·dummy_fprop1 + (ρ2 − ρ5)·dummy_fprop2 + (ρ3 − ρ5)·dummy_fprop3 + 

(ρ4 − ρ5)·dummy_fprop4 + ξ 
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Dado que los modelos son equivalentes, se tiene que: 

γ1 = a1 – a2 β1 = b1 – b4 ω1 = c1 – c5 ζ1 = d1 – d3 ρ1 = e1 – e5 

   β2 = b2 – b4 ω2 = c2 – c5 ζ2 = d2 – d3 ρ2 = e2 – e5 
   β3 = b3 – b4 ω3 = c3 – c5   ρ3 = e3 – e5 
     ω4 = c4 – c5   ρ4 = e4 – e5 

         
a1 +a2 = 0; b1 +b2 +b3 +b4 = 0; c1 +c2 +c3 +c4 +c5 = 0; d1 +d2 +d3 = 0; e1 +e2 +e3 +e4 + e5 = 0 

α = l + a2 + b4 + c5 + d2 + e5 
α = l + a2 + b4 + c5 + d2 
 

Fuente: Elaboración propia a través de Crecente (2009). 

 

Por otro lado, una vez establecido los análisis de ANOVA y el modelo econométrico para el 

análisis cuantitativo se establecerá un análisis comparativo mediante otra regresión lineal 

multivariable, quedándonos únicamente con los valores económicos- financieros de la muestra, 

donde se añade unas variables independiente del entorno cualitativo procedente del Capítulo 3 

añadiéndoles la carga de factores del anterior análisis (ver apartado 3.12) para establecer una 

relación con los perfiles empresariales de estas iniciativas emprendedoras y saber, de esta 

manera, cuál de estos perfiles obtiene mejores resultados a la hora de emprender. Además se 

utilizan otras variables independientes para dar consistencia a la regresión y buscar más 

características con las que fundamentar las conclusiones, tales como: el nivel de estudios, la 

experiencia en la empresa o en otras empresas fracasadas o de éxito, la disposición de los 

recursos financieros, la tradición familiar en los negocios y si tiene o no patente la empresa que 

han emprendido. Con ello se busca concluir con sugerencias a las instituciones y clústers para 

fomentar este tipo de emprendimiento. Este proceso se recoge en el Cuadro 4.5. 

Cuadro 4.5: Formulación del modelo de regresión; Muestra (Spin- off universitaria y 

startup no universitaria). 

Yi = α + δ1 · F1 + δ2 · F2 + ...... + δn · Fn 

 

donde teníamos: 
 

+ β1 ·dummy_ta1 + β2 ·dummy_ta2 + β3 ·dummy_ta3 + β4 ·dummy_ta4  

+ ω1 ·dummy_se1 + ω2 ·dummy_se2 + ω3 ·dummy_se3 + ω4 ·dummy_se4 + ω5 ·dummy_se5  

+ γ 1 ·dummy_mu1 + γ 2 ·dummy_mu2  
+ ζ1 ·dummy_li1 + ζ2 ·dummy_li2 + ζ3 ·dummy_li3 

 

Y le sumamos las variables independientes del ámbito cualitativo: 
 
+ ρ1 ·dummy_es1 + ρ2 ·dummy_ es 2 + ρ3 ·dummy_ es 3 + ρ4 ·dummy_ es 4  

+ χ1 ·dummy_ex1 + χ 2 ·dummy_ ex 2 + χ 3 ·dummy_ ex 3 + χ 4 ·dummy_ex 4  

+ δ1 ·dummy_fi1 + δ2 ·dummy_ fi2 + δ3 ·dummy_ fi3 + δ4 ·dummy_ fi4 + δ5 ·dummy_ fi5 

+ φ1 ·dummy_fa1 + φ 2 ·dummy_ fa 2 + φ 3 ·dummy_ fa 3 + φ 4 ·dummy_ fa 4 + φ 5 ·dummy_ fa 5 

+ κ 1 ·dummy_pa1 + κ 2 ·dummy_ pa 2 
+ θ1 ·dummy_cl1 + θ2 ·dummy_cl2 + θ3 ·dummy_cl3 + θ4 ·dummy_cl4 + θ5 ·dummy_cl5 + θ6 ·dummy_cl6 

+ ξ 
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En donde,  

Y1 Variables explicativas endógenas, Rentabilidad económica, Ingresos de explotación, 
Endeudamiento, Intangibles e Intangibles / Activo no corriente 

α Constante del modelo 

Fs Variables explicativas o endógenas de tipo cuantitativo, en donde “s” varía en función 
del número de factores obtenidos en el análisis de componentes principales 

dummy_es  

                               1 si el emprendedor de la empresa tiene nivel de estudios s 

dummy_ess =  

                               0 en caso contrario 

 

dummy_es identifica las observaciones de las empresas de la muestra clasificadas 
según el nivel de estudiosque pertenecen a la muestra o a la población s, donde s es 
un valor entre 1 y 4, cuyos valores son doctor/ máster, grado universitario, formación 
profesional, bachillerato. 

dummy_ex  
                               1 si el emprendedor de la empresa posee experiencia empresarial s 
dummy_exs =  
                               0 en caso contrario 
 
dummy_ex identifica las observaciones de las empresas de la muestra según la 
experiencia del emprendedor, donde s es un valor entre 1 y 4, cuyos valores son de 1 
a 2 años, de 3 a 5 años, de 6 a 10 años y más de 10 años respectivamente. 

dummy_fi  
                               1 si la empresa seleccionada tiene buena disposición de los recursos                                 
dummy_fis =  financieros s 
                               0 en caso contrario 
 
dummy_fi identifica las observaciones de las empresas de la muestra clasificadas 
según la disposición de sus recursos financieros, por tanto, s toma valores de 1 a 5, 
donde van de nada importante, algo importante, importante, bastante importante y 
muy importante. 

dummy_fa  
                               1 si el emprendedor de la empresa considera la tradición familiar  
dummy_fas =  empresarial s 
                               0 en caso contrario 
 
dummy_fa identifica las observaciones de las empresas de la muestra clasificadas 
según la tradición familiar empresarial de sus antepasados, por tanto, s toma valores 
de 1 a 5, donde van de nada importante, algo importante, importante, bastante 
importante y muy importante. 

dummy_pa  
                               1 si la empresa de la muestra tiene patente s  
dummy_pas =   
                               0 en caso contrario 
 
dummy_pa identifica las observaciones de las empresas de la muestra clasificadas 
según la disposición de sus recursos financieros, por tanto, s toma valores de 0 y 1, 
cuyos valores son sí tiene patente y no tiene patente. 

dummy_cl  
                               1 si la empresa pertenece a un clúster de perfil emprendedor s  
dummy_cls =  
                               0 en caso contrario 
 

 

 

 

 

 

 



JESÚS NIETO GONZÁLEZ 

 
249 

dummy_cl identifica las observaciones de las empresas clasificadas según los clústers 
de perfil emprendedor. Se consideraron 6 clústers de perfil, por tanto, s toma valores 
de 1 a 6 (“Empresario familiar”; “Empresario arriesgado”; “Empresario líder”; 
“Empresario directivo o gestor”; “Empresario empleado”; “Empresario investigador”). 

β, ω, γ, ζ, 

 ρ, χ, δ, φ, 
κ,θ 

Coeficientes resultantes del modelo de regresión. 

ξ Perturbación aleatoria del modelo. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

El modelo facilita la identificación de los diferentes comportamientos entre los datos de la 
muestra, sectores, tamaños, liquidez y perfil del emprendedor; disgregado en nivel de estudios 
del emprendedor, experiencia, importancia de la disposición de los recursos financieros, la 
importancia de la tradición familiar en los negocios y si tiene o no patente la empresa 
emprendida. Los resultados se obtienen mediante la observación del valor de los coeficientes 
de las variables obtenidas de la regresión, así como su significatividad estadística. En este caso, 

a los coeficientes β, ω, γ, ζ, se le añaden los coeficientes que parten del análisis cualitativo ρ, χ, δ, φ, 
κ,θ. Este proceso se recoge en el Cuadro 4.6. 

Cuadro 4.6: Obtención de los coeficientes estructurales de las variables de la regresión. 

(Spin- off universitaria y startup no universitaria). 

Las ecuaciones que se deben reconstruir para obtener los coeficientes estructurales son: 

Yi = f + δ1 · F1 + δ2 · F2 + ...... + δn · Fn +  + a1 ·dummy_mu1 + a2 ·dummy_mu2 + b1 ·dummy_ta1 + 

b2 ·dummy_ta2 + b3 ·dummy_ta3 + b4 ·dummy_ta4 + c1 ·dummy_se1 + c2 ·dummy_se2 + c3 ·dummy_se3 + 

c4 ·dummy_se4 + c5 ·dummy_se5 + d1 ·dummy_li1 + d2 ·dummy_li2 + d3 ·dummy_li3  + e1 ·dummy_es1 + e2 

·dummy_ es 2 + e3 ·dummy_ es 3 + e4 ·dummy_ es 4 + f1 ·dummy_ex1 + f 2 ·dummy_ ex 2 + f 3 ·dummy_ ex 3 

+ f 4 ·dummy_ex 4 + g1 ·dummy_fi1 + g2 ·dummy_ fi2 + g3 ·dummy_ fi3 + g4 ·dummy_ fi4 + g5 ·dummy_ fi5 + 

h1 ·dummy_fa1 + h 2 ·dummy_ fa 2 + h 3 ·dummy_ fa 3 + h4 ·dummy_ fa 4 + h5 ·dummy_ fa 5 + i 1 ·dummy_pa1 

+ i 2 ·dummy_ pa 2 + j1 ·dummy_cl1 + j2 ·dummy_cl2 + j3 ·dummy_cl3 + j4 ·dummy_cl4 + j5 ·dummy_cl5 + j6 

·dummy_cl6 + ξ 
 
Donde debe verificarse que: 

dummy_mu1 + dummy_mu2 = 1 

dummy_ta1 + dummy_ta2 + dummy_ta3 + dummy_ta4 = 1 

dummy_se1 + dummy_se2 + dummy_se3 + dummy_se4 + dummy_se5 = 1 

dummy_li1 + dummy_li2 + dummy_li3  = 1 
dummy_es1 + dummy_ es 2 + dummy_ es 3 + dummy_ es 4 = 1 
dummy_ex1 + dummy_ ex 2 + dummy_ ex 3 + dummy_ex 4 = 1 
dummy_fi1 + dummy_ fi2 + dummy_ fi3 + dummy_ fi4 + dummy_ fi5 = 1 
dummy_fa1 + dummy_ fa 2 + dummy_ fa 3 + dummy_ fa 4 + dummy_ fa 5 = 1 
dummy_pa1 + dummy_ pa 2 = 1 
dummy_cl1 + dummy_cl2 + dummy_cl3 + dummy_cl4 + dummy_cl5 + dummy_cl6 = 1 
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Tomando como referencia la última variable en cada conjunto de dummy, se deduce: 

dummy_mu2 = 1 - dummy_mu2  

dummy_ta4 = 1 - dummy_ta1 - dummy_ta2 - dummy_ta3 

dummy_se5 = 1 - dummy_se1 - dummy_se2 - dummy_se3 - dummy_se4 

dummy_li3 = 1 - dummy_li2 - dummy_li3 

dummy_es 4 = 1 - dummy_es1 - dummy_ es 2 - dummy_ es 3  
dummy_ex 4 = 1 - dummy_ex1 - dummy_ ex 2 - dummy_ ex 3 
dummy_fi5 = 1 - dummy_fi1 - dummy_ fi2 - dummy_ fi3 - dummy_ fi4  
dummy_fa 5 = 1 - dummy_fa1 - dummy_ fa 2 - dummy_ fa 3 - dummy_ fa 4  
dummy_pa 2 = 1 - dummy_pa1  
dummy_cl6 = 1 - dummy_cl1 - dummy_cl2 - dummy_cl3 - dummy_cl4 - dummy_cl5 

Por tanto,  

Yi = (l + b4 + c5 + d2 + e6 + g6) + δ1 · F1 + δ2 · F2 2 + ...... + δn · Fn +  (γ 1 − γ 2) ·dummy_mu1 + 

(β1 − β4) ·dummy_ta1 + (β2 − β4) ·dummy_ta2 + (β3 − β4) ·dummy_ta3 + 

(ω1 − ω5) ·dummy_se1 + (ω2 − ω5) ·dummy_se2 + (ω3 − ω5) ·dummy_se3 + 

(ω4 − ω5) ·dummy_se4 + (ζ1 − ζ3) ·dummy_li1 + (ζ2 − ζ3) ·dummy_li2 + 

(ρ1 − ρ4) ·dummy_es1 + (ρ2 − ρ4) ·dummy_es2 + (ρ3 − ρ4) ·dummy_es3 + 

(χ1 − χ4) ·dummy_ex1 + (χ2 − χ4) ·dummy_ex2 + (χ3 − χ4) ·dummy_ex3 + 

(δ1 − δ5) ·dummy_fi1 + (δ2 − δ5) ·dummy_fi2 + (δ3 − δ 5) ·dummy_fi3 + 

(δ4 − δ5) ·dummy_fi4 + (φ1 − φ5) ·dummy_fa1 + (φ2 − φ5) ·dummy_fa2 + 

(φ3 − φ5) ·dummy_fa3 + (φ4 − φ5) ·dummy_fa4 + (κ1 − κ2) ·dummy_pa1 + 

(θ1 − θ6) ·dummy_cl1 + (θ2 − θ6) ·dummy_cl2 + (θ3 − θ6) ·dummy_cl3 + 

(θ4 − θ6) ·dummy_cl4           +        (θ5 − θ6) ·dummy_cl5       +        ξ 

Dado que los modelos son equivalentes, se tiene que: 

γ1 = a1 – a2  β1 = b1 – b4 ω1 = c1 – c5 ζ1 = d1 – d3 ρ1 = e1 – e4 χ1 = f1 – f4 

β2 = b2 – b4 ω2 = c2 – c5  ζ2 = d2 – d3 ρ2 = e2 – e4 χ2 = f2 – f4 
β3 = b3 – b4 ω3 = c3 – c5   ρ3 = e3 – e4 χ3 = f3 – f4 

    ω4 = c4 – c5      

        

δ1 = g1 – g5  φ1 = h1 – h5 κ1 = i1 – i2 θ 1 = j1 – j6 

δ2 = g2 – g5  φ2 = h2 – h5   θ 2 = j2 – j6  

δ3 = g3 – g5  φ3 = h3 – h5   θ 3 = j3 – j6     
δ4 = g4 – g5 φ4 = h4 – h5   θ 4 = j4 – j6 

      θ 5 = j5 – j6 

 

 

 
a1 +a2 = 0; b1 +b2 +b3 +b4= 0; c1 +c2 +c3 +c4 +c5= 0; d1 +d2 +d3 = 0; e1 +e2 +e3 +e4 = 0; f1 +f2 +f3 +f4 = 0; g1 +g2 
+g3 +g4 +g5 = 0; h1 +h2 +h3 +h4 +h5 = 0; i1 +i2 = 0; j1 +j2 +j3 +j4 +j5 + j6= 0 

α = l + a2 + b4 + c5 + d2 + e4 + f4 + g5 + h5 + i2 + j6 
 

Fuente: Elaboración propia a través de Crecente (2009). 
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4.3. PRINCIPALES HIPÓTESIS DE ESTUDIO 

Estas spin- offs y startups generan flujos de efectivo limitado, por ello muchas de estas nuevas 

empresas deben confiar en fuentes externas de capitalización; como son el financiamiento 

bancario en menor medida y en mayor medida el capital riesgo y las ayudas a la innovación 

estatales y europeas como el ICO y ENISA para sobrevivir. Particularmente, estas pequeñas y 

jóvenes empresas emergentes, a menudo, tienen limitaciones financieras (Hallberg, 2000; 

Banco Mundial, 2004; Angelini y Generale, 2008). Un factor importante para estas dificultades 

primarias en el acceso al crédito es la información asimétrica; información entre los 

emprendedores y los inversores externos (Stiglitz y Weiss, 1981; Binks y Ennew, 1996). Sin 

embargo, el grado de asimetría debe disminuir con la edad de la empresa. Es más, con el 

aumento de la edad de las empresas, los inversores externos obtienen más información sobre 

la calidad de una empresa y pueden ajustar los términos de los contratos de financiación. Por lo 

tanto, las empresas más maduras, tienen menos costes a la entrada de capital externo, por lo 

que los préstamos deberías ser menos limitados (Brito y Mello, 1995). En consecuencia, el 

impacto de las barreras financieras en el éxito de la empresa debería disminuir cuando más edad 

tiene las empresas de la muestra estudiada. Aquí ahonda una de las hipótesis principales de este 

capítulo de la investigación:  

Hipótesis 1: el impacto de las restricciones financieras en el desarrollo de nuevas empresas 

tecnológicas disminuye con el aumento de la edad. Es decir, cuantos más años mejor acceso al 

financiamiento externo.  

Para ello analizaremos en un primer paso, si las restricciones financieras afectan a la 

supervivencia de las nuevas empresas tecnológicas en los primeros años (Serio et al., 2020). En 

un segundo paso, analizamos el desarrollo del efecto de las barreras financieras en las empresas 

cuando éstas crecen comparadas con las empresas del grupo de control. 

Otra hipótesis principal referida al estudio está altamente correlacionada con los términos de 

rentabilidad económica en el activo corriente de las empresas tecnológicas, y sí la liquidez 

obtenida al principio del arranque del negocio para poner en marcha la circulación del activo 

corriente tiene que ver con la financiación asentada sobre el intangible que poseen este tipo de 

empresas en forma de transferencia de conocimiento que derivan hacia el mercado en mayor 

medida. Por lo que la hipótesis queda formulada de la siguiente manera: 

Hipótesis 2: la proporción de inmovilizado inmaterial frente al activo no corriente de este tipo 

de empresas tecnológicas es utilizado como aval para conseguir liquidez haciendo a la empresa 

no depender de la rentabilidad económica inicial en contraste con las empresas del grupo de 

control. Así definimos que estas empresas de base tecnológica arrancan con los fondos propios 

de las mismas basados en estudios de caso hechos por el capital riesgo, subvenciones y ayudas 

y no por historial crediticio personal o de la empresa. Esto a su vez debería estar correlacionado 

con el endeudamiento y la rentabilidad económica de la empresa negativamente.  

Para ello centraremos el análisis en ver de donde proviene la liquidez conseguida por estas 

empresas al inicio de su actividad comparadas con las empresas del grupo de control. 
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4.4. DESCRIPTIVOS Y ANÁLISIS DE COMPORTAMIENTOS Y EFICIENCIA DE SPIN-OFFS 

UNIVERSITARIAS Y STARTUPS NO UNIVERSITARIAS, 2014- 2018. 

En los siguientes apartados se trata de establecer un análisis de comportamiento y eficiencia de 

la población muestra comparada con un grupo de control. En primer lugar, se analizan los ratios 

de eficiencia empresarial (rentabilidad económica, financiera y liquidez general). 

 

4.4.1. Ratios de composición de la estructura del capital económico 

El ciclo de vida de la empresa incide en el valor de la rentabilidad financiera. Así, durante los dos 

primeros años de vida de la actividad empresarial es cuando se produce la mayor optimización 

de los fondos propios en el caso del grupo de control, mientras que en la muestra, la potencia 

de la propiedad intelectual, patentes, etc., es decir, el valor de los intangibles mantiene la 

rentabilidad financiera de forma constante, situándose en valores del 5%, mientras que en el 

grupo de control observamos como desciende. Por el contrario la rentabilidad económica, 

muestra un comportamiento opuesto al de la rentabilidad financiera, al incrementar de manera 

paulatina su eficiencia económica, así como la progresiva adaptación de la estructura productiva 

de la empresa a sus niveles de ventas y consumos. Sin embargo, en el caso de la muestra de 

spin- offs y startups, aunque la rentabilidad económica puede descender en el mismo periodo, 

con un ligero repunte en 2018 situándola en valores cercanos al 1%, la liquidez general aumenta. 

Esto tiene su explicación, en que, aunque la muestra de empresas de base tecnológica, aún en 

ese período no produzca rentabilidad, la liquidez se mantiene en valores cercanos al 2, por sus 

pocos gastos de estructura, por la facilidad de conseguir endeudamiento, subvenciones, ayudas 

y capital riesgo a través del aval que le producen su inmovilizado inmaterial. Estos indicadores 

se muestran en el Gráfico 4.5. 

Gráfico 4.5: Ratios sobre la estructura del capital económico. Rentabilidad económica (%), 

rentabilidad financiera (%) y liquidez. 

 

Fuente: Elaboración propia. 



JESÚS NIETO GONZÁLEZ 

 
253 

Por tanto, el proceso de aprendizaje que va adquiriendo el empresario en la gestión de sus 

recursos influye de manera notable en la evolución de la rentabilidad económica y de la 

rentabilidad financiera en el caso del grupo de control, dividiendo en términos de rentabilidad, 

el riesgo empresarial, a la mitad. Mientras que en la muestra, mientras adquieren ese 

conocimiento de forma más lenta, y afinan su tecnología para encontrar el valor empresarial, se 

ayudan de capitalizaciones que les ofrece su contexto especial de tecnología para establecerse 

poco a poco, haciendo que en términos de rentabilidad económica y financiera, no se aprecien 

casi cambios en todo el recorrido temporal.  

 

 

4.4.2. Ratios explicativos de la rentabilidad  

Se presenta en el Gráfico 4.6 el margen de beneficio, obtenido a través de la diferencia de 

ingresos menos costes dividido entre ingresos, en el caso de la muestra tiene una tendencia a la 

baja, debido a que estas empresas altamente tecnológicas continúan invirtiendo su beneficio 

para crecer más y de este modo pagar menos impuestos con el cierre del año. Esto es debido a 

que por ley del Impuesto de Sociedades (IS), las empresas españolas pagarán a la Hacienda 

Pública solo el 14% del IS correspondiente al beneficio empresarial el primer y el segundo año 

de su primer IS positivo. Después se pasa a pagar la normalidad que se sitúa de un 28% hacia 

arriba, según el tramo de beneficios que de la empresa. Es por ello que las empresas de la 

muestra prefieren no dar beneficios a partir del tercer año de beneficio positivo, transformando 

ese beneficio en gasto para hacer crecer la empresa.  

Las empresas del grupo de control en este caso tienen un comportamiento lineal, con un mayor 

margen de beneficio, debido a que estas empresas, que invierten menos en I+D, apuestan por 

una sostenibilidad basada en dar resultados que convenzan a sus acreedores y sus socios de 

forma inmediata.  

Conviene señalar que en las empresas de la muestra no hay esas presiones por dar un margen 

de beneficio superior al 2%, sólo, eso sí, en los primeros años, para convencer en rondas de 

inversión de capital riesgo.  

Gráfico 4.6: Ratios de margen de beneficio (%). 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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4.4.3. Ratios de composición de la estructura del capital financiero 

El análisis de los ratios de composición de la estructura del capital financiero (capital procedente 

del endeudamiento, subvenciones, donaciones y legados), nos revela a su vez la estructura del 

capital económico de las empresas estudiadas. 

Vemos en el endeudamiento, que ambos casos (control y muestra) tienen una tendencia 

descendente a lo largo de los años del periodo. Sin embargo, en las subvenciones, donaciones y 

legados, se nos da la procedencia de la deuda que poseen las empresas de la muestra sin obtener 

ingresos de su actividad empresarial propiamente dicha, que está por encima de la mediana de 

las empresas españolas. Aquí se observa, como esa deuda proviene de la garantía que produce 

su inmovilizado inmaterial y su red de contactos para conseguir subvenciones y ayudas 

procedentes de proyectos europeos, estatales y autonómicos y, por otro lado, la facilidad para 

incorporar capital riesgo a sus empresas a través de rondas de inversión. En definitiva, 

observamos una distorsión de valores de casi cinco veces más en el caso de la tendencia de las 

empresas que componen la muestra dentro de sus valores medianos. Estos análisis se muestran 

en el Gráfico 4.7. 

Gráfico 4.7: Ratios sobre la estructura del capital financiero. Endeudamiento (%), subvenciones 

y provisiones a largo plazo (m€). 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Por tanto, el proceso de obtención de deuda en el caso del arranque de las empresas que 

componen la muestra consiste en avalar con la tecnología para conseguir el dinero necesario 

para el arranque, mientras que en las empresas del grupo de control se arranca primero para 

conseguir la liquidez necesaria a través de la deuda, para así obtener el endeudamiento que les 

otorga credibilidad y fuerza para expandirse en el mercado.  

 

 

4.4.4. Ratios indicadores de explotación del ciclo productivo  

Las ratios que se utilizan para este análisis están relacionadas con la forma en la que la empresa 

lleva a cabo su gestión comercial con sus deudores y acreedores, aprovechando la denominada 

financiación espontánea. El ratio deudores sobre cifra de negocios indica el tiempo que la 

empresa tarda en cobrar a sus clientes, mientras que el ratio que relaciona acreedores respecto 

consumos de explotación supone una aproximación al crédito de provisión. Esto es, el tiempo 

que la empresa difiere el pago de sus obligaciones comerciales. Para los valores medianos, la 

evolución durante el periodo 2014- 2018 se muestra en el gráfico 4.8. 
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La primera ratio muestra la política de relación con los clientes de la empresa. En la etapa de 

introducción de la empresa en el mercado, de forma paralela a las estrategias de marketing, los 

esfuerzos deben dirigirse en dar a conocer los productos y conceder facilidades de pago a los 

clientes. Las empresas que más dilatan el tiempo de cobro son las de la muestra con periodos 

que van de 100 a 120 días de demora. Son las empresas que a su vez reciben más ayudas 

públicas. Por el contrario, el grupo de control, en el período de arranque de los dos primeros 

años sitúan sus latencias del cobro entre 70 y 80 días, mientras que en los tres últimos años lo 

reduce a 60 días de media (asentarse en el mercado).  

Gráfico 4.8: Ratios sobre rotación de stock. Período de cobro y período de crédito (días). 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Las ratios acreedores entre consumos de explotación presenta un comportamiento contrario. 

En los momentos constitutivos de la empresa los proveedores apenas dan margen para pagar 

sus obligaciones, pero a partir que la empresa empieza a establecer contactos más frecuentes 

con sus proveedores el periodo de pago se incremente, pero no de forma considerable. De 

hecho, las empresas de la muestra son obligadas a pagar casi en el acto, sin margen para hacerlo 

de forma dilatada a lo largo de todos los años del periodo estudiado. Mientras que las empresas 

del grupo de control tienen una tendencia al alza en concesión de periodo de crédito al final del 

periodo.  

Un análisis por tamaño empresarial ratifica estadísticamente que a mayor dimensión mayor es 

el plazo de cobro concedido a los clientes y menores son las facilidades de pago concedidas por 

los proveedores. En el caso de los sectores, en el caso del grupo de control el sector otros es el 

que más periodo de crédito posee, mientras que en la muestra es el sector sanitario, destacando 

sobremanera, situándose en periodos de entre 50 y 80 días en el rango de tiempo estudiado.  

 

 

4.4.5. Ratios relacionados con Cash Flow 

Esta apartado está formado por una ratio que conviene tener en cuenta en el caso de las 

empresas de base tecnológica de la muestra. Ya que éstas tienen un gran activo no corriente 

formado por un gran valor de inmovilizado intangible. Esta ratio, por lo tanto, está compuesta 

por una división del inmovilizado intangible entre el activo no corriente, y pretende encontrar 

por qué este tipo de empresas posee tanta liquidez, que extraña a simple vista, a principios de 

sus aventuras empresariales. Su poder de aval y credibilidad radica en su tecnología por explotar 

y la utilizan para vender su discurso en subvenciones y ayudas, proveniente sobre todo de 

fondos ICO y de manos privadas (business angel). 
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En el Gráfico 4.9 en primer lugar tenemos el valor del inmovilizado intangible respecto 

contrastado con el valor del inmovilizado material. Esto es comparar, los bienes intangibles 

(patentes, licitaciones, propiedad intelectual, diseños de utilidad, invenciones, etc.) con los 

bienes de estas empresas. Mientras que el valor de los bienes intangibles en la muestra es muy 

superior, demuestra la consecución de la liquidez inicial a través de subvenciones y capital riesgo 

(reduciendo así el endeudamiento, casi imposible de conseguir porque la empresa no cuenta 

con historial bancario), que se sitúa en una mediana de 150 mil€ en el primer año de arranque 

de este tipo de empresas de la muestra. Por el contrario, en cuanto a inmovilizado material, las 

empresas del grupo de control destacan sobre manera, debiendo adquirir, por no contar con la 

ayuda de clústers de alojamiento, bienes que deben inventariar, mientras que las empresas de 

la muestra carecen de estas cargas tan sumamente sustanciales en el grupo de control. 

Así, los fondos propios, se sitúan muy por encima de las empresas del grupo de control, porque 

es dinero que obtienen de avalar con sus bienes intangibles y obteniéndolo, incorporando socios 

al proyecto sin aumentar su endeudamiento. Por lo que la respuesta del fondo de maniobra es 

muy superior en los primeros años, alineándose a partir del quinto año con las empresas del 

grupo de control. Muchas veces tienen que avalar sus fundadores con sus propiedades 

personales y no empresariales. De esta manera, los valores del activo total en los balances 

anuales de estas empresas del grupo de control van de menos a más, mientras que en las 

empresas de la muestra es una constante, porque ya cuentan con activos que les da el I+D que 

practican en su transferencia de conocimiento al mercado. Al final del periodo estudiado se 

tienden a igualar con unas líneas de crecimiento paralelo. Sin embargo, en el caso del activo no 

corriente, en el caso de la muestra, comienzan en los primeros años muy arriba porque 

provienen de los intangibles que componen en el momento del arranque la transferencia de 

conocimientos. Observamos a medida que pasa el periodo estudiado, que las empresas del 

grupo de control lo aumentan por el enriquecimiento en material para la empresa como pueden 

ser, bienes muebles, útiles, equipos, máquinas, terrenos, etc. 

 

Gráfico 4.9: Ratios relacionados con la gestión o actividad. Inmovilizado / activo no corriente 

(%). 

  

Fuente: Elaboración propia. 

Para terminar, en una comparación en el ratio de inmovilizado inmaterial entre el activo no 

corriente que componen estas empresas, vemos una distorsión extrema entre las empresas de 

la muestra y el grupo de control, donde queda constatado el poder de innovación y transferencia 

de conocimiento de estas empresas de la muestra, y su poder para conseguir a partir de ello 

financiación para sus proyectos y andadura inicial empresarial.  
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4.4.6. Análisis de comportamientos empresariales 

En presente apartado, se trata de establecer una comparación mediante contrastes estadísticos 

que nos mostrarán la significación ANOVA para cada uno de los casos, es decir, por un lado, se 

prueba que las medias de las dos poblaciones son iguales, y por otro lado se evalúa la 

importancia de uno o más factores al comparar las medias de la variable de respuesta en los 

diferentes niveles de los factores, estableciendo si los grupos son homogéneos o heterogéneos 

entre sí. En estos contrastes, estratificados por tipo de muestra, pertenencia a sector y tamaño 

empresarial, se establece la heterogeneidad de los grupos de la comparación, siendo 

homogéneos si no existiera significatividad. El análisis presenta una ficha para cada ratio a 

estudiar dentro de los grupos establecidos en la metodología (rentabilidad económica, 

endeudamiento, ingresos de explotación e inmovilizado / activo no corriente) en la que se 

analiza la media, mediana y varianza para cada tabulación entre muestras, sectores o tamaños. 

 

 

A) Rentabilidad económica: resultados y componentes 

La ratio de rentabilidad económica (Tabla 4.3) es altamente significativo en sus valores medianos 

de todo el periodo, mostrando la gran diferencia de rentabilidad económica entre el grupo de 

control que la sitúa en 4,5 puntos frente a los 0,22 de la muestra estudiada. Pero, sin embargo, 

la rentabilidad financiera y liquidez son contrarias a la rentabilidad económica, mostrándose en 

los valores de la muestra muy superior al grupo de control. 

Tabla 4.3: Rentabilidad económica. Media, mediana, desviación y significatividad. Comparación 

entre muestra y grupo de control. 

Fuente: Elaboración propia. 

Por grupos Mediana del periodo Desv. Periodo 

Grupo Control 4,508 31,04880286

Grupo Muestra 0,22 27,94369305

Significación ANOVA 0,00

Sectores Control Muestra Control Muestra Control Muestra

CNAE 63 TICs 186 48 0,213 -0,53525 48,0937949 30,79974649

CNAE 69 Act. Jurídicas 52 12 13,2705 1,1305 25,5584664 29,35927727

CNAE 85 Educación 18 4 1,554 -2,765 30,083442 25,28739938

CNAE 86 Act. Sanitarias 70 16 8,9615 -0,2905 25,010097 5,8135

CNAE OTROS 100 292 72 4,95925 0,073 21,5507615 21,83944516

Significación 0,00 0,56517414

Grupos Homogéneos 1,3,5 todos iguales

3,5,4,2

Tamaños Control Muestra Control Muestra Control Muestra

1 155 25 5,2 -1,4225 19,0324991 45,74666659

de 2 a 5 181 60 4,492 -0,94975 31,9249856 23,51357045

de 6 a 10 95 29 1,966 2,338 42,605146 21,30684487

10 o más 187 38 4,392 1,308 30,4581132 17,33589472

Significación 0,02241317 0,01076837

Grupos Homogéneos 3,4,2 1,2

4,2,1 2,4,3

Rentabilidad económica 

Casos Mediana del periodo Desv. Periodo 

Rentabilidad económica 

Casos Mediana del periodo Desv. Periodo 

152

618

Casos 

Rentabilidad económica 
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Lo cual deja entrever que este tipo de empresas debemos observarlas desde un paradigma 

delicado y específico, ya que no tienen un comportamiento de empresas al uso y normalizado 

en el standard de la mayoría de las empresas que componen el panorama español, como 

podemos ver en el grupo de control elegido.  

También observamos diferencias significativas entre los grupos que componen los sectores 

estudiados. Se deduce que hay significatividad entre los sectores estudiados del grupo de 

control 63 (TICs), 85 (educación) y 100 (otros) con valores comparativos de 0,2%, 1,5% y 4,95% 

respectivamente, siendo las categorías por sectores del grupo de control que menos crecen en 

rentabilidad económica y los que tienen un comportamiento más similar con la tendencia de sus 

homólogos en la muestra. Sin embargo, aunque la tendencia es parecida, los valores no son 

iguales, situándose en una línea casi recta a lo largo del periodo unos 5 puntos superior a la 

media. Por otro lado, entre los sectores del grupo de control 69 (acts. Jurídicas), 85 (educación), 

86 (acts. Sanitarias) y 100 (otros), con valores medianos 13,2%, 1,5%, 8,9% y 4,9%, son los que 

tienen la tendencia al alza en rentabilidad económica. 

Observamos que el sector de las TICs es el más rentable en ambos casos, aunque hay una 

diferencia de diez puntos entre el grupo de control y la muestra. En este caso la rentabilidad 

económica siempre es superior en el grupo de control pero en cambio la liquidez y rentabilidad 

financiera es inferior. 

En el Gráfico 4.10 los valores medianos de la rentabilidad económica observan una tendencia a 

la alza en el último año del periodo estudiado, pero esa subida aún no es suficiente para 

considerar a una empresa rentable. En comparación con las empresas del grupo de control las 

empresas de la muestra no ofrecen un atractivo primario a los posibles préstamos que puedan 

salir de índoles privadas como bancos (por carecer de historial crediticio), sino que son más un 

atractivo para agentes de capital riesgo que quieren realizar una apuesta. Haciendo una 

suposición, este tipo de empresas de la muestra pueden llegar incluso a morir en vida por no 

conseguir unos objetivos estandarizados de rentabilidad económica y a priori formar parte de la 

meritocracia del profesorado universitario y de emprendedores que les falta formación en 

empresa y no saben ver el enfoque decisorio que es necesario para poder aceptar riesgos y llevar 

la empresa a buen puerto.   

Gráfico 4.10: Resumen de mediana de rentabilidad económica temporal por sectores. 

Fuente: Elaboración propia. 

En el caso de la segmentación del Gráfico 4.11 por tamaño empresarial, encontramos en el grupo 

de control una tendencia de rentabilidad lineal, exceptuando las empresas que van de 2 a 5 

empleados que tienen una fuerte subida de cinco puntos a lo largo del segundo año de vida. En 

los dos casos (de muestra y grupo de control) los valores son altamente significativos, 

encontrando grupos homogéneos en los casos de tamaño empresarial 3, 4 y 2 (de 6 a 10 
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empleados, más de 10 empleados y de 2 a 5 empleados); 4, 2 y 1 ( más de 10 empleados, de 2 a 

5 empleados y unipersonal) (para el grupo de control) y, 1 y 2 (unipersonal y de 2 a 5 empleados); 

2, 4 y 3 (de 2 a 5 empleados, más de 10 empleados y de 6 a 10 empleados) (para la muestra). 

Esto se ve reflejado en las empresas del grupo de control de entre 2 y 5 empleados como las 

más rentables mientras que en el caso de la muestra lo son las empresas de más de 10 

empleados. Las empresas unipersonales tienen una tendencia a la baja en rentabilidad 

económica por falta de crecimiento, mientras que las empresas unipersonales de la muestra 

tienen una tendencia contraria y al alza. En general volvemos a encontrar valores de rentabilidad 

económica muy por debajo de los estándares que marca el grupo de control para cada uno de 

los tamaños. 

Gráfico 4.11: Resumen de mediana de rentabilidad económica temporal por tamaño. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

B) Endeudamiento: resultados 

En la Tabla 4.4 se muestra que el ratio de endeudamiento es altamente significativo en la 

comparación entre el grupo de control y la muestra de empresas tecnológicas. Por un lado, 

vemos entre la segmentación por sectores que no se observa significatividad entre las distintas 

muestras de forma individual, pero sí se observan distanciamiento en los valores del 

endeudamiento a lo largo del periodo estudiado de las empresas que componen los dos grupos. 

El ratio de endeudamiento más igual por sectores lo muestra el sector 69 proveniente de las 

acts. jurídicas y de consultoría con un valor de 66,3% en ambos casos. Pero estudiando los 

sectores por separado observamos en el Gráfico 4.12 las distorsiones provenientes de la 

formación del capital de estas empresas. 
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Tabla 4.4: Endeudamiento. Media, mediana, desviación y significatividad. Comparación entre 

muestra y grupo de control. 

Fuente: Elaboración propia. 

Gráfico 4.12: Resumen de mediana de endeudamiento temporal por sectores. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Estudiando cada sector por separado y comparado, siempre, con el grupo de control, 

encontramos que el sector de las TICs tiene un valor para la muestra descendiente, que se sitúa 

en un 52%, comenzando con valores aproximados al 70% en sus primeros años de vida. Es el 

sector que comienza con deudas provenientes de préstamos bancarios y que más facilidad tiene 

para establecer deudas a corto plazo con proveedores. Comparado con su grupo de control 

obtiene unos resultados muy parecidos a lo largo del periodo. Por otro lado, el sector de acts. 

jurídicas se sitúa en valores de endeudamiento ligeramente menores a lo largo del periodo, 

acompañado del sector educación, acts. Sanitarias y otros. El endeudamiento en general es 

menor en valores medianos, pero vislumbrando los sectores por separado la tendencia de cada 

Por grupos Mediana del periodo Desv. Periodo 

Grupo Control 71,9815 42,94752597

Grupo Muestra 69,378 47,03008183

Significación ANOVA 0,02057425

Sectores Control Muestra Control Muestra Control Muestra

CNAE 63 TICs 186 48 65,28475 52,09075 43,3918054 60,8516206

CNAE 69 Act. Jurídicas 52 12 66,3795 66,295 38,6500325 44,28184622

CNAE 85 Educación 18 4 75,684 67,951 29,0485575 42,19331145

CNAE 86 Act. Sanitarias 70 16 64,842 32,962602

CNAE OTROS 100 292 72 69,378 52,0625 41,0635771 34,05796539

Significación 0,66931663 0,553775307

Grupos Homogéneos

Tamaños Control Muestra Control Muestra Control Muestra

1 155 25 72,196 61,384 43,0665184 46,85567704

de 2 a 5 181 60 65,15 49,08175 47,2869547 40,32233311

de 6 a 10 95 29 76,868 54,103 43,258652 67,93769514

10 o más 187 38 72,228 68,0485 37,7334296 32,56336587

Significación 0,57747473 0,230051021

Grupos Homogéneos

Casos Mediana del periodo Desv. Periodo 

Endeudamiento

Casos Mediana del periodo Desv. Periodo 

todos iguales

todos iguales

152

618

Casos 

Endeudamiento

Endeudamiento
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uno de ellos es menor excepto salvedades, como en el sector acts. sanitarias, donde en el 2017 

se acerca a valores medianos del 85%. 

Gráfico 4.13: Resumen de mediana de endeudamiento temporal por tamaño. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

En el Gráfico 4.13 encontramos que la tendencia del grupo de control dividido por tamaños 

empresariales es significativa, ya que los valores se sitúan en rangos de entre el 60 y el 80% de 

dependencia de endeudamiento, mientras que en la muestra la tendencia para las empresas de 

entre 2 y 5 empleados y de más de 10 empleados se sitúa en valores de entre el 50 y 60% de 

endeudamiento, para empresas de 6 a 10 empleados en valores de entre el 40 y 50% y para 

empresas unipersonales se sitúa en valores del 90% para caer a partir del segundo año y volver 

a subir a los mismos valores iniciales a partir del cuarto año. Estas empresas unipersonales de la 

muestra son las que más llaman la atención, casi todas pertenecen a spin- offs universitarias y 

puede deberse a una pérdida de rumbo en la transferencia del conocimiento al mercado por 

falta de experiencia del emprendedor y estar desde la tranquilidad de un puesto fijo en la 

universidad.  

Por lo que el endeudamiento de la muestra es más bajo que en el grupo de control, ratificando 

que el endeudamiento de estas empresas de la muestra proviene de subvenciones, donaciones, 

ayudas de familiares y amigos, capital riesgo y consecución de capital a través de créditos como 

ICO y ENISA para el emprendimiento y la innovación.  

 

 

C) Ingresos de explotación: resultados y componentes 

En la Tabla 4.10 sobre los valores de los ingresos de explotación comparados entre el grupo de 

control y las empresas de base tecnológica se observa que no hay diferencias significativas en 

cuanto a la mediana general de los ingresos de explotación comparando los valores de la 

muestra. 

En el estudio por sectores se analiza, también, que no hay diferencias significativas entre los 

sectores de cada grupo de muestra estudiado, por lo que se produce una homogenización de 

todos los sectores. De igual modo ocurre en la tabulación de las empresas por tamaños, donde 

se considera según la significación ANOVA que todos los grupos de la clasificación son 

homogéneos.  
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Tabla 4.5: Ingresos de explotación. Media, mediana, desviación y significatividad. Comparación 

entre muestra y grupo de control. 

Fuente: Elaboración propia. 

Gráfico 4.14: Resumen de mediana de ingresos de explotación temporal por sectores. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

En cuanto a los sectores (Gráfico 4.14), los ingresos de explotación de este tipo de empresas de 

la muestra son ligeramente inferiores a los que consigue el grupo de control en sus primeros 

años de vida, igualándose en pendiente de crecimiento al final del periodo. Destaca por un lado 

el comportamiento del sector acts. sanitarias, donde observamos que los ingresos de 

explotación son bastante más altos en la muestra de empresas tecnológicas estudiada. El fuerte 

arraigo en las actividades de I+D y las facilidades a tener instalaciones de última generación 

dependientes de las universidades o los clústers de alojamiento, infiere una cierta ventaja en 

material y tecnología que les hace falta para realizar su trabajo comparado con las empresas del 

grupo de control, de aquí que se vean resultados tan diferenciados en los ingresos de 

explotación. Por otro lado, el sector “otros” (integrado, sustancialmente, por ingeniería y 

Por grupos Mediana del periodo Desv. Periodo 

Grupo Control 370,1450025 38603,94656

Grupo Muestra 298,322185 7461,497607

Significación ANOVA 0,76150514

Sectores Control Muestra Control Muestra Control Muestra

CNAE 63 TICs 186 48 423,45632 159,25633 81940,194 12131,70681

CNAE 69 Act. Jurídicas 52 12 415,68837 159,15857 71452,8249 3821,182527

CNAE 85 Educación 18 4 340,68726 344,8598375 605,780991 5851,700423

CNAE 86 Act. Sanitarias 70 16 379,83747 78,413655 1080,54076 0

CNAE OTROS 100 292 72 371,198 196,893755 5052,73013 3016,344916

Significación 0,44169288 0,9144672

Grupos Homogéneos

Tamaños Control Muestra Control Muestra Control Muestra

1 155 25 338,8699025 85,91333 76823,8618 731,2201003

de 2 a 5 181 60 377,381189 355,495775 502,077133 5113,840812

de 6 a 10 95 29 383,545995 126,63614 1969,47613 441,3155222

10 o más 187 38 368,77202 171,27086 2012,92398 4655,653724

Significación 0,36929265 0,466464001

Grupos Homogéneos

Casos Mediana del periodo Desv. Periodo 

Ingresos de Explotación

Casos Mediana del periodo Desv. Periodo 

todos iguales

todos iguales

152

618

Casos 

Ingresos de Explotación

Ingresos de Explotación
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comercio al por mayor) es el que menos ingresos de explotación consigue en comparación con 

su grupo de control, debido a que en los primeros años de vida este tipo de empresas intentan 

diseñar bien su valor añadido antes de salir al mercado. Esto se deduce a que al final del periodo 

es el sector que más rentabilidad económica produce. 

En cuanto a la distribución de empresas por tamaños se observa que las empresas de más 

empleados, en ambos casos son las que más ingresos de explotación producen, teniendo una 

trayectoria al final del periodo mucho más pronunciado en las empresas estudiadas de la 

muestra. En los demás tamaños el comportamiento es similar y podemos decir, que el 

comportamiento en este indicador es equivalente entre las empresas de la muestra y el grupo 

de control. 

 

D) Inmovilizado intangible / Activo no corriente: resultados y componentes 

En la Tabla 4.6 se indica que el valor de los intangibles es altamente significativo y dentro del 

activo no corriente de las empresas de la muestra ronda el 57%, mientras que para empresas al 

uso del grupo de control, solamente representa el 4,5%. Esto reafirma la conclusión de las 

formas de conseguir financiación para estas empresas, además de subvenciones y ayudas 

dedicadas a proyectos e innovación.  

Sin embargo, aunque se encuentra significatividad en la sectorización del grupo de control, las 

demás significatividades por tamaños y sectorización de la muestra no son representativas, 

comportándose los grupos de forma homogénea. 

Tabla 4.6: Inmovilizado inmaterial / Activo no corriente. Media, mediana, desviación y 

significatividad. Comparación entre muestra y grupo de control. 

Fuente: Elaboración propia. 

Por grupos Mediana del periodo Desv. Periodo 

Grupo Control 0,04501275 0,349812747

Grupo Muestra 0,567518497 0,356800087

Significación ANOVA 0,00

Sectores Control Muestra Control Muestra Control Muestra

CNAE 63 TICs 186 48 0,028213393 0,688920883 0,3210238 0,367328964

CNAE 69 Act. Jurídicas 52 12 0,019941111 0,541535339 0,30122277 0,326790893

CNAE 85 Educación 18 4 0,108186027 0,173737418 0,22928794 0,359998186

CNAE 86 Act. Sanitarias 70 16 0,003778736 0,31495614

CNAE OTROS 100 292 72 0,06085678 0,461728832 0,34391303 0,371881318

Significación 0,01209552 0,45696514

Grupos Homogéneos

Tamaños Control Muestra Control Muestra Control Muestra

1 155 25 0,086774823 0,708741096 0,36089341 0,14657463

de 2 a 5 181 60 0,331875712 0,159682428 0,37539959 0,357570926

de 6 a 10 95 29 0,036139737 0,550397048 0,30356161 0,350967991

10 o más 187 38 0,060860803 0,23017724 0,3448113 0,385758966

Significación 0,57726074 0,43722293

Grupos Homogéneos

Casos Mediana del periodo Desv. Periodo 

Inmovilizado Inmaterial / Activo no Corriente

Casos Mediana del periodo Desv. Periodo 

todos iguales

todos iguales

152

618

Casos 

Inmovilizado Inmaterial / Activo no Corriente

Inmovilizado Inmaterial / Activo no Corriente
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En el Gráfico 4.15, observamos como la tendencia del grupo de control es a la baja, exceptuando 

la leve bajada que se provoca en el sector TICs. Esto se debe a que las empresas del grupo de 

control poseen al principio más peso en este ratio porque avalan su liquidez con las posesiones, 

por el hecho de no poseer historial bancario. Sin embargo, en la muestra, en todos los casos de 

sectores, y más pronunciado en el sector de acts. sanitarias, se produce un ligero crecimiento 

desde el principio del periodo hasta el final. Dando por supuesto, que los valores de este ratio 

de la muestra está en cifras medianas casi un 50% por encima de los resultados del grupo de 

control.  

Gráfico 4.15: Resumen de mediana de Inmovilizado inmaterial / Activo no corriente temporal 

por sectores. 

Fuente: Elaboración propia. 

En el Gráfico 4.16, la tendencia del grupo de control para todo tipo de tamaño de empresa es a 

la baja a medida que pasa el tiempo del periodo estudiado, sin embargo, en las empresas de la 

muestra para todo tipo de tamaños empresariales es conserva una trayectoria a la alza llegando 

incluso a ser en las empresas de entre 6 y 10 empleados con valores del 80%. Se denota que en 

las empresas unipersonales hay una tendencia en “V” que coincide justo con el abandono del 

clúster de alojamiento, donde este tamaño de empresas se ve obligada a invertir en inmovilizado 

inmaterial para hacer crecer sus recursos y seguir desarrollando sus actividades claves que les 

generan ese valor añadido que venden. 

Gráfico 4.16: Resumen de mediana de Inmovilizado inmaterial temporal por tamaño. 

Fuente: Elaboración propia. 
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4.5. OTROS DATOS DE INTERÉS. 

4.5.1. Exportador / Importador 

El INE en su clasificación del DIRCE nos muestra los valores del 2018 donde el 9.4% de las 

empresas del total de todos los sectores nacieron y el 7.9% murieron. Pero en el caso de las 

startups el GEM 2018, éste muestra que la tasa de defunción de las startups cae hasta 1 de cada 

4 en 2018. 

La actividad exterior sigue siendo una asignatura pendiente en la economía española. Somos un 

país más importador que exportador según las estadísticas, pero eso está cambiando. La 

siguiente Tabla 4.7 muestra que las Startups de base tecnológica frente al grupo de control tiene 

mejores valores tanto de exportación como de importación, aun siendo niveles bajos.  

Tabla 4.7: Comparación empresas exportadoras e importadoras entre grupo de control y 

muestra. 

Fuente: Elaboración propia. 

El sector que más exporta es el de Actividades jurídicas, servicios financieros, bancarios, 

comercio al por menor, siendo también el que más importa. Seguido está el sector de las TICs. 

En el otro extremo encontramos con un 0% de actividad exterior a los sectores de la educación 

y actividades sanitarias.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

exportadoras % importadoras % exp/imp % no actividad exterior Totales

Grupo control 7 1% 15 2% 28 5% 568 618

Muestra 14 9% 8 5% 11 7% 119 152

Grupo control 1 1% 2 1% 7 4% 183 186

Muestra 5 10% 2 4% 4 8% 41 48

Grupo control 0 0% 0 0% 3 6% 52 52

Muestra 4 33% 3 25% 3 25% 5 12

Grupo control 0 0% 0 0% 3 17% 18 18

Muestra 0 0% 0 0% 0 0% 4 4

Grupo control 0 0% 2 3% 4 6% 68 70

Muestra 0 0% 0 0% 0 0% 16 16

Grupo control 6 2% 11 4% 11 4% 275 292

Muestra 5 7% 3 4% 4 6% 64 72
100 Otros 5

69 Act. 

Jurídicas
2

85 Educación 3

86 Act. 

Sanitarias
4

CNAE

63 TICs 1

Actividad exterior
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4.5.2. Decesos en los últimos dos años 

Nuestra muestra en particular (Tabla 4.8), en comparación con su grupo de control, nos da como 

resultado, en el transcurso de 2 años (2017- 2018) manejando los datos de SABI, que las startups 

perecen en más cantidad (7%) frente al 2% del grupo de control.  

El sector más afectado es las actividades jurídicas, gestión, consultoría empresarial, actividades 

financieras y bancarias. Sin embargo, el que goza de mayor salud es el de las actividades 

sanitarias donde la balanza es totalmente contraria al grupo de control, es decir la muestra tiene 

menos decesos. Posiblemente, esto es debido a que estas empresas tienen menos presión para 

salir al mercado, por lo que se financian a través de su inmovilizado intangible para seguir 

innovando y salir a un mercado de forma más fuerte, en un sector donde la innovación es clave. 

Tabla 4.8: Decesos empresariales entre grupo de control y muestra. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

extinguidas % vivas Totales

Grupo control 14 2% 604 618

Muestra 11 7% 141 152

Grupo control 2 1% 184 186

Muestra 3 6% 45 48

Grupo control 1 2% 51 52

Muestra 3 25% 9 12

Grupo control 1 6% 17 18

Muestra 0 0% 4 4

Grupo control 3 4% 67 70

Muestra 0 0% 16 16

Grupo control 7 2% 285 292

Muestra 5 7% 67 72

86 Act. 

Sanitarias
4

100 Otros 5

63 TICs 1

69 Act. 

Jurídicas
2

85 Educación 3

CNAE

Decesos
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4.6. ANÁLISIS DE INDICADORES Y MODELO ECONOMÉTRICO. 

4.6.1. Análisis de sensibilidad. Aplicación del modelo econométrico 

Para analizar el efecto de los factores identificados sobre las variables de eficiencia y la 

pertenencia de la empresa a una determinada categoría, se utiliza un modelo de regresión con 

variables ficticias relativas al sector, tamaño empresarial, liquidez mediana del período (2014- 

2018) y fondos propios medianos del período (2014- 2018). Se consideran tantos modelos como 

variables dependientes, por tanto, cinco modelos (rentabilidad económica, ingresos de 

explotación, endeudamiento e inmovilizado inmaterial / activo no corriente). Para cada uno de 

esos modelos se consideran variables independientes los valores medianos de las variables 

sector, tamaño, liquidez general, y en su caso, perfil del emprendedor, nivel de estudios, 

experiencia, disposición de recursos financieros, tradición familiar y patente (para el análisis 

entre spin- off universitaria y startup no universitaria) y su disgregación en variables ficticias 

para saber la distribución de cargas del análisis econométrico. Los coeficientes de las variables 

cuantitativas utilizadas en el modelo de regresión proporcionan una medida de la sensibilidad 

de cada ratio de eficiencia ante variaciones de los valores absolutos de las variables y las 

variables ficticias. Además, se ha de considerar el signo del coeficiente. Es decir, ante una 

variación unitaria de un factor, el coeficiente de regresión cuantifica el cambio de valor de la 

variable y el sentido con que el factor incide en la variable a explicar. Por tanto, aquellas variables 

que presenten, en términos absolutos, lo mayores coeficientes son los factores en lo que las 

políticas económicas y sociales, clústers de alojamiento y universidades deben incidir para 

mantener los desempeños de este tipo de iniciativa emprendedora de fuerte base tecnológica. 

 

 

4.6.2. Análisis del valor absoluto de los coeficientes de regresión y su 

significatividad entre grupo de control y muestra. 

Para la realización de los análisis se han eliminado del conjunto total, para cada variable 

endógena, tanto el 5% de las observaciones extremas superiores como el 5% de las inferiores. 

Esta depuración es necesaria para eliminar las distorsiones provocadas por los datos extremos.  

Por otra parte, los tres primeros ratios considerados como variables dependientes (rentabilidad 

económica, ingresos de explotación y endeudamiento) se tratan de formas complementarias 

para medir los desempeños empresariales, mientras que el último ratio dependiente 

(inmovilizado intangible / activo no corriente) permiten extraer una valoración de la empresa 

relativa a los intangibles asociados. Todas estas variables miden el desempeño económico- 

financiero empresarial y la habilidad de la empresa para transformar estos resultados en 

efectivo a partir de la comparación de las distintas magnitudes contables de los resultados. Por 

tanto, el análisis de regresión planteado, que relaciona las anteriores variables dependientes 

con las variables independientes antes mencionado, permite comprender la influencia de cada 

uno de los factores identificados y su sentido económico.  
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Tabla 4.9: Coeficientes de regresiones de los valores absolutos de las variables independientes 

en los modelos explicativos entre grupo de control y muestra. 

Fuente: Elaboración propia. 

Los coeficientes y el nivel de significación se presentan en la Tabla 4.9. En ella, estos coeficientes 

de regresión obtenidos para explicar la rentabilidad económica observan que la mayor 

sensibilidad proviene de las variables de diferencia entre muestra y grupo de control. Las 

empresas del grupo de control son más rentables por cada euro invertido desde el arranque que 

las empresas de la muestra. También obtenemos sensibilidad significativa respecto al sector, 

donde las empresas de base tecnológica no utilizan un historial de rentabilidad económica en el 

arranque para conseguir liquidez, sino que esa liquidez se ve avalada como podemos ver en el 

gráfico por el peso del inmovilizado intangible sobre el activo no corriente correspondiente a la 

transferencia de conocimiento que realiza la empresa. 

La sensibilidad detectada en los ingresos de explotación tiene una alta significatividad asociada 

a la actividad económica, donde destaca sobremanera el sector de actividades sanitarias del 

grupo de la muestra, con unos ingresos de explotación cercanos a un millón de euros en el cierre 

del periodo estudiado (esta conclusión está referida a los descriptivos del apartado anterior).  

El endeudamiento tiene una sensibilidad altamente significativa, fijada en la liquidez y en los 

fondos propios. Los valores son negativos, lo que quiere decir que las empresas estudiadas 

cuentan con mayor endeudamiento cuanto menos liquidez y fondos propios poseen. Con lo que 

se deduce que las empresas del grupo de control poseen más endeudamiento bancario o que 

deben devolver, porque cuentan con menores recursos para conseguir otro tipo de 

endeudamiento que sí poseen las empresas tecnológicas de la muestra. Este endeudamiento les 

hace crecer en credibilidad y lo solicitan por la menor liquidez y fondos propios que tienen, en 

el caso del grupo de control.  

El inmovilizado inmaterial está estrechamente ligado al porcentaje que representa este dentro 

de la empresa (del activo no corriente). Si algo define a las empresas de la muestra de población 

estudiadas son sus intangibles. El inmovilizado está vinculado a la mediana de fondos propios 

que posee la empresa, porque para las empresas tecnológicas les es muy fácil usarlo como aval 

para conseguir subvenciones, ayudas y capital riesgo. 

La lectura general de la Tabla 4.22 entrelaza varios conceptos que podrían resumirse de la 

siguiente manera: en las empresas de la muestra, de spin- offs universitarias y startups no 

universitarias, la manera de conseguir liquidez para afrontar los objetivos de su plan de 

empresas pasa, al carecer de historial crediticio en los primeros años de vida, por avalar la 

consecución de fondos propios y en consecuencia liquidez a través del inmovilizado intangible, 

frente a las empresas del grupo de control, que consiguen su liquidez para funcionar a través del 

endeudamiento financiero procedente de bancos en mayor medida. Es por ello por lo que, las 

empresas del grupo de control obtienen de forma más rápida rentabilidad económica, para 

demostrar a sus acreedores su solvencia y poder seguir participando de su crédito. Por ello, las 

empresas de la muestra estudiada pueden invertir más en crecimiento, escalabilidad e 

Coeficiente Signif. Coeficiente Signif. Coeficiente Signif. Coeficiente Signif.

Constante -24,596 0,000 9062,615 0,262 146,688 0,000 0,586 0,000

Muestra 9,321 0,001 -0,224 0,000

Sector 2,356 0,000 -1304,637 0,086

Tamaño

Mediana de Liquidez 2014- 2018 -4144,629 0,023 -21,514 0,000 0,074 0,002

No significativo

No significativo
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No significativo No significativo

No significativo No significativo

No significativo No significativo No significativo

Variables dependientes
Rentabilidad Económica Ingresos de Explotación Endeudamiento

Inmovilizado Intangible / 

Activo no corriente
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innovación, ya que no están motivadas por el estrés del mercado por demostrar valores 

rentables al principio de su andadura. Estas empresas, está claro, que se mide por el perfil de 

sus fundadores y el valor subjetivo de mercado de su transferencia de conocimiento. 

 

 

4.6.3. Análisis de las diferencias de los comportamientos por grupos, tamaños, 

sectores, liquidez, fondos propios. 

Uno de los objetivos centrales de la investigación es la identificación de comportamientos 

diferentes según la estructura de activos de la empresa (patentes, propiedad intelectual, etc.) 

respecto a las cuatro variables independientes de desempeño consideradas entre el grupo de 

control y la muestra de población estudiada. Estas variables independientes son: rentabilidad 

económica, ingresos de exploración, endeudamiento e inmovilizado intangible / Activo no 

corriente. Por tanto, la diferencia con el apartado anterior es que se ha ampliado el análisis 

econométrico introduciendo variables ficticias, para verificar la carga y el impacto de la 

pertenencia a un determinado grupo, el sector de actividad, el tamaño empresarial y la liquidez 

mediana en el período (2014- 2018). La utilización de las variables ficticias o dummies implica 

una discriminación en el conjunto de datos. Cada empresa se ha clasificado según pertenezca a 

los cinco sectores de actividad, a los cuatro tamaños de empleados y a tres categorizaciones de 

liquidez mediana; que tal y como se explicaba en los conceptos de los ratios a estudiar son de 0 

a 1, cuando la empresa tiene problemas de liquidez en deudas a corto plazo, de 1 a 2, cuando 

tiene una liquidez óptima y más de 2 cuando tiene demasiada liquidez. La significación 

estadística de los coeficientes obtenidos del modelo indica la existencia de un comportamiento 

diferenciado con el resto de los colectivos considerados, mientras que la carencia de 

significación observa comportamientos homogéneos.  

En la Tabla 4.10 se recogen los coeficientes de regresión y los coeficientes estructurales de las 

variables ficticias para las cinco variables dependientes de eficiencia. Como se indicó en el 

apartado metodológico, se han utilizado h – 1 variables ficticias para evitar los problemas de la 

colinealidad perfecta del modelo de regresión, por lo que, una vez realizada las estimaciones de 

las variables, se deben recuperar los coeficientes estructurales a partir de los beta (β) de los 

coeficientes estimados. Estos coeficientes permiten la correcta interpretación de las diferencias 

existentes entre los distintos grupos, sectores, tamaños y liquidez, al otorgar un valor al 

coeficiente de la variable dummy eliminada, teniendo en cuenta que las sumas de los 

coeficientes estructurales que afectan a cada uno de los criterios de clasificación debe ser cero 

(Melle, 2001: pp. 145; Crecente, 2009) 

El modelo confirma para la rentabilidad económica todos los datos obtenidos para el análisis 

estadístico, al considerar como significativos los coeficientes beta de las variables de 

pertenencia a la muestra del sector de las TICs. Esta circunstancia implica que el 

comportamiento del resto de sectores considerados es igual al del grupo del sector Otros, para 

evitar la multicolinealidad perfecta. En cuanto a la ordenación de los grupos, las empresas que 

perteneces al sector de las TICs son las que muestran mayor rentabilidad económica, con 

coeficiente positivo, por el contrario, el resto de los grupos tienen coeficientes menores. 

Respecto a las demás variables ficticias, observamos que las empresas que componen la muestra 

poseen menor rentabilidad que las empresas del grupo de control, pero no por ello significando 

que menor liquidez. 
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Por su lado, el modelo de ingresos de explotación asume que la rentabilidad económica viene 

dada por los inicios rápidos en la puesta en marcha del negocio del sector de las TICs, con valores 

beta significativamente más altos que los demás sectores comparados con el grupo de control. 

Estos a su vez, gozan de más liquidez que los demás sectores de la muestra, observándose el 

valor más positivo del coeficiente del modelo en 1 de liquidez general. Aun así, esta liquidez no 

proviene del inmovilizado inmaterial, por el signo negativo del valor beta en cuestiones de 

fondos propios. Suelen ser empresas con pocos gastos añadidos para la ejecución de su 

producto o servicio. 

En cuanto, al modelo del ratio de endeudamiento, el sector de acts. jurídicas, consultoría, etc. 

es el sector que menos se endeuda comparado con sector de control (Otros), siendo el mismo 

que más liquidez presenta por sus altos valores de beta situando a su grupo en mayor parte en 

el valor del coeficiente del modelo de 1 de liquidez y en menor medida entre el 1 y el 2 de 

liquidez general. 

Por último, en relación al ratio de inmovilizado intangible / activo no corriente, se presentan 

unos valores beta altamente significativos para los sectores de la muestra de acts. jurídicas y 

consultoría y acts. sanitarias. Las empresas que más poder tienen en esta dummy, las 

pertenecientes a los sectores denominados como otros (ingeniería, comercio, etc.) y las TICs. Es 

por ello, entonces, que son las empresas que más liquidez presentan a raíz de porcentaje del 

inmovilizado inmaterial frente al activo no corriente total de sus empresas. 

Por lo tanto, las empresas de la muestra que cumplen las ecuaciones de regresiones lineales 

multivariables de la siguiente Tabla 4.10, son la pertenecientes al sector de las TICs, 

cumpliéndose las premisas, de que son las empresas que más liquidez poseen por su rápida 

puesta en marcha del negocio, son las que menos deuda bancaria utilizan y poseen el mayor 

inmovilizado inmaterial para utilizarlo como aval en el caso de capitalizarse con capital riesgo, 

ayudas y subvenciones tipo ICO o ENISA. Por otro lado, las empresas del sector de acts. jurídicas 

y consultoría, son las que menos se endeudan en cuestiones bancarias, pero aun así producen 

rápidamente liquidez, gracias en mayor parte a que cuentan con las mayores provisiones de 

fondos propios. Las demás empresas del grupo de la muestra son empresas de crecimiento 

lento, con mucho desarrollo de I+D que centran su adquisición de liquidez mediante los fondos 

propios conseguidos a través de su patente, invenciones, propiedad intelectual, etc. Mientras, 

las empresas del grupo de control crecen de la manera más tradicional: rápido funcionamiento 

de vender producto y servicio para conseguir liquidez y rentabilidad económica que actúe como 

garantía crediticia frente a las deudas. 

En ningún caso, observamos que el tamaño sea relevante para las ecuaciones de cada modelo 

de regresión. 

 

 



Tabla 4.10: Coeficientes estructurales de regresiones de las variables ficticias en los modelos entre grupo de control y muestra de población. 

Fuente: Elaboración propia. 

Coeficiente Signif. Coeficiente Signif. Coeficiente Signif. Coeficiente Signif.

Constante 6,11 0,048 1337,505 no sign. 30,854 0,000 0,366 0,000

Muestra -10,922 0,000 -1889,677 no sign. 1,128 no sign. 0,221 0,000

Grupo de control 10,922 - 1889,677 - -1,128 - -0,221 -

Sector TICs 12,001 0,000 6470,054 0,046 -3,395 no sign. -0,047 no sign.

Sector Act. Jurídicas 5,296 no sign. 2065,590 no sign. -9,686 0,012 -0,103 0,050

Sector Educación -6,109 no sign. 1427,430 no sign. -6,166 no sign. -0,115 no sign.

Sector Act. Sanitarias 4,577 no sign. 461,620 no sign. -6,564 no sign. -0,129 0,040

Sector Otros -15,765 - -10424,694 - 25,812 - 0,393 -

Unipersonal 1,887 no sign. 5710,076 no sign. 3,224 no sign. 0,033 no sign.

de 2 a 5 empleados 0,301 no sign. -208,664 no sign. 1,640 no sign. 0,044 no sign.

de 6 a 10 empleados -2,207 no sign. -719,592 no sign. 6,789 no sign. -0,025 no sign.

más de 10 empleados 0,019 - -4781,820 - -11,653 - -0,052 -

entre 0 y 1 de liquidez -1,984 no sign. 8098,580 0,030 39,612 0,000 -0,122 0,013

entre 1 y 2 de liquidez -0,423 no sign. 2682,237 no sign. 21,967 0,000 -0,150 0,000

más de 2 de liquidez 2,407 - -10780,817 - -61,580 - 0,272 -

F. propios de 0 a 40 mil€ -2,406 no sign. -8362,777 0,011 45,880 0,000 0,029 no sign.

F. propios de 40 a 80 mil€ 4,343 no sign. -5865,240 no sign. 17,094 0,000 0,082 no sign.

F. propios de 80 a 120 mil€ -0,372 no sign. -5149,611 no sign. 11,470 0,008 0,029 no sign.

F. propios de 120 a 160 mil€ 5,010 no sign. -6866,958 no sign. -1,330 no sign. 0,034 no sign.

F. propios de más de 160 mil€ -6,575 - 26244,585 - -73,115 - -0,175 -
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Muestra

Sector

Variables dependientes
Rentabilidad Económica Ingresos de Explotación Endeudamiento

Inmovilizado Inmaterial / 

Activo no corriente

Tamaño

Liquidez

Fondos propios



4.6.4. Análisis del valor absoluto de los coeficientes de regresión y de su 

significatividad entre spin-offs universitarias y startups no universitarias. 

Para el cálculo de las regresiones que siguen a continuación, ha de tenerse en cuenta que los 

datos proceden de la muestra de la población de estudio dividida de forma específica entre spin- 

offs universitarias y startups no universitarias. Por otro lado, para la realización de los análisis se 

han eliminado del conjunto total, para cada variable endógena, tanto el 10% de las 

observaciones extremas superiores como el 10% de las inferiores.  

En este caso, se trata de un análisis que pretende cerrar el presente estudio interrelacionando 

directamente el desempeño económico- financiero de las startups y spin- offs estudiadas con el 

perfil del emprendedor sacado a través de un análisis de clústers según el algoritmo de Howard- 

Harris (Santesmases, 2001) fundamentado sobre el análisis factorial cualitativo del Capítulo 3. 

De este modo se descubre la interrelación de la productividad económica de la empresa y el 

perfil emprendedor con sus habilidades: empresario familiar, empresario arriesgado, 

empresario líder, empresario directivo o gestor, empresario empleado y empresario 

investigador; además de utilizar variables independientes relacionadas con el nivel de estudios, 

experiencia del emprendedor en la misma rama de empresas y otras, disposición de recurso 

financieros, tradición familiar empresarial e identificación del “know how” empresarial a través 

de la formalización de patente. 

Tabla 4.11: Coeficientes de regresiones de los valores absolutos de las variables 

independientes en los modelos explicativos entre spin- off universitaria y startups no 

universitaria. 

Fuente: Elaboración propia. 

Los coeficientes y el nivel de significación se presentan en la Tabla 4.11. En ella estos coeficientes 

de regresión obtenidos para explicar la rentabilidad económica denota que hay diferencias 

significativas entre las spin- off y las startups tecnológicas, dependientes positivamente de la 

experiencia previa del emprendedor y negativamente del nivel de estudios y de la disposición 

de recursos financieros.  

Esta disposición de recursos financieros a su vez es altamente significativa en cuanto a la variable 

dependiente de los ingresos de explotación, que vemos a su vez que dependen 

significativamente de la acumulación de fondos propios provenientes del “know how” de estas 

empresas, que acuden al endeudamiento a través de un coste de accionariado para el 

emprendedor, ya que éste sacrifica propiedad empresarial para llegar lejos en sus objetivos 

empresariales. La alta significatividad negativa del endeudamiento y la positiva del ratio de 

inmovilizado intangible / activo no corriente total denota la conclusión antes predicha.  

Coeficiente Signif. Coeficiente Signif. Coeficiente Signif. Coeficiente Signif.

Constante -8,502 0,498 -185,398 0,955 142,014 0,000 0,445 0,019

Muestra 1854,207 0,039

Sector -0,024 0,076

Tamaño

Mediana de Liquidez 2014- 2018 -29,517 0,000 0,062 0,078

Mediana de Fondos propios 2014- 

2018
937,506 0,009 -5,942 0,001

Perfil del emprendedor

Nivel de estudios -4,148 0,062

Experiencia 7,761 0,001

Disposición de recursos financieros -3,870 0,066 1067,885 0,074 -0,046 0,072

Tradición familiar

Patente -0,159 0,085No significativo

No significativo

No significativo

No significativo

No significativo

No significativo

No significativo

No significativo

No significativo

No significativo

No significativo

No significativo

No significativo

No significativo

Inmovilizado Inmaterial / 

Activo no corriente

No significativo No significativo No significativo

Variables dependientes
Rentabilidad Económica Ingresos de Explotación Endeudamiento

No significativo

No significativo

No significativo No significativo No significativo

No significativo No significativo

No significativo No significativo

No significativo

No significativo No significativo No significativo
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En cuanto a la variable dependiente del endeudamiento es altamente significativa con valores 

de beta negativos la mediana de liquidez y la mediana de fondos propios, por lo que estos 

empresarios no acuden al crédito bancarios y a la financiación privada para proveerse de 

recursos. 

Por último, el cociente obtenido en la variable dependiente del inmovilizado intangible / el 

activo no corriente da como resultado valores positivos de beta para la mediana de liquidez, 

mientras que negativos para el sector, la disposición de recursos financieros y la formalización 

de patente de estas empresas, con lo que quiere decir, que estas empresas se proveen de 

liquidez para el arranque a través de su transferencia de conocimiento hacia el mercado.  

En la Tabla 4.11. que el tamaño, el sector y el perfil del emprendedor es irrelevante a la hora de 

conseguir fondos propios para el avance de la empresa, despreocupándose en mayor medida 

de la rentabilidad económica, siempre en el caso de la población estudiada y discriminando al 

grupo de control para evitar la colinealidad de las variables. 

 

 

4.6.5. Análisis de las diferencias de los comportamientos por tamaños, 

sectores, grupos, liquidez, fondos propios y perfil emprendedor. 

Otro de los objetivos centrales de la investigación específicos es la identificación de 

comportamientos diferentes según la estructura de activos de la empresa (fondos propios, 

patentes, propiedad intelectual, etc.) respecto a las cinco variables de desempeño consideradas 

entre las spin- offs universitarias y las startups no universitarias. Por tanto, además de calcular 

los principales estadísticos descriptivos, prueba y análisis estadísticos para cada grupo se ha 

ampliado el análisis econométrico introduciendo variables ficticias, para verificar la carga y el 

impacto de la pertenencia a un determinado grupo, el sector de actividad, el tamaño 

empresarial, la liquidez mediana en el período (2014- 2018), la categorización de los fondos 

propios medianos en el período (2014- 2018) y el perfil de emprendedor, y, por otro lado, el 

nivel de estudios, la experiencia empresarial, la disposición de recursos financieros, la tradición 

familiar empresarial y la formalización de patentes.  

La utilización de las variables ficticias o dummies implica una discriminación en el conjunto de 

datos. Cada empresa se ha clasificado según pertenezca a los cinco sectores de actividad, a los 

cuatro tamaños de empleados, a tres categorizaciones de liquidez mediana, a cinco 

categorizaciones de fondos propios medianos y a seis perfiles de emprendedor, y, por otro lado, 

a los cuatro niveles de estudio, a las cinco categorización de experiencia empresarial, a la 

importancia de la disposición de los recursos financieros y la tradición familiar empresarial, y a 

si tiene o no patente la empresa. La significación estadística de los coeficientes obtenidos del 

modelo indica la existencia de un comportamiento diferenciado con el resto de los colectivos 

considerados, mientras que la carencia de significación observa comportamientos homogéneos.  

En la Tabla 4.12 se recogen los coeficientes de regresión y los coeficientes estructurales de las 

variables ficticias para las cinco variables dependientes de eficiencia. Como se indicó en el 

apartado metodológico, se han utilizado h – 1 variables ficticias para evitar los problemas de la 

colinealidad perfecta del modelo de regresión, por lo que, una vez realizada las estimaciones de 

las variables, se deben recuperar los coeficientes estructurales a partir de los beta (β) de los 

coeficientes estimados. Estos coeficientes permiten la correcta interpretación de las diferencias 

existentes entre los distintos grupos, sectores, tamaños, liquidez, fondos propios, perfil del 
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emprendedor, nivel de estudios, experiencia empresarial, disposición de recursos financieros, 

tradición familiar empresarial y formalización de patente, al otorgar un valor al coeficiente de la 

variable dummy eliminada, teniendo en cuenta que las sumas de los coeficientes estructurales 

que afectan a cada uno de los criterios de clasificación debe ser cero (Melle, 2001). El proceso 

metodológico por el cual se procede a la obtención de los factores estructurales se señaló en el 

Cuadro 4.6 del presente capítulo 4. 

El modelo confirma para la rentabilidad económica todos los resultados obtenidos por el análisis 

estadístico previo del apartado 4.4.6., al considerar como significativos los coeficientes beta de 

las variables de pertenecía a la muestra en el sector de las TICs, pero en este caso con un beta 

negativo, por lo que este sector y el sector de la educación afectan negativamente a la 

rentabilidad económica, al igual que cuanto más pequeña sea la empresa en este caso. Esta 

variable se explica con valores de variables independientes de índole cualitativa a través del 

valor beta positivo del perfil de del emprendedor del empresario líder, con experiencia de más 

de 10 años y que no valora de forma positiva la tradición familiar empresarial. Con lo que esta 

variable explica que las empresas serán más rentables cuanto más pertenezcan al sector 

definido como otros, más grande sea la empresa, tengan unos valores de liquidez cercanos a 1, 

más se encuadre el perfil del emprendedor entre empresarios directivo o gestor, tenga una 

dilatada experiencia empresarial, considere importante la disposición de recursos financieros al 

igual que venga de familia de tradición empresarial.  

En cuanto al modelo para los ingresos de explotación se confirma con valores positivos beta y 

altamente significativos en el caso de las spin- offs universitarias, que tienen rangos de entre 1 

y 2 de mediana de liquidez para el periodo estudiado, que no necesariamente tienen sus 

emprendedores carácter de líder, y que consideran muy importante la disposición de los 

recursos financieros. 

En el caso de la variable del endeudamiento, ésta explica que no hay diferencias entre las spin- 

offs y las startups tecnológicas, observándose que el sector de las TICs es el más endeudados 

por medio de préstamos bancarios, así como que las empresas con más endeudamiento se 

sitúan entre 6 y 10 empleados, acortando la deuda a partir de más de 10 empleados. Sitúan su 

mediana de liquidez en valores cercanos a 1,3, y tiene valores beta positivos en los perfiles de 

empresario familiar, arriesgado e investigador. Los emprendedores que se endeudan tienen una 

experiencia de más de 6 años en el ámbito empresarial les afecta negativamente de forma 

importante la disposición de los recursos financieros, por ello acuden al crédito financiero. 

Cuentan con poca tradición empresarial.  

Por último, en el caso de la variable del inmovilizado intangible / activo no corriente, no hay 

diferencias significativas entre las spin- offs y las startups. Las empresas que mayor cociente 

tienen en este ratio pertenecen al sector de las TICs, y son empresas entre 1 y 5 empleados. La 

mediana de liquidez afecta negativamente a este modelo y el perfil del emprendedor que le 

define es el empresario empleado en mayor medida, por lo que son emprendedores que 

arriesgan poco, y normalmente formalizan la empresa viviendo de otro trabajo a la vez, como 

puede ser el de profesor universitario.  No hay diferencias significativas en la experiencia 

empresarial y en el nivel de estudios, pero si consideran importante la disposición de recursos 

financieros pero nada importante la tradición familiar empresarial.  



Tabla 4.12: Coeficientes estructurales de regresiones de las variables ficticias en los modelos entre spin- off universitaria y startup no universitaria. 

 

  Fuente: Elaboración propia. 

Coeficiente Signif. Coeficiente Signif. Coeficiente Signif. Coeficiente Signif.

Constante 7,202 no sign. 3060,280 no sign. 26,396 0,058 0,361 0,012

Spin- off universitaria -2,549 no sign. 2291,078 0,034 2,961 no sign. 0,069 no sign.

Startup no universitaria 2,549 - -2291,078 - -2,961 - -0,069 -

Sector TICs -13,171 0,037 579,421 no sign. 14,615 0,039 0,092 0,075

Sector Act. Jurídicas -4,836 no sign. -868,476 no sign. 2,427 no sign. 0,039 no sign.

Sector Educación -18,978 0,088 -531,729 no sign. 7,771 no sign. -0,031 no sign.

Sector Act. Sanitarias -13,250 no sign. -3945,373 no sign. 7,246 no sign. 0,000 no sign.

Sector Otros 50,235 - 4766,157 - -32,060 - -0,100 -

Unipersonal -24,114 0,002 -1843,498 no sign. 7,680 no sign. 0,194 0,083

de 2 a 5 empleados -5,129 no sign. -336,455 no sign. 0,349 no sign. 0,210 0,027

de 6 a 10 empleados 4,582 no sign. -2063,675 no sign. 13,854 0,056 0,074 no sign.

más de 10 empleados 24,661 - 4243,628 - -21,883 - -0,478 -

entre 0 y 1 de liquidez 5,876 no sign. 1094,823 no sign. 65,800 0,000 -0,113 no sign.

entre 1 y 2 de liquidez -1,245 no sign. 2216,914 0,053 30,589 0,001 -0,211 0,014

más de 2 de liquidez -4,631 - -3311,737 - -96,389 - 0,325 -

Empresario familiar -5,907 no sign. 1278,369 no sign. 0,432 no sign. -0,230 0,066

Empresario arriesgado 4,962 no sign. -2918,273 no sign. 7,505 no sign. 0,216 0,089

Empresario líder 13,826 0,082 -5487,033 0,080 -6,868 no sign. 0,208 0,099

Empresario directivo o gestor 10,139 no sign. -2950,411 no sign. -15,172 no sign. 0,049 no sign.

Empresario empleado 3,122 no sign. -3582,549 no sign. -0,587 no sign. 0,265 0,018

Empresario investigador -26,142 - 13659,898 - 14,689 - -0,507 -

Muestra

Inmovilizado Inmaterial / 

Activo no corrienteVariables dependientes
Rentabilidad Económica Ingresos de Explotación Endeudamiento

Perfil de emprendedor

Liquidez

Tamaño

Sector
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  Fuente: Elaboración propia. 

 

Coeficiente Signif. Coeficiente Signif. Coeficiente Signif. Coeficiente Signif.

doctorado  / mástetr 4,128 no sign. -2479,749 no sign. 4,354 no sign. 0,034 no sign.

grado universitario -13,550 no sign. 1776,359 no sign. -2,476 no sign. -0,254 no sign.

formación profesional -8,248 no sign. -2742,997 no sign. 7,252 no sign. 0,041 no sign.

Bachillerato 17,670 - 3446,387 - -9,130 - 0,180 -

de 1 a 2 años -31,643 0,000 -1793,281 no sign. -0,935 no sign. -0,145 no sign.

de 3 a 5 años -8,537 0,098 -1777,872 no sign. 5,075 no sign. -0,070 no sign.

de 6 a 10 años -2,986 no sign. 1688,023 no sign. 14,478 0,118 -0,110 no sign.

más de 10 años 43,166 - 1883,129 - -18,618 - 0,325 -

nada importante 7,670 no sign. -5820,709 0,089 -2,803 no sign. 0,064 no sign.

algo importante 7,878 no sign. -3567,723 0,052 14,642 no sign. 0,118 no sign.

importante 9,063 no sign. -4406,876 0,054 -15,561 0,080 0,203 0,091

bastante importante -3,318 no sign. -1906,851 no sign. 2,434 no sign. -0,039 no sign.

muy importante -21,293 - 15702,159 - 1,288 - -0,345 -

nada importante -10,611 no sign. 1968,404 no sign. -2,058 no sign. -0,194 0,092

algo importante -19,058 0,069 -941,972 no sign. 13,942 no sign. 0,015 no sign.

importante -23,126 0,076 134,055 no sign. -3,420 no sign. -0,151 no sign.

bastante importante 1,233 no sign. -3345,023 no sign. 19,708 no sign. -0,315 no sign.

muy importante 51,562 - 2184,536 - -28,172 - 0,645 -

Sí 2,700 no sign. 2081,486 no sign. -3,291 no sign. 0,031 no sign.

No -2,700 - -2081,486 - 3,291 - -0,031 -
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Variables dependientes

Rentabilidad Económica Ingresos de Explotación Endeudamiento
Inmovilizado Inmaterial / 

Activo no corriente

Nivel de estudios

Experiencia

Disposición de recursos financieros

Tradición familiar

Patente



4.7. PRINCIPALES CONTENIDOS A DESTACAR DEL CAPÍTULO CUARTO. 

 

1. El análisis de eficiencia planteado ha permitido detectar diferencias en el 

comportamiento de las spin- offs universitarias y startups tecnológicas no 

universitarias según la forma en que se financian, el sector de actividad, el tamaño 

empresarial, la liquidez, la obtención de fondos propios para el arranque y el perfil 

de empresario. 

2. Las empresas de la muestra de población estudiada optimizan los fondos propios 

recibidos durante el periodo que disfrutan de ayudas y subvenciones procedente del 

SNI del estado español, además de aportaciones de capital riesgo procedentes de 

socios agregados llamados “business angels”, los cuales, además de aportar fondos 

aportan su experiencia en el sector y mercado dándoles a los emprendedores de 

este tipo de empresas un complemento de habilidades y experiencias a costa del 

sacrificio de acciones del negocio. Estos fondos mantienen una liquidez por encima 

y un endeudamiento por debajo de la muestra del grupo de control. La adquisición 

de estos fondos avalados por los intangibles de la empresa (transferencia de 

innovación al mercado), al carecer éstas de historial crediticio, sitúan a estas 

empresas por debajo de los niveles de mercado. No obstante, los resultados de las 

empresas que han acudido a estos fondos (la totalidad de la muestra estudiada) 

están condicionados por su estructura y especificación de base tecnológica sectorial 

(con un mayor peso porcentual de empresas del sector TICs que las demás 

estudiadas) 

3. Por sectores de actividad, las empresas más eficientes son las TICs, seguidas de 

empresas que se dedican a las actividades jurídicas y de consultoría, dado el auge de 

las empresas que han encontrado nicho de mercado a través de invenciones 

relacionadas con las aplicaciones y el negocio online. Por tamaños, existe una 

relación directa para todos los indicadores de eficiencia, salvo para el 

endeudamiento y el porcentaje de inmovilizado intangible y activo no corriente, 

donde las empresas de entre 1 y 5 empleados ofrecen mejor desempeño, puesto 

que son empresas que deciden no meter alto porcentaje de capital riesgo y 

decantarse más por la deuda crediticia procedente de bancos. Esto tiene el 

inconveniente de que no disponer de socios fuertemente posicionados en el 

mercado, les hace crecer a un ritmo más lento como se ve en sus estadísticos de 

rentabilidad económica e ingresos de explotación. 

4. En términos de eficacia técnica innovativa destaca como todas las empresas de 

reciente creación de base tecnológica presentan una evolución favorable a lo largo 

de todo el ciclo de vida empresarial estudiado (los primeros cinco años). Por otra 

parte, se aprecia una relación positiva entre disposición de recursos ajenos a largo 

plazo. Esta disposición se afirma en la generación efectivo a partir del cuarto año, 

medida a través del EBITDA. En todos los gráficos se denota que las empresas de la 

muestra estudiada tornan hacia una curva positiva en términos de rentabilidad 

económica, EBITDA y liquidez disponible a través del activo corriente a partir de la 

finalización del tercer año, lo cual coincide con el abandono regulado de los clústers 

de alojamiento y la presión, entonces, de vender producto para atender a pagos que 

antes no tenían en los programas de alojamientos regidos por las universidades. 
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5. Las variables independientes de los modelos de regresión con mayor capacidad 

explicativa son en el caso de la comparación entre la muestra y el grupo de control: 

las determinaciones de sector de actividad económica y la liquidez general manejada 

no procedente del endeudamiento. Mientras que en la comparación entre las spin- 

offs universitarias y la startups no universitarias son: la liquidez correlacionada con 

la obtención de fondos propios avalados por el inmovilizado intangible que poseen 

desde el inicio de actividad, siendo más contundente en las empresas que provienen 

del ámbito no universitario aunque cuenten con menos porcentaje del cociente 

producido de intangibles dividido por el activo no corriente total. 

6. El perfil del pasivo financiero de las empresas de reciente creación, con 

independencia de contar o no con apoyos financieros en forma de fondos propios, 

se caracteriza por: su alto nivel de capitalización, su baja dependencia de 

endeudamiento y el reducido acceso a la financiación bancaria a largo plazo y con 

responsabilidad única de la empresa constituida. 

7. Las empresas de la muestra estudiadas con más exportadoras e importadoras 

comparadas con las empresas del grupo de control. Son empresas con 

emprendedores más jóvenes que debido a su formación y experiencia conocen 

mejor el mercado internacional y son más arriesgados en este tipo de decisiones. 

También, hay que apuntar que son empresas con más alto índice de fracaso porque 

asumen más riesgos innovativos y tecnológicos para descubrir normalmente un 

nicho de mercado nuevo que sus equivalentes en el grupo de control. 
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CAPÍTULO 5 

CONCLUSIONES Y LÍNEAS FUTURAS DE INVESTIGACIÓN 

5.1. INTRODUCCIÓN 

En el presente apartado se presentan las conclusiones de cada uno de los capítulos para 

finalmente dar paso a las líneas futuras de investigación. 

La tesis titulada “Factores determinantes de la supervivencia de las startups en España” analiza 

factores determinantes de la supervivencia de las startups universitarias y no universitarias 

desde tres puntos de vista, a saber:  

- Desde el punto de vista del clúster de alojamiento, centrándose en las OTRIs como canal 

y los PCTs como servicio que a su vez se rigen por las éticas y legislaciones de los 

Sistemas Nacionales y Regionales de Innovación (SNI y SRI). De aquí se ha interpretado 

en el análisis que estos bien ayudan a la consecución de parte de la financiación de las 

empresas y tienen un protagonismo en la inclusión de estas empresas en el modelo de 

la “Triple Hélice”. Así como se ha observado que muchas veces ralentizan el curso del 

emprendimiento por los trámites burocráticos que suponen.  

- Desde el punto de vista del emprendedor, el análisis cualitativo establecido, ha sido de 

gran ayuda para descubrir las habilidades, recursos y herramientas que poseen los 

emprendedores, en definitiva su constructo mental o know how. Estas habilidades son 

determinantes para el éxito empresarial. 

- Desde el punto de vista económico al establecer un análisis con un grupo de control ha 

sido de gran ayuda, para contrastar si las habilidades cualitativas de los emprendedores 

son determinantes para la supervivencia de la empresa.  

El análisis contrastado cualitativo- cuantitativo arroja conclusiones con las que se podría validar 

un método para definir a uno o varios emprendedores modelos dentro de los clústers 

establecidos como perfiles de emprendimiento. 
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5.2. PRINCIPALES CONCLUSIONES. 

5.2.1. Conclusiones desde el punto de vista del clúster de alojamiento 

El presente estudio se desarrolla con el objeto de analizar los aspectos que inciden en el éxito 

para una OTRI y clúster de alojamiento tipo PCT, a partir del cual se identificaron aquellos 

factores de mayor relevancia sobre el cual este tipo de estructuras deben construirse o 

apalancarse para alcanzar niveles de desempeño deseables. Se anota que el sólo cumplimiento 

de estos aspectos no es suficiente para que una OTRI o PCT alcance el éxito, también deben ser 

introducidas prácticas empresariales en su gestión para el efectivo alcance de sus objetivos en 

la relación entre universidad y empresa. 

Dentro de los resultados más significativos de la presente investigación, se encuentra la 

clasificación y definición de factores que se reconocen como causativos del éxito de las OTRIs y 

PCTs, propuestos en diferentes investigaciones: 

A. Dimensión de las OTRIs y PCTs/ factores ambientales y de relación 

En la muestra hemos encontrado OTRIs y PCTs que pertenecen a instituciones sin tener spin- 

offs universitarias y startups no universitarias. La estructura universitaria y de los clústers de 

alojamiento convierte en una copia de unas a otras instituciones desarrollando estructuras que 

no son utilizadas y destinando recursos que bien controlados deberían generar estrategias y 

servicios que podrían dar lugar a empresas lanzadas en sus instituciones. Con lo que la gestión 

de las OTRIs y PCTs debería centrarse en el desarrollo de estrategias para generar la base para 

implementar elementos distintivos que le permitan ganarse la preferencia por parte del tejido 

empresarial. De igual manera, se considera pertinente el apoyo de estancias gubernamentales 

a nivel local que soporten a través de políticas y planes el rol de la OTRI como parte activa del 

desarrollo social, económico y productivo de la región de influencia. 

Entonces los aspectos que toman mayor relevancia como inductores de un desempeño 

adecuado para la formación y desarrollo de empresas, están relacionados con su localización, 

tamaño y edad; los cuales les permite tener más credibilidad en el entorno en el que trabaja la 

institución a nivel regional. 

B. Gestiones, marco normativo entre OTRIs, PCTs y empresas tecnológicas 

El apoyo y el estímulo que se genera, a través de estas instituciones, para crear programas, 

aceleraciones, incubaciones y encauzar el emprendimiento hace que estas empresas creadas 

puedan resultar comercializables. Aquí se contrapone la teoría de Eric Ries (2011), donde expone 

la teoría de no malgastar recursos. De nuestro estudio empírico resulta que las empresas que 

gastan más recursos en la anexión contractual con las instituciones de educación superior a 

través de las OTRIs y PCTs son las que a largo plazo sobreviven en el tiempo y dan a las OTRIs y 

PCTs más porcentaje de éxito a nivel de empresas. Aunque, normalmente, en las gestiones de 

anexión a la institución es un tiempo en el que la empresa no produce rentabilidad económica, 

las instituciones se aseguran al ir despacio, ir con paso firme y estudiar bien a las empresas que 

adhieren a su institución. 

La relación contractual que establecen las OTRIs y PCTs con las empresas en sí es un filtro para 

que los investigadores no constituyan la empresa como mero vehículo hacia sus méritos, 

asegurando su viabilidad en el mercado por medio de auditores externos y contratos que 

impliquen royalties hacia las instituciones universitarias. 

Por otro lado la demasiada formación a las empresas puede ser contraproducente y hacer 

perder el rumbo de las iniciativas empresariales hacia su mercado. 
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C. Factores de estructura, uso de recursos y herramientas y financiación: 

La financiación depende de los tipos de relaciones institucionales que fomenten las OTRIs y PCTs. 

Aquellas que fomentan relaciones institucionales, en formación, asesoramiento y financiación 

son las que hacen crecer la credibilidad de las empresas y según nuestro estudio empírico, 

aunque ralentizan el tiempo para la anexión a sus instituciones de forma contractual para 

disminuir los riesgos; hacen que sus iniciativas tengan mejor acceso a fuentes de financiación. 

También, es importante mencionar, las conclusiones del análisis sobre la financiación de las 

universidades con fines de investigación. Es significativo en el mundo universitario, que cuando 

más personas contratadas tiene la universidad en el rango de PDI, más ayudas reciben las 

universidades en el ámbito de investigación y más spin- offs producen o encauzan sus OTRIs. 

Entonces, está correlacionada, que si este tipo de ayudas las destinan a formación de doctores 

y para personas doctoradas que se ocupen de investigaciones, se produce más valor añadido 

para producir innovación empresarial. Esto se debe a la competitividad de estos actores en 

investigación 

Así la recomendación hacia las universidades para producir innovación es fijarse en modelos en 

los que el inicio de la creación de empresas innovadoras no está en mostrar financiación para 

las empresas, sino en que la labor comienza desde más temprano, es decir, la labor comienza 

en destinar fondos a la creación de doctores en distintos ámbitos y que esos doctores tengan 

nociones empresariales, donde el trabajo de la universidad está en ofrecer formación de 

emprendimiento y empresarial para todos sus alumnos desde que realizan el grado universitario 

en cualquier formación. Y luego fomentar la inclusión de esos alumnos, una vez egresados, en 

programas de investigación y creación de doctores que a futuro puedan crear empresas, 

patentes o ideas innovadoras que a futuro, a través del órgano gestor de la universidad 

denominado OTRI pueda dar forma a esa iniciativa emprendedora. Por lo que las políticas 

nacionales y regionales deberían estar más fuertemente arraigadas en esos ámbitos. 

 

 

5.2.2. Conclusiones desde el punto de vista del emprendedor y su desempeño 

en la supervivencia de las startups en España 

Los análisis cualitativos de las características de los empresarios permiten extraer algunas 

conclusiones que arrojan luz para profundizar en el conocimiento de la realidad de la actividad 

emprendedora en empresas de esta índole en los últimos años. La íntima relación entre las 

características del empresario y el desempeño de la empresa es una componente esencial para 

explicar el éxito o fracaso (Mayr et al., 2020). La eficiencia en rentabilidad de la empresa se erige 

como requisito indispensable para su permanencia en el futuro; no obstante, esta eficiencia no 

se obtiene con una mera aplicación de técnicas de gestión que aun siendo muy necesarias son 

insuficientes. El emprendedor debe estar dotado también de unas cualidades que le permitan 

detectar oportunidades y saber aprovecharlas compatibilizándolo con los conocimientos y 

valores culturales, sociales y técnicos del momento y lugar en el que actúa. Por lo que sus 

características personales son esenciales para lograr el éxito empresarial.  

Este estudio ofrece una mirada a las características personales y profesionales de los 

empresarios en las empresas de nueva creación universitarias y no universitarias. En primer 

lugar, las nuevas iniciativas en forma de startups no universitarias presentan una mayor 

experiencia profesional. Estos emprendedores han adquirido experiencia previa en otros 
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trabajos y han decidido implementar sus conocimientos en una nueva empresa. Por ello, su 

mayor conocimiento sectorial les proporciona capacidad de innovación para competir en el 

mercado internacional. Las motivaciones de este tipo de emprendimiento son desarrollar un 

nuevo negocio a través de una nueva empresa y disfrutar de la vida familiar y laboral al mismo 

tiempo; y en segundo lugar, los emprendedores en las nuevas spin- offs universitarias se 

caracterizan por tener un nivel de educación más alto. Su trabajo en red genera más relaciones 

con las empresas universitarias. Se crea una mayor investigación y desarrollo interno y externo 

estrechamente vinculados a un mayor acceso a recursos de financiación alternativos, por 

ejemplo, a través de socios europeos. Su motivación se basa en un ciclo de innovación con un 

mayor porcentaje de patentes. En resumen, tanto las spin- offs universitarias como las no 

universitarias pasan por el mismo clúster de acogida y tienen redes empresariales muy similares.  

Por último, la investigación ofrece nuevas perspectivas para el estudio del hábitat de las 

empresas de nueva creación que podrían ser desarrolladas por académicos y profesionales. Las 

sinergias entre los expertos de ambos tipos de empresas podrían mejorar los conocimientos de 

las nuevas empresas en función del hábitat (universitario o no universitario) en el que se haya 

producido la iniciativa empresarial. 

 

Dentro de los análisis cualitativos se destacan las siguientes conclusiones:  

En cuanto a la edad media de los emprendedores que inician una actividad empresarial de base 

tecnológica es de 35 años, frente a los 45 años de edad media de los emprendedores- 

empresarios que conforman la mayoría de las PYMES de España según autores como Crecente 

(2009). Destaca la rápida incorporación de la mujer a la actividad emprendedora y su 

participación en la búsqueda de fuentes de financiación pública, en la que se encuentran por 

encima del género masculino. Por lo que se destaca una asunción de riesgos más temprana y 

una visión de oportunidad de negocio en un mundo más cambiante en el ámbito financiero y 

tecnológico. 

Las nuevas iniciativas de startups no universitarias presentan alguna experiencia empresarial 

anterior. El “Know how” adquirido les permite emprender una nueva iniciativa con mayores 

garantías de éxito. Entre las causas que motivaron el fracaso de la actividad anterior destaca la 

falta de experiencia, problemas con los socios, adversidad de la circunstancia, etc. Por tanto, los 

problemas financieros no es el principal motivo por lo que fracasan. Sin embargo, las nuevas 

iniciativas de spin- offs universitarias presentan poca o nula experiencia previa en otros 

emprendimientos porque parten de la comodidad del trabajo funcionarial de forma ajena. 

Ejecutan este tipo de emprendimiento acogidos en la ley de exclusividad de los trabajadores de 

la administración públicas como excepción, para explotar sus propias creaciones en forma de 

invenciones o patentes en el entorno académico. Esto último se presenta como gran ventaja 

frente a los emprendimientos de startups de origen no universitario, pero también hace que 

sean más conservadores en asunción de riesgos, por la poca o nula experiencia o educación 

empresarial que tienen, según lo visto en las encuestas de este análisis cualitativo del 

emprendedor.  

El mayor conocimiento sectorial de las startups no universitarias, debido a sus experiencias 

anteriores en otros emprendimientos, les proporciona capacidad de innovación para competir 

en el mercado internacional. Sin embargo, los emprendedores de las nuevas iniciativas spin- offs 

universitarias se caracterizan por tener un nivel de educación más alto. Su trabajo en red genera 
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más relaciones con las empresas universitarias, con lo que acceden a más financiación pública 

tanto europea como estatal.  

Este tipo de empresas, tanto spin- offs como startups no universitarias se caracteriza por tener 

altos activos no corrientes en forma de inmovilizado intangible a través de sus patentes, 

invenciones, modelos de utilidad y software generado para realizar su valor añadido, y que no 

dudan en usar para conseguir una financiación en los comienzos que es muchos más alta que en 

los emprendimientos no tecnológicos. De hecho, cuando se realiza el análisis desde el punto de 

vista económico financiero, para poder comparar los emprendimientos tecnológicos con el 

grupo de control, se tuvo que aplicar un filtro de activos de al menos de 150.000€ o más en el 

grupo de control, para que las empresas elegidas de forma aleatoria de este grupo tuviese 

sentido compararlas con las startups y spin- offs tecnológicas sin crear una distorsión de puntos 

en común, financieramente hablando, y por lo tanto un análisis erróneo. 

 

5.2.3. Conclusiones desde el punto de vista económico- financiero y sus 

consecuencias en la supervivencia de las startups en España 

Se declaran importantes estas ratios analizadas en el capítulo 4, ya que estas empresas suelen 

ser empresas que pueden engañar a priori en sus informes económicos financieros, puesto que 

son empresas con mucha liquidez por su fácil acceso a la financiación y mucho activo total por 

sus propiedades en activos no corrientes como patentes, licitaciones, software o invenciones. 

Para medir este porcentaje de salud o éxito de estas empresas ha sido un acierto compararlas 

con un grupo de control de empresas condicionadas por el mismo sector, por lo tanto, misma 

población, mínima cantidad de activo total, para no observar distorsiones y, por supuesto, 

misma edad. De estas ratios destacan las siguientes conclusiones: 

El ciclo de vida de las empresas del grupo de control está correlacionado con la rentabilidad 

financiera lo que les da una mayor optimización de los fondos propios, ya que éstos provienen 

en mayor medida del historial que alcanzan estas empresas a partir del segundo año, cuando 

quedan probados sus beneficios provenientes de los ingresos de explotación, que son muy 

superiores, desde el inicio de la actividad, comparadas con las empresas de la muestra. Sin 

embargo, las empresas de la muestra consiguen unos fondos propios superiores a la población 

del grupo de control, avalados por el inmovilizado intangible que están referidos a la 

transferencia de innovación y conocimientos que hacen al mercado. Por lo que las empresas del 

grupo de control, con su rentabilidad económica o retorno de la inversión mayor que las 

empresas de la muestra, hace que la rentabilidad financiera baje a medida que sube la 

rentabilidad económica, porque se sienten menos obligadas a recurrir a deudas procedentes de 

préstamos o líneas de crédito a medida que sus fondos propios crecen a lo largo del tercer año 

de vida. 

Queda definido que las empresas de la muestra (spin- offs universitarias y startups no 

universitarias) no son empresas al uso, ahondando en parámetros con gran significatividad de 

diferencia en la liquidez general mayoritariamente superior a lo largo de todo el ciclo estudiado, 

dado por su puesto, que esta liquidez no procede del retorno de la inversión sino que procede 

de los fondos propios. Entonces su rentabilidad financiera crece, no porque su deuda crezca, 

sino porque incorporan fondos provenientes de manos privadas (capital riesgo) o ayudas o 

subvenciones de programas estatales o europeos para la innovación. Capital al que 

normalmente no deben responder si el negocio acaba en fracaso. 
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El aprendizaje del empresario de la muestra en gestión y negocios influye notablemente en la 

evolución de la rentabilidad económica o retorno de la inversión de la empresa, como queda 

constatado en la comparación de la regresión lineal con el perfil del emprendedor. En el gráfico 

estadístico de comparación de provisiones a largo plazo, que las empresas deben realizar para 

poder cubrir gastos de deuda, también se constata, como el comportamiento de las empresas 

de la muestra, comparadas con el grupo de control, no prevén grandes cantidades para esos 

fondos porque trabajan desde la tranquilidad del uso de las instalaciones y equipos del clúster 

de alojamiento y/o universidad. Con lo que tienen unos gastos fijos muy reducidos y controlados 

En conclusión el grupo de control primero arranca el negocio y después consigue la tan preciada 

liquidez, proveniente de los ingresos de explotación y la deuda (cuando queda demostrado su 

historial), mientras que las empresas spin- offs y startups, primero consiguen la liquidez, a través 

de su inmovilizado intangible, para poder seguir practicando innovación y encontrar la mejor 

manera para acceder al mercado y después se producen los ingresos de explotación, que son 

notablemente menores a lo largo del ciclo estudiado que en las empresas del grupo de control.  

En cuanto, a la facilidad de pago de los clientes y al periodo de crédito concedido por los 

proveedores, en el grupo de control ocurre al contrario que en la muestra estudiada. Esto es, el 

historial de explotación del negocio positivo avala a las empresas del grupo de control para 

conseguir periodo de crédito de los proveedores, mientras que a las empresas de la muestra 

ocurre, al contrario. Sin embargo, como las empresas de la muestra carecen de historial 

crediticio por su baja rentabilidad a lo largo del ciclo, se ven obligadas a al menos conceder 

margen a sus clientes para poder operar en su negocio, siendo este ligeramente superior en el 

concepto de periodo de cobro de sus clientes. Otra conclusión, es que este tipo de empresas de 

la muestra, tardan más a cobrar a sus clientes porque principalmente sus clientes proceden de 

la administración pública, asociado a universidades, y proyectos europeos y estatales en 

términos de innovación. Entonces su principal explotación de red de contactos viene dada por 

su clúster de alojamiento y sus conocidos de grupos de investigación en este tipo de redes.  

Según el comportamiento de la muestra, en el indicador del EBITDA, se hace la lectura que las 

empresas, pese a tener pocos ingresos de explotación y poca rentabilidad económica, hacen 

fuertes inversiones en intangibles que les permiten seguir aplicando la innovación y el desarrollo 

mientras están alojados en los clústers. Es a partir del tercer o cuarto años cuando la curva se 

invierte. Las empresas de la muestra, por tanto, invierten, gracias a la tranquilidad de tener parte 

de los gastos fijos cubiertos en el clúster de alojamiento, en intangibles para salir al mercado a 

partir del cuarto año más fortalecidas, y así, las que sobreviven, tener un crecimiento más 

pronunciado que las empresas del grupo de control. De este modo, la tranquilidad que produce 

los gastos fijos cubiertos y las instalaciones procedentes de los clústers de alojamiento y, sobre 

todo, la tranquilidad de los emprendedores de spin- offs universitarias de contar con otra 

nómina que proviene del trabajo de forma ajena en la universidad, permiten a este tipo de 

empresas invertir enteramente sus ingresos para producir más intangibles que avalen su 

crecimiento.  

En el tema de las muertes de este tipo de empresas es notoriamente superior rondando el 7% 

al año de las empresas que se crean y que se acrecenté hasta casi un 60% a partir del quinto año 

de vida de estas empresas de la muestra. Se acuña aquí, en el caso de las spin- offs universitarias 

y startups no universitarias el término de “empresa zombie” que son empresas muertas en vida 

que no se dejan morir para aumentar la meritocracia y así obtener los emprendedores de ámbito 

universitario una vía para poder cobrar trabajos que no están adheridos a su función como 

personal universitario sin quebrantar la ley de exclusividad laboral de universidades.  
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Las empresas de la muestra, así mismo, son notoriamente más exportadoras que las del grupo 

de control, un 9% frente a un 1% del grupo de control. Así mismo, consumen más proveedores 

internacionales, un 55% frente a un 2% del grupo de control, fruto de que son emprendedores 

más jóvenes con mejor conocimiento del mercado global. Son cazadores de calidad precio 

mucho más agresivos que las empresas del grupo de control.  

Volviendo al tema de la obtención del capital necesario para el arranque de las empresas de la 

muestra (spin- offs universitarias  y startups no universitarias) llegamos a la conclusión que el 

pobre historial crediticio de estas empresas al inicio de su actividad, obliga en cierta medida a 

conseguir la liquidez necesaria, no de fondos provenientes de amigos, familiares, e incluso 

fondos propios del personal emprendedor, sino que su gran fuente de riqueza es el inmovilizado 

intangible que poseen en concepto de patentes, propiedad intelectual, invenciones, modelos de 

utilidad y software. Por lo que el principal aval se produce con el crédito que otorga el porcentaje 

deducido del inmovilizado intangible entre el activo no corriente total de la empresa, que el caso 

de las spin- offs universitarias es mayor que en el caso de las startups tecnológicas no 

universitarias. Por lo que este tipo de empresas de la muestra se ve obligado a renunciar, en 

última instancia a parte del accionariado de la empresa para conseguir esos fondos incluyendo 

a socios de capital riesgo, que aparte de invertir en la empresa y aprovisionar con suculentos 

fondos propios, comienzan con su experiencia en el sector a tomar poder, según les otorga sus 

acciones, en el consejo de administración de la empresa. Este tipo de emprendedores, sobre 

todo los de las spin- offs universitarias suelen acudir a este tipo de capital riesgo con gran recelo, 

fruto de no querer compartir el timón de la empresa con terceras personas, porque suelen mirar 

más el mérito personal y profesional en propiedad intelectual, patentes, marcas, etc. que el 

crecimiento de la empresa. Por lo que la mentalidad del emprendedor, en este caso, debe estar 

preparada y entrenada para los negocios. Los gráficos estadísticos, suele mostrar como las ratios 

de rentabilidad económica se vuelven positivos y se acercan a las mediciones del grupo de 

control a partir del cuarto año. Esto es, cuando se prevé que la mente del emprendedor se 

entrena y/o se llena de experiencia, o, por el contrario, incluyen a socios que saben navegar en 

ese sector de actividad y conoce mejor el mercado, y, por ende, aplican su Know how en 

negocios.  

Los empresarios de la muestra, por lo tanto, primero acuden a fondos ICO, ENISA, subvenciones 

gubernamentales dependientes del SNI o de Europa, antes de acudir al capital riesgo.  

En concreto las empresas de la muestra pertenecientes al sector de actividad económica de las 

TICs poseen una significatividad mayor en rentabilidad económica, donde es notoriamente 

superior que en el resto de los sectores. Aquí se denota que lanzan su producto antes al 

mercado.  

En cuanto a la comparación mediante la regresión lineal multivariable entre las spin- offs 

universitarias y las startups no universitarias se denota que el perfil del emprendedor y el sector 

es irrelevante a la hora de conseguir fondos propios para el arranque, ya que no son variables 

significativas. Sin embargo los perfiles de los emprendedores de la muestra de población 

estudiada se caracterizan por: 

- El empresario directivo o gestor es un emprendedor que no comparte ningún ápice de 

habilidades con el emprendedor empleado. Es un emprendedor que se caracteriza por 

sus altos niveles de rentabilidad económica que es mayor en las startups tecnológicas 

de origen no universitario. 

- El emprendedor investigador se caracteriza por obtener unos ingresos de explotación 

procedentes en mayor medida de proyectos de investigación y subvenciones de acceso 
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desde la universidad, por lo que es definido sobre todo en el ámbito universitario y 

emprendedor en spin- offs de base tecnológicas universitarias. Utiliza la red 

universitaria para generar beneficios en su empresa. 

- El emprendedor arriesgado es definido por dirigir una empresa de tamaño medio entre 

6 y 10 empleados, obtiene altos niveles de liquidez a través del aval que ofrecen sus 

intangibles en forma de transferencia de innovación, pero su gran desventaja es que no 

tiene las cualidades del empresario directivo o gestor y su poder decisorio frente a 

situaciones de riesgo le impide obtener rentabilidades económicas tempranas. 

- El emprendedor líder dirige empresas de entre 2 y 5 empleados, posee alto nivel y 

numeroso inmovilizado intangible comparado con su activo no corriente, no alcanza, en 

valores medianos el 1% de liquidez general a lo largo del periodo estudiado, pero aun 

así cuenta con valores cercanos a los 160 mil€ de fondos propios. Es un empresario 

arriesgado que invierte en más innovación y por lo tanto en más intangibles y lidera a 

un equipo que le sigue en su ambición por conseguir el mejor valor añadido en su 

empresa. 

En las spin- offs universitarias, sus empresarios que se definen como emprendedores empleados 

en mayor medida porque apuestan desde la comodidad de tener los gastos cubiertos por el 

empleo indefinido de personal docente investigador para una universidad. Son empresas que 

tienen menos inmovilizado intangible en valores medianos comparados con sus equivalentes las 

startups no universitarias y no relativizado con el activo no corriente total. Sin embargo su 

liquidez supera en muchos casos el 2% en el periodo estudiado 2014- 2018, estando esta liquidez 

asociada a una mejor distribución de fondos propios y un mejor uso de éstos. La falta de tiempo 

les impide la conciliación familiar pese a que la ubicación la determina su lugar de trabajo en la 

universidad y pocos son capaces de decidir el dejar el trabajo universitario y arriesgarse 

completamente en la aventura empresarial.  

 

 

5.2.4. Contribución teórica y práctica, implicaciones en la gestión y políticas 

públicas. 

A veces, las políticas públicas tienden a magnificar los resultados positivos de los planes y 

estrategias en la construcción y fundación de OTRIs y PCTs, apoyándose exclusivamente en la 

ejecución presupuestaria. En España, como hemos visto, existen fundadas y en funcionamiento 

70 universidades con OTRIs de las cuales sólo 43 poseen spin- offs en funcionamiento, además 

de 51 PCTs construidos que tienen en sus alojamientos spin- offs universitarias y startups 

tecnológicas de origen no universitaria. En conclusión, hay demasiada infraestructura y poco uso 

de las mismas. 

Cabe destacar que en la literatura y en la transparencia vista a través de los SNI y los SRI, 

mediante informes anuales de control de cuentas (informes de universidades, RedOtri y revista 

de Parques Tecnológicos de España), cuesta encontrar o es escasa o nula una estadística, de 

forma continuada en el tiempo, de la gerencia del parque o de la gestión de la OTRI, la cual, 

únicamente, se suele centrar en los planes de edificación y en el coste del personal adscrito para 

la misión de gerencia y administración pero, sin embargo, no se centra tan bien, en el porcentaje 

de ocupación de empresas ni en los gastos e ingresos que producen esas empresas en la 

activación de lo que se llama la “Triple Hélice”. Definiendo pues, en el entorno de nuestra 

investigación y para ese objetivo entrevistas mediante encuestas dirigidas a la gerencia del PCT 
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u OTRI y cuestionarios a empresas, confiando en la buena fe de quien responde para esta 

investigación, sin entrar en estudios de casos. 

Por lo tanto, al evaluar los PCTs y OTRIs no sólo se han de tener en cuenta la inversión o la 

ejecución presupuestaria ni la posterior facturación de las empresas, sino también aquello otros 

indicadores que miden resultados intangibles para el conjunto de los objetivos tangibles de la 

política tecnológica y de la innovación cruzada. Los clústers en España han apoyado el elemento 

crucial de su éxito en la fertilización cruzada de startups y para ello han prestado especial 

atención a una combinación de factores, que poco tienen que ver, sobre todo en el caso de las 

OTRIs, con la importancia de la masa crítica de centros de investigación, aunque sí en la 

cooperación de agentes locales interesados en un nicho muy cerrado, y en una gestión 

profesionalizada y unos objetivos claros, todo ello alineado con las ventajas competitivas 

regionales.  

Lo que se propone con esta contribución teórica de esta investigación son cambios en el 

seguimiento para que las políticas regionales con su control presupuestario puedan influir 

directamente en cambios de paradigma que atiendan de forma más directa a las nuevas 

iniciativas empresariales de esta índole tecnológica. Para ello se propone: 

- Un nivel operativo: encargado de medir los indicadores y realizar un informe de 

evaluación al menos dos veces al año. Este cometido debería ser asignado a agentes 

independientes que hagan la función de auditor. Así se hallarán los indicadores donde 

deben gastar recursos las OTRIs y PCTs para asegurar la supervivencia de las startups 

que fundan y acogen.  

- Un segundo nivel sistémico, que hará el seguimiento del proyecto de cada startup y se 

encargará de su coordinación con las políticas de innovación y desarrollo tecnológico de 

la ciudad o región. Es conveniente establecer reuniones anuales entre los gestores de 

las startups, gerencia del clúster y las administraciones públicas participantes.  

- Un tercer nivel estratégico que, a partir de los resultados del nivel operativo y de las 

valoraciones y conclusiones elaboradas en el nivel sistémico, propondrán las 

actuaciones encaminadas a la reformulación o reorientación de los objetivos y medidas 

para su mejor adecuación a la demanda. Un comité de expertos independientes con 

participación de la administración pública, puede ser el encargado de coordinar los 

diferentes niveles. 

Con todo ello se busca restructurar el entorno y términos legales que no es suficiente, 

actualmente, para que una OTRI o PCT alcance el éxito, introduciendo entes independientes 

para alcanzar la masa crítica y filtrar en el funcionariado que establece spin- offs empresas que 

sólo buscan consecución de méritos y encauzar ingresos de proyectos que de otra forma en su 

trabajo de funcionariado no podrían obtener sin atentar contra su exclusividad. Estableciendo 

así recursos de OTRIs y PCTs que si satisfagan el organigrama de un SRI. Estos niveles operativos 

dan a los términos legales existentes más seguimiento y más maniobra para poder pivotar si 

algo no funciona, con el simple hecho de trabajar con cuestionarios de carácter cualitativo que 

den con el cambio en los indicadores. Así la estructura universitaria y de PCT dejará de ser una 

copia una de otra, adaptándose a la región y contexto donde se establecen, alcanzando una 

masa crítica saludable que cumpla los objetivos a lo largo de los primeros cinco años de vida de 

cada startup o spin- off tecnológica. 

Con todo ello, el cambio de paradigma en los resultados de rentabilidad de las startups seguro 

será mejor, porque en la perspectiva de comparación con el grupo de control se observaba como 

las iniciativas tecnológicas resuelven los primeros años de vida con la inclusión de pocos gastos 
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a través de los PCTs, el poco endeudamiento, y la entrada de capital a través de avalar con su 

“know how”, con subvenciones y donaciones. La investigación demuestra que influyendo en un 

cambio estrategia y táctica en las políticas contextualizadas con el entorno de los SNI, SRI, OTRIs 

y PCTs, se podría acelerar la rentabilidad económica en lo primeros cinco años de vida de estas 

empresas para que así alcanzasen la supervivencia de forma más segura, incluso cuando a partir 

del tercer o quinto año deban abandonar el clúster de alojamiento.  

 

 

5.3. LÍNEAS FUTURAS DE INVESTIGACIÓN. 

El presente estudio representa una oportunidad para hacerlo más fidedigno a la realidad 

aumentando las respuestas de las OTRIs y los clústers de alojamiento. De este modo, poniendo 

el foco en ellas, se permitirá identificar buenas prácticas, así como los aspectos y condicionantes 

que inciden en la definición de estrategias y factores de éxito para una OTRI y/ clúster de 

alojamiento, complementando con estudios cuantitativos que permitan analizar el efecto que 

ejercen las estrategias y los factores de éxito en el desempeño de las mismas.  

También toman relevancia próximos estudios de direccionamiento estratégico para OTRIs y 

clústers de alojamiento, orientados hacia la identificación y explotación de fuentes de beneficios 

definidos en los aspectos y factores anteriormente. 

Del mismo modo, sacando una muestra de las startups tecnológicas no universitarias y spin- offs 

universitarias del ámbito europeo se podría comparar cualitativamente que define al 

emprendedor español frente a sus homónimos europeos. 

En el ámbito económico- financiero de estos emprendedores y completando así mismo el 

análisis tridimensional surgen las siguientes preguntas:  

- ¿Después de los cinco primeros años de arranque de negocio, las empresas de la 

muestra tendrías mejor rentabilidad económica? 

o La respuesta sería que según apuntan las estadísticas; la liquidez general, los 

ingresos de explotación y las provisiones a largo plazo, todas ellas 

correlacionadas entre sí; es que la curva se dobla hacia arriba con una 

aceleración superior a la pendiente de la curva comparadas con el grupo de 

control. Por lo que su crecimiento es mucho más explosivo que las empresas al 

uso del grupo de control, aunque sus tasas de fracaso dicen que son empresas 

de mucho más riesgo por tener un porcentaje de muerte más alto. 

- ¿Se frena la rentabilidad económica por la continua innovación? 

o En primer lugar, el continuo trabajo en innovación más desarrollo se deduce 

porque la empresa no está aún preparada para dar beneficios y busca la 

obtención de liquidez necesaria por otros medios. Se afirma que el freno en la 

rentabilidad económica es un hecho consciente, por las ventajas con las que 

cuenta las empresas de la muestra de contar con apoyo en forma de clústers de 

alojamiento e instalaciones cedidas en comparación con las empresas al uso del 

grupo de control. También se acogen a los aspectos legales de los impuestos de 

sociedades por acogerse al 15% de impuestos sobre el beneficios los dos 

primeros años que dan positivo. 

o Otro motivo, pudiera ser que sean empresas zombies, que en este caso 

continúan vivas por ser un medio de conseguir méritos en el caso de los 
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emprendedores profesores universitarios y para conseguir encauzar trabajos sin 

incumplir la ley de exclusividad laboral de universidades, sin estar, ni mucho 

menos, justificada en términos de rentabilidad económica el sostener una 

empresa si no se tienen esos beneficios de antemano. 

- No sentirse abrumado por la necesidad de responder a acreedores, hacer crecer a las 

empresas de la muestra a otro ritmo en rentabilidad económica y buscar la dependencia 

de otro tipo de capital (ICO, ENISA, subvenciones, capital riesgo…), ¿les permite 

desarrollar su valor añadido y conseguir los méritos necesarios entre sus fundadores? 

o En este caso, la facilidad para conseguir crédito a través de su transferencia de 

conocimiento les da una ventaja competitiva que sumado a no soportar grandes 

costos fijos les hace sobrevivir de forma más ágil que las empresas del grupo de 

control. Por lo que su innovación es constante y el estrés por salir al mercado es 

casi inexistente, lo que les dota de más maniobra, pero les hace fracasar en 

mayor medida porque no toman las acciones y decisiones ante el riesgo de 

forma inmediata, por lo que el factor necesidad que hace a muchas empresas 

sobrevivir no existe. 

Por todo esto las líneas futuras de investigación se pueden centrar en seguir estudiando a lo 

largo de su ciclo a estas empresas para validar estas preguntas de forma decisoria.  

Además, este análisis se podría completar de forma más exhaustiva si después del transcurso de 

estos años desde que se lanzó la encuesta (2017- 2018), se pudiera realizar la misma encuesta 

de mano de los mismos emprendedores, para valorar, haciendo un seguimiento de trazabilidad, 

como han mejorado comparadas con el desempeño económico, las habilidades del 

emprendedor para no hacer fracasar su aventura empresarial.  

 

 

5.4. LIMITACIONES DEL ESTUDIO. 

Las limitaciones del presente estudio están condicionadas por el momento en que se realizó la 

encuesta presentado una fotografía estática del transcurso de tiempo que va desde mediados 

de 2017 a finales de 2018. Con lo que no podemos decir que se ajuste a la realidad del año 2021, 

ya que es de presuponer que las ayudas al emprendimiento y la apertura de más financiaciones 

hace que las opiniones varíen hacia más optimismo empresarial por parte de los 

emprendedores. Otra limitación del estudio sería que no se puede considerar una visión del 

estado del emprendimiento en general, sino que únicamente nos referimos a una muestra de 

startups tecnológicas de ámbito no universitario y spin- offs universitarias, pero eso sí, 

acogiéndonos al tamaño de población general de empresas con la misma edad (5 años desde el 

inicio de actividad económica empresarial) y en el mismo sector. Todas estas empresas han 

contado con financiación de al menos fondos propios y han pasado por clústers de alojamiento 

en algún momento de su emprendimiento.  

La definición de startup universitaria incluye sólo a los emprendedores tecnológicos con menos 

de cinco años de vida. En este sentido, las conclusiones de este estudio no pueden aplicarse a 

otros casos incluidos en el concepto general de startup. Por lo tanto, en futuras investigaciones 

este estudio podría desarrollarse de acuerdo con estas consideraciones. 

Otra limitación del estudio está en la realización de una segunda encuesta al final del desarrollo 

del análisis para establecer una comparación en el tiempo entre los momentos pre- covid 19 y 
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post covid 19, que arrojarían luz a los cambios de pensamientos frente a los momentos 

históricos y así poder comprobar las actuaciones de los emprendedores para permanecer con 

vida frente a crisis de esta índole. Así mismo, los valores cuantitativos dados por fuentes de 

información secundaria como SABI, sólo llegan a establecer una relación temporal de 2014 a 

2018, ya que suele ir con retardo de un año con respecto al presente, por la publicación de los 

libros de contabilidad de las empresas que se recogen a año posterior. De este modo, también 

sería interesante establecer el mismo modelo econométrico a una análisis cualitativo- 

cuantitativo post covid 19.  
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ANEXO 1. CONTENIDO Y ACCESO A LOS CUESTIONARIOS DE CLÚSTERS DE 

ALOJAMIENTO. 

Encuesta 1: dirigida a clústers de alojamiento y OTRIs

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Fuente: Elaboración propia. 
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Fuente: Elaboración propia. 
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Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 



JESÚS NIETO GONZÁLEZ 

 
337 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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ANEXO 2. CONTENIDO Y ACCESO A LOS CUESTIONARIOS DE EMPRENDEDORES. 

Encuesta 2: dirigida a emprendedores de Startups tecnológicas o Spin-offs universitarias 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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