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I. INTRODUCCION

EJOS estan los tiempos en
los que consultores e in-
vestigadores defendian con
ahinco las ventajas de la gran
empresa sobre la pequeha y
mediana. Por ejemplo, Hender-
son (1979), del Boston Consul-
ting Group, afirmaba que en todo
sector industrial la cuota de mer-
cado determinaba el nivel de be-
neficios relativo y, si eso no era
asi, se debia 0 a una definicion
inadecuada del negocio o a la
mala gestion de la empresa lider.
Esta afirmacion tiene apoyo em-
pirico en las investigaciones rea-
lizadas utilizando la base de da-
tos PIMS (profit impact of market
strategy), que contiene mas de
2000 empresas. En el mismo
sentido, Buzzell et al. (1975) con-
cluyen que una diferencia del 10
por 100 en la cuota de mercado
conlleva una diferencia del 5 por
100 aproximadamente en la ren-
tabilidad de la inversion antes de
impuestos. Sin embargo, Hamer-
mesh et al. (1978) se encargaron
de desmentir tales suposiciones,
al demostrar con su investiga-
cién que las pequenas y media-
nas empresas que desarrollan
estrategias eficaces pueden ser
mucho mas rentables que las
grandes empresas del sector.
Por su parte, Woo (1984) demos-
tré que una alta cuota de merca-
do puede, en determinados ca-
sos, conducir a unos resultados
muy pobres.

En la actualidad, la literatura
académica y los poderes politicos

defienden la importancia de la
pequena empresa por su peso
especifico en la economia, su fle-
xibilidad para adaptarse a las
condiciones cambiantes del en-
torno, su capacidad para introdu-
cir nuevas ideas en el mercado,
su dinamismo en la creacion de
empleo —sobre todo, durante los
periodos de crisis— y su poten-
cialidad para contribuir al desa-
rrollo endégeno de las regiones.

En este trabajo, se analizan
los factores mas importantes re-
lacionados con la creaciéon de
pequenas y medianas empresas
que aparecen recogidos en la li-
teratura econémica. Estos facto-
res reflejan las capacidades del
empresario, las caracteristicas de
la empresa incubadora, ademas
del contexto donde se crea la
nueva empresa. Asi, el apartado
Il aglutina los factores relaciona-
dos con las habilidades innatas
(rasgos de la personalidad) y ad-
quiridas que caracterizan a los
fundadores de empresas, habili-
dades que, a su vez, se relacio-
nan con el comportamiento es-
tratégico de la nueva empresa. El
apartado lll recoge un factor im-
portante en la creacién de em-
presas: la organizaciéon incuba-
dora. En él se sintetiza informa-
cion relevante relacionada con
las universidades y las empresas
como incubadoras. El apartado
IV hace referencia a algunos de
los mas importantes factores del
entorno, destacando, de modo
especial, el capital social, las in-
fraestructuras, la tecnologia vy el
sector industrial. En el apartado

V se resumen las principales
conclusiones.

Il. ANTECEDENTES
INDIVIDUALES

Existe un debate en torno al
caracter innato o adquirido de las
habilidades empresariales. Si bien
cada vez se estd mas de acuerdo
en que una buena parte del pro-
ceso que lleva a convertir a un in-
dividuo en empresario es innato,
también se admite que tal conoci-
miento se puede aprender (Tim-
mons, 1989).

Independientemente de que,
en esencia, las habilidades em-
presariales nazcan con la perso-
na o de que se desarrollen con-
forme ésta madura, se admite de
forma general que ciertas carac-
teristicas personales suelen ser
evidentes en los empresarios. En
este sentido, los trabajos pione-
ros de McClelland (1961) y de
Collins et al. (1964) arrojaron luz
sobre determinados rasgos per-
sonales que caracterizan el com-
portamiento del empresario vy
que son aceptados, aunque no
sin cierta polémica, por una gran
parte de los estudiosos del tema.
Algunos autores incluso cuestio-
nan la validez de utilizar las ca-
racteristicas psicolégicas en la
descripcion del empresario (Kilby,
1971). A continuacion, describi-
mos algunos de los rasgos de la
personalidad y de los anteceden-
tes individuales que la literatura
(psicolégica, socioldgica y eco-
némica) utiliza para diferenciar a
los empresarios de los no empre-
sarios, asi como la influencia de
los mismos en el comportamien-
to de las pequenas empresas.
En concreto, nos referimos a los
mas citados en la literatura: ne-
cesidad de logro, control interno,
tolerancia ante la ambigledad,
riesgo calculado, orientacion a
las oportunidades, compromiso,
bloqueo social, seguridad perso-
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nal, posicion social, independen-
cia, formacion, entorno familiar y
social, edad del empresario y con-
figuracién del equipo directivo.

1) Necesidad del logro

Se define como el deseo de
ciertas personas por mejorar los
resultados de sus actuaciones y
por sentirse responsables de
ellos. Una persona con una ele-
vada necesidad del logro pasa
mucho tiempo considerando co-
mo hacer mejor un trabajo o co-
mo lograr algo que considera im-
portante. El logro es, pues, un fin
en si mismo. De forma muy ex-
presiva, Timmons (1989) sugiere
que la necesidad de logro podria
explicarse como una competen-
cia continua entre una personay
unos estandares que ella misma
se ha fijado. La influencia de la
necesidad de logro como dimen-
sion definitoria de la personali-
dad empresarial fue definida por
McClelland (1961). La hipétesis
que subyace en su trabajo es
que aquellas personas con una
elevada necesidad del logro tie-
nen una mayor probabilidad de
convertirse en fundadores de
empresas.

Por otra parte, otros trabajos
relacionan la necesidad de logro
con el comportamiento y los re-
sultados de las empresas. Por
ejemplo, Durand y Shea (1974)
concluyen que la necesidad del
logro se relaciona con un com-
portamiento estratégico mas ac-
tivo. lgualmente, Miller y Toulou-
se (1986) encontraron que los
empresarios dotados de esta ca-
racteristica favorecen estrategias
orientadas al mercado, con enfo-
ques amplios, estructuras forma-
les y sofisticadas y un proceso de
toma de decisiones analitico y
proactivo. Por su parte, Begley y
Boyd (1987) consideran que la
presencia de este rasgo influye
significativamente en los resulta-
dos de las empresas.

2) Control interno

Las personas dotadas de con-
trol interno son aquellas que con-
fian en si mismas para controlar
su destino. En este sentido, se
contrapone al control externo su-
poner que la fatalidad —en forma
de eventos fortuitos incontrola-
bles— o las personas poderosas
pueden influir de modo determi-
nante sobre sus vidas (Rotter,
1971). Se considera que una per-
sona con un elevado control in-
terno es mas propensa a crear
una empresa y a convertirse en
empresario, ya que percibe que
los acontecimientos son contin-
gentes con su propio comporta-
miento y, consecuentemente, cree
que puede controlarlos a traves
de sus propias acciones. De esta
forma, desecha la idea de que el
éxito o el fracaso de sus actua-
ciones estan determinados por el
destino, por el azar o por otras
personas o fuerzas externas.

Ademas, las personas con un
elevado nivel de control interno
toleran de mejor grado el creci-
miento de sus empresas (Brock-
haus y Horwitz, 1986). Son per-
sonas mas proactivas, innovado-
ras y con mejor disposicion para
asumir riesgos (Miller, 1983). En
otro orden de cosas, existe evi-
dencia empirica sobre la existen-
cia de una relacion entre el con-
trol interno del empresario y el
éxito de la empresa (Hornaday y
Aboud, 1971).

Si se compara con la necesi-
dad de logro, en general se tien-
de a pensar que el control interno
es mejor predictor de las inten-
ciones empresariales. No obs-
tante, Hull et al. (1980) fracasaron
en la busqueda de una relacion
entre control interno y actividad
empresarial, mientras que, sin
embargo, resaltaron la importan-
cia de la necesidad de logro. Be-
gley y Boyd (1987), por su parte,
observaron que el control interno

no era un indicador valido para
diferenciar a los fundadores del
resto de directivos.

3) Tolerancia ante la ambigtie-
dad

La mayoria de las decisiones
empresariales deben tomarse
con informaciéon incompleta y
poco estructurada en situaciones
poco frecuentes y novedosas,
por lo que se considera que los
individuos que toleran una mayor
ambigliedad son mas propensos
a crear empresas, ya que la esen-
cia de la conducta empresarial es
la busqueda y explotacion de
nuevas oportunidades (Begley y
Boyd, 1987). Otros autores han
manifestado que la tolerancia an-
te la ambigliedad también favore-
ce un comportamiento innovador
(Gupta y Govindarajan, 1984).
Por otra lado, teéricamente, las
personas que mejor toleran la
ambiguedad perciben un mayor
volumen de oportunidades, lo
que favorece la motivacion para
conducir al éxito a sus empresas
(Hulletal., 1980).

4) Riesgo calculado

Un empresario debe ser ca-
paz de evaluar el riesgo ante una
situacion determinada y tomar
las acciones oportunas para re-
ducirlo. De hecho, durante mu-
cho tiempo se ha defendido la te-
sis de que el empresario asume
un alto riesgo, que no siempre, ni
de forma exclusiva, esta vincula-
do con la pérdida del capital, ya
que en muchos casos afecta di-
rectamente a su reputacion per-
sonal, a su bienestar fisico, e in-
cluso a sus relaciones familiares.
Por tanto, se suponia que las per-
sonas que mejor asumen el ries-
go son las mas predispuestas a
crear empresas. Esta hipotesis
fue adelantada por Cantillon en
1755 y desarrollada en profundi-

dad por Knight (1921).
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Ahora bien, como apunta Tim-
mons (1989), la consideracién
del empresario como una perso-
na que le gusta aceptar riesgos
es un mito y se aleja de la reali-
dad, ya que los empresarios con
éxito calculan con precision el
riesgo que estan dispuestos a
aceptar. Asi pues, no suele ser
cierto que los empresarios asu-
man elevados niveles de riesgo
(Brockhaus, 1980). La evidencia
empirica en EE.UU. muestra que
mas de dos terceras partes de
las personas que estan tratando
de poner en marcha un negocio
lo compatibilizan con otro traba-
jo, y que no invierten todos sus
recursos y tiempo en la nueva
empresa hasta que consideran
que es viable (Lambing y Kuehl,
1997).

No obstante, la percepcion
del riesgo es una cuestion relati-
va. En este sentido, el empresa-
rio percibe los riesgos de forma
diferente a la generalidad de la
poblacion. Si cree que tiene la
habilidad suficiente para conse-
guir los objetivos que se propo-
ne, percibird la posibilidad del
fracaso como relativamente baja
y su percepcion del riesgo tam-
bién sera menor (Begley y Boyd,
1987). Asi, aunque el empresario
no asumira un elevado riesgo si
siente que los factores que deter-
minan el éxito o el fracaso estan
fuera de su control, o al menos
de su influencia, si que aceptara
mayores niveles de riesgo cuan-
do se crea capaz de influir en el
resultado de su accion.

5) Orientacion a las oportuni-
dades

El empresario participa con
vehemencia en la destruccion
creativa (Schumpeter, 1934), al
propiciar nuevas oportunidades
y romper con el statu quo subya-
cente. El empresario busca casi
siempre, por definicién, hacer las
cosas de una manera nueva y

mejor. Ahora bien, su capacidad
innovadora no radica sélo en
crear ideas, sino en explotar el
valor de éstas. Por eso se dife-
rencia de un inventor (Brockhaus
y Horwitz, 1986).

No obstante, para Kirzner
(1973) las oportunidades surgen
de una ineficiente asignacién de
recursos; de esta forma, las se-
nales que emiten los precios se
convierten en los factores deter-
minantes de la creacion de opor-
tunidades de beneficio.

Sea cual sea el camino, los
empresarios, de forma mas o
menos intuitiva, buscan activa-
mente nuevas oportunidades a
través de sus percepciones del
mercado, y no de reglas preesta-
blecidas. Es decir, identifican y
crean oportunidades de negocio
en un entorno a menudo incierto,
reunen y combinan los recursos
necesarios, que no tienen por
qué pertenecerles en su totali-
dad, y, finalmente, se apropian
de los beneficios resultantes
(Amit et al., 1993). Los empresa-
rios no siempre desean abrir
campos inexplorados, sino que,
a veces, buscan desempolvar
viejas ideas para poner en mar-
cha aplicaciones en apariencia
nuevas (Stevenson y Gumpert,
1985). El verdadero desafio con-
siste en identificar la oportunidad
que se oculta en los aspectos
inexplicables y en el caos del
mercado, ya que la oportunidad
no sélo tiene una vida limitada,
sino que, ademas, constituye
una meta en constante movi-
miento (Timmons, 1989).

6) Compromiso

La dedicacion total al trabajo,
tanto en dias laborables como en
festivos, es una de las caracteris-
ticas que mejor definen al empre-
sario (Begley y Boyd, 1987). Es el
impulso de hacer mas en menos
tiempo. La explicacién a este fe-

némeno puede deberse, en el
plano tedrico, a las tensiones in-
herentes a la incertidumbre en la
que deben moverse (McClelland,
1961). No obstante, cuando se
compara con las horas que tra-
bajan los directivos de grandes
empresas, puede observarse
que apenas existen diferencias
apreciables.

Ahora bien, puesto que deben
vencerse obstaculos y proble-
mas, el empresario debe ser per-
sistente y no declararse vencido
con facilidad. Muchos empresa-
rios lograron el éxito sélo des-
pués de haber fracasado varias
veces. Se ha dicho que los em-
presarios de éxito no tienen fra-
casos, sino que utilizan los erro-
res que comenten como herra-
mienta de aprendizaje (Timmons,
1989).

7) Bloqueo social

Directivos y trabajadores insa-
tisfechos en sus trabajos han
creado sus propias empresas
como una segunda oportunidad,
contribuyendo a aumentar el nu-
mero de empresarios de media-
na edad que aportan a sus nego-
cios anos de experiencia y contac-
tos profesionales. Ven su propia
empresa como una alternativa
que consideran superior a un an-
terior empleo que les producia
pocas satisfacciones (Cooper,
1973). De esta forma, el inicio de
la fase de proyecto de creacién
de una empresa empieza con la
ruptura de un modo o estilo de vi-
da (Veciana, 1999). Muchos em-
presarios fueron ejecutivos vy tra-
bajadores de grandes empresas.
Algunos se sentian aburridos y
frustrados por el desinterés de la
empresa hacia sus ideas; otros,
por la toma de decisiones lenta, la
burocracia y la limitacion de su au-
tonomia. Por ello, Hagen (1962)
afirma que un factor que favorece
el espiritu empresarial y el com-
portamiento emprendedor son
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las situaciones de bloqueo social
relativo.

8) Seguridad personal

La busqueda de la seguridad
personal no suele ser la motiva-
cion basica para crear una em-
presa. Sin embargo, el desem-
pleo durante un largo periodo de
tiempo, o la amenaza de éste,
puede estimular a muchas per-
sonas a poner en marcha su pro-
pio negocio, al considerarlo mas
seguro que la situacion previa a
su creacion. En este sentido, la
amenaza o el temor funcionaran
mejor que los incentivos para la
creacion de empresas. Gudgin
(1987) senala que en East Mid-
lands y en el condado de Cleve-
land el 10 por 100 de las empre-
sas de nueva creacion fueron
fundadas por personas desem-
pleadas, concluyendo que la re-
cesion incrementa la tendencia a
ejercer una actividad no asalaria-
da a causa de las perspectivas
de carrera poco alentadoras y de
la supresion de proyectos de de-
sarrollo en las empresas.

Por otra parte, en periodos de
reestructuracién empresarial, mu-
chos empleados aceptan la jubi-
lacién anticipada o el despido
pactado como una oportunidad
para iniciar nuevos negocios.
Quienes abandonan voluntaria-
mente la empresa para crear una
propia son algunos de los bue-
nos empleados, por lo que las
empresas que crean tienen una
mayor probabilidad de convertir-
se en un negocio prospero.

9) Posicion social

Algunas personas necesitan
mostrar a los demas que ellos
significan algo, que no pueden
ser ignorados. Tienen la imperio-
sa necesidad de ser escuchados
y reconocidos, incluso de ser
considerados héroes. Por ello,
Marris y Somerset (1971) han se-

nalado la importancia que supo-
ne para el fomento de la funcion
empresarial el que a algunas per-
sonas se les haya vetado encon-
trar compensaciones sociales en
ocupaciones clasicas.

El motivo financiero —hacer-
se rico, por ejemplo— debe, sin
duda, considerarse uno de los
que podrian condicionar la apari-
cion de empresarios. No obstan-
te, este factor no explica por qué
hay empresarios que arriesgan
grandes fortunas o no dejan de
trabajar cuando ya tienen sufi-
ciente dinero. En este sentido,
parece ser que el moévil de lucro
so6lo les interesa como medida
de la eficacia de su actuacion
(McClelland, 1961), como recom-
pensa a su logro, como una
prueba de que pueden lograr lle-
var adelante su empresa. Por
otra parte, como apunta Veciana
(1989), la investigacion empirica
disponible parece refutar la tan
extendida idea de que la princi-
pal motivacion del empresario es
el afan de lucro.

10) Independencia

La disposicién a actuar, es de-
cir, el deseo de libertad e inde-
pendencia, favorece la creacion
de empresas mas que ningun
otro factor (Roberts, 1970; Ge-
nesca y Veciana, 1984). La inde-
pendencia se relaciona con la au-
torrealizacion, que puede definir-
se como la tendencia del hombre
a ser lo que desea ser, utilizando y
aprovechando plenamente su ca-
pacidad. La investigacion empiri-
ca concluye que la autorrealiza-
cién es una de las mayores moti-
vaciones para ser empresario, e
incluye la responsabilidad para la
toma de decisiones, la formula-
cién de objetivos y su logro a tra-
vés del esfuerzo continuado y el
deseo de conocer los resultados
de sus actuaciones (Roberts,
1970). Ahora bien, la busqueda
de independencia no reporta

siempre consecuencias positivas
alos empresarios. De hecho, ellos
mismos se sorprenden cuando
se encuentran con el fenomeno
de la soledad, que se manifiesta
en cuatro facetas: 1) la ausencia
de companeros en los que con-
fiar; 2) el deseo del empresario
de proyectar una imagen de du-
reza; 3) valores conflictivos entre
los empresarios y sus familiares y
amigos, y 4) la necesidad de pro-
yectar el logro individual (Boyd y
Gumpert, 1984).

11) Formacion

Tradicionalmente, la formacion
no ha sido considerada un factor
muy importante en la creacion de
empresas. Destacar la importan-
cia de la formacién hacia actitu-
des empresariales frente a los
rasgos de la personalidad de un
individuo desprende la idea de
que los empresarios se hacen
mas que nacen.

La importancia de la forma-
cion esta relacionada con la acti-
vidad de la empresa. Mientras
que para los empresarios dedi-
cados a actividades de tipo técni-
co una formacién elevada consti-
tuye, en muchos casos, un pre-
rrequisito, para los dedicados a
areas no técnicas la formacion
tiene una importancia mucho
menor.

Los niveles elevados de for-
macién se asocian con una alta
capacidad para procesar la infor-
macion y una habilidad superior
para discriminar entre una gran
variedad de senales. Es mas pro-
bable que los individuos con for-
macion toleren la ambiguedad y
se muestren mas habiles en si-
tuaciones complejas (Dollinger,
1985). Ademas, los mayores ni-
veles de formacion se han tendi-
do a asociar con la receptividad a
la innovacion (Kimberly y Evanis-
ko, 1981). En suma, es de espe-
rar que los individuos con mayo-

325




res niveles de formacion sean
mas receptivos a la introduccion
de innovaciones en el mercado.

Por otra parte, Hitt y Tyler
(1991) observaron que el tipo de
formacion académica influye en
la toma de decisiones estratégi-
cas. Ciertos campos académicos
estan mas orientados a la innova-
cion y al cambio que otros. Por
ejemplo, la ciencia y la ingenieria
se relacionan con el progreso, la
invencion y la mejora. Es de es-
perar que, desde una perspecti-
va tecnologica, estas disciplinas
se asocien con la disposicion a
innovar en mayor medida que el
arte, el derecho o la economia.

En el estudio de Roberts (1970),
los fundadores de empresas in-
novadoras tenian una formacién
con un grado de master o similar
en la tecnologia utilizada, lo que
les hace estar al dia en los nue-
vos conocimientos. De igual for-
ma, la evidencia empirica sugie-
re que el fundador no requiere
conocimientos 0 experiencia en
gestion previos, aungue los in-
versores de capital riesgo opinan
lo contrario.

Asimismo, se puede eompro-
bar que en las zonas donde pre-
dominan los trabajadores no ma-
nuales se registra una mayor ta-
sa de creacion de empresas, con
un potencial de supervivencia y
crecimiento mas elevado. Por
ejemplo, Gudgin (1987) observo
que en la regiéon del East Mid-
lands (Reino Unido) la mitad de
las empresas han sido creadas
por trabajadores de «cuello blan-
co», y que la cuarta parte de és-
tos son titulados. El resto de las
empresas han sido creadas por
obreros cualificados, algunos de
los cuales ya poseian una prime-
ra experiencia en la gestion de
empresas. Esta conjetura consi-
dera a los empleados no manua-
les mejor preparados y dispues-
tos para crear su propio negocio

que a los empleados manufactu-
reros (Whittington, 1984).

Sin embargo, no conviene ol-
vidar que algunos de los grandes
empresarios del siglo XIX care-
cian incluso de estudios prima-
rios, ya que tuvieron una infancia
muy dura, caracterizada por la
pobreza, la muerte del progeni-
tor, la pertenecia a una familia
numerosa, y circunstancias simi-
lares que les obligaban a empe-
zar a trabajar a una temprana
edad para contribuir al sustento
familiar (Collins et al., 1964).

Respecto a los resultados al-
canzados, Jovanovic (1982) y Ba-
tes (1990) supusieron una rela-
cion positiva entre el nivel de for-
macion y de supervivencia de
las empresas. No obstante, Hall
(1994) no ha llegado a resultados
robustos.

12) Entorno familiar y social

Muchos fundadores provie-
nen de familias en las que uno de
sus miembros es ya empresario
u hombre de negocios, quien, a
su vez, les proporciona estimulo
y apoyo social. Roberts (1970)
constata en su investigacién que
el fundador de empresas innova-
doras, en aproximadamente el
50 por 100 de los casos, es hijo
de empresarios. Una posible ex-
plicacion es que el fundador esta
acostumbrado a oir hablar de be-
neficios, riesgos, estrategia, com-
petencia y otra serie de concep-
tos del mundo de los negocios.
En cierta medida, este resultado
supone que, para que surjan
nuevos empresarios, se necesi-
tan previamente empresarios se-
nior. El referente también se pue-
de encontrar en el entorno: de
ahi que un medio donde el em-
presario esté muy bien valorado
y sea un referente social es el
mas propicio para la creacion de
empresas. El patrimonio familiar
es otro factor que presiona al in-

dividuo a ser empresario (Rey-
nolds, 1997).

Las empresas recién creadas
suelen comenzar con muy poco
capital, aportado mayoritariamen-
te por el empresario y su propia
familia, quienes, ademas, le pro-
porcionan apoyo moral. Estas
ayudas se constituyen en un ele-
mento clave, especialmente du-
rante las primeras etapas de de-
sarrollo de la empresa. En se-
gundo lugar, también los amigos
se constituyen en una fuente de
capital y apoyo moral importante.
No solo el consejo de los amigos
es mas honesto que el que po-
dria venir de otras fuentes, sino
que también suelen proporcionar
animo, comprension y ayuda. Fi-
nalmente, otra fuente importante
de capital y apoyo moral son el
resto de familiares, tales como
padres, abuelos o tios, sobre to-
do si éstos también son empre-
sarios, ya que sirven como mo-
delo de referencia (Johannisson,
1995).

Ademas de este tipo de ayu-
das, los empresarios también ne-
cesitan apoyo profesional para el
establecimiento de la nueva em-
presa. Este puede provenir de un
mentor, personas relacionadas
con la empresa, asociaciones de
comercio o las afiliaciones perso-
nales del empresario. El mentor
es alguien con quien el empresa-
rio puede compartir sus proble-
mas y sus éxitos, y suele ser un
experto en el campo de actividad
donde compite la empresa. El
empresario puede iniciar el proce-
so de descubrimiento del mentor
preparando una lista de expertos
en las areas de finanzas, comer-
cializacion, contabilidad, dere-
cho o administracion. Estos indi-
viduos pueden proporcionar el
know-how necesario para el esta-
blecimiento de la empresa. Pos-
teriormente, el empresario suele
seleccionar a uno de ellos (Ma-
leckiy Tootle, 1996).
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Otras fuentes de apoyo profe-
sional son las personas que se
relacionan con la empresa. En
este grupo se incluyen individuos
con experiencia en la creacion de
empresas, clientes, proveedo-
res, asi como abogados y conta-
bles. De particular importancia
son los clientes, dado que este
grupo representa la fuente de in-
gresos y una forma de publici-
dad. En realidad, no existe publi-
cidad mas eficaz para lograr es-
tablecer una buena reputacion
de la empresa que la de un clien-
te satisfecho. Trabajar en estre-
cho contacto con un cliente in-
dustrial vanguardista posibilita
un apoyo econoémico para inver-
tir en instalaciones y financiar el
desarrollo de un producto tecno-
lbgicamente avanzado. Los pro-
veedores son otro importante
componente de la red de apoyo
profesional del empresario, en la
medida en que contribuyen a re-
forzar la credibilidad de la nueva
empresa con entidades de crédi-
to y clientes potenciales. Permi-
ten asegurar la disponibilidad de
materiales, e incluso pueden su-
ministrar a crédito algunos de los
componentes necesarios (Coo-
per, 1966). Proporcionan igual-
mente informacion fiable acerca
de la naturaleza y las tendencias
de la industria, asi como de la ri-
validad competitiva del sector.

Las asociaciones de comer-
cio, maxime si estan integradas
en una red regional y/o nacional,
permiten la obtencion de infor-
macion acerca de la industria en
su conjunto. Por ultimo, las afilia-
ciones personales de los empre-
sarios también pueden formar
parte de la red de apoyo profe-
sional. Las afiliaciones desarro-
lladas en hobbies, eventos de-
portivos o clubes son excelentes
fuentes potenciales de referen-
cias, consejos e informacion.

Una consideracion especial
merece el hecho de que los indi-

viduos integrantes de los grupos
minoritarios suelen concentrarse
en determinados enclaves geo-
graficos que, a su vez, potencian
el surgimiento de empresarios
inmigrantes, que crean sus em-
presas obteniendo fuentes de in-
formacion, recursos financieros,
clientes leales y trabajadores es-
tables del propio vecindario (Light
y Bonacich, 1988). De igual mo-
do, Glade (1967) argumenta que
una alta incidencia de actividad
empresarial en ciertas culturas
minoritarias, pero con una exten-
sa poblacion, puede explicarse
parcialmente por la lealtad étnica
y por los mecanismos de apoyo
internos al grupo.

13) Edad

La edad se ha relacionado
con el comportamiento empren-
dedor. Roberts (1970) senala que
la edad media del fundador de
una empresa de alta tecnologia
es de aproximadamente 30 anos.
Aunque la evidencia empirica no
es concluyente, la literatura eco-
némica relacionada con las pe-
quenas empresas tiende a consi-
derar que las politicas publicas
dirigidas a la creacion de un ma-
yor numero de empresas o al fo-
mento de la actividad emprende-
dora pueden que sean mas efec-
tivas si se dirigen a grupos bien
definidos, especialmente a aque-
llos cuya edad oscila entre los 25
y los 34 anos (Reynolds, 1997).

Si bien es cierto que la edad
es un factor que permite acumu-
lar experiencia, existen varias ra-
zones para pensar que las perso-
nas mas jovenes son mas pro-
pensas a crear empresas. En
primer lugar, algunas aptitudes
parecen disminuir con la edad,
incluyendo la capacidad de ana-
lisis y para aprender (Burke y
Light, 1981), lo que influye nega-
tivamente en la busqueda de
oportunidades. En segundo lu-
gar, es probable que las perso-

nas mas jovenes tengan una for-
macion actualizada y, por tanto,
se supone que tienen un conoci-
miento tecnologico superior, por
lo que son capaces de detectar
mucho mejor las potencialidades
de la tecnologia y las necesida-
des del mercado. En tercer lugar,
las personas mas jovenes son
Mas propensas a asumir riesgos,
por una o varias de las siguientes
razones: a) suelen tener menos
cargas familiares (incluso puede
que no hayan formado una fami-
lia); b) tienen mas habilidad para
integrar la informacion y mas
confianza en sus propias capaci-
dades (Taylor, 1975); c) poseen
una mente mas abierta a las nue-
vas formas de hacer las cosas,
mientras que los modelos de com-
portamiento de los directivos con
anos en la organizacion tienden a
solidificarse a través de su uso
(Hambrick et al., 1993), y d) tienen
un menor compromiso psicoldgi-
co con el statu quo, mientras que
los individuos de mayor edad
pueden haber llegado a un mo-
mento de sus vidas en el que la
seguridad financiera y su seguri-
dad en la carrera es lo mas im-
portante.

Pero, considerando los bene-
ficios del conocimiento acumula-
do derivado de la edad y los pro-
cedentes de la energia y apertura
alas nuevas ideas asociadas a la
juventud, la relacién deberia te-
ner forma de U (Bates, 1990). En
el trabajo de Hall (1994) los datos
no revelan relacion alguna, aun-
que considera que es mas pro-
bable que fracasen las empresas
cuyos fundadores son de mayor
edad.

14) Configuracion del equipo
directivo

En la época actual, se tiende a
sustituir la figura del empresario
como creador de empresas por
la figura de un equipo, formado
por dos 0 mas personas, con in-
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dependencia de que uno de ellos
lidere todo el proceso. Cooper y
Bruno (1977), en su estudio so-
bre las empresas del Silicon Va-
lley, descubrieron que grupos de
dos o mas fundadores estaban
involucrados en el 83,3 por 100
de las empresas con éxito, mien-
tras que unicamente lo estaban
en el 53,8 por 100 de las empre-
sas que cerraron, sugiriendo di-
chas cifras que las empresas
creadas por grupos de fundado-
res tienen mas éxito que las crea-
das por un Unico fundador. Ahora
bien, se llego a la conclusion de
que el éxito estaba directamente
relacionado con el hecho de te-
ner una Unica persona al mando,
con la participacion activa de eje-
cutivos y altos directivos en la to-
ma de decisiones y con el arran-
que de la nueva empresa a pe-
quena escala, que sera seguido
posteriormente por una expan-
sion incremental (Roure y Maidi-
que, 1986).

Cuanto mayor es el numero
de fundadores y el montante de
capital inicial, mas tarde consi-
guen el éxito las empresas recién
creadas (Roberts, 1970). No obs-
tante, las empresas con éxito tie-
nen equipos mayores y mas com-
pletos en el momento de su crea-
cion. Un grupo mayor posee mas
recursos cognoscitivos, los cua-
les pueden contribuir a mejorar el
conocimiento, la creatividad y los
resultados del grupo. Un grupo
de superior dimensién puede
también acelerar la toma de deci-
siones, ya que permite una ma-
yor especializacion de las perso-
nas. La investigacion demuestra
que en los grupos grandes existe
una mayor diversidad de opi-
nién, lo que favorece una toma
de decisiones mas eficaz (Bales
y Borgatta, 1966).

Un equipo «pleno» o comple-
to es aquel grupo que incluye al
director ejecutivo y a los respon-
sables de marketing, ingenieria,

finanzas y produccién (Roure y
Maidique, 1986). Asi, si crean la
empresa entre varias personas,
lo normal es que tengan habilida-
des complementarias (Roberts,
1970). En alguna medida, la nue-
va empresa es una extension del
grupo de fundadores. Si el funda-
dor es fuerte en ingenieria y débil
en marketing vy finanzas, enton-
ces la nueva empresa debe lu-
char con esa combinacion de
fuerzas y debilidades. Si el equi-
po de fundadores esta cuidado-
samente ensamblado, con habili-
dades complementarias, es pro-
bable que la nueva empresa
tenga todas las posibilidades de
sobrevivir y prosperar (Cooper y
Bruno, 1977).

Nahapiet y Ghoshal (1998)
han establecido ciertas condicio-
nes que favorecen el fortaleci-
miento de la cultura empresarial
y que son aplicables a las situa-
ciones en que la empresa es
creada por un grupo de perso-
nas. De acuerdo con los plantea-
mientos de estos autores, si en el
equipo directivo existe interde-
pendencia mutua, se incrementa
la eficiencia de la cultura, al au-
mentar la identificaciéon social y al
alentar las normas de coopera-
cién y la asuncion de riesgos.
Cuando existe interaccion, esto
es, contacto a través de distinto
tipo de reuniones, existe la posi-
bilidad de mantener intelectual-
mente redes densas de relacio-
nes sociales. Asimismo, la unién
entre los miembros del equipo di-
rectivo facilita el desarrollo de nor-
mas, la identidad y la confianza, y
la creacion de cédigos y lengua-
jes unicos que redundan en una
mayor eficiencia de la empresa.

IIl. ORGANIZACION
INCUBADORA

Muchas veces, las nuevas
empresas surgen de una organi-
zacion incubadora, que puede

ser otra empresa, una universi-
dad o un organismo publico.
Estas nuevas empresas reciben
el nombre de spin-off. En algu-
nos casos, la organizacion incu-
badora puede colaborar con la
empresa recién creada partici-
pando en el capital, proporcio-
nando apoyo econdémico y ase-
soramiento en la gestion o convir-
tiéndose en su principal cliente.
En el otro extremo, el spin-off re-
cién creado compite con la incu-
badora por los mismos clientes
(Rothwelly Zegveld, 1985).

La empresa incubadora afec-
ta a la localizacion de la nueva
empresa. El porcentaje de nue-
vas empresas que incluian un
fundador que habia trabajado en
el area fue en todos los estudios
realizados por Cooper (1973) de
mas del 90 por 100.

Las empresas con éxito y con
altas tasas de crecimiento son si-
milares a las empresas incuba-
doras en cuanto a la tecnologia
utilizada y los mercados a los
que sirven (en un 80 por 100 de
los casos). Es evidente que los
nuevos empresarios comienzan
sus negocios con la tecnologia y
en los mercados que conocen.
Por el contrario, los fundadores
que inician su negocio en un
campo donde tienen poca expe-
riencia personal encaran una alta
probabilidad de fracaso (Cooper
y Bruno, 1977). Las empresas con
éxito utilizan las tecnologias dis-
ponibles e introducen mejoras
significativas en las prestaciones
y/o en los costes que, una vez
aplicadas a su concepcion del
producto, les permiten obtener
ventajas competitivas importan-
tes. Esto es, su objetivo es incre-
mentar sustancialmente el valor
anadido del producto. Las em-
presas que mas éxito tuvieron
fueron las que compitieron sobre
una base tecnolodgica, no sobre
una base de experiencia en el
mercado. Si tratan de competir
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con las empresas establecidas
sobre la base de unas habilida-
des que éstas ultimas dominan,
fracasaran (Roberts, 1970).

1) Organismos publicos

Los laboratorios publicos de
investigacion apenas crean em-
presas innovadoras, al menos
por dos razones: a) muchas acti-
vidades que se realizan en ellos
no tienen una aplicacién comer-
cial inmediata, y b) los empleados
tienen un perfil mas cientifico que
comercial o empresarial (Cooper,
1971). Lo que si proporcionan es
entrenamiento técnico, consulto-
riay formacion.

Los programas NASA y APOLO
son los mas citados en los estu-
dios sobre spin-offs surgidos de
organismos publicos. Estas nue-
vas empresas tienen unas con-
notaciones especificas, ya que
son el resultado de aplicar tecno-
logias, productos y procesos a
objetivos distintos de los origina-
les (Webb, 1986).

2) Universidades

Los estudios sobre las univer-
sidades no son concluyentes. En
general, se considera que las
universidades no han generado
un nimero abundante de empre-
sas innovadoras, salvo notables
excepciones, como el MIT. Asi,
Cooper (1971) encontré que de
las 243 nuevas empresas estu-
diadas en el Silicon Valley, solo
un 3 por 100 provenia de la Uni-
versidad de Stanford. Por otra
parte, los universitarios patentan
poco, ya que se concentran en la
investigacion basicay, cuando lo
hacen, las patentes son de mala
calidad. Ello redunda en una es-
casa propension a crear empre-
sas. Por ejemplo, en una investi-
gacion sobre 93 patentes univer-
sitarias, se encontr6 que 50
habian sido licenciadas con éxito
hacia la industria, y sélo 9 fueron

explotadas por sus creadores
(McQueeny Wallmark, 1982).

3) Pequena empresa

En contra de lo que se pudiera
pensar, las pequenas empresas
son mejores incubadoras que las
grandes. Storey (1986) afirma
que la probabilidad de que un
trabajador de una pequena em-
presa forme su propio negocio
es significativamente mayor que
la de que lo haga el de una gran
empresa, por lo que en las regio-
nes donde las pequenas empre-
sas acaparan el mayor volumen
de empleo puede que se regis-
tren tasas de creacion de empre-
sas mas elevadas. Cooper (1971),
en su investigacion, concluye
que el numero de empresas in-
novadoras creadas a partir de las
pequenas y medianas empresas
es ocho veces superior al de las
creadas a partir de las grandes.
Ademas, encuentra que la tasa
de creacién de empresas innova-
doras esta inversamente relacio-
nada con la dimensioén de laincu-
badora. Son varias las razones
que explican este resultado.

a) Las grandes empresas sue-
len estar involucradas en el desa-
rrollo y fabricacion de productos
que requieren elevadas inversio-
nes de capital, lo que crea una
barrera de entrada dificil de su-
perar, sobre todo para las peque-
nas empresas. Los trabajadores
no pueden abandonar la gran
empresa para crear la suya pro-
pia, ya que no disponen de sufi-
ciente capital para adquirir las
maquinas y los instrumentos ne-
cesarios. Asi, para un empresario
potencial que haya sido previa-
mente trabajador de «cuello azul»
en unos altos hornos, sera mu-
cho mas dificil establecer una
nueva empresa que para un tra-
bajador similar con experiencia
en laindustria de la confeccion.

b) Los trabajadores de las pe-
guenas empresas estan menos
especializados, lo que les permi-
te asumir una gran diversidad de
responsabilidades, incluidas las
tareas de gestion, cualidades ca-
si imprescindibles para ser pro-
motor de una empresa.

c) Muchas de las personas
que trabajan en las pequenas em-
presas poseen una fuerte inclina-
cion empresarial. En este sentido,
se podria decir que un alto por-
centaje de los empleados de las
pequenas empresas son empre-
sarios potenciales. Las investiga-
ciones realizadas ponen de ma-
nifiesto que el abandono de los
fundadores ocurre con sorpren-
dente frecuencia. Por ejemplo, de
las empresas innovadoras que
tenian una antigiiedad de cuatro
0 mas anos sélo el 52 por 100 te-
nia el mismo equipo que la habia
creado (Cooper y Bruno, 1977).
En cierta medida, las pequenas
empresas innovadoras son bue-
nas incubadoras, por lo que con-
tribuyen a dinamizar el tejido in-
dustrial de las regiones.

d) Las grandes empresas
cuentan, por término medio, con
mayor proporcién de personal no
cualificado. Considerando que
es menos probable que estos
trabajadores lleguen a ser em-
presarios que los ingenieros o
los cientificos, en las estadisticas
hay un sesgo a favor de las pe-
quenas empresas. Esta es una
razén por la que los resultados
de las investigaciones empiricas
deben interpretarse con mucha
prudencia.

4) Gran empresa

En las grandes empresas las
divisiones pequenas son mejo-
res incubadores que las grandes.
Una razéon, ademas de las ex-
puestas para el caso de las pe-
quenas empresas, es que las pe-
quenas divisiones pueden estar
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peor gestionadas que las gran-
des, y los trabajadores las aban-
donan por sentirse, en cierto mo-
do, frustrados (Cooper, 1971). Si
los trabajadores de grandes em-
presas se deciden a crear una
nueva empresa, la probabilidad
de éxito es muy alta (Cooper y
Bruno, 1977). Como observaron
Roure y Maidique (1986) en su in-
vestigacion, los fundadores con
experiencia anterior de al menos
seis meses en empresas gran-
des (con mas de 500 empleados)
tienen mas probabilidades de
exito. Esto se debe a que cono-
cen los métodos formales de pla-
nificacion, organizacion y control
que aplican las grandes empre-
sas, lo que les es de gran ayuda
para la puesta en marcha de una
nueva empresa.

Un tipo especial de spin-offs
incubados en las grandes em-
presas son los técnicos (spin-offs
propiamente dichos), que sur-
gen cuando los investigadores
de la gran empresa crean una
tecnologia que no es relevante
para la estrategia competitiva de
ésta; por ejemplo, porque la es-
cala de oportunidad es muy re-
ducida (McQueen y Wallmark,
1982). En este caso, la gran em-
presa colabora con sus investi-
gadores y técnicos en la creacion
de una nueva empresa. La cola-
boracion se centra en la conce-
sion de créditos o la participa-
cion en el capital y el asesora-
miento en la gestion. EI motivo
principal que mueve a la gran em-
presa a colaborar con sus ex-in-
vestigadores es mantener unas
buenas relaciones, con objeto de
recuperarlos si éstos fracasan en
su intento, o de absorber amisto-
samente la nueva empresa en el
supuesto que ésta sea un nego-
cio prospero, o de colaborar en
un futuro en asuntos de interés
comun.

En algunos casos, el spin-off
engloba aquellos proyectos que

tienen por finalidad la independen-
cia de alguno de los departamen-
tos o divisiones de la empresa con
objeto de mejorar la eficiencia. A
partir de la década de los ochen-
ta, las grandes empresas estan
llevando a cabo un proceso de-
sintegrador con objeto de sacar
actividades fuera de la organiza-
cién y centrarse en sus compe-
tencias esenciales, es decir, en
aquellos recursos y habilidades
escasas (hetérogeneas) que tie-
nen valor para los clientes y que
son dificiles de imitar y replicar
por los competidores. Esta estra-
tegia de outsourcing persigue di-
ferentes fines: a) reducir la di-
mension y el nimero de niveles
jerarquicos de la empresa para
lograr una toma de decisiones
mas agil y mejorar la motivacion
del personal, y b) lograr una ma-
yor flexibilidad productiva para
hacer frente a un entorno cada
vez mas turbulento (Fernandez,
1996).

Ahora bien, como estas activi-
dades resultan necesarias para
la fabricacién de los productos,
los directivos deben adquirir en
el exterior lo que antes se fabrica-
ba en la empresa. Es decir, las
empresas intentan reducir las
operaciones internas a las estric-
tamente necesarias y subcontra-
tar el resto. Asi pues, los directi-
vos se estan procurando de for-
ma externa un trabajo que se
solia hacer dentro de la empresa.
De esta forma, la creciente canti-
dad de pequefnas empresas re-
sulta ser, en parte, funcién de la
estrategia de centrarse en las
competencias esenciales y de la
produccién ajustada de las gran-
des empresas. Por tanto, la re-
duccién del tamano medio de las
empresas en la época actual es
una causa importante de la crea-
cién de pequenas empresas (Ha-
rrison, 1994). En sintesis, la pro-
funda reorganizacion interna que
estan llevando a cabo las gran-
des empresas fomenta la crea-

cién de nuevas empresas, ya se
trate de empresas recién creadas
o de departamentos’ y/o divisio-
nes que se convierten en empre-
sas independientes.

Woo et al. (1989) concluyen
que los spin-offs creados a partir
de la separacion de una division
o actividad empresarial no mejo-
ran necesariamente los resulta-
dos de la nueva empresa. En su
investigacion, encuentran que so6-
lo una de cada dos divisiones
desgajadas mejoraron su ges-
tién, ya que estas nuevas empre-
sas fueron utilizadas para benefi-
ciar las actividades de la empre-
sa incubadora, lo que las hacia
altamente vulnerables a los cam-
bios competitivos. Si mejoran los
resultados las divisiones no rela-
cionadas con la actividad princi-
pal de la empresa que se convier-
ten en negocios independientes
ajenos al campo de actividad de
la incubadora, ya que la nueva
empresa resultante tiene mas li-
bertad de accion.

IV. CONDICIONES
'DEL ENTORNO

El entorno de las empresas
relne factores de naturaleza di-
versa que influyen sobre la crea-
cion de éstas: factores del entor-
no genérico, aplicacion de las
tecnologias de la informacién, re-
des de empresas, colaboraciéon
con los clientes potenciales e in-
fluencia sectorial.

1. Factores del entorno
genérico

Dentro del entorno genérico,
la revision de la literatura nos ha
permitido detectar entre los fac-
tores mas importantes los si-
guientes: el capital social, los dis-
tritos industriales y el apoyo en
infraestructuras y servicios, asi
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como la urbanizacion y otro tipo
de infraestructuras.

1) Capital social

El capital social de un entorno
esta condicionado por las politi-
cas macroeconomicas, los valo-
res sociales y la cultura imperan-
te, pues estos elementos impri-
men caracter a una sociedad.

La actividad empresarial se
desarrolla con mayor facilidad en
entornos econdémicos estables,
con poca inflacién, ya que en
ellos resulta mas facil interpretar
las senales del mercado. Igual-
mente, parecen necesarios unos
presupuestos equilibrados que
contribuyan a disminuir la peti-
cién de préstamos por parte del
gobierno, facilitando que los ti-
pos de interés reales se establez-
can en funcion de las inversiones
y de los ahorros privados. Por
otra parte, también es importante
un sistema fiscal sencillo y poco
burocratico, que no ocasione ine-
ficiencias (OCDE, 1999).

Una politica de libre compe-
tencia favorece la entrada de em-
presas en un sector, al tiempo
que permite al empresario dispo-
ner de una informacién mas ve-
raz sobre los precios. En este
sentido, la liberalizacion y las re-
formas regulatorias en algunos
sectores, especialmente en los
servicios, pueden ayudar a crear
empresas. La simplificacién o eli-
minacion de las regulaciones in-
necesarias que afectan a todas
las empresas, y en especial a las
pequenas, es clave, ya que una
legislacion excesivamente com-
plicada y un exceso de controles
burocraticos puede resultar muy
caro para las empresas en tiem-
poy dinero.

Por otra parte, una proteccion
efectiva de la propiedad indus-
trial refuerza el proceso de desa-
rrollo de nuevos productos, al

permitir a las empresas recupe-
rar el gasto realizado en investi-
gacion y desarrollo, lo que, a su
vez, contribuye a dinamizar la
tecnologia y el entorno propor-
cionando oportunidades para la
creacion de empresas.

El entorno financiero es otro
factor que influye en el proceso
de creacién de empresas. Los
gobiernos deben crear y poten-
ciar las condiciones de financia-
cion y el acceso a ésta; en parti-
cular, las relacionadas con la exi-
gencia de garantias de crédito,
con los nuevos instrumentos fi-
nancieros (como el crédito parti-
cipativo), con la creacién de mer-
cados de capitales para las pe-
quenas y medianas empresas de
rapido crecimiento y con la re-
duccién de los plazos de pago
de los clientes. Los gobiernos
también deben posibilitar que las
empresas que no participan en
los mercados de valores puedan
tener acceso a las instituciones de
inversion colectiva como una fuen-
te alternativa de recursos financie-
ros. A su vez, el capital riesgo es
extremadamente importante para
financiar proyectos innovadores
con perspectivas de crecimiento
rapido, por lo que conviene po-
tenciarlo. De hecho, la disponibi-
lidad de recursos puede consi-
derarse el estimulo mas material
proporcionado por un determi-
nado entorno, bien sea financia-
cién especial, incentivos fiscales,
asesoria de direccién y marke-
ting o subvenciones a las empre-
sas. Desde la perspectiva politica,
este factor resulta de particular in-
terés a causa de la posibilidad de
la intervenciéon de los poderes
publicos. No obstante, las investi-
gaciones no le otorgan mucha im-
portancia como determinante de
la creacién de empresas (OCDE,
1999).

La adaptacion de las institu-
ciones del mercado de trabajo,
aumentando su transparencia y

adecuando oferta y demanda de
empleo, junto con medidas que
apoyen la movilidad funcional y
geografica, pueden contribuir a
la creacion de empresas. Un mer-
cado de trabajo flexible permite a
las empresas responder facil y
rapidamente a los cambios en el
entorno de su negocio. Asimis-
mo, una remuneracion flexible
también es un apoyo importante
en el proceso de creacion de em-
presas (OCDE, 1999).

Acelerar los procedimientos
administrativos para la creacion
y funcionamiento de las peque-
nas y medianas empresas (ven-
tanilla Unica, formularios Unicos,
supresion de obligaciones de de-
claracién, entre otros) y coordi-
nar eficazmente los diferentes or-
ganismos publicos relacionados
con la actividad empresarial re-
duciria las cargas burocraticas y
potenciaria la creacion de em-
presas. La situacion es similar en
lo que se refiere al cierre de em-
presas.

Valores sociales como la con-
fianza y la cooperacion civica
también se vinculan a un mejor
resultado de las empresas, e in-
cluso a una mejora de la educa-
cién publica (Putnam, 1993). Las
actividades economicas que exi-
gen a algunos agentes basarse
en las acciones futuras de otros
se realizan a menor coste en am-
bientes de mayor confianza. En
tales circunstancias, es menos
probable que sean necesarios
contratos escritos y, a su vez, és-
tos no tienen que especificar ca-
da posible contingencia. Por el
contrario, en economias donde
no impera la confianza, el tiempo
invertido por los empresarios pa-
ra controlar el comportamiento
de los trabajadores, suministra-
dores y socios puede ser consi-
derable. En todos los casos
constituye un tiempo perdido pa-
ra la innovacion y la eficiencia
(Knack y Keefer, 1997). En con-
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secuencia, en economias con
poco capital social los recursos
se utilizan a veces de forma im-
productiva, al destinarlos a servi-
cios y conductas orientados a
proteger los derechos de propie-
dad (OCDE, 1999).

Las sociedades caracteriza-
das por altos niveles de confian-
za también son menos depen-
dientes de las instituciones for-
males para hacer cumplir los
acuerdos, puesto que el litigio se
convierte en un recurso escasa-
mente utilizado. Asimismo, los
organismos publicos se perciben
como mas dignos de confianza y
sus pronunciamientos politicos
se perciben como mas fiables.
Por otro lado, cuando las coali-
ciones politicas son inestables,
las relaciones de confianza entre
los individuos suelen romperse
(Weingast, 1993). Sin embargo,
cuando las politicas tienen ma-
yor nivel de credibilidad y los
acuerdos privados v las leyes se
hacen cumplir de modo mas
efectivo, la confianza y la adhe-
rencia a las normas publicas entre
los ciudadanos privados se ven
fortalecidas. La confianza mejora,
asimismo, el acceso al crédito,
aumenta la matricula educativa y
favorece la cooperacion entre
empresas (Knack y Keefer, 1997).

Las normas de cooperacion
civica pueden vincularse al resul-
tado econémico de forma similar
ala confianza, pues actian como
restricciones de un interés perso-
nal «estrecho». De este modo,
confianza y normas civicas pue-
den mejorar el resultado econo-
mico a través de los canales poli-
ticos, afectando al nivel y al ca-
racter de la participacion politica.
En tales sociedades la gente tie-
ne horizontes mas apropiados
para tomar decisiones de inver-
siéon y elige tecnologias de pro-
duccion optimas a largo plazo,
en vez de a corto (Knack y Kee-
per, 1997).

Los analistas del empresario
tienden a afirmar que la cultura
de la sociedad en que actua una
empresa desempena un papel
primordial para determinar el ni-
vel de actividad empresarial y la
creacion de empresas. Un entor-
no en el cual se valora al empre-
sario y donde una empresa le-
galmente constituida no es es-
tigmatizada sera propicio para la
creacion de empresas. Ahora
bien, en una sociedad donde ser
funcionario confiere un status
social elevado y una mayor se-
guridad econdmica, la atraccion
para convertirse en empresario
es menor.

El poder politico cuenta con
instrumentos que pueden de-
sempenar un papel clave para el
aumento del capital social de
muy diversas formas. Por ejem-
plo, la creacion de un centro de
ensenanza que divulgue en la
poblacion circundante una acti-
tud abierta hacia la empresa pue-
de constituir una forma de capital
social. También se puede fomen-
tar la confianza a través de siste-
mas de arbitraje que eliminan los
costosos y prolongados procedi-
mientos judiciales.

2) Distrito industrial y apoyo en
infraestructura y servicios

Alfred Marshall describe un
modelo de organizacion industrial
(distrito industrial o marshalliano)
que fue muy corriente durante el
siglo XIX en el Reino Unido. En la
era moderna, los distritos indus-
triales fueron descubiertos por
primera vez en el Norte y centro
de ltalia en los anos setenta. Des-
pués, se extendieron a otros lu-
gares de Europa. Este concepto
hace referencia a la especializa-
cién de las empresas de determi-
nados lugares en la fabricacion
de un mismo tipo de productos.
La ventaja del distrito industrial
proviene de la proximidad de las
empresas, que les permite: com-

partir los costes fijos de recursos
comunes, tales como infraestruc-
turas y servicios; disponer de
una base de proveedores espe-
cializados; tener acceso a un
stock de trabajadores cualifica-
dos y aprovecharse de una rapi-
da difusion vy filtracién de los co-
nocimientos técnicos entre las
empresas. Estos factores, que
provocan un aumento de la pro-
ductividad y que se encuentran
fuera de las empresas individua-
les, reciben el nombre de econo-
mias externas de escala (Mars-
hall, 1920) o economias de aglo-
meracion (Saxenian, 1995).

Las dos caracteristicas del
distrito industrial son el alto gra-
do de especializacion horizontal
y vertical, y la total dependencia
de los mecanismos de mercado
para los intercambios. Las em-
presas tienden a ser pequenas y
especializadas en una funcién
Unica de la cadena de produc-
cion y, en muchos casos, fabri-
can productos homogéneos. Los
proveedores de bienes interme-
dios venden, por lo general, sus
productos en el mercado local,
aunque el producto final pueda
ser comercializado en los merca-
dos internacionales (Robertson y
Langlois, 1995).

Los distritos industriales han
adquirido una notable importan-
cia por su efecto multiplicador en
la creacion de pequenas empre-
sas y su contribucién al desarro-
llo enddgeno. En la era moderna,
los distritos industriales fueron
descubiertos por primera vez en
el Norte y centro de ltalia en los
anos setenta, después se exten-
dieron a otros lugares de Europa,
y ahora estan siendo objeto de
estudio y de implantacién por
parte de los politicos en muy dis-
tintas regiones de Europa, Améri-
ca del Norte y Asia Oriental (Ha-
rrison, 1994).
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Se podria decir que los par-
ques tecnoldgicos son un tipo
especial de distrito industrial. Por
ello, se espera que generen nue-
vas empresas de alta tecnologia
a través de spin-offs o de otras
formas de nuevas inversiones
(por ejemplo, joint ventures de in-
vestigacion). Entre los factores
importantes para el desarrollo de
los parques tecnolégicos de éxito
estan: politicas estatales y regio-
nales que promuevan los par-
ques, localizacion préxima a nu-
cleos urbanos, cercania a entor-
nos residenciales de alta calidad,
cultura innovadora, proximidad a
una universidad de prestigio,
existencia de infraestructura y co-
municaciones y redes de trans-
porte de alta calidad, mano de
obra cualificada, presencia de al
menos una importante empresa
en el parque, disponibilidad de
capital riesgo, spin-offs de em-
presas actuales y movilidad labo-
ral (Amirahmadiy Saff, 1993).

Un factor fundamental para el
éxito del parque es la proximidad
de una universidad que facilite
personal investigador capaz de
subcontratar investigacion o efec-
tuarla en colaboracion, con posi-
bilidad de utilizar infraestructura y
equipos, la disponibilidad de li-
cenciados o de estudiantes para
trabajar en determinados proyec-
tos y la formacion permanente pa-
ra el personal de las empresas.

Las empresas se localizaran
en determinado parque tecnolo-
gico solo si consideran que pue-
den tener acceso a cierta clase
de tecnologia, que resulta dificil
de obtener en otros lugares. De
ahi que sea importante la espe-
cializacion del parque en un gru-
po de tecnologias relacionadas,
puesto que, en otro caso, ¢qué
incentivo puede tener, por ejem-
plo, una empresa electrénica pa-
ra localizar un laboratorio de in-
vestigacién en un parque proxi-
mo a una universidad que no

dispone de esa titulacién? Ahora
bien, no basta que la universidad
forme titulados en la especiali-
dad, sino que es necesario que
haya equipos de investigacion
potentes en relacion con tecnolo-
gias que tengan aplicaciéon in-
dustrial. Estos equipos de inves-
tigacion, si son buenos, seran
conocidos por las empresas v,
por tanto, éstas estaran interesa-
das en solicitar su cooperacion
en el desarrollo de nuevos pro-
ductos y tecnologias. En conse-
cuencia, para potenciar el desa-
rrollo de un parque, parece evi-
dente la necesidad de contar con
una universidad que tenga equi-
pos de investigacion excelentes
y especializados en determina-
das tecnologias que se converti-
ran en el reclamo mas importante
del parque.

Es indispensable prever luga-
res de contacto entre los investi-
gadores de las diversas institu-
ciones, tanto publicas como pri-
vadas, ya que sin ellos no se
obtienen resultados. Estos con-
tactos informales y el intercam-
bio de informacion fomentan la
creatividad y provocan el aban-
dono de los trabajadores de sus
empresas para crear una nueva
con objeto de desarrollar ideas
comunes. Si los investigadores
se benefician de un conjunto de
equipamientos para uso comun
(cafeterias, restaurantes y centro
de reuniones, entre otros lugares
de encuentro), no es solamente
por comodidad o economia, sino
para que los encuentros entre in-
vestigadores se produzcan de
forma permanente. Los contac-
tos entre investigadores justifican
la existencia de los parques. Por
ejemplo, las redes informales de
informacion, basadas en una in-
teraccion personal sobre temas
de tipo técnico o profesional,
constituyeron la verdadera base
del proceso de creatividad en el
Silicon Valley, e incrementaron
su complejidad e importancia a

lo largo del tiempo. Incluso pue-
de que sea el medio mas eficaz
para la transferencia de la tecno-
logia, al tiempo que contribuyen
a que los cientificos e ingenieros,
a pesar de cambiar facilmente de
trabajo, permanezcan en la zona
para seguir teniendo acceso a las
diferentes fuentes de informacion
(Rogers y Larsen, 1984). Algunos
parques han fracasado porque
no lograron fomentar contactos
informales permanentes entre los
investigadores.

El rendimiento de los parques
tecnologicos también depende
del tamano de las empresas que
agrupan. De hecho, la distinta efi-
cacia de los parques Route 128 y
Silicon Valley no se puede atri-
buir a diferencias regionales en
los costes inmobiliarios, salarios,
impuestos o el montante de las
compras del Departamento de
Defensa de los EE.UU. en las em-
presas localizadas en el parque.
Una consideracion mas significa-
tiva es el gran numero de peque-
nas empresas organizadas en
una red horizontal que domina el
Silicon Valley. Por el contrario,
Route 128 reagrupa un grupo de
sociedades muy integradas verti-
calmente. Esta diferencia ha he-
cho que las empresas de Silicon
Valley tenga una mayor capaci-
dad de adaptacién a los cam-
bios, ya que su estructura des-
centralizada permite la busqueda
y aprovechamiento de multiples
oportunidades, con distintas com-
binaciones de competencias, tec-
nologia y capital. Este tipo de
estructura también favorece el
aprendizaje y el flujo de informa-
cion. Por el contrario, la mayor
integracion vertical de las em-
presas de Route 128 reduce su
flexibilidad ante cambios en la
tecnologia, observandose, en con-
secuencia, tecnologias muy ob-
soletas. Ademas, la integracion
vertical priva a la economia regio-
nal de la infraestructura necesa-
ria para aumentar la creacion de
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empresas y colaborar seguida-
mente en su desarrollo (Saxenian,
1995). Estos resultados confir-
man la evidencia existente res-
pecto a que las pequenas em-
presas son mejores incubadoras
que las grandes.

Los poderes publicos suelen
ubicar en el parque los denomi-
nados centros de empresas,
también llamados viveros de em-
presas o incubadores. La idea es
sencilla. Consiste en una infraes-
tructura que permite acoger a
una empresa para sostenerla du-
rante la fase dificil de los tres pri-
meros anos de puesta en mar-
cha, una vez preparado el expe-
diente de creacion. Durante esta
etapa, la nueva empresa utiliza
los servicios a empresa necesa-
rios mediante el pago de un al-
quiler (OCDE, 1994). Los viveros
se utilizan para: a) captar las em-
presas derivadas de la actividad
universitaria, y b) favorecer la
aparicion de pequefnas empre-
sas que intentan convertir un in-
vento o una idea original en un
producto comercializable. Los
criterios de seleccién son la edad
de la empresa y la tecnologia uti-
lizada. Estos centros proporcio-
nan una serie de servicios para
sus empresas tales como: servi-
cios comunes (teléfono, fax, sala
de reuniones), servicios comple-
mentarios que se deben de pa-
gar segun su utilizacion (meca-
nografia, mailing, contabilidad,
ordenadores, aparcamiento, en-
tre otros), servicios de consulto-
ria (elaboracion de un plan de
empresa, acceso a financiacion,
marketing y asesoria en direc-
cién de empresas) y programas
de formacion empresarial.

Los viveros de empresas tam-
bién suelen localizarse en edifi-
cios rehabilitados —por ejemplo,
antiguas fabricas y almacenes
que permitan la ubicacion de va-
rias pequenas empresas durante
el periodo de arranque inicial. De

hecho, muchos ayuntamientos
utilizan esta figura para promover
la creacion de casi todo tipo de
pequenas empresas que tengan
un cierto potencial de mercado.

Igualmente, existe la figura de
centro de ciencia corporativo (si-
milar al centro de empresas), que
pretende atraer a las instalacio-
nes a grupos de investigacion in-
dustrial mas reducidos y espe-
cializados para trabajar en los
programas de investigacion de
una universidad durante el perio-
do de duracion de un proyecto
concreto. Tiene las siguientes
ventajas (Giunta, 1994):

* La decision de una empre-
sa de situar sus actividades de
investigacion y desarrollo en el
centro de ciencia no supone una
inversion alargo plazo.

* Dado que los terrenos son
limitados y que no se tienen
practicamente recursos econo-
micos para construir nuevas ins-
talaciones, se debe mantener
siempre la flexibilidad maxima
para las necesidades imprevis-
tas en el futuro.

Otra posible infraestructura
del parque son los centros y los
institutos tecnoldgicos. Respon-
den ala necesidad de desarrollar
competencias en determinadas
areas tecnologicas que las insti-
tuciones de investigacion indus-
trial tradicionales no habian teni-
do suficientemente en cuenta.
Para ello, intentan reagrupar alre-
dedor de una misma especiali-
dad tecnoldgica y en un mismo
lugar a laboratorios universita-
rios, escuelas de ingenieros, fa-
cultades de ciencias, organis-
mos publicos de investigacion,
empresas, camaras de comercio
y asociaciones empresariales
(OCDE, 1994). Laidea es crear un
centro independiente orientado a
desarrollar las tecnologias rela-
cionadas con una determinada

actividad y de acuerdo con los
objetivos marcados por la aso-
ciacion de empresas del sector.
El centro, ademas de crear tecno-
logia, proporciona asesoramiento
tecnolégico y formacion. Es igual-
mente una fuente de investigado-
res para las empresas (Ouchi,
1984).

Un buen servicio de informa-
cion contribuye a la creaciéon de
empresas, asi como a la poten-
ciacion de las empresas existen-
tes. Destacan los asesores tec-
nolégicos, la oficina de patentes
y las oficinas de transferencia de
resultados de la investigacion de
las universidades.

Los asesores tecnologicos, si
bien no contribuyen de forma di-
recta a la creacion de empresas,
si son una buena referencia para
el empresario, al contribuir al des-
pegue de su empresa. Cumplen
las siguientes funciones: a) loca-
lizar las empresas regionales, en
Su mayoria pequenas empresas,
susceptibles de aprovecharse de
una transferencia de tecnologia;
b) tomar contacto con el empre-
sario, facilitarle informaciones de
tipo tecnolégico, proporcionarle
asesoramiento y contactos (por
ejemplo, con los organismos que
intervienen en la transferencia:
universidades, empresas de con-
sultoria, laboratorios, centro téc-
nicos); ¢) ayudar a la empresa en
las gestiones administrativas (so-
bre todo, las de tipo financiero,
teniendo en cuenta la compleji-
dad del sistema de ayudas), y
d) asegurar el seguimiento de la
transferencia (planificando el pro-
yecto y controlando la ejecucion)
(OCDE, 1994). Por otra parte, los
asesores tecnoloégicos pueden
ayudar a los investigadores a
crear su propia empresa

La oficina de patentes es una
fuente de informacioén tecnologi-
ca de extraordinario valor, ya que
las patentes son el Unico medio
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de difusion de la mayoria de las
invenciones. Los inventos se des-
criben en documentos que pasan
a engrosar ese inmenso acervo
tecnologico constituido por la do-
cumentacion mundial de paten-
tes, el cual se calcula que esta
compuesto por alrededor de 36
millones de documentos (Gutié-
rrez, 1992).

La informacién sobre paten-
tes es sumamente importante
por el volumen de publicaciones
existente y el amplio contenido
de cada descripcion, la rapidez
de su publicacion y, a veces, por
ser la Unica fuente de informa-
cion sobre ciertos temas. Los do-
cumentos de patentes suelen ser
el medio de primera publicacién
de la mayoria de las invenciones.
No puede concederse una paten-
te a una invencion que haya sido
divulgada anteriormente, por lo
que normalmente una invencién
se habra mantenido en secreto
absoluto hasta que no aparece
publicada en un documento de
patentes. Se estima que el 70 por
100 de la informacion publicada
en patentes no aparece publica-
da en otro tipo de fuentes de in-
formacion hasta cinco anos des-
pués, si es que llega a publicarse
(Scherer, 1980).

En la actualidad, existe en el
mundo un gran numero de bases
de datos sobre patentes que sue-
len incluir un resumen accesible
por palabras clave. Estas bases
se distribuyen a través de medios
informaticos que facilitan el acce-
so desde practicamente cual-
quier lugar del mundo. Eso hace
posible la facil localizacién de los
documentos. En consecuencia,
el acceso a esas bases de datos
puede ser una buena fuente de
ideas para crear un negocio. No
hay que olvidar que empresario
es aquel que descubre un mer-
cado potencial y la tecnologia ca-
paz de satisfacerlo. Una vez per-
cibida la necesidad, posiblemen-

te la tecnologia se encuentre dis-
ponible en la oficina de patentes.

Las oficinas de transferencia
de resultados de la investigacion
(OTRI) y otros organismos simila-
res tienen la funcion de potenciar
la creacién de empresas para co-
mercializar la tecnologia que se
crea enlas universidades. Su éxi-
to en Espana ha sido mas bien
escaso.

El capital riesgo es una activi-
dad importante para la creaciéony
despegue de pequenas empre-
sas tecnologicas. La llevan a ca-
bo sociedades especializadas, y
se trata de una operacion de in-
version en pequenas empresas
innovadoras. La sociedad de ca-
pital riesgo invierte dinero en una
pequena empresa sobre la Unica
base de una idea prometedora,
garantia a la que los banqueros
convencionales no conceden va-
lor. A cambio del capital, los pro-
motores de la pequena empresa
entregan parte de sus derechos
de propiedad sobre la compania
(@ menudo el 50 por 100). Por
tanto, es comprensible que ten-
gan escaso aprecio por estos ca-
pitalistas, a los que se refieren en
ocasiones como «buitres». Pero
son tan necesarios para el pro-
motor como una cuenta bancaria
(Rogersy Larsen, 1984).

En general, las empresas re-
ceptoras de capital son, por lo co-
mun, jovenes, portadoras de pro-
yectos innovadores para fabricar
nuevos productos, con alto poten-
cial de crecimiento, poco personal
(aunque muy especializado), diri-
gidas por un propietario/empresa-
rio y, al ser de dimension pequena
0 mediana, su tamano no les per-
mite obtener recursos en el mer-
cado de valores.

Las sociedades de capital ries-
go invierten fundamentalmente
en titulos de participacion, por lo
que pertenecen al consejo de ad-

ministracion de la sociedad re-
ceptora. A través de su presencia
en el consejo, y mediante un ase-
soramiento activo, la sociedad in-
versora aporta a la receptora un
valor anadido adicional a los re-
cursos financieros suministrados.

La sociedad receptora no sélo
consigue mas fondos y asesora-
miento profesional, sino que tam-
bién mejora su imagen financie-
ra, lo que le permite una mayor
capacidad y mejores condicio-
nes de endeudamiento. A su vez,
el control que lleva a cabo la em-
presa inversora obliga a la recep-
tora a realizar presupuestos anua-
les, debiendo dedicar mas tiem-
po a la planificacién y control, lo
que contribuira a mejorar la cali-
dad de la gestion.

3) Urbanizacién y otro tipo de
infraestructuras

Los centros urbanos y las ciu-
dades han sido destacados en la
literatura como factor relevante en
el proceso incubador de nuevas
actividades econdmicas (Scott,
1982). Igualmente, muchos han
sido los autores que han consi-
derado las infraestructuras como
un elemento determinante para
el desarrollo del potencial regio-
nal, puesto que contribuyen a re-
ducir los costes privados, aumen-
tando, consecuentemente, la pro-
ductividad de la inversién. De
esta forma, una regién con un
buen equipamiento en infraestruc-
tura poseera una ventaja compa-
rativa respecto a otra peor dotada
(Biehl, 1988), y se considera que
es un factor significativo para ex-
plicar el nacimiento o la atraccién
de nuevas empresas.

2. El paradigma tecnolégico

El paradigma tecnolégico ac-
tia como un factor clave que
condiciona en buena medida el
exito y el fracaso de las empre-
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sas dentro de un sector, pues fa-
vorece a las que cuentan con
ciertos conocimientos y capaci-
dades, mientras que perjudica a
las que carecen de ellos.

Las empresas dominantes en
un sector experimentan graves
problemas cuando deben en-
frentarse a tecnologias de ruptu-
ra relativamente sencillas, ya que
deben dedicar todos sus recur-
Sos a atender las ideas y deman-
das de sus clientes actuales, por
lo que acaban despreciando las
posibilidades de esa nueva tec-
nologia, inicialmente bastante
pobre (pero que con el tiempo
acabara superando a la actual),
que acaba de surgir en el merca-
do, y que atiende a un segmento
muy limitado, marginal y poco
exigente (Christensen y Rosen-
bloom, 1995). Es muy dificil que
una empresa cuya estructura de
costes se halla disenada para
competir en mercados de alta
exigencia tecnologica pueda ser
rentable en los mercados de po-
ca exigencia. La Unica forma via-
ble que tienen las empresas para
hacer frente a este problema
consiste en crear una organiza-
cién independiente, pero son po-
cas las que lo hacen (Rosen-
bloom y Christensen, 1994). Por
ello, son las pequenas empresas
recién creadas las que normal-
mente inician un nuevo paradig-
ma y provocan una situacion de
dinamismo tecnoldgico. En este
sentido, Dean y Meyer (1996) en-
contraron una relacion positiva
entre el dinamismo tecnologico y
la creacion de empresas.

Muchas pequenas empresas
de reciente creacion son funda-
mentales en la primera etapa de la
formacion del paradigma tecnolé-
gico (Rothwell y Zegveld, 1985).
Asi, durante la fase de introduc-
cion de un producto al mercado,
el nivel de ventas es reducido y
se incrementa lentamente. El
producto, que inicialmente no se

encuentra perfectamente adap-
tado a las necesidades de los
usuarios, pasa por una etapa de
adaptacién y mejora que requie-
re estructuras y procesos flexi-
bles, tan caracteristicos de las
pequenas empresas. Por tanto,
durante esta fase son las peque-
nas empresas las que se encar-
gan de introducir las diferentes
versiones del producto (Aber-
nathy y Utterback, 1978). Tam-
bién es cierto que muchas de es-
tas pequenas empresas son
transitorias y desaparecen a me-
dio plazo (Brock y Evans, 1989).

Una posible explicacion sobre
por qué las buenas empresas
asentadas en una tecnologia im-
portante fallan en la introduccién
de un nuevo paradigma tecnolo-
gico apunta a senalar como la
fuente principal del problema a
los impedimentos organizativos:
burocracia, inercia estructural,
complacencia o aversion al ries-
go. Henderson y Clark (1990) lle-
gan a la conclusion de que las
estructuras organizativas de las
empresas suelen facilitar las in-
novaciones de componentes, por-
que la mayoria de los grupos de
desarrollo de producto consis-
ten, a su vez, en subgrupos es-
pecializados en el desarrollo de
los diversos componentes del
producto. En tanto que esta or-
ganizacién fundamental no exija
cambios, tales universos funcio-
nan muy bien. Pero cuando se
impone un cambio, este tipo de
estructura impide todas aquellas
innovaciones que necesitan que
tanto las personas como los gru-
pos se comuniquen entre siy tra-
bajen juntos de manera creativa.
La elecciodn histérica de una or-
ganizaciéon acerca de qué pro-
blemas tecnoldgicos desea re-
solver y cudles quisiera evitar de-
terminan el tipo de capacidades
y conocimientos que acumula.
Las grandes empresas fracasan
cuando un cambio tecnoldgico
determinado tiende a destruir el

valor de las capacidades cultiva-
das hasta ese momento, y tienen
éxito cuando nuevas tecnologias
las refuerzan (Anderson y Tush-
man, 1990).

3. Aplicacion
de las tecnologias
de la informacion

Las nuevas tecnologias de la
informacién, ademas de incre-
mentar la productividad median-
te la automatizacion del trabajo,
permiten utilizar técnicas de pro-
duccioén facilmente descomponi-
bles y sistemas de comunicacion
muy eficientes, lo que, a su vez,
elimina la necesidad de disponer
de sistemas de fabricacion inte-
grados. Estas tecnologias anulan
el efecto experiencia, minimizan
la importancia de las economias
de escala y, al ser muy flexibles,
disminuyen la especifidad de los
activos. Las empresas utilizan
igualmente las tecnologias de la
informaciéon para coordinar las
actividades segregadas e identi-
ficar nuevas formas de interac-
cion entre proveedores, distribui-
dores y clientes. En consecuen-
cia, las grandes empresas estan
reduciendo su dimension, sub-
contratando actividades en el ex-
terior, lo que favorece la creacion
de empresas independientes
que actuan como subcontratis-
tas de la empresa principal.

Los desarrollos tecnolégicos
en campos como el de la microe-
lectrdnica, la informatica, las tele-
comunicaciones y la tecnologia
de la informacion proporcionan
toda una serie de productos nue-
VOS y procesos, especialmente
adecuados para las pequenas
empresas. Las nuevas tecnolo-
gias de la informacién y las co-
municaciones han dado lugar al
inicio de un nuevo paradigma
tecnologico, relacionado con las
empresas puntocom, que favore-
ce la creacién de multiples pe-
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quenas empresas especializa-
das en diferentes actividades.

La revolucion electrénica (or-
denador personal, fax, modems,
internet, entre otros), ademas de
ofrecer nuevas oportunidades co-
merciales, proporciona tecnolo-
gias versatiles imprescindibles
para mejorar la eficiencia de las
pequenas empresas. Estas tec-
nologias han hecho posible el
trabajo en casa, al que recurren
cada vez mas mujeres en los pai-
ses industrializados (Lambing vy
Kuehl, 1997). Este tipo de trabajo
conlleva una serie de problemas
especificos, tales como: el aisla-
miento, la autodisciplina y los
propios asuntos familiares. Tam-
bién conviene considerar la lega-
lidad de los negocios. Por ejem-
plo, en 1994 los negocios instala-
dos en el hogar eran ilegales en
la ciudad de Los Angeles. Asi-
mismo, las leyes de uso del suelo
y los contratos de los seguros del
hogar pueden suponer barreras
insuperables para realizar el tra-
bajo en casa. Por ejemplo, éstos
ultimos puede que no contem-
plen la posibilidad de utilizar la vi-
vienda como sede del negocio,
por lo que no cubren, entre otras
circunstancias, los danos del in-
cendio ocasionado por el corto-
circuito de maquinaria de oficina
(Lambing y Kuehl, 1997).

4. Redes de empresas

La alianza estratégica es una
forma de competir que se apoya
en la cooperacién entre empre-
sas. Comporta un proceso de di-
visién del trabajo y permite a las
empresas especializarse en la
actividad que realmente domi-
nan. Por ejemplo, dos o mas em-
presas socio, incluso aunque
sean competidores directos en el
mercado, pueden crear una em-
presa conjunta (joint venture) que
les permita acceder a nuevos co-
nocimientos técnicos, nuevos

mercados, nuevos territorios vy
nuevo capital sin necesidad de
efectuar inversiones en amplia-
cion de capacidad.

La red es un sistema coordi-
nado de relaciones de intercam-
bio establecido por diferentes
empresas especializadas en las
distintas actividades de la cade-
na de valor del producto. No se
trata de una mera agregacion de
empresas, sino de un sistema in-
tegrado, con interdependencias
funcionales y una identidad ca-
racteristica cuya finalidad es la
fabricacion de un producto final
que satisfaga la demanda del
mercado. La red se caracteriza,
pues, por multiples vinculos coo-
perativos entre empresas espe-
cializadas que establecen un
compromiso a largo plazo. En
consecuencia, la red permite a
una empresa de pequena dimen-
sion desarrollar su actividad en la
especialidad donde posee una
ventaja competitiva. Desde esta
perspectiva, favorece la creacion
de pequenas empresas especiali-
zadas en alguna de las diferentes
actividades de la cadena de valor.

Ademas de la observacion de
que las redes de empresas dis-
frutan frecuentemente de éxitos
comerciales, existen otras razo-
nes que son de particular impor-
tancia. En primer lugar, la alta es-
pecializacion de las empresas de
la red favorece que los empresa-
rios creen empresas concentran-
dose en una determinada activi-
dad. Normalmente, este hecho
viene propiciado por el nivel re-
ducido de integracion vertical en
las empresas que forman la red.
Esto, a su vez, elimina barreras a
la creacion de empresas. En se-
gundo lugar, el elevado numero
de compradores y vendedores
en las diferentes etapas de la ca-
dena de valor de la industria favo-
rece la innovacion y la creacion
de nuevas empresas. En tercer
lugar, se favorece la movilidad

vertical de los trabajadores, lo
que induce, por otra parte, la
creacion de empresas. El hecho
de que el trabajador perciba la
posibilidad de crear su propia
empresa alienta la actitud empre-
sarial en el lugar de trabajo
(OCDE, 1999).

Asi pues, las redes constitu-
yen espacios o lugares privilegia-
dos para hacer circular las ideas
y la informacién entre las diver-
sas empresas. A su vez, la inte-
raccion entre las empresas para
el intercambio de informacion
genera nueva informacion eco-
ndémicamente valiosa y produce
una corriente continua de posibi-
lidades comerciales, dando lugar
a lo que se conoce como apren-
dizaje mediante la interaccion.
En este sentido, cuando un cierto
tipo de red ha creado el contexto,
parece probable que la funcion
empresarial se lleve a término sin
depender excesivamente de cri-
terios basados en la personali-
dad del individuo. Este concepto
nos lleva a la hipotesis de que,
para que surjan empresarios
dentro del entorno de unared, es
indispensable concebir una es-
tructura de organizacion apropia-
da en la cual se especifique el
medio mas favorable para que
ocurran diferentes tipos de inte-
raccion (Baba e Imai, 1993).

Las redes de empresas que se
comunican utilizando las tecnolo-
gias de la informacion dan lugar a
una red virtual que cada vez tiene
mas importancia en los diferentes
sectores, a la par que favorece la
creacion de pequefnas empresas
especializadas en alguna de las
actividades de lared.

5. Colaboracion
con los clientes
potenciales

La posibilidad de trabajar cer-
ca de los clientes resulta un fac-
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tor esencial para la competitivi-
dad de las pequenas empresas,
sobre todo si estas nuevas em-
presas proporcionan servicios a
las empresas industriales y ac-
tuan como suministradores saté-
lites (Cooper, 1973). Las peque-
nas empresas con éxito se carac-
terizan por tener altos niveles de
concentracion de compradores.
Es decir, sirven los productos a
un namero relativamente peque-
no de clientes potenciales, te-
niendo éstos una gran capaci-
dad de compra. Asi pues, estas
empresas con éxito se especiali-
zaron en segmentos del merca-
do con elevada concentracion de
compradores. Ademas, al con-
trario de las que fracasaron, se
ubicaron en segmentos de mer-
cado relativamente libres de
competidores fuertes, intentando
evitar, de esta forma, la lucha por
el primer lugar con empresas ya
establecidas en ese mercado
(Roure y Maidique, 1986). De he-
cho, la estrategia que siguen es
similar a la de las empresas incu-
badoras, y lo que hacen es aten-
der los nichos de mercado que
éstas no satisfacen o abando-
nan. En consecuencia, se hace
necesaria la localizacién de clien-
tes importantes en aquellas zo-
nas donde se quiere potenciar la
creacion de nuevas empresas.

El incremento de la renta fami-
liar real en las Ultimas décadas
ha provocado un giro en la es-
tructura de la demanda, orientan-
dose ésta hacia productos mas
sofisticados. El consumidor, que
ha visto aumentar su renta dispo-
nible, consiente en adquirir pro-
ductos mas caros a cambio de
una cierta personalizacion y una
mayor calidad de éstos. En estos
términos, el crecimiento relativo
de la demanda de articulos poco
estandarizados ha permitido una
descentralizacion productiva, que
explicaria la emergencia de nue-
vas empresas de reducido tama-
no (Lafuente, 1986).

En relacion con las pequenas
empresas de alta tecnologia, so-
lo es posible su creacion si exis-
ten clientes capaces de pagar los
elevados precios de sus produc-
tos. Por ejemplo, el gobierno de
los EE.UU., a través de las com-
pras militares, fue el gran impul-
sor del Silicon Valley, pues cons-
tituia un primer mercado para
dispositivos no probados, toda-
via caros, que se consideran un
riesgo en el mercado comercial.
Por otra parte, el Departamento
de Defensa exigia la difusion pu-
blica de los descubrimientos rea-
lizados utilizando su aportacion
de fondos, a menos que fueran
clasificados como secretos mili-
tares (Castells y Hall, 1994). Esta
difusion fomentaba la creacion
de pequefnas empresas con una
base tecnoldgica fuerte.

6. Influencia sectorial

Las entrantes en una industria,
ya se trate de empresas recién
creadas o de empresas asenta-
das en otros sectores, amenazan
a los competidores al atraer ca-
pacidad adicional al sector. La
probabilidad de entrada es fun-
cion de varios factores: las barre-
ras para entrar, los incentivos a la
entrada, la dimension de la in-
dustria y las represalias de los
participantes en la industria.

Las barreras a la entrada vie-
nen determinadas por las venta-
jas de los competidores estable-
cidos en una industria respecto a
los nuevos entrantes (Bain, 1956).
Existen varias barreras significati-
vas: economias de escala, dife-
renciacion del producto, requeri-
mientos del capital, costes de
cambio de proveedor, acceso a
los canales de distribucién, des-
ventajas en costes independien-
tes de la escala, politicas guber-
namentales, politicas de precios
que desalientan el ingreso y efec-
to experiencia (Porter, 1980), si

bien la literatura empirica recoge
las siguientes: costes irrecupera-
bles, concentracion de la indus-
tria, economias de escala y dife-
renciacion del producto.

Los costes irrecuperables fuer-
zan a una entrante potencial a
permanecer en el sector durante
un periodo de tiempo lo suficien-
temente largo como para recu-
perar lo invertido. Si sale antes
del sector, perdera la casi totali-
dad de la inversion realizada. Se
supone que unos costes irrecu-
perables elevados —que tienden
a estar relacionados con las eco-
nomias de escala— estan rela-
cionados negativamente con la
creacion de empresas, tal y co-
mo lo constatan empiricamente
Dean y Meyer (1996). Igualmen-
te, se supone que las pequenas
empresas tienen menos oportu-
nidades de entrar en el sector
que las grandes (Dean et al.,
1998). En consecuencia, en sec-
tores con elevados costes irrecu-
perables la probabilidad de crea-
cion de pequenas empresas es
reducida.

Las industrias muy concentra-
das levantan barreras a la entra-
da, ya que las empresas instala-
das acumulan un gran poder de
mercado y pueden llevar a cabo
practicas colusivas y represalias
(Siegfried y Evans, 1994). Sin em-
bargo, en estos mercados tam-
bién surgen nichos que pueden
ser ocupados por pequenas em-
presas recién creadas y que no
resultan atractivos para las gran-
des empresas instaladas en el
sector (Dean y Meyer, 1996). Algo
similar ocurre con las industrias
donde existe una elevada inte-
gracion vertical, ya que las em-
presas muy integradas pierden
flexibilidad y no pueden adaptar-
se con rapidez a los cambios del
mercado, lo que favorece la crea-
cién de nuevas empresas (Dean
y Meyer, 1996).
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En relaciéon con la diferencia-
cion del producto como barrera a
la creacién de nuevas empresas
no se encuentra suficiente apoyo
empirico (Dean y Meyer, 1996).
No obstante, se espera que afec-
te menos a las pequenas empre-
sas que a las grandes, ya que és-
tas pueden explotar un nicho de
mercado (Dean etal., 1998).

El exceso de capacidad en
una industria es una amenaza a
la entrada, ya que los nuevos en-
trantes —sobre todo si tienen
una gran escala— pueden pro-
vocar una guerra de precios que
amenaza la rentabilidad del sec-
tor. Dean y Meyer (1996) no en-
contraron evidencia empirica
que relacionase negativamente
el exceso de capacidad con la
creacion de nuevas empresas.
Por otra parte, se supone que las
pequenas empresas quedarian
al margen de esta barrera, ya que
ocuparian nichos de mercado
desatendidos por las grandes
empresas del sector. A pesar de
que Dean et al. (1998) no encon-
traron apoyo empirico, esta su-
posicién sigue siendo atractiva y
no carente de l6gica.

Entre los incentivos a la entra-
da o factores que atraen a nue-
vas empresas a un sector se en-
cuentran la rentabilidad y la tasa
de crecimiento (Yip, 1982). Mata
(1991) encuentra que la rentabili-
dad pasada del sector inducia la
entrada de pequenas empresas.
No obstante, Dean et al. (1998)
encontraron el efecto contrario.
En relacion con la tasa de creci-
miento del sector, Dean y Meyer
(1996) encontraron que estaba
relacionada con la creacion de
empresas.

V. CONCLUSIONES

En este trabajo, se han trata-
do de identificar los factores que
las diferentes disciplinas relacio-

nan positivamente con la crea-
cion de empresas. Para ello, se
reviso la literatura especializada
mas relevante.

Como se puede comprobar,
las investigaciones acotan dema-
siado un campo de estudio tan
amplio, por lo que resulta dificil
obtener factores concluyentes.
Se necesitan, pues, estudios com-
pactos que aborden la creacion
de empresas desde los diferen-
tes ambitos de actuacién, con
objeto de obtener resultados glo-
bales que permitan comprender
mejor el proceso y, en consecuen-
cia, disenar politicas eficaces.

Desde la perspectiva de la
creacion de pequenas y media-
nas empresas, un determinado
grupo de factores tienen un ele-
vado potencial explicativo. Por
un lado, se ha detectado la in-
fluencia de algunos caracteres
de la personalidad de los funda-
dores, ya sean innatos o adquiri-
dos, sobre el proceso de crea-
cion de pequenas y medianas
empresas y sobre los resultados
de éstas. Entre ellos merecen
mencion especial los siguientes:
la necesidad de logro, el control
interno, la tolerancia ante la am-
bigliedad, la predisposicién a la
asunciéon de riesgos, la orienta-
cién al aprovechamiento de opor-
tunidades, el nivel de compromi-
so del empresario hacia su traba-
jo, el bloqueo social, la seguridad
personal, la posicién social, la in-
dependencia, el nivel de forma-
cion, el entorno familiar y social,
la edad y la configuracion del
equipo directivo.

Asimismo, se destacan las pe-
culiaridades en la creacion de
pequenas empresas de la orga-
nizacién incubadora, ya sea otra
empresa, una universidad o un
organismo publico.

Finalmente, se considera la
influencia de distintas condicio-

nes del entorno que influyen so-
bre el proceso de creacion de
empresas y sobre sus resultados
potenciales. Asi, algunos estu-
dios han puesto de manifiesto la
relevancia de determinados fac-
tores del entorno genérico, como
el capital social, los distritos in-
dustriales y el apoyo en infraes-
tructura y servicios, la urbaniza-
cion y otro tipo de estructuras.
También se ha destacado la in-
fluencia del paradigma tecnologi-
co emergente como un elemento
condicionante en la creaciéon de
pequenas empresas innovado-
ras. El auge de las nuevas tecno-
logias de la informacién aminora,
por otra parte, ciertas ventajas
que tradicionalmente favorecian
a las empresas de gran tamano,
por lo que crean oportunidades
para la pequena empresa. El pro-
ceso de creacién y posterior éxi-
to de las pequenas y medianas
empresas también se ve impul-
sado por las redes de empresas.
Por otra parte, la colaboracion
estrecha con los clientes, en oca-
siones, potencia la creacion vy
éxito de las empresas de menor
tamano; sobre todo en el caso de
las empresas de alta tecnologia.
A su vez, las caracteristicas del
sector industrial pueden alentar o
desincentivar el proceso de crea-
cion de pequenas y medianas
empresas, a la vez que condicio-
nan su capacidad para obtener
resultados.
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Resumen

Este trabajo tiene como objetivo el andlisis de los diversos
factores que la literatura econémica y psicoldgica ha recogido
como condicionantes de la creacion de pequenas empresas.
En primer lugar, se analizan aquellas caracteristicas que defi-
nen la figura del empresario, tanto las relacionadas con los
rasgos de su personalidad (las denominadas habilidades in-
natas) como aquellas otras adquiridas a través de la forma-
cion y de la experiencia. lgualmente, se comenta el papel de
la organizacion incubadora en el proceso de creacion de pe-
quenas empresas. Finalmente, el trabajo describe la influen-
cia de diversos factores del entorno (capital social, infraes-
tructuras, tecnologia y estructura sectorial, entre otros).

Palabras clave: creacion de empresas, empresario.

Abstract

The aim of this article is to analyze the different factors that
the economic and psychological literature have set forth as
the determining factors for the establishment of small compa-
nies. First of all, we analyze those characteristics that define
the figure of the entrepreneur, not only those connected with
the traits of his personality (the so-termed innate skills), but al-
so those skills acquired with training and experience. We also
discuss the role of the incubator organization in the process of
the setting up of small companies. Lastly, the article describes
the influence of different environmental factors (including so-
cial capital, infrastructure, technology and sectoral structure).

Key words: establishment of companies, entrepreneur.

JEL classification: M13.
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