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El presente trabajo en el marco de la Atalaya del Emprendedor

La iniciativa Atalaya del Emprendedor naci6 como una apuesta decidida de la Escuela de
Negocios y el Instituto de Desarrollo Caixanova por profundizar en la realidad de la creacion de
empresas en Galicia. Un gran nimero de trabajos, dentro y fuera de nuestras fronteras, han hecho
hincapié en las ultimas décadas sobre la importante influencia que los procesos de creacion de
empresas tienen sobre el crecimiento econémico. Si queremos disfrutar de una tupida red de
pymes, que generen empleo y riqueza, y actividades altamente competitivas, necesitamos del
empuje de nuevos emprendedores. Savia nueva que genere riqueza a nuestro alrededor y fomen-
te la mejora continua de las firmas ya instaladas.

Sin embargo, las cifras son obstinadas. Un gran nimero de negocios cierran cuando aln no
han cumplido su cuarto afio de actividad, antes incluso de que hayan podido estabilizarse en los
mercados. Su impacto economico, laboral y competitivo, queda asi reducido a unos pocos meses.

El fomento de la creacion de empresas ha sido un eje permanente para el sector publico, dadas
las positivas influencias que le acompafan, pero si queremos que sus consecuencias sean durade-
ras debemos saber mucho mas sobre la dindmica que la rige. Cuanto mas sepamos sobre los nego-
cios que se fundan en nuestro entorno, mas facil sera definir politicas que aumenten su vida media.

Este ha sido, y seguira siendo, el objetivo principal de la Atalaya del Emprendedor. Investigar
sobre los procesos de creacion de empresas, para desgranar los detalles que pueden facilitar tanto
el nacimiento como la sostenibilidad del mayor nimero de ellas. Descubrir qué circunstancias pue-
den aumentar la esperanza de vida de nuestras firmas y ayudar a definir mecanismos que permi-
tan conseguirlo.

Para lograr este gran objetivo se puso en marcha un proceso de encuesta directa a emprende-
dores gallegos, dado que eran ellos, a través de sus vivencias, los que mejor nos podrian explicar
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las vicisitudes que tuvieron que sufrir. Queriamos saber como eran ellos, cOmo eran sus nuevos
negocios, qué pasos tuvieron que dar y todo aquello que pudiese servir para entender el devenir
de sus firmas.

Con todo, si el objetivo es concretar medidas que puedan ayudar a superar esa dificil etapa
inicial, teniamos que poder diferenciar como eran aquellos que habian logrado que su
empresa siguiese activa mas de cuatro anos, frente a los que no lo habian podido conseguir.
Necesitabamos conocer las peculiaridades de las empresas que habian superado esa primera
fase.

Por ello definimos dos grandes grupos de emprendedores: los que denominamos “éxito infan-
til”, porque habian conseguido que sus empresas siguiesen activas después de cuatro afos; y los
“cierres prematuros”, porque habian abandonado su negocio en ese mismo plazo.

Es probable que el término éxito sea suficientemente ambiguo, dado que dependiendo de las
expectativas de cada emprendedor, los mismos resultados pueden ser catalogados como un éxito
0 como un completo fracaso, pero con vistas a nuestra investigacion, superar el cuarto afio de fun-
cionamiento constituye un importante hito en la vida de cualquier empresa. Al fin y al cabo, nume-
rosos estudios avanzan cifras de mortalidad en ese plazo de casi el 50%.

Los resultados de estos primeros afios de trabajo se plasmaron en los primeros cuatro volu-
menes de la Coleccion Atalaya del Emprendedor, a saber:

1. Claves para comprender la creacion de empresas. En el primer trabajo presentamos un
marco conceptual, necesario para comprender en toda su dimension el proceso de creacion
de empresas, asi como sus consecuencias econémicas y sociales.

2. ¢Es Galicia tierra de emprendedores? Las cifras de la creacion de empresas en Galicia.
En el segundo cuaderno, se analiza la informacion estadistica sobre creacion de empresas
en Galicia, prestando especial atencion a las particularidades de la natalidad y mortalidad de
sociedades mercantiles gallegas en la década de los noventa.
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3. ;Como es el emprendedor gallego de éxito? En el tercer nimero de la coleccion se descri-
ben las caracteristicas propias del emprendedor gallego, profundizando en las circunstancias
que diferencian a los que hemos definido como “éxitos infantiles”.

4. La nueva empresa gallega de éxito. En el cuarto titulo de la coleccion se muestran las
caracteristicas mas tipicas de las firmas creadas en Galicia en los afios noventa, haciendo
especial hincapié en aquellos elementos de su estructura o de la estrategia desarrollada que
tuvieron mayor influencia en su supervivencia en el corto plazo.

Pero la puesta en marcha de una nueva empresa no es una mera decision. Es necesario discu-
rrir por una serie de etapas, tomar un conjunto ordenado de decisiones y enfrentarse a diferentes
dificultades a lo largo de un determinado espacio temporal. Debemos ser conscientes de que cual-
quier nuevo negocio surge como consecuencia de la culminacion de un proceso, de una lista de
pasos interconectados, cuya culminacion es la fundacion de la empresa.

Este Cuaderno 5 de la Coleccion Atalaya del Emprendedor, que cierra este primer ciclo de acer-
camiento a la realidad de la creacion de empresas, profundizara en como fue el proceso de crea-
cion de un buen ndmero de nuevas firmas gallegas, mostrando cuales fueron los factores criticos
que facilitaron la supervivencia de muchas de ellas, desde el surgimiento de la idea hasta la implan-
tacion del proyecto. Qué pasos dieron los emprendedores para poner en marcha su negocio, qué
momentos fueron determinantes para ayudar a superar la etapa infantil de sus firmas, y donde pue-
den estar las claves para alcanzar este dificil objetivo.

La ardua tarea de competir en los mercados arranca mucho antes de las primeras ventas: comien-
za cuando alguien se plantea que existe la posibilidad de vender algo. Pero entre estos dos excitan-
tes momentos, el emprendedor debe conocer las dificultades a las que se va a enfrentar, l0s pasos
que conviene dary qué tipo de decisiones pueden ayudar a que su empresa nazca con la mejor salud
posible. Si nuestro objetivo es aumentar el nimero de firmas que generan riqueza de manera estable
en nuestro entorno, debemos saber cual es la mejor manera de desarrollar el complejo proceso de
poner en marcha un nuevo negocio; debemos detectar cuales son las decisiones que han permitido
a nuestros antecesores triunfar en la dificil tarea de mantenerse en los mercados.
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Y éste es el objetivo principal de éste Quinto Cuaderno de la Atalaya.

Objetivos y estructura del cuaderno

Uno de los elementos diferenciales del modelo teérico planteado en el Cuaderno 1 de la
Coleccion de la Atalaya del Emprendedor, es la incorporacion del factor tiempo en el estudio de la
creacion de empresas. La puesta en marcha de cualquier negocio conlleva la toma de un buen
nimero de decisiones, asi como la realizacion de diferentes actividades que, progresivamente, van
acercando al interesado al nacimiento de una nueva firma.

En un primer momento, debe existir una minima predisposicion, un interés por desarrollar un
negocio de manera independiente, que empuje al potencial emprendedor a contactar con institu-
ciones o entornos en los cuales sea posible llevar adelante su iniciativa. Ese interés por conver-
tirse en su propio jefe le obligara a analizar las particularidades de su proyecto, a pensar como
debe ser, a calcular si es tan interesante como habia pensado, a concretar qué necesita para su
implantacion...

A partir de ese analisis, los implicados comenzaran la bisqueda de los recursos y apoyos nece-
sarios, en funcion de las conclusiones que hayan alcanzado sobre su propia situacion y de las posi-
bilidades del entorno en el que se encuentran. La culminacion del proceso, una vez reunidos los
medios oportunos, sera la puesta en marcha legal y econdémica del negocio.

La dificultad de cada una de estas fases ha sido fuente de discusion y comentarios de diversa
indole, en una basqueda permanente por facilitar la puesta en marcha de mas empresas, con la
consiguiente generacion de empleo y riqueza en nuestro entorno. La sabiduria popular otorgaba a
las instituciones publicas y a las trabas burocraticas una buena parte de la responsabilidad de la
falta de iniciativas emprendedoras.

Pero hemos comentado ya que el objetivo fundamental de las politicas de fomento de la crea-
cion de empresas no debe ser Gnicamente ayudar a que nazcan, sino aumentar la proporcion de
las que consiguen sobrevivir durante mas tiempo. Si asumimos que cada nueva empresa tiene un




LY
Introduccion /N

impacto positivo en nuestra economia, la meta fundamental deberia ser conseguir que ese impac-
to sea duradero, maxime teniendo en cuenta las altisimas tasas de cierre que sufren estas firmas
en sus primeros afos de actividad.

El objetivo del presente trabajo es acercarse a las particularidades de este importante proceso,
a partir de las vivencias y opiniones de quienes tuvieron que recorrer este camino con anteriori-
dad. Para ello, hemos realizado un total de 468 encuestas personales a individuos que fundaron
una sociedad mercantil en Galicia entre los afios 1990 y 1999, consultandole por qué pusieron en
marcha el proceso, cudles fueron las dificultades mas importantes, cuales las mejores ayudas, la
utilidad de los planes de empresa y los momentos clave que le permitieron llegar a fundar su pro-
pia empresa.

Pero queriamos llegar mas alla, intentando saber si alguna de estas circunstancias podia estar
relacionada con aquellos casos que consiguieron mantener su empresa activa durante mas tiem-
po. Asi, comparando como y por qué se fundaron las firmas que superaron la dificil etapa infantil
(los primeros cuatro afios de funcionamiento) con aquellas que no fueron capaces de conseguir-
lo, comprobamos la influencia que ciertas decisiones pueden tener en la consecucion de este
importante objetivo.

Mientras en los Cuadernos 3 y 4 planteamos el perfil del emprendedor y de las empresas, res-
pectivamente, que mejores resultados obtienen en términos de supervivencia a corto plazo, en este
Cuaderno 5 vamos a analizar como se desarrolla el dificil proceso de fundar un nuevo negocio, y
como puede ayudar a que la firma sobreviva mas tiempo.

Teniendo esto en cuenta, estructuramos el resto del trabajo en dos grandes capitulos:

1. La creacion de empresas como proceso. En este capitulo presentaremos como evoluciond
la concepcion de la creacion de una empresa como un proceso, una vez aceptado que poner
en marcha un negocio conlleva la realizacion de un conjunto de tareas ordenadas.

2. El proceso de creacion y la supervivencia a corto plazo. En este capitulo analizaremos los
resultados obtenidos a partir de la encuesta realizada a nuestros emprendedores, presentan-
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do en primer lugar los resultados del conjunto y, posteriormente, las diferencias detectadas
entre los que superaron los primeros cuatro afios de actividad y los que tuvieron que cerrar
en ese plazo.

Posteriormente, y en funcion de los resultados obtenidos, plantearemos un breve capitulo de
conclusiones, en el cual trataremos de presentar como deberia ser el proceso de nacimiento de una
nueva empresa para alcanzar el “éxito infantil”.




Il. La creacion de empresas como proceso
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El modelo de factores y componentes que explicamos en el Cuaderno 1 de la Coleccion Atalaya
incorpora el paso del tiempo como uno de los elementos fundamentales a tener en cuenta para
entender el fendmeno de la creacion de empresas. A pesar de que la decision de fundar un nego-
cio exige una cuidada planificacion y cierto seguimiento, la literatura especializada ha tardado
mucho tiempo en abordar la problematica de la creacion de empresas como un proceso que se
desarrolla en el tiempo, estudiando a fondo cada una de sus fases, desde que un destello de idea
pasa por la cabeza del emprendedor hasta que se abren las puertas del nuevo negocio (Liao y
Welsch, 2002 y 2003).

Si nos remontamos a los planteamientos de Knight (1921), da la sensacion de que poner en mar-
cha una empresa implica poco mas que tomar una decision y convertirse, casi automaticamente, en
un emprendedor. Sin embargo, esta vision estatica contrasta con la realidad, en la cual nos damos
cuenta de que esta compleja decision forma parte de un proceso que consta de diferentes etapas
(Reynolds, 1997; Aldrich y Martinez, 2001; Baron y Markman, 2004; Brixy et al., 2008). Etapas por
las cuales debera discurrir el emprendedor hasta lograr su objetivo: fundar una nueva empresa.

La conviccion de la existencia de este conjunto de etapas ha provocado la aparicion de dife-
rentes modelos, que tratan de analizar como es y de qué manera influye este proceso en el futu-
ro negocio.

A partir de la publicacion del articulo de Gartner (1988) “Who is the entrepreneur? Is the wrong
question”, el foco de atencion en la investigacion sobre la creacion de empresas comenzo a cam-
biar. Este trabajo, premiado por la revista Entrepreneurship Theory and Practice como el mejor arti-
culo del afo, y republicado en 1989 (Gartner, 1989), planteo la necesidad de analizar el “como” se
crea una empresa, mas que el “quién”, que era lo que se venia estudiando. El estudio del proceso
a través del cual nace una empresa puede ser tan importante, 0 mas, que el simple hecho de deter-
minar qué caracteristicas tiene la persona que la crea.
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En su modelo planteaba la necesidad de profundizar en cOmo Se crea una nueva empresa,
teniendo en cuenta la influencia de cuatro factores: el entorno, las caracteristicas personales del
emprendedor, el tipo de empresa fundada y el proceso de creacion en si mismo. Asi, la denomina-
da “aproximacion conductista” (behavioral approach), se centra en estudiar el acto de crear una
empresa como un proceso, y no como una mera decision.

De este modo, empez0 a entenderse que crear una empresa es un proceso, que sera conduci-
do por un individuo que interactia con el exterior para lograr un objetivo: iniciar una actividad mer-
cantil. La combinacion de los cuatro factores citados proporciona una mayor o menor probabilidad
de éxito, otorgando una importancia clave a las caracteristicas del futuro empresario, como gestor
central de todo el proceso de creacion, influyendo de diferente manera en funcion de la fase en la
que se encuentre el proceso de creacion (Baron y Markman, 2004).

Asi, Gartner (1985) hablaba de un conjunto de actos que cualquier potencial emprendedor debia
realizar para lograr el nacimiento de su negocio: desarrollar prototipos, contratar empleados, bus-
car financiacion, etc. Estas actividades se desarrollan en diferente grado y orden, pero también en
momentos completamente distintos. Delmar y Shane (2002) englobaron este conjunto de activida-
des en dos tipos: las operativas y las de planificacion. Las operativas estan relacionadas con la legi-
timacion de la sociedad, la organizacion de los recursos y actividades sobre el mercado. Las de
planificacion se refieren a la coordinacion de todos los pasos a dar hasta la puesta en marcha de
la empresa.

Estas Gltimas actividades podrian relacionarse con el concepto de “intencionalidad” definido
por Katz y Gartner (1988), en cuyo modelo fijaban cuatro elementos para identificar una organi-
zacion que esta en proceso de nacimiento: la intencionalidad, definida como la realizacion de acti-
vidades concretas para la reunion de la informacion necesaria para la creacion de la empresa; la
definicion de los limites de la sociedad, donde incluian tareas como la incorporacion de socios o
el establecimiento fisico de la empresa; la consecucion de los recursos financieros necesarios; y,
finalmente, la firma de acuerdos con proveedores y clientes, que deberian culminar con las pri-
meras ventas.
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Para estos dos autores una empresa en proceso de constitucion tendria que llevar a cabo acti-
vidades en alguna, o en varias, de estas areas, de manera que el modelo podria servir para discri-
minar si existia 0 no un proceso real de nacimiento de una nueva firma.

Van der Zwan et al. (2006) fueron muy graficos con el titulo de su articulo “La escalera empren-
dedora y sus determinantes”, donde plantearon no s6lo un nuevo modelo de fases, sino hasta qué
punto era probable que un potencial emprendedor discurriese a lo largo de dicha “escalera”. Es
decir, estudiaron estadisticamente donde se solia parar ese trascendental proceso.

El modelo de Van der Zwan et al. esta en linea con los trabajos de Grilo y Thurik (2005 y 2007),
que incorporan el concepto de “niveles de implicacion” al hablar de los diferentes pasos que da el
potencial emprendedor. Para estos autores, cada vez que alguien pone en marcha una nueva fase
del proceso de creacion, esta mas cerca del nacimiento de su empresa, pero también estd mas
involucrado en dicho nacimiento. Es decir, el progresivo y ordenado acercamiento a la fundacion
de una nueva empresa también implica un aumento del nivel de implicacion de sus protagonistas.

Van der Zwan et al. proponen, segun este criterio, un modelo de 5 estadios: a) nunca pensé en
ello; b) estoy pensandomelo; ¢) estoy dando pasos concretos; d) acabo de fundar una nueva
empresa; y e) tengo una empresa estable.

Este sencillo modelo surge de una de las preguntas utilizadas en los dos ultimos Flash
Eurobarometer on Entrepreneurship' (EOS Gallup Europe, 2004, y The Gallup Organization, 2007),
y trata de desgranar hasta qué punto una persona esta inmersa en el proceso de creacion de una
empresa. Para diferenciar las dos ultimas fases, tener una empresa “nueva” o “estable”, ambos
estudios fijaron el limite en haber superado los tres afios de vida.

El contraste del modelo permite concluir a los autores que el paso mas delicado parece ser
el que mueve a una persona de “estar pensando en ello” a “dar pasos concretos”. Es ese cam-

1 Estudios realizados bajo el encargo de la Comision Europea para el andlisis de la mentalidad emprendedora de los ciudadanos de
Europa. Se realizd anualmente entre los afios 2000 y 2004, y se repitio nuevamente en 2007.
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bio de estado el mas complejo, 0 asi lo atestiguan los nimeros, mucho mas que pasar a la
siguiente fase y poner en marcha la empresa. Parece mas sencillo, pues, conseguir interesar a
una persona en poner en marcha una empresa que animarla lo suficiente como para que comien-
ce a dar los primeros pasos. Eso si, una vez iniciados estos, es mas probable que llegue a fun-
dar su propio negocio.

Un modelo muy similar es el desarrollado en el Proyecto GEM (Reynolds et al., 2005), en el
cual se analiza el potencial emprendedor de una determinada region econdmica en funcion de la
tasa de la poblacion que afirma estar involucrada en la puesta en marcha de un nuevo negocio.
Uno de los conceptos mas interesantes que manejan es el denominado nascent entrepreneur’
(Davidsson, 2006), en el cual se incluyen aquellas personas que estan llevando a cabo ciertas
actividades para intentar convertirse en empresario, pero que todavia no han fundado oficial-
mente su empresa.

El modelo tedrico del conglomerado GEM comienza en el equivalente al tercer estadio del
modelo de Van der Zwan et al., en tanto en cuanto analiza tres colectivos: aquellas personas que
estan involucradas en la puesta en marcha de un negocio, aquellas que tienen una empresa de
menos de 42 meses de antigiiedad y las que mantienen una empresa de mas de esos 3 afios y
medio de vida. La diferencia temporal al marcar el comienzo de la estabilidad empresarial en
ambos modelos es de sdlo 6 meses, pero el modelo GEM arranca mas tarde, sin diferenciar
cuantos de los que no estan involucrados en el nacimiento de una empresa se lo han planteado
alguna vez o no.

La razdn de la reduccion de las fases estudiadas con respecto al modelo de Van der Zwan et al.
es el interés por medir una ratio denominada TEA (Total Entrepreneurial Activity o Actividad
Emprendedora Total), que refleja la tasa de poblacion que esta inmersa en la puesta en marcha de
un negocio o es propietaria de una empresa no consolidada (menos de 42 meses).

2 Este concepto podrfa traducirse al castellano como “emprendedor naciente”, aunque no existe un consenso sobre dicha traduccion,
razon por la cual se ha preferido mantener la denominacién original en inglés.
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Un esquema mas simple es el propuesto por Gonzélez Dominguez (2004), que fija el inicio del
proceso de creacion de la empresa en el momento en el que el emprendedor percibe una nueva
oportunidad de negocio. Es en ese momento, cuando surge la idea de negocio por primera vez,
cuando el proceso comienza.

El modelo de Gonzalez Dominguez define cuatro fases: el surgimiento de la idea de negocio; el
analisis de la misma, a través de la redaccion del plan de empresa; la constitucion formal de la
firma; y el inicio de las actividades. De este modo, para el autor el plan de empresa juega un papel
crucial como punto de inflexion del proceso. La redaccion del plan seria al mismo tiempo el punto
y final del analisis de la idea (segunda fase de su modelo), y el inicio de la constitucion formal de
la firma (tercera fase).

El plan de empresa, pues, surge como el elemento central del proceso. No s6lo por su ubica-
cion temporal en el desarrollo del mismo, sino por la importancia que tiene un correcto analisis de
la idea de negocio para facilitar el futuro éxito de la empresa.

En todo caso, una de las conclusiones mas importantes de Gonzalez Dominguez es la demos-
tracion de que fundar una empresa exige una cuidada planificacion y seguimiento, y no es fruto de
una impulsiva decision. Es un proceso complejo cuya ejecucion puede influir en gran medida en el
éxito o fracaso de la aventura empresarial que Se va a iniciar.

Un modelo alternativo lo plante6 Ahmadi (2003), al estructurar el proceso emprendedor como
una secuencia de tres fases: iniciacion, establecimiento y operativa-crecimiento. La particularidad
de este modelo es la inclusion del entorno, y en especial de las instituciones que lo conforman,
como un elemento de interaccion permanente con la futura empresa. Asi, en cada uno de esos
momentos las instituciones, tanto las formales como las informales, establecen toda una red de
relaciones, que pueden favorecer o complicar la viabilidad a corto plazo del negocio.

Las implicaciones para el emprendedor son claras, por cuanto debera prestar una permanen-
te atencion hacia las posibles instituciones que puedan apoyar el desarrollo de su incipiente
empresa, dado el nivel de impacto que estas gestiones pueden llegar a tener, segun el autor, en
su futuro cercano.
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Independientemente del numero de fases identificadas, parece demostrado que el proceso
de creacion de una empresa puede ser definido como una secuencia temporal de eventos o
actividades realizadas por el futuro empresario para fundar su propio negocio. Asi, para Liao y
Welsch (2002 y 2003) el nacimiento de una nueva empresa es un proceso de etapas, en cada
una de las cuales el emprendedor desarrolla un conjunto de actividades simultaneas. Pero el
hecho de realizar tal nimero de actividades provoca que no siempre sea facilmente identifica-
ble el avance entre las diferentes etapas: en muchas ocasiones se superponeny no se diferen-
cian unas de otras.

En su investigacion, estos autores confirmaron su teoria de que los procesos de creacion de
empresas son mucho mas complejos de lo que pudiera parecer. Frente a las teorias clasicas que
defendian la existencia de un proceso lineal y Ginico, demostraron que el desarrollo de las diferen-
tes fases puede discurrir por caminos tanto convergentes como divergentes. Esto conlleva la exis-
tencia de una dinamica no lineal en el proceso: la creacion de una empresa es mucho mas que una
secuencia ordenada y univoca de pasos.

Como consecuencia de estos y otros resultados han aparecido alternativas tedricas que
plantean las diferentes etapas por las que discurre un proceso de creacion de una nueva empre-
sa. Estas aproximaciones, que persiguen definir con la maxima precision las distintas fases del
proceso, resultan imprescindibles si queremos acertar en las politicas de apoyo a la empresa-
rialidad.

El modelo de la Atalaya del Emprendedor

La conviccion de la necesidad de entender el nacimiento de un negocio como un proceso orde-
nado de fases, nos llevé al planteamiento del modelo explicado en el Cuaderno 1 de la Coleccion
Atalaya, que aqui repasaremos. Desde el momento en que una persona piensa por primera vez en
fundar una empresa hasta que abre las puertas de un nuevo establecimiento, ha de discurrir por
diferentes momentos, que deberan ser analizados por separado si queremos conocer en profundi-
dad como se desarrolla todo el proceso.
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Las fases que consideramos para estudiar la realidad de la creacion son las siguientes:

1.7 Predisposicion. Debe existir una persona predispuesta a emprender, que entienda que sus
aspiraciones pueden verse colmadas con la creacion de una empresa, que asuma el timon
de su vida siendo su propio jefe u obteniendo el nivel de renta al que aspira.

2.7 Proyeccion. Un ciudadano predispuesto puede considerar como alternativa ser empresario,
pero de esa predisposicion a la elaboracion de un proyecto queda un trecho muy largo por
caminar. Contar con una idea y analizarla lo suficiente como para hacer planes de implanta-
cion exige comprometer recursos materiales y mucho tiempo. De poco servira que existan
muchos emprendedores potenciales (predispuestos) si en su entorno todo son obstaculos
a la hora de convertir su idea en un auténtico proyecto empresarial.

3.7 Basqueda de apoyos. Quien cuenta con algo mas que con una idea, quien tiene un pro-
yecto que vender a socios, clientes o proveedores, precisa encontrar [0S apoyos necesa-
rios para desarrollarlo. La familia, los amigos, el jefe, el banco, los proveedores, etc.
Todos ellos se deberan implicar de algiin modo en la nueva realidad que supondra la
empresa a crear. La credibilidad y la disponibilidad de medios resultaran esenciales en
esta fase, y las medidas para fomentar la busqueda de apoyos seran bien distintas de las
tendentes a fomentar la predisposicion o de las destinadas a la consecucion de un buen
business plan.

4.? Puesta en marcha. La implantacion y tramitacion del nuevo negocio es también de especial
importancia. La empresarialidad no serd la misma en un pais en el que para obtener una
marca Se requieren varios afios que en otro en el que ese mismo proceso supone un par de
semanas. Las facilidades o dificultades que el emprendedor encuentre en esta Gltima fase
de puesta en escena condicionaran el éxito o fracaso del modelo de empresarialidad.

A partir de este momento cada empresa evolucionara de manera diferente, tratando de superar
los dificiles primeros afios de actividad, pero habra llegado a la primera gran meta de su fundador:
la creacion de su propio negocio.
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Las fases del proceso de creacion de empresas

Predisposicion

Proyeccion

Bisqueda de
apoyos

Puesta en
marcha

Comprender la existencia de diferentes fases en este tortuoso camino nos permite plantear
medidas concretas de apoyo a los emprendedores en funcion de las necesidades que tendran en
cada momento. Se hace evidente que politicas que sdlo afecten a una parte del proceso tendran
una repercusion limitada sobre las tasas de creacion y éxito de nuestras firmas.

Sirva como ejemplo una medida que se cita en muchas ocasiones para promover la creacion
de empresas: la ventanilla Ginica. Son muchos quienes aseguran que la reduccion de tramites admi-
nistrativos traera consigo el incremento de las tasas de creacion de nuevos negocios. Sin duda,
como cualquier mejora, puede ser una medida positiva, pero solo afecta a la dltima fase del proce-
s0. Si en una sociedad el problema radica en que hay pocos ciudadanos predispuestos a empren-
der, la ventanilla Ginica no resolvera nada.

Cada fase conlleva unas dificultades, necesita su estudio especifico, y la eliminacion de obsta-
culos en cada una de ellas requiere la puesta en marcha de medidas concretas.
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Asi, una vez confirmada la existencia de un proceso ordenado en la creacion de una empresa,
y presentado el modelo que nos permite entender la dinamica de la empresarialidad, es el momen-
to de comprobar como se han enfrentado nuestras firmas a este complejo viaje.

Queremos saber como arrancd la fase de predisposicion, observando cudl era la situacion en
el momento en el cual el emprendedor comenz0 a plantearse poner en marcha una nueva empre-
sa, y profundizando en las circunstancias y los frenos que tuvo que superar para seguir adelante
en su proceso; confirmaremos la utilidad de la fase de proyeccion, normalmente vinculada a la
redaccion del plan de empresa; comprobaremos de donde llegaron los apoyos clave para obtener
los recursos necesarios; y culminaremos el analisis mostrando cuales fueron las dificultades mas
grandes para poder poner en marcha, finalmente, su ansiado negocio.

Y esto, en dos grandes apartados. Primero, presentaremos las conclusiones obtenidas para el
conjunto de los encuestados, pudiendo asi conocer las particularidades de un proceso tipico de
creacion de una empresa. Y a continuacion, comprobaremos las diferencias entre aquellos casos
que consiguieron mantener la empresa funcionando durante mas de cuatro afios y los que no,
enfoque clave y permanente en el desarrollo de todos los estudios realizados dentro de la iniciati-
va de la Atalaya del Emprendedor.
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El proceso de creacion de empresas ha sido considerado desde hace afios como una fuente
generadora de riqueza, razon por la cual ha habido una bisqueda permanente de mecanismos que
faciliten el aumento del nimero de negocios constituidos. Obviamente, no es un proceso sencillo,
pero no tanto por las particularidades legales, sino, mas bien, por la confluencia de factores com-
plejos en si mismos: factores personales, que hacen que aparezca la necesidad o el interés por
poner en marcha un negocio; factores de mercado, que generan la oportunidad de asentar la idea;
factores del entorno, que ayudan a que las condiciones econdmicas empujen hacia esa decision; etc.

Pero el propio proceso debe ser objeto de andlisis. La demostracion de que existen distintos
momentos desde que surge la idea hasta que el negocio comienza a funcionar incita a la curiosidad.
¢Es posible que diferencias en el discurrir de dicho proceso influyan en la viabilidad del negocio?
¢ Puede haber momentos mas complejos que otros, en los cuales sea necesario ofrecer mas medios
Si queremos que sobrevivan un mayor nimero de firmas? En definitiva, ¢qué sabemos del largo
viaje al que se enfrentan nuestros emprendedores cuando deciden fundar una nueva empresa?

Caracteristicas del proceso de creacion

El primer paso para la fundacion de una nueva empresa surge por la existencia de un grupo de
personas, o0 una persona a titulo individual, que estén dispuestas a emprender. Que piensen que la
puesta en marcha de un negocio por su propia cuenta puede ser una fantastica oportunidad para
colmar sus intereses personales o profesionales.

En este momento, que denominamos Fase de Predisposicion en nuestro modelo, el nacimien-
to de una empresa depende de la existencia de un interés especifico por parte de una persona en
poner en marcha ese negocio. Pero ¢;como surge ese interés? ¢Qué esta buscando un emprende-
dor para animarse a intentar una nueva aventura empresarial? ¢De donde sale el impetu que le lleva
a este dificil camino? Comencemos por el principio, por analizar las circunstancias que, segun los
emprendedores, propiciaron el inicio del proceso.
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El elemento que parece favorecer con mayor incidencia la creacion de un nuevo negocio es,
segun la opinion de los principales implicados, el hacer frente a un reto personal o profesional
(Grafico 1). Para casi la quinta parte de los casos ese reto fue la chispa que hizo prender la llama
del interés por la creacion de una empresa, por encima de circunstancias como el cierre de la
empresa anterior, aparecer una oportunidad de negocio o entablar nuevas amistades o relaciones.

Es indiscutible que estos tres aspectos, relacionados con cuestiones econdémicas o de contac-
tos personales, también han sido importantes en numerosas ocasiones, pero la necesidad intrin-
seca de reto 0 mejora ha sido la circunstancia mas citada.

Grafico 1: Principales circunstancias de inicio

Reto personal/profesional
Cierre de empresa

Oportunidad de negocio
Nuevas amistades o relaciones
Problemas con empleo anterior
Finalizacion de estudios
Despido

Nada en concreto

Temas juridico fiscales

Trabajar

Mejorar economicamente

0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14% 16% 18% 20%

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores
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Con todo, es de destacar el alto nimero de respuestas relacionadas con el cierre de la empre-
sa en la que trabajaba, al que podriamos afadir los problemas en el empleo anterior 0 una situa-
cion de despido, dado que este tipo de razones se enmarcan en la linea de importantes teorias
sobre la empresarialidad. Por ejemplo, en el modelo de Shapero (1975) se hace especial mencion
a la necesidad de un detonante que empuje al emprendedor hacia la creacion, en forma de cambio
personal o profesional que haga plantearse al promotor un cambio radical en su vida.

Otra linea de trabajo ampliamente aceptada relaciona la creacion de empresas con la precarie-
dad laboral (Audretsch et al., 2001), dado que parece mas factible que cuanto menos riesgo corra
un potencial emprendedor mas facil sera que se aventure a poner en marcha un negocio propio;
por contra, si el potencial emprendedor tiene un trabajo estable, bien remunerado y con opciones
de futuro, es mas complicado que se plantee independizarse y crear su propia empresa.

Asi pues, nuestros resultados respaldan estas dos teorias sobre la creacion de empresas. Es
probable que el hecho de que una empresa cierre no provoque el nacimiento de nuevas empresas,
pues es obvio que se van a necesitar muchos mas ingredientes, pero si es coherente encontrar
potenciales emprendedores entre personas que acaban de perder su puesto de trabajo, en funcion
de su perfil de riesgo, de sus conocimientos del mercado y de su experiencia profesional. De todos
modos, como veremos a continuacion, no parece que esta procedencia influya en el “éxito infan-
til” del negocio.

No obstante, como en cualquier otro proceso, tiene que haber una razén que fomente el ini-
cio de esta aventura. El poner en marcha un negocio, con las implicaciones que entendemos que
supone, debe tener un objetivo concreto que nos lleve a intentarlo. Y los datos proporcionados
por los propios emprendedores nos dicen, de nuevo, que el mayor aliciente parece ser el supe-
rar un reto personal (Grafico 2). De hecho, otros incentivos considerados no han resultado ser
excesivamente importantes, ya que todos ellos han sido puntuados por debajo de tres, valor
medio de la escala®.

3 La escala de valoracion es de 1, minimo (nada importante), a 5, maximo (muy importante).
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Grafico 2: Incentivos al proceso de creacion

Reto personal

Tener clientes que aseguraban parte de mis ventas
Acceder a un mercado en crecimiento

Ganar mas dinero que antes

Necesitar un cambio en la vida

Tener ahorros para poner en marcha una idea
Contar con un producto innovador

Contar con el apoyo de la empresa anterior
Ejemplo de familiares

Ejemplo de conocidos

Tener unos costes inferiores a la competencia
Posibilidad de obtener altos margenes
Obtener grandes ventajas de la Administracion
Frustracion en el empleo anterior

Contar con el apoyo de una gran empresa

Abandonar el paro

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores

De todos modos, y por destacar algun elemento mas a tener en cuenta, podriamos citar otros
incentivos como tener garantizada parte de las ventas, acceder a un mercado en crecimiento, ganar
mas dinero o conseguir un cambio en su vida.
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El trabajo de Wandosell y Garcia Sanchez (2005), centrado en emprendedores de la region de
Murcia, obtenia resultados similares, al otorgar la mayor importancia a la realizacion socioecon6-
mica, la inquietud personal del emprendedor y el aprovechamiento de una oportunidad, como
motivadores para la puesta en marcha de sus empresas.

Coincidimos también con estos autores en el reducido peso otorgado al factor familiar como
impulsor de la puesta en marcha, al igual que experiencias profesionales negativas, tales como
tener una mala condicion en el anterior empleo o estar en el paro.

Es muy llamativa la baja valoracion recibida por un incentivo teéricamente tan importante como
es abandonar el desempleo. Parece que la creacion de una nueva empresa no ha sido la respues-
ta mas habitual a una situacion de paro, frente a algunas teorias que apuntan a este tipo de condi-
ciones limite como posible germen del proceso de creacion* (Audretsch et al., 2001).

Con estos datos podemos concluir que el incentivo fundamental es realmente intrinseco.
Elementos externos, como circunstancias del mercado o conocer a potenciales clientes, son menos
importantes, y cuestiones como ganar mas dinero o necesitar un cambio en la vida, también de
indole muy personal, son muy valoradas.

Uniendo las conclusiones obtenidas al analizar las principales circunstancias de inicio y los
incentivos para la creacion de una nueva empresa, nos encontramos con que las caracteristicas
personales del emprendedor (interés por tener un negocio propio y superarse a si mismo) han sido
esenciales para que pusiera en marcha su negocio. En muchos casos parece, 0 al menos asi lo
reflejan los datos, que esa propension personal esta por encima de otras razones mas relaciona-
das con el mercado o los avatares de la vida.

Estas afirmaciones estan en la linea de las opiniones vertidas en los informes GEM Espana (De
la Vega, 2007), donde el motivo basico para la creacion de una empresa es la busqueda de inde-

4 Es importante recordar que el presente proyecto sélo analiza la creacién de empresas mercantiles, y no de empresarios autonomos;
es posible que en este (ltimo colectivo sea mas habitual este tipo de circunstancias, pero también es mas improbable su duracién en
el tiempo.
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pendencia personal. Se confirma asi la procedencia interna de las razones principales para la fun-
dacion de un negocio. Al fin y al cabo, el reto y la independencia personal pueden ser asimilados
como una forma de poder autogestionar la actividad profesional del individuo involucrado.

Por otro lado, los hechos que menos animaron a crear la empresa, fueron: obtener ventajas fis-
cales, abandonar el paro, contar con el apoyo de una gran empresa y sentirse frustrado en el
empleo anterior. Aunque previamente vimos que algunas de estas circunstancias pueden ser el
caldo de cultivo de nuevos emprendedores (paro o frustracion en el empleo), no son estas situa-
ciones extremas las que realmente promuevan la creacion de una nueva empresa. Tampoco lo fue
el empuje de una empresa importante.

Otros elementos, como las ventajas en costes o innovaciones, el disponer de dinero, la posibi-
lidad de altos margenes o el ejemplo de terceros, no recibieron valoraciones altas. No fueron los
elementos peor puntuados, pero estas cifras reflejan una influencia reducida como incentivos a la
creacion.

Si las valoraciones de los incentivos han sido relativamente bajas, mostrando que no se puede
establecer un criterio tnico sobre qué buscan todos nuestros emprendedores, los frenos parecen
haber sido todavia menos importantes. Ninguno de los posibles contratiempos del proceso de
creacion considerados ha sido valorado por encima de tres (Grafico 3), siendo el aspecto mas pun-
tuado la incertidumbre sobre los ingresos futuros (2,64). Esta ansiedad, debida al hecho de no
saber qué iba a pasar economicamente, podriamos unirla también al miedo a poder fracasar (2,18).

Indudablemente, el aspecto econémico es uno de los mas importantes a la hora de poner en
marcha un negocio, muy por encima de |a falta de conocimientos técnicos para llevarlo a cabo. Es
probable que la mayoria de nuestros emprendedores tuvieran una experiencia relacionada con el
sector o producto que querian comercializar, asi que el tener un trabajo estable previamente, no
poseer l0s recursos econdmicos necesarios para desarrollar el proyecto o no saber si iba a ganar
el dinero suficiente, parecen las dudas mas acuciantes. No obstante, se debe sefalar que a ningu-
no de ellos se les concedid tanta importancia como para considerarlos un gran freno. En cierto
modo, nuestros creadores de empresas estan bastante convencidos de su proyecto cuando inician
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el proceso de creacion, de manera que, con el paso del tiempo, los frenos no parecen haber sido
tan graves. De hecho, todos ellos llegaron a montar sus respectivos negocios.

Grafico 3: Frenos al proceso de creacion

Incertidumbre sobre los ingresos futuros
Miedo al fracaso

No tener dinero para poner en marcha la idea
Disponer de un trabajo estable

Falta de conocimientos de gestion

Situacién economica buena

Tener la vida organizada

Poner en peligro los ingresos familiares

Falta de conocimientos técnicos

Deudas contraidas en la construccion

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores

También se puede destacar la referencia al miedo al fracaso como una de las cuestiones mas
tenidas en cuenta, en linea con estudios previos que concluyen que el miedo al fracaso en Espafia
es uno de los mas altos en la OCDE (Veciana, 2006). Si poco antes hemos visto que una parte fun-
damental de la puesta en marcha de la empresa es responder a un reto o a un interés intrinseco,
l6gicamente el no cumplir con ese objetivo personal, el fracasar ante ese “liston” que el empren-
dedor persigue superar, puede ser un freno relativamente importante. Si lo quiere hacer porque
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simplemente es un objetivo en su vida, el fracaso en si mismo, sea por la razon que sea, puede ser
la peor de 1as recompensas.

Pero la realidad del proceso de creacion viene marcada por la poca importancia que aparente-
mente se le da a la Fase de Proyeccion; al andlisis del potencial de la empresa a crear. De hecho,
como se puede ver en el gréfico 4, tres cuartas partes de nuestros emprendedores no han realiza-
do un plan de empresa formal; esto es, no han tratado de analizar en detalle y sobre un modelo
concreto hasta qué punto su proyecto de empresa podia ser rentable o no.

Grafico 4: Realizacion del plan de empresa

No, pero analizé
la viabilidad
No 53,7%
Si 75,8%
24,2%
A la aventura
18,8%

U NS/NC
3,2%

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores

Obviamente este dato es menos relevante cuando observamos que ese analisis formal se sus-
tituyd, en una buena parte de los casos, el 53,7%, por un analisis ad hoc. Asi, de una manera u
otra, casi el 78% de nuestros emprendedores dedicaron un tiempo explicito a contrastar la viabili-
dad del negocio que estaban a punto de crear.
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Ahora bien, ¢hasta qué punto ese analisis ha sido lo suficientemente profundo como para arries-
garse a poner en marcha la empresa? ;Qué decir de ese 18,8% que afirman haber comenzado el
negocio casi a la aventura? Es probable que el animo o la confianza sean buenos amigos para lle-
var adelante un proyecto de creacion de empresas, pero un excesivo optimismo puede ser un com-
ponente peligroso en este proceso. Diversos autores han planteado el plan de empresa como una
herramienta fundamental para el futuro del negocio analizado (Lopez Vidal, 1997; Delmar y Shane,
2003 y 2004), de manera que no parece una buena costumbre poner en marcha empresas sin haber
realizado un buen estudio previo que permita ayudar a asegurar sus posibilidades de futuro.

Ya comentamos previamente que el aspecto financiero es una de las principales preocupacio-
nes del emprendedor, circunstancia que se refleja de nuevo en |as razones por las cuales se hacen
planes de empresa (Grafico 5). El andlisis de la viabilidad econdmica del negocio ha sido el objeti-
vo del plan para mas de las tres cuartas partes de los emprendedores que lo redactaron, muy por
encima de la reflexion estratégica (como propone Planellas, 1997ay 1997b) o de la obligacion para
cualquier tipo de tramite.

Grafico 5: Razdn por la que se hizo el plan de empresa

Para cumplir Como ejercicio
tramites y obtener de retlf:x_ién
subvenciones estratégica
10,4% 13,2%

Para analizar
la viabilidad
economica
76,4%

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores
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En cuanto al grado de implicacion del emprendedor en la redaccion del documento (Grafico 6),
éste es elevado, pues algo mas del 75% de los que lo realizaron participd en la preparacion del
mismo, aunque el 60% de éstos (un 45,1% del total) recibieron algtn tipo de apoyo externo en su
elaboracion. La importancia que antes le conferiamos a este proceso de andlisis del negocio, hace
pensar que cualquier ayuda externa que se pueda conseguir es positiva, a pesar de las dudas que
suele tener el emprendedor de informar a terceros de las claves de su futura firma.

Grafico 6: Persona que redacté el plan de empresa

Conto con apoyos
45,1%

Otros
24,8%
No contd con apoyos
30,1%

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores

Llama la atencion, sin embargo, que casi el 25% de los emprendedores hayan dejado para otros
la redaccion del plan. Aunque son los menos, la implicacion de estos emprendedores en el anali-
sis ha sido muy reducida.

Asi pues, ya sea directa o indirectamente, casi el 70% de los emprendedores que realizaron plan
de empresa (el 24,8% que se lo encarg6 a otros y el 45,1% que cont6 con apoyos) ha recibido
ayuda por parte de terceros para la elaboracion del plan.
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En cuanto a la ayuda que obtuvieron nuestros emprendedores, estaba relacionada, fundamen-
talmente, con temas legales para la constitucion, analisis de viabilidad econémica e informacion
sobre subvenciones publicas (Grafico 7). Elementos mas complejos, como pueden ser cuestiones
tecnologicas o de conocimientos de mercado, no necesitan tanto apoyo externo por parte del
emprendedor (probablemente porque sea en estos dos aspectos donde residan los conocimientos
propios del potencial empresario).

Grafico 7: Temas consultados a los asesores

Tramites de constitucion
Viabilidad econdmica

Informacion de ayudas publicas
Informacion sobre el mercado
Apoyo en produccion y tecnologia

Otros temas

T
0% 20%

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores

Anteriormente vimos que la viabilidad econémica era la razon mas citada para la preparacion
del plan de empresa, lo cual es coherente con el hecho de que sea también uno de los aspectos
sobre los que mas asesoramiento se solicite. Pero especial mencion debe hacerse al interés por
solucionar los tramites de constitucion, que demuestran una complejidad suficiente como para ser
el campo sobre el que mas emprendedores preguntan en el momento de definir el plan.
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Para completar el analisis de la Fase de Proyeccion, hemos querido conocer la opinion cualita-
tiva de nuestros emprendedores sobre la utilidad del plan (Grafico 8). Y los datos son bastante
positivos: el 64,5% de los encuestados que prepararon su plan de empresa aseguran que les fue
muy atil. Visto de otro modo, s6lo el 10,9% afirman que tuvo poca o ninguna utilidad.

Segun esto, parece interesante plasmar formalmente, mediante un plan de empresa, las previ-
siones de todo proyecto de creacion empresarial. Teniendo en cuenta el riesgo que se puede llegar
a correr, la inversion de tiempo y dinero que se realiza (ya hemos visto que el principal freno para
los emprendedores eran las dudas sobre el nivel de ingresos futuros) y las dificultades propias de
este tipo de procesos, es probable que merezca la pena realizar este esfuerzo de analisis ordena-
do y tratar de prever las circunstancias por las que va a discurrir nuestro futuro negocio.

Grafico 8: Utilidad del plan de empresa

40% -
34,5%

30,0%
30% -
24,5%

20% -

10% - 8,2%

_ 2!70/0 .
o9, +— I . . .

Muy baja Baja Normal Alta Muy Alta

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores
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Esta es la razon por la que Planellas (1997a y 1997b) justificaba el uso de la herramienta: su
utilidad intrinseca. El simple hecho de que el emprendedor entienda que ha sido atil, debe servir
de acicate para promocionar su uso en el futuro.

Una vez analizada la viabilidad potencial del negocio planeado, llega el momento de buscar los
recursos suficientes para poder llevarlo a cabo: la Fase de Bisqueda de Apoyos. Esa dificil etapa
en la cual el emprendedor intenta reunir todo lo necesario para que su idea pase del papel a la rea-
lidad. Y es aqui donde la familia directa demuestra su importancia en todo este proceso.

Claramente por encima de cualquier otro tipo de apoyo, la familia aparece como un elemento
fundamental para el desarrollo de la empresa (Grafico 9). Obviamente la inversion en tiempo y
dinero que implica este proceso provoca que el apoyo por parte de los que estan normalmente al
lado del emprendedor sea determinante. Da la impresion de que sin el apoyo de la familia una
buena parte de estas empresas no habria conseguido los resultados que obtuvieron.

Por otro lado, es llamativa |a baja valoracion otorgada al apoyo de las entidades publicas. Tanto
la universidad como las instituciones de representacion politica son las peor valoradas, siendo
organismos que aparentemente han realizado una fuerte apuesta por el apoyo a la creacion de nue-
vas empresas. Es probable que este apoyo deba traducirse en mas y mejores medidas, al menos
para asegurar que los potenciales emprendedores conozcan y utilicen los mecanismos que estas
instituciones pueden poner a su disposicion.

Wandosell y Garcia Sanchez (2005) se encontraron con una situacion similar, cuando detecta-
ron que 7 de cada 10 emprendedores murcianos que crearon una empresa en 1995 conocian la
existencia de entidades publicas de apoyo y asesoramiento, pero, aun asi, el 83% no habia acudi-
do a ellas. Al comparar estas cifras con la opinion de empresas fundadas en el afio 2001, los auto-
res detectaron un mayor uso de estos servicios, debido posiblemente a una mayor formacion
empresarial de los interesados y a los esfuerzos de difusion de las entidades publicas. Las firmas
encuestadas valoraban positivamente la actuacion de las asesorias o consultorias privadas, pero
habria que tener en cuenta que estas dltimas suponen un coste que no todos los emprendedores
pueden afrontar. En general, |a lentitud en la gestion y la inadecuacion de los servicios ofrecidos a
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los intereses de las empresas fueron las razones por las cuales se otorgaba una baja valoracion a
este tipo de instituciones.

Grafico 9: Apoyo en la creacion de la empresa
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores

Conclusiones similares obtuvieron Urbano y Veciana (2001), sefialando que la negativa valora-
cion otorgada a los servicios de asesoramiento ofertados por entes publicos provenia de la poca
adecuacion de los servicios ofrecidos a la demanda real de las empresas. Un estudio parecido, cen-
trado en la Comunidad Foral de Navarra, también detectd un escaso uso de este tipo de entidades
para la creacion de nuevas empresas (Instituto Vasco de Estudios e Investigacion, 1997).

38



Ay

El proceso de creacion y la supervivencia a corto plazo /N

Destaca, por el contrario, el papel del sector financiero. Tan criticado habitualmente en el ambi-
to de la creacion de empresas por su baja implicacion en la financiacion de nuevos proyectos, se
cuela entre las diversas relaciones personales como otro de los agentes que han ayudado mas a la
puesta en marcha de estas empresas.

A pesar de la baja repercusion que parecen tener los organismos publicos ante los emprende-
dores, al menos desde el punto de vista de su valoracion como instituciones de apoyo a la crea-
cion de empresas, también analizaremos la percepcion que tenian los emprendedores sobre dife-
rentes mecanismos de financiacion, promovidos algunos de ellos por este tipo de entidades.

En primer lugar hemos tratado de saber hasta qué punto eran conocidas las mas importantes
herramientas de apoyo existentes en la actualidad (Grafico 10). Tanto las ayudas a la creacion de
empleo como las subvenciones a fondo perdido son las mas conocidas entre nuestros emprende-
dores, con un porcentaje bastante elevado (74,8% y 71,1%, respectivamente).

Grafico 10: Conocimiento de fuentes de financiacion especifica
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Fuente: Elaboracidn propia a partir de encuesta a emprendedores
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Sin embargo, resulta sorprendente que tanto la garantia reciproca como el capital riesgo,
instituciones creadas especificamente para el apoyo de pequefias empresas y la creacion de
nuevos negocios, estén por debajo del 50% de conocimiento (44,3% y 38,4%). Dado que se
antoja complicado que un emprendedor recurra a este tipo de instituciones tan especificas sin
conocerlas previamente, es probable que desde el punto de vista de comunicacion haya habi-
do problemas a la hora de informar a nuestros futuros empresarios sobre la existencia de estos
organismos.

Este relativo desconocimiento de la garantia reciproca y del capital riesgo se ve agravado
cuando preguntamos cuantos de nuestros emprendedores han utilizado alguna de estas alter-
nativas (Grafico 11). Solo el 4,5% ha trabajado con la garantia reciproca y el 2% con el capital
riesgo.

Aunque los resultados son llamativos, dado que las empresas encuestadas son el objetivo
prioritario de estas instituciones, parece conveniente recordar que el estudio se ha realizado
entre firmas fundadas en la década de los noventa, fechas en las que este tipo de figuras no
eran tan conocidas y el nimero de entidades de capital riesgo que trabajaban en Galicia muy
reducido.

También es de destacar el poco uso de buena parte de las ayudas existentes si tenemos en
cuenta que parecian ser relativamente populares. Las subvenciones de cualquier tipo eran sufi-
cientemente conocidas (mas de un 65% de los emprendedores sabian de la existencia de algu-
na de las dos), por lo que resulta dificil entender que apenas un 12% haya utilizado alguna. Ya
que el aspecto financiero es tan importante y el dinero no suele sobrar, ¢por qué no se utiliza-
ban mas?
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Grafico 11: Utilizacidn de las fuentes de financiacion especificas
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores

Ni siquiera las ayudas a la creacion de empleo, con un grado de conocimiento ciertamente alto,
son utilizadas por una tercera parte de la poblacion emprendedora. O bien el uso de estas ayudas
estaba restringido a una tipologia de emprendedores alejada del perfil de los que realmente crea-
ban empresas, lo cual podria ser un problema, o bien no son herramientas tan eficaces y los futu-
ros empresarios optan por no solicitarlas.

Wandosell y Garcia Sanchez obtuvieron tasas semejantes de baja utilizacion en la Comunidad
de Murcia (2005), ya que poco mas de un 20% de los encuestados en 1995 y un 38% de los de
2001 afirmaban haber solicitado una subvencion publica para financiar su proyecto.
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Pero la valoracion que se atribuye a estas fuentes de financiacion especificas por parte de quie-
nes las han utilizado tampoco ha sido excesivamente alta (Grafico 12). Si tenemos en cuenta que
son ayudas, fondos o garantias que permiten al emprendedor disponer de mas recursos para cons-
tituir o hacer crecer su empresa, sorprende que ninguna de estas ayudas haya sido puntuada por
encima de 3,6. Teniendo en cuenta que lo habitual es valorar muy positivamente todo aquello que
haya podido ayudar a la consecucion de unos determinados objetivos, las cifras de algunas de las
alternativas son inferiores a lo esperado.

Grafico 12: Valoracion de las fuentes de financiacion especificas
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores
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Las subvenciones, tanto a fondo perdido como a los tipos de interés, son los mecanismos
mejor valorados, sensiblemente por encima de las ayudas a la creacion de empleo (que recorda-
mos que son las mas utilizadas). Obviamente disponer de dinero a mayores es una buena noticia,
pero queremos hacer hincapié en que algin problema o dificultad debe existir detras de esta valo-
racion para que los emprendedores no estén mucho mas satisfechos con este tipo de apoyos.

En esta linea, pero en sentido contrario, destaca que la garantia reciproca (recordemos que rela-
tivamente poco utilizada) es valorada por sus usuarios al mismo nivel que las subvenciones. Este
tipo de mecanismos, que no suponen una simple entrega de dinero sino un apoyo que permite
reducir el riesgo que asume el emprendedor, suelen ser bien recibidos, dado que evitan la entrada
en el mercado de meros “cazasubvenciones” sin interés real por fundar una empresa. La obligada
corresponsabilidad del interesado en el proceso provoca que s6lo opten por estas figuras perso-
nas realmente interesadas en crear un nuevo negocio.

Y finalmente, aunque puede que muchos de nuestros emprendedores no alcancen nunca este
punto, llega el momento de iniciar la actividad: la Fase de Puesta en Marcha. Este Gltimo periodo
del proceso de creacion, hasta que la empresa estd realmente en funcionamiento, suele percibirse
a priori como el mas delicado y complejo. Sin embargo, preguntados los emprendedores por los
aspectos cominmente citados como problematicos, ninguno de ellos parece haber sido excesiva-
mente conflictivo (Grafico 13). Si tenemos en cuenta la escala de valoracion, de uno (no supuso
ningun problema) a cinco (supuso un gran obstaculo), el hecho de que ninguno de los aspectos
fuese valorado por encima de tres nos da una idea de lo poco determinantes que fueron para nues-
tros fundadores estas dificultades.

A la vista de estas cifras, relativamente bajas, no podemos catalogar ninguna como decidida-
mente mas problematica que otras. Sdlo comentar que el alta en Hacienda, la Seguridad Social y
la Camara de Comercio han sido las cuestiones mas sencillas.
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Grafico 13: Dificultades de puesta en marcha
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores

Es curioso este resultado si se tiene en cuenta la permanente preocupacion por facilitar el pro-
ceso de creacion legal de nuevas empresas. Historicamente se ha hablado mucho sobre lo dificil y
costoso que podia llegar a resultar la constitucion de un negocio, pero a la vista de los datos, no
radican ahi las mayores dificultades. Aunque es probable que las medidas puestas en marcha en
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los Ultimos afos hayan dado sus frutos, los emprendedores de la década de los noventa no tuvie-
ron en este campo sus fuentes de mayor preocupacion.

En este punto, es de destacar que esta declaracion de sencillez en la tramitacion de la creacion
de las empresas contrasta con el retraso detectado en la puesta en marcha definitiva del negocio
desde que se define la idea (veremos mas adelante que dura unos 12 meses de media). Es proba-
ble que parte del retraso esté supeditado a cuestiones relacionadas con el propio desarrollo del
negocio, pero también puede que estos tramites relativamente sencillos no sean todo lo rapidos
que pudieran ser.

Mas llamativo es el hecho de que tampoco parecen haber tenido demasiadas dificultades una
vez iniciada la actividad (Grafico 14). O bien perciben con excesivo optimismo los primeros
momentos, o bien realmente no fue tan complicado como en ocasiones se cree desde fuera.

Si esta bastante claro que las dificultades aparecen en mayor medida en términos de mercado
(consequir clientes) y financieros. Dada la importante diferencia sobre otros elementos mas tipi-
cos (tramites mercantiles o fiscales, producir o dirigir al personal), conseguir cuadrar los ndme-
ros y aumentar las ventas son los puntos donde los creadores de una nueva empresa han encon-
trado mayores complicaciones. Estos resultados coinciden con las conclusiones obtenidas por el
Observatorio Europeo de la Pyme, cuyo informe de 2003 (Comision Europea, 2004) confirma que
las mayores dificultades que sufren las pequefias empresas europeas estan relacionadas con la
falta de demanda (problemas de mercado), la falta de mano de obra cualificada y el acceso a
financiacion.

De nuevo nos encontramos con que las dificultades no parecen haber sido insuperables (hay
que tener en cuenta que hablamos de emprendedores que han puesto en marcha verdaderas
empresas mercantiles, con las implicaciones de convencimiento previo e inversion que ello conlle-
va), dado que ninguno de los aspectos ha tenido una valoracion superior al tres.
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Grafico 14: Dificultades al inicio de la actividad
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores

Otros investigadores han defendido que el acceso a la financiacion (Rubio, Cordon y Agote,
1999; Camaras de Comercio, 2001; Comision Europea, 2000), las trabas administrativas (Krauss
y Stahlecker, 2001; Comision Europea, 2003) o una combinacion de ambas (Gomez y Llorens,
1997; Wandosell y Garcia Sanchez, 2005), eran los principales escollos para la aparicion de nue-
vas empresas.

Nuestros datos confirman la primera de las aseveraciones, pero no asi la segunda: al menos
para los emprendedores gallegos, las cuestiones burocraticas no han sido dificultades destacables
en el inicio de la actividad.

En el trabajo de Wandosell y Garcia Sanchez, un 41,4% de los emprendedores murcianos
(de los que fundaron su empresa en 1995) afirmaban que la financiacion del proyecto era el
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principal problema al crear la empresa, aunque hay que puntualizar que sélo el 32,5% recono-
cieron tener problemas ellos mismos. Asi, aunque si se valora como un problema crucial para
el arranque, la percepcion de haber sufrido dificultades, como reflejan nuestros datos, es
menor de la esperada.

En cuanto al tiempo invertido desde que se planteo la idea hasta que la empresa estuvo en mar-
cha (Grafico 15), la media se eleva a poco mas de un afio (12,3 meses), aunque eliminando la
influencia de los casos extremos se reduciria a solo 8 meses. De hecho, mas de la mitad de las
empresas fueron creadas en menos de 6 meses y el 83,7% en menos de un afio.

Grafico 15: Tiempo transcurrido hasta el inicio de la actividad
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores
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Estas cifras pueden parecer relativamente bajas, pero habria que tener en cuenta aquellos
casos extremos en los cuales el nacimiento de la empresa proviene de la existencia de un nego-
cio anterior. Se trata de empresas que han comenzado como una sociedad civil 0 como un sim-
ple autbnomo pero que, tras el asentamiento del negocio, han llevado al emprendedor a fundar
legalmente la firma mercantil. Logicamente, el tiempo transcurrido hasta la puesta en marcha de
estas firmas es sensiblemente menor, provocando que |as cifras aqui expuestas estén por deba-
jo de lo esperable.

De hecho, otros estudios han fijado la duracion de este proceso entre los 2 y 3 afios. Asi, Liao
y Welsch (2002), sobre la base del Panel Study of Entrepreneurial Dinamycs (PSED), calcularon
una mediana de unos 32 meses (2 afos y 8 meses), aunque la media se elevaba a casi 76 meses
(mas de 6 afios). La fuerte influencia de los casos extremos en esta media se confirma al ver que
el 40% de los casos completaron el proceso en menos de 2 anos (24 meses), y el 60% en menos
de 4 (48 meses).

En un trabajo parecido, Reynolds y Miller (1992) obtuvieron cifras ligeramente menores entre
emprendedores de los estados de Minnesota y Pennsylvania, dado que el 80% ponian en marcha
Su nueva empresa en menos de 2 afos.

Para terminar el analisis del proceso de creacion, pedimos a los emprendedores que valo-
rasen en cudl de las cuatro fases encontraron mas problemas: en la predisposicion o interés
por ponerla en marcha, en la proyeccion o analisis de la viabilidad, en la bisqueda de apoyos,
0 en la implantacion definitiva y puesta en marcha del negocio. Y parece haber un gran consen-
so en que es en la fase de busqueda de apoyos donde se encuentran las mayores dificultades
(Grafico 16); el 40,4% de los encuestados cree que es aqui donde mas dificil lo tiene el futuro
empresario.

Por el contrario, tanto en la predisposicion como en la implantacion es donde menos inconve-
nientes se parecen encontrar. En la primera, es relativamente esperable que no hayan detectado
grandes problemas, dado que ellos mismos tenian que estar predispuestos de antemano para
montar el negocio.
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En la fase de implantacion, sin embargo, se vuelve a rebatir una creencia generalizada: la cons-
titucion final del negocio no supone un gran quebradero de cabeza o una dificultad importante. Un
alto porcentaje de emprendedores valoraron esta fase como la menos problematica de todas
(37,3%), contradiciendo a aquellos que abogan por simplificar el proceso de nacimiento de nue-
vas empresas. En cierto modo, el enfoque actual de concentrar esfuerzos en reducir las complica-
ciones de registro y nacimiento de empresas, aunque positivo, no esta orientado a la fase mas
compleja del complicado proceso de creacion, que es la busqueda de apoyos.

Grafico 16: Etapas en la creacion de empresa
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores
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¢Qué dificulta la supervivencia de una empresa a lo largo de su proceso de creacion?

Tras haber analizado las circunstancias que rodearon el proceso de creacion de nuestros
emprendedores es importante identificar aquellos hechos que diferencien los procesos que desem-
bocaron en empresas con “éxito infantil”. Queremos conocer sus particularidades y analizar qué
tipo de elementos pueden ayudar a la supervivencia de las sociedades fundadas.

Y es aqui, en la comparativa entre los grupos analizados, cuando las diferencias se hacen mas
plausibles. Asi, comenzando de nuevo por la Fase de Predisposicion, en las principales circuns-
tancias de inicio (Grafico 17), los emprendedores del denominado grupo de “éxitos” citaron el reto
(personal o profesional) en una proporcion sensiblemente superior a los que “cerraron prematura-
mente” sus empresas. Aunque estas diferencias no han sido estadisticamente significativas, las
cifras brutas si muestran que entre los emprendedores de éxito existe una mayor tendencia a
encontrarse en una situacion de reto personal.

Llama la atencion, sin embargo, que los emprendedores que cerraron sus empresas prema-
turamente hacen un gran énfasis en la aparicion de una oportunidad de negocio (16,3%), mas
incluso que en el reto personal (15%), como circunstancia que rode6 al inicio de sus activida-
des; citan también en mayor medida el hecho de entablar nuevas amistades o relaciones
(13,4%). Estas dos situaciones, fuertemente relacionadas con circunstancias del mercado,
muestran las unicas diferencias estadisticamente significativas entre los dos colectivos estudia-
dos, ambos con menor peso en el grupo de “éxito infantil”. Parece que, contra lo que se pudie-
ra esperar desde un punto de vista teorico, localizar una oportunidad de negocio o conocer a
alguien interesante desde el punto de vista empresarial no garantizan la obtencion de buenos
resultados para una nueva empresa.
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Grafico 17: Principales circunstancias de inicio
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Por lo tanto, la supervivencia de la empresa estd mas condicionada por una conviccion interior
del emprendedor que por circunstancias del mercado o relaciones personales. Aunque pueda resul-
tar sorprendente, han cerrado prematuramente en mayor proporcion aquellos que pusieron en mar-
cha el negocio simplemente porque vieron una oportunidad o conocieron a alguien en concreto.

Pero, al igual que con las circunstancias de inicio, hemos comprobado que existen diferencias
importantes en la valoracion de los incentivos al proceso de creacion (Grafico 18). En primer lugar,
debemos destacar que para los “emprendedores exitosos” el reto personal no sélo fue el incenti-
vo mas importante para poner en marcha el negocio, sino que le otorgan un valor sustancialmen-
te mayor que quienes han tenido que cerrar en poco tiempo (4,07 y 3,79, respectivamente). Esta
diferencia permite afirmar que ese “gusanillo” por intentarlo también ha podido tener cierta influen-
cia en la supervivencia de su firma.

Analizando el resto de los items vemos diferencias significativas en incentivos como ganar mas
dinero que antes (2,94 de los “éxitos” frente a 2,39 de los “cierres”), necesitar un cambio en la vida
(2,72 frente a 2,21), el ejemplo de familiares (2,08 frente a 1,63), una frustracion en el empleo ante-
rior (1,6 frente a 1,28), contar con el apoyo de una gran empresa (1,55 frente a 1,25) o abandonar
el paro (1,5 frente a 1,29), concediendo en todos los casos las mayores puntuaciones los empren-
dedores cuyos negocios no habian cerrado en los primeros cuatro afios.

La existencia de estas diferencias siempre a favor del grupo de emprendedores que lograron el
“éxito infantil”, vuelve a mostrar una mayor conviccion por parte éstos. Son muy pocos los incen-
tivos que han sido valorados como mas influyentes por parte de los “cierres”, dando a entender
que el grado de implicacion o determinacion en el proyecto podria ser menor, tal y como adelan-
taron Elenurm y Alas (2008) al analizar una muestra de emprendedores estonios.

Este resultado, combinado con el fuerte impacto que parece tener el reto personal y las conclu-
siones del altimo informe GEM Espafia sobre la bisqueda de una cierta independencia, refuerza la
idea de que el emprendedor tendra mayores probabilidades de éxito cuanto mas implicado e inte-
resado esté en su aventura empresarial. La mayor valoracion de todos los incentivos en los que
existen diferencias, asi como el fuerte peso del reto personal, confirman esta linea argumental.
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Grafico 18: Incentivos al proceso de creacion
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores
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Se corrobora también que los factores intrinsecos son mas importantes que los datos de mer-
cado para facilitar la supervivencia de la firma. Las diferencias significativas se encuentran en cues-
tiones relacionadas con el perfil del emprendedor, como pueden ser la sensacion de reto, la nece-
sidad de un cambio en la vida o la frustracion en el empleo anterior. Pero no en cuestiones de mer-
cado, como acceder a un mercado en crecimiento o tener ventajas técnicas o de costes con el pro-
ducto a comercializar.

Asi, para la supervivencia del negocio es mas importante contar con personas implicadas,
convencidas con el proyecto a presentar, que solamente con una oportunidad de negocio o
determinadas ventajas comerciales. Necesitamos personas que se encuentren, segun la termi-
nologia de Shapero (1977), en un momento de discontinuidad, de basqueda de cambio perso-
nal, dado que son esas personas las que pueden aportar mas opciones a la estabilidad a corto
plazo del negocio.

En cuanto a la comparativa entre los “éxitos” y los “cierres” en los frenos al proceso de crea-
cion (Grafico 19), hemos hallado diferencias significativas en cuatro variables: la incertidumbre
sobre los ingresos futuros (2,77 frente a 2,45), la falta de conocimientos de gestion (2,03 frente a
1,78), poner en peligro los ingresos familiares (1,96 frente a 1,7) y la falta de conocimientos téc-
nicos (1,82 frente a 1,61).
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Grafico 19: Frenos al proceso de creacion
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores
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En realidad, los dos conceptos que subyacen a estos cuatro items son relativamente predeci-
bles: las dudas financieras y la falta de capacitacion. Pero lo llamativo es que hayan sido los que
han conseguido que su empresa superase los primeros cuatro afios de vida los que entiendan que
han sufrido mas. Obviamente las respuestas obtenidas estan influidas por el paso del tiempo y la
vision que el empresario tiene de hasta qué punto fueron graves estos frenos en su momento, pero
da la sensacion de haber sido mas conscientes de los peligros, por término medio, que los
emprendedores que tuvieron que cerrar.

En lo que se refiere a la Fase de Proyeccidn, no se detectan diferencias significativas entre el
colectivo de “éxitos” y el de “cierres” en la redaccion del plan de empresa (Gréafico 20), demostran-
dose que no influye en la supervivencia a corto plazo del negocio.

De hecho, el plan de empresa aparece como una herramienta de la que hace uso un grupo
minoritario de nuestros emprendedores, tal como ya hemos visto. Sélo un 24%, tanto de “éxitos”
como de “cierres”, redactaron dicho plan para analizar la viabilidad de la empresa. A pesar de que
es uno de los elementos en los cuales se hace mas hincapié en la formacion de potenciales
emprendedores, de manera espontanea suele ser poco utilizado, y no parece tener tanta influencia
en el resultado del proceso.

En esta linea, un reciente estudio sobre los factores de éxito entre los emprendedores que pro-
vienen directamente del desempleo confirmé que la redaccion del plan de empresa, al menos en
este colectivo, no es determinante en el éxito del negocio (Dencker et al., 2006). Para que pueda
tener alguna influencia, el emprendedor debe acumular un conocimiento previo del sector de acti-
vidad, aumentando su probabilidad de éxito la confluencia de ambos aspectos.
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Grafico 20: Realizacion del plan de empresa
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores

Planellas (1997a y 1997b) adelantaba que la redaccion de un plan de empresa no deberia con-
fundirse con una especie de bola de cristal que sirviese para garantizar el éxito futuro del negocio,
sino como elemento de reflexion que enfrentase las opiniones personales con la realidad del mer-
cado. Desde este punto de vista, el autor si entiende que es Util desarrollar este tipo de trabajos,
aunque sélo sea para obligarnos a plasmar acciones concretas y para servir de tarjeta de visita del
proyecto ante terceros. Al fin y al cabo, el mayor problema de tenerlo todo en la cabeza no es sélo
la dificultad de gestionar la informacion, sino que es mucho mas complicada la evaluacion por per-
sonas externas.
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De todos modos, es importante puntualizar que gran parte de los que no realizaron el plan de
empresa si reconocen haber analizado la viabilidad del negocio. En realidad han sido mayoria en los
dos grupos los que afirman haber dedicado un tiempo especifico al estudio de la futura empresa, aun-
que llama muchisimo la atencion que hacer este analisis puede no ser tan positivo como se podria
esperar. A tenor de las cifras (Grafico 21), la puesta en marcha del proyecto “a la aventura” ha obteni-
do mejores resultados, sobreviviendo a esos fatidicos cuatro primeros afios mas del 30% de las empre-
sas que no habian realizado un plan de empresa ni decian haber analizado previamente su viabilidad.

En concreto, mas del 80% de los “cierres” habian examinado de una manera informal dicha via-
bilidad (ya vimos en el Cuaderno 3 que una parte de éstos tenia experiencia directiva y un nivel de
formacion mayor), mientras que los “éxitos” lo hicieron en casi el 70% de los casos.

Grafico 21: Sustituto del plan de empresa
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores
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Sin embargo, el nimero de individuos que en ambos grupos reconocen haber puesto en mar-
cha su negocio un poco “a ciegas”, sin un analisis profundo de sus posibilidades, es bastante ele-
vado. Concretamente, el 30,3% de los “éxitos” y el 19,6% de los “cierres”, destacando el mayor
porcentaje en el caso de los que lograron superar la etapa “infantil”.

Parece indefendible proponerle a un emprendedor que la mejor opcion sea fundar una empre-
sa sin hacer un minimo analisis, pero los datos demuestran que realizarlo de una manera infor-
mal no es la mejor alternativa. Al menos, los que afirman no haber dedicado un tiempo especi-
fico a ello han obtenido mejores resultados. Asi pues, a no ser que estemos dispuestos a poner
en marcha nuestra empresa sin realizar ningtn estudio previo, parece mas conveniente hacerlo
de manera formal, con un modelo de plan de empresa, que limitarnos a pensar sobre la viabili-
dad de la idea.

Aunque estas conclusiones estan en linea con ciertos autores que han puesto en tela de juicio
la influencia de redactar el plan sobre los resultados del negocio (Planellas, 1997b; Hayward et al.,
2006; Verheul y Carree, 2008), también debemos contextualizar nuestros resultados, teniendo en
cuenta que no sabemos a qué se refieren los emprendedores cuando dicen que han dedicado un
tiempo al analisis de la viabilidad del negocio.

Al igual que no parece haber diferencia entre “éxitos” y “cierres” en la realizacion del plan de
empresa, tampoco la hay en la utilidad que se buscaba por parte de los que si lo redactaron
(Grafico 22). Los porcentajes son similares en los dos grupos y estadisticamente no se detecta que
la raz6n por la que se utilizd esta herramienta haya influido en la supervivencia a corto plazo. El
apartado financiero parece ser el que mas preocupaba a estos promotores, 0 al menos fue la causa
de hacer un analisis formal del negocio.
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Grafico 22: Razon por la que se hizo el plan de empresa
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores

Donde si encontramos diferencias al comparar los dos grupos de interés es en la persona que
redacto el plan de empresa (Grafico 23). Mientras los emprendedores que superaron los cuatro pri-
meros afos recibieron mayoritariamente ayuda para la preparacion del mismo, los que no consi-
guieron pasar esta etapa lo redactaron de una forma mas autonoma. Los “éxitos” encomendaron
la redaccion del plan a otros en casi un 32% de los casos, mientras que los “cierres” lo hicieron
solo en el 15% de los casos.

A la vista de estos datos, puede ser muy positivo contar con la ayuda de terceras personas para
la redaccion del plan. Personas que aporten experiencia, conocimientos o simplemente otra vision
del negocio definido. Al fin'y al cabo, un porcentaje importante de los que lo hicieron asi consiguie-
ron que su empresa no tuviese una “muerte prematura”.
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Con todo, tampoco podemos olvidar que justamente en el grupo de los “éxitos” el nivel de for-
macion era menor, por lo que la necesidad de disponer del asesoramiento de expertos externos
puede ser mayor.

Grafico 23: Persona que redacto el plan de empresa

31,8%
Otros
El propio 68,2%
e
0% 20% 40% 60% 80% 100%
Exitos m Cierres

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores

Por otro lado, de aquellos que hicieron por si mismos el plan de empresa, en el caso de los “éxi-
tos” recibieron ayuda un 66,7% de ellos, mientras que en los “cierres” fueron poco mas de la
mitad. De nuevo se establecen diferencias entre ambos grupos (Grafico 24), dado que los que
lograron superar la etapa “infantil” recurrieron en mayor medida a la ayuda externa.
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Grafico 24: Apoyos para la redaccion del plan de empresa
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores

No encontramos, sin embargo, diferencias importantes entre el grupo de los “éxitos infantiles”
y el de los “cierres prematuros” en los temas tratados con los asesores (Grafico 25). La consulta
sobre unos temas u otros no ayudan a predecir nada sobre las probabilidades de supervivencia de
los nuevos emprendedores, aunque si llaman la atencion las diferencias en dos items concretos:
informacion sobre el mercado y apoyo en produccion y tecnologia.

En realidad no han sido los temas mas consultados, pero en ambos casos son los unicos cam-
pos sobre los que los emprendedores que tuvieron que cerrar a corto plazo buscaron mas aseso-
ramiento que los otros. Aunque no son diferencias estadisticamente significativas, es extrafio que
sean cuestiones relacionadas directamente con el negocio, cuando suele ser éste el aspecto que
mas domina un emprendedor. El hecho de que soliciten mas informacion para definir su plan en
aspectos especificos del sector puede estar relacionado con que el negocio nazca con animo de
aprovechar una oportunidad o por nuevas relaciones personales, tal y como vimos al analizar las
circunstancias que rodearon el nacimiento de estas empresas.
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Grafico 25: Temas consultados a los asesores
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores

En todo caso, y siempre segun la opinion de los propios emprendedores, la utilidad del plan de
empresa como herramienta de analisis del negocio ha sido bastante alta. Pero lo mas llamativo es
que la valoracion otorgada a la herramienta por los emprendedores que cerraron prematuramente
ha sido ligeramente mayor (Grafico 26): 3,83°, frente al 3,79 de los “éxitos”. Aunque la diferencia
no es significativa, seria esperable que los “cierres” tuviesen una opinion peor, dado que, proba-
blemente, no se han cumplido las previsiones plasmadas en el plan. Por poner un ejemplo, citar

5 Recordemos que la escala de valoracion va de 1, minimo (muy baja utilidad), a 5, méximo (muy alta utilidad).
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que el 68% de los “cierres” valoraron la utilidad del plan de empresa como alta 0 muy alta, frente
al 62% de los que sobrevivieron esos primeros cuatro anos.

Asi pues, la conclusion no puede ser mas obvia. Independientemente de la influencia que pueda
tener sobre la supervivencia o no a corto plazo de la empresa proyectada, y a pesar de que es posi-
ble que no se cumplan las previsiones redactadas, el plan de empresa es una herramienta muy util
para cualquier futuro emprendedor. Ya sea como elemento de analisis de la viabilidad econdémica
(para eso lo hicieron la mayoria de los encuestados), como herramienta de reflexion sobre el nego-
cio (como plantea Planellas, 1997b), o como mero documento de presentacion comercial del pro-
yecto ante terceros (Lopez Vidal, 1997), los protagonistas, aquellos que han puesto en marcha una
empresa, opinan que es muy (til.

Grafico 26: Utilidad del plan de empresa
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores
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Con todos estos datos, y teniendo en cuenta la valoracion que los propios emprendedores le
dan al plan de empresa, es llamativo el distinto criterio seguido por los miembros de ambos gru-
pos. En el caso de los empresarios con negocios que superaron la etapa “infantil”, parece que la
preocupacion por estudiar la viabilidad de su proyecto fue mayor, pidiendo a terceros que redacta-
sen por ellos el plan o buscando una ayuda suplementaria en buena parte del resto de los casos.
Si combinamos ambos datos veremos que s6lo un 11% de ellos hicieron el plan de empresa sin
ayuda de nadie, mientras que aquellos cuyas empresas duraron menos de cuatro afios lo hicieron
asi en mas de un 40% de las ocasiones.

Aparte del peso que esta diferencia de estrategia pueda haber tenido (hay que recordar que real-
mente pocos emprendedores han redactado como tal un plan de empresa), si se detecta una pre-
ocupacion diferente entre ambos grupos. En el caso de los “éxitos” se ha perseguido una redac-
cion mas cuidada, incluso con el apoyo de consultores.

De alguna manera parece haber una preocupacion mayor por parte de éstos altimos por redac-
tar un plan de un modo mas profesional, probablemente relacionado con un nivel de riesgo o inver-
sion mayor en sus negocios. Pero aunque se valora muy positivamente la utilidad de redactar dicho
plan, no siempre tiene una relacion causal con el resultado bueno o malo de la actividad. Como
acabamos de ver, casi una cuarta parte de los que podemos definir como emprendedores “exito-
sos” (el 30,3% del 75,9% que no hicieron plan de empresa) no hicieron ningun tipo de estudio, ni
formal ni informal, sobre la viabilidad de su potencial negocio.

En la Fase de Biisqueda de Apoyos, la familia directa, los proveedores y las entidades financie-
ras tienen una influencia especial (Grafico 27), marcando la diferencia entre los emprendedores
“exitosos” y los demas.

En primer lugar, y aln siendo las puntuaciones muy altas para los dos grupos, se detecta un
apoyo de la familia directa relativamente mayor, casi incondicional, en el grupo de los emprende-
dores cuyas empresas todavia estan funcionando cuatro afios después de su creacion (4,27 en los
“éxitos” y 3,88 en los “cierres”). Aunque probablemente siempre valoremos mejor a nuestros seres
mas queridos, el apoyo de la familia es fundamental para permitir que la empresa se desarrolle.
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Grafico 27: Apoyo en la creacion de la empresa
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores
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Asimismo, los agentes relacionados con el mercado también influyen en la supervivencia de las
empresas a corto plazo. Tanto las entidades financieras como los proveedores han otorgado un
grado de apoyo mayor segun la opinion de los emprendedores “exitosos” (2,58 frente a 2,25, y
2,55 frente a 2,15, respectivamente), dentro de un contexto general de valoraciones bastante bajas.
Aunque solo la familia parece destacarse como elemento fundamental de ayuda en este dificil pro-
ceso, la confianza de ciertos actores economicos puede ser interesante para mejorar los resulta-
dos de la firma.

Es de destacar, por las bajisimas valoraciones, la aportacion de los centros de estudios o uni-
versidades, los ayuntamientos y la Administracion Pablica en general. Independientemente del
resultado final, los emprendedores encuestados no han valorado positivamente el empuje ofrecido
por estas instituciones.

Por otro lado, las empresas que tuvieron que cerrar prematuramente tenian un conocimiento
mayor de las fuentes de financiacion especificas para la creacion de empresas (Grafico 28). En
algunas fuentes la diferencia de conocimiento se eleva hasta el 16%, siendo significativa en cuatro
de ellas: las subvenciones a fondo perdido y a los tipos de interés, las exenciones fiscales y el capi-
tal riesgo.

A nuestro entender, estos datos sdlo pueden justificarse por dos razones: una preocupacion
sensiblemente mayor por el tema financiero por parte de los “cierres”, o la influencia del mayor
nivel medio de formacion de estos emprendedores. Asi, un mayor bagaje formativo facilita el cono-
cimiento de todas las alternativas de financiacion y las ventajas de cada una, especialmente en las
menos conocidas.

Llama la atencidn, sin embargo, el bajo nivel de conocimiento en casi todas las alternativas por
parte de los emprendedores “exitosos”, situandose por debajo del 60% en todos los casos,
excepto las ayudas a la creacion de empleo y las subvenciones a fondo perdido. Parece extrafo
esta despreocupacion o desconocimiento, maxime cuando ya hemos visto que la inversion media
es mayor.
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Grafico 28: Conocimiento de las fuentes de financiacion especificas
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores

Lo que también consideramos importante destacar es que dos fuentes fundamentales para la
financiacion de nuevas empresas, la garantia reciproca y el capital riesgo, no eran conocidas ni por
la mitad de la poblacion emprendedora de Galicia. Teniendo como objetivo fundamental ayudar a
la constitucion de nuevas empresas, no parece que estén consiguiendo que se conozca suficiente-
mente su existencia. Esta realidad es mas grave, si cabe, precisamente entre los emprendedores
que han sido capaces de mantener viva su empresa durante sus primeros afnos.

Si es cierto que los emprendedores “exitosos” han utilizado en mayor medida casi todas estas
fuentes de financiacion (Grafico 29), siendo significativas las diferencias en el uso de las ayudas a
la creacion de empleo, las subvenciones a los tipos de interés y las exenciones fiscales.
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A pesar de que las cifras de utilizacion siguen estando muy lejos de las de conocimiento, si se
detecta que el uso de estas fuentes especificas puede tener repercusiones positivas para el nego-
cio. Excepto en el caso del capital riesgo, los “éxitos” han aprovechado en mayor medida todas las
alternativas, con diferencias importantes en los tres tipos citados en el parrafo anterior. De alguna
manera han tratado, o han podido, aprovechar mas las oportunidades de financiacion mas econo-
mica que el mercado ofrecia en ese momento.

Grafico 29: Utilizacion de las fuentes de financiacion especificas
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Fuente: Elaboracidn propia a partir de encuesta a emprendedores

Aunque no hemos detectado diferencias significativas en la valoracion otorgada por los grupos
de interés a las diferentes fuentes de financiacion (Grafico 30), destaca el 4,00 dado por los “cie-
rres” a la garantia reciproca, y el 3,82 que éstos mismos le concedieron a las subvenciones a fondo
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perdido. Estas puntuaciones estan sensiblemente por encima, en ambos casos, de las del grupo
de emprendedores de “éxito” (3,31 y 3,48, respectivamente). Parece que, a pesar de haber solici-
tado estas ayudas en mayor medida, la opinion sobre su utilidad es peor para éstos altimos.

Grafico 30: Valoracion de las fuentes de financiacion especificas
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El resto de las ayudas han recibido una valoracion intermedia (en torno al tres), destacando tni-
camente la otorgada por los “exitosos” a las subvenciones a los tipos de interés. Recordemos que
este tipo de subvencion exige mas compromiso por parte del emprendedor, ya que sera él quien
tenga que firmar y devolver el préstamo.

En la Fase de Puesta en Marcha, la opinion sobre las dificultades sufridas varia entre los dos
grupos estudiados (Grafico 31). A pesar de que los valores medios siguen siendo notablemente
bajos, si se detectan diferencias estadisticamente significativas en la tramitacion de subvenciones
autondémicas, la inscripcion en la Seguridad Social y el alta en la Camara de Comercio. En estos
tres casos, han sido los “cierres” los que afirmaron que fue mas dificil completar los tramites.
Teniendo en cuenta esto, da la impresion de que aquellos emprendedores que estuvieron mas pre-
ocupados por estos tramites tuvieron mas dificultades para superar los primeros afos de vida. De
todos modos, hay que recalcar que las valoraciones otorgadas a todos los items fueron lo suficien-
temente bajas como para entender que ninguno de estos procesos fue excesivamente complejo.

Quiza debamos recordar aqui que las cuestiones sobre las que mas preguntaron nuestros
emprendedores a terceras personas para perfilar su plan de empresa se referian a los tramites de
constitucion. Este dato podria hacernos pensar que era un tema suficientemente confuso como
para que preguntasen por él en tantas ocasiones, pero las cifras de la tabla anterior nos permiten
concluir que las dificultades propias del nacimiento de la empresa son facilmente superables.
Puede que, precisamente, por la existencia de una extensa red de profesionales que se dedican a
asesorar sobre estos temas.

Sorprendentemente, las vicisitudes al comienzo de la actividad de las empresas (Grafico 32) no
han tenido influencia en sus probabilidades de supervivencia a corto plazo, ya que no se han detec-
tado diferencias significativas entre los que cerraron en menos de cuatro afios y 10s que supera-
ron esa primera etapa.
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Grafico 31: Dificultades de puesta en marcha
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores
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Sdlo se han detectado ciertas diferencias en la direccion del equipo de personas, habiéndole
otorgado mayor importancia el grupo de los “éxitos”. Pero las bajas valoraciones cosechadas en
ambos grupos hacen que la incidencia real de este item deba ponerse, cuando menos, en cuestion.

Grafico 32: Dificultades al inicio de la actividad
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores
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Otro elemento que suele preocupar a los potenciales emprendedores es el tiempo que pueden
“perder” hasta que realmente tienen la empresa funcionando. Por término medio los emprendedo-
res gallegos tardan un afio en poner en marcha sus empresas, aunque también en este aspecto nos
hemos encontrado con grandes diferencias entre los dos grupos objeto de estudio (Grafico 33).

Grafico 33: Tiempo transcurrido hasta el inicio de la actividad
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores

El plazo medio de puesta en marcha del negocio desde el momento en el que surge la idea es
ligeramente superior en el caso de los “éxitos”, aunque la diferencia no es estadisticamente signi-
ficativa. EI 55% de los “cierres” necesitaron para “nacer” menos de seis meses, mientras que en
el caso de los “éxitos” esta cifra se reduce al 47%.
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Como vimos en el Cuaderno 4, el mayor tamafio medio de las empresas que superaron la etapa
“infantil” da sentido al mayor retraso en la creacion de las mismas. Tanto por las dificultades de
constitucion de una sociedad de cierta dimension, como por la razonable necesidad de pensar con
un minimo de detenimiento una inversion de este calado, es coherente comprobar que estas
empresas tuvieron un proceso de nacimiento mas lento.

Para terminar, hemos querido comparar el grado de dificultad que nuestros dos grupos de estu-
dio atribuian a las diferentes fases del proceso (Grafico 34). Queriamos saber si unos y otros habi-
an encontrado mas problemas en diferentes momentos de la creacion de sus firmas. Pero los datos
confirman que su percepcion es bastante similar.

Grafico 34: Etapas en la creacion de empresa
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuesta a emprendedores
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Tanto los “éxitos” como los “cierres” han valorado las fases de predisposicion y de implanta-
cion como las menos complejas del proceso de creacion. Asi, los emprendedores que superaron
la etapa “infantil” entienden que lo mas facil es la fase de implantacion en el 39,8% de los casos,
frente al 33,1% que dicen que es la etapa de predisposicion. Por el contrario, los emprendedores
cuyas empresas cerraron prematuramente, calificaron como la menos problematica la fase de pre-
disposicion en el 37,3% de los casos, y en un 33,5% la de implantacion.

Aunque con diferente valoracion, percibimos un consenso en que contar con gente predispues-
tay, finalmente, implantar y poner en marcha el negocio, son las fases mas sencillas.

En cuanto a la etapa mas problematica, el consenso es todavia mayor. Ambos grupos opinaron
que la busqueda de apoyos es la fase mas complicada (39,8% y 41,1%). Parece que para ellos lo
mas dificil ha sido dirigirse a aquellos que podian ayudarles a poner en marcha su negocio y encon-
trar los recursos necesarios para crear su empresa.

Independientemente de como le haya ido el negocio, la localizacion y organizacion de los recur-
S0s necesarios para fundar su firma es el campo en el que mas ayuda parecen necesitar. Es aqui,
y no en la fase de implantacion, donde deben incidir las medidas que pretendan facilitar el naci-
miento y consolidacion de nuevas empresas.
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Es bien sabido que en las ciencias sociales no existen reglas fijas o relaciones constantes de
causa efecto. La diversidad de posibles reacciones de las personas, asi como la gran cantidad de
variables que no pueden ser controladas o medidas, hacen imposible garantizar que una misma
pauta sea igual de efectiva en dos situaciones diferentes.

Sin embargo, la experiencia y la investigacion nos aportan claves que nos permiten prever con
una alta probabilidad un cierto resultado. Y con esta idea nos atrevemos a plasmar las siguientes
recomendaciones. No podemos garantizar que aquellos casos en los que confluyan las circunstan-
cias que a continuacion vamos a detallar derivaran en empresas estables y exitosas en los merca-
dos. Pero los datos nos demuestran que tendran muchas mas probabilidades de conseguirlo que
Si nacen con otros criterios.

Alfiny al cabo, el objetivo tltimo es ayudar a poner en practica medidas que aumenten el nime-
ro de empresas que generan empleo y riqueza en nuestro entorno, y los recursos, ya sean publi-
cos o privados, nunca van a ser infinitos. Habra que destinarlos a potenciar aquellos proyectos que
puedan tener mas visos de rentabilidad a medio plazo. Pero, como identificarlos?

En primer lugar, parece importante orientar los esfuerzos hacia personas especialmente predis-
puestas, interesadas claramente en afrontar la puesta en marcha de su empresa como un reto per-
sonal o profesional. Los datos nos demuestran que no es suficiente con encontrar una oportuni-
dad de mercado, o con tener unas ciertas relaciones. Tiene que haber un interés personal, una
vocacion por poner en marcha algo propio detras de cualquier proceso de creacion. Este impetu,
junto el afén por ganar mas dinero o necesitar un cambio en la vida, demuestran ser razones
comunes que subyacen a los proyectos mas estables a medio plazo.

Los apuros propios de una situacion de desempleo pueden forzar el interés del emprendedor
por mantener su empresa en funcionamiento, pero el paro no suele ser realmente la fuente mas
habitual de nuevos empresarios.
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Esa conviccion parece clave para superar los frenos mas importantes: la incertidumbre de los
ingresos futuros (y su correspondiente impacto sobre la economia familiar) y el miedo a fracasar.
Asi, medidas que puedan reducir el riesgo financiero de las familias, o facilitar una salida airosa a
nivel profesional, podrian servir de acicate para ciertos emprendedores, que nunca pondran en
marcha su empresa por este tipo de temores.

También hay que tener en cuenta la humildad que supone asumir la falta de conocimientos,
tanto técnicos como de gestion. Mas alla de la evidente necesidad de seguir potenciando proce-
sos formativos especificos para aumentar la capacitacion de nuestros emprendedores, parece que
los emprendedores que han superado los primeros afios de actividad empresarial han asumido con
mayor naturalidad sus limitaciones. Ese reconocimiento, esa humildad, como ya dijimos, parece
un elemento mas a tener en cuenta para valorar el interés en un potencial emprendedor.

&Y qué decir del tan controvertido plan de empresa? Pues quizd lo mas importante es que
resulta una herramienta muy atil. Mucho se ha hablado de su potencial como elemento de pre-
sentacion de cualquier negocio ante terceros, pero independientemente del resultado econémico,
son los propios emprendedores los que afirman que ha merecido la pena.

Pero debemos recordar que la realizacion del plan no influye en la supervivencia a corto plazo
de la empresa. Es la participacion de terceras personas en su preparacion la que aporta mas
garantias de estabilidad. Son los consejos, el contraste de opiniones o el soporte técnico de otros
profesionales lo que aumenta la fiabilidad del plan, asi como su credibilidad hacia el exterior. Si que-
remos que nuestra firma tenga éxito en el medio plazo, debemos estar dispuestos a aceptar la opi-
nion y ayuda de otros para contrastar los resultados de nuestro plan. Tenemos que asumir que el
impetu y optimismo propios de los emprendedores debe ser compensado por el sentir de personas
expertas, que no estén involucradas en el proceso. Y si debemos ofrecer recursos a nuestros
emprendedores, deberian orientarse al asesoramiento directo en la realizacion del plan del negocio.

A mayores, y visto que la fase de bisqueda de apoyos es la mas delicada, es importante fomen-
tar la comprension social del proceso. La opinién de la familia es el elemento mas valorado por
nuestros emprendedores, entendiendo que es la fuente de soporte mas importante en este dificil
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proceso. Si la familia no esta de acuerdo con el nacimiento del negocio, es posible que la impor-
tante inversion en tiempo y dinero que éste supone pueda ser demasiado elevada para el interesa-
do. La reduccion de las dudas familiares, probablemente relacionadas con la incertidumbre econo-
mica que acompaifia cualquier proceso de fundacion de una empresa, estara presente en muchas
de sus opiniones, y hacia aqui tenemos que orientar parte de las medidas que debemos implantar.

Asimismo, no podemos olvidar la influencia del entorno del negocio. El apoyo de entidades
financieras o proveedores, como ejemplos de agentes propios del mercado en el que vamos a
operar, también parece asociado a proyectos con buenos resultados. De algiin modo, aquellos que
van a convivir en el dia a dia del nuevo negocio, podran tener una opinion mejor formada sobre la
viabilidad del proyecto. Y debemos esforzarnos por conocer su punto de vista.

Claves de un proceso emprendedor de “éxito”

* Persecucion de un reto personal o profesional con la
puesta en marcha de la empresa.

* El plan de empresa es muy Util, aunque no garantiza
la supervivencia a corto plazo.

* Es muy importante contar con ayuda externa para la
realizacion del plan.

* El apoyo mas valorado proviene de la familia, ade-
mas de otros agentes del mercado.

* El proceso burocrético de fundacion no supone un
gran obstaculo.

* Las mayores dificultades en los primeros momentos
surgen de la gestion comercial y financiera.
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Uno de los campos mas complejos, normalmente, de las politicas de apoyo a emprendedores
suele estar relacionado con el desarrollo de fuentes de financiacion especificas. Siendo como es
una preocupacion constante en la definicion de cualquier nueva empresa, parece fundamental
poner en marcha medidas concretas que ayuden en este apartado. En general, los resultados de
nuestra encuesta aportan dos grandes conclusiones: el conocer mas las alternativas de apoyo
financiero no ayuda al éxito a corto plazo del negocio; y su utilizacion, todavia reducida, si
supone un refuerzo en la probabilidad de supervivencia.

Aunque la situacion parece haber cambiado bastante en los dltimos afios, es preocupante
observar la baja utilizacion de algunas fuentes financieras, a pesar de ser suficientemente conoci-
das. Siendo como son bastante bien valoradas, da la impresion de que el problema esta en la ges-
tion de las mismas. ¢Como se explica si no que se conozcan y se valoren tan bien, y sin embargo
se utilicen tan poco?

Exceptuando las ayudas a la creacion de empleo, y mas alla del debate propio sobre comoy con
qué criterios ofrecer apoyo financiero a los emprendedores que lo solicitan, parece necesario
aumentar las facilidades para su aprobacion y entrega, de manera que podamos aumentar la tasa
de utilizacion de buena parte de ellas.

Por ultimo, parece necesario cambiar la Optica en la puesta en marcha de medidas en las eta-
pas finales del proceso de creacion. En general, los emprendedores no encuentran grandes difi-
cultades en el procedimiento burocratico de fundacidn, sino en las actividades comerciales y
financieras. A pesar de que cualquier politica que facilite el nacimiento de una nueva empresa deba
ser valorada positivamente, las necesidades mas acuciantes estan relacionadas con la gestion dia-
ria de la actividad.

Fuentes de informacion especificas, asesoramiento especializado o la organizacion de redes
que permitan intercambiar conocimientos y experiencias entre nuestros empresarios (nuevos o
ya establecidos) pueden aumentar las posibilidades de supervivencia de los recién llegados. Al
fin y al cabo, nuestro interés no puede reducirse a aumentar el numero de empresas que nacen,
si cierran a los pocos meses. Nuestro objetivo debe ser conseguir que el mayor numero de fir-
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mas sean capaces de generar empleo y riqueza en nuestro entorno durante un largo periodo de
tiempo. Solo asi, podremos garantizar una senda de crecimiento y estabilidad en la economia de
nuestra region.
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Universo

Sociedades mercantiles creadas en Galicia entre 1990 y 19998, Seguin la base de datos propor-
cionada por el Grupo Informa el nimero de empresas que cumplen esta caracteristica es de
38.581.

Tamaiio de la muestra

Se han realizado un total de 468 entrevistas, distinguiendo dos grupos de emprendedores:
aquellos cuyas empresas han superado los cuatro primeros afios (“éxitos”) y los que han tenido
que cerrar sus puertas durante ese periodo (“cierres”). En concreto, se han entrevistado a 274

“éxi-
tos” y a 194 “cierres”.

Error de la muestra

Los resultados obtenidos a nivel global presentan un nivel de confianza del 95% para un error
maximo admitido del +4,5% (en el caso maxima dispersion p=q=0,5). Para las submuestras de
“éxitos” y “cierres”, el error aumenta al +5,9% vy al £6,95%, respectivamente.

6 En el momento en el que se realizo el trabajo de campo los Giltimos datos disponibles sobre el estado de las empresas correspondi-
an al afio 2003, por lo que poder diferenciar entre “éxitos” y “cierres” sdlo se analizaron las empresas constituidas entre 1990 y 1999
(para poder hablar de “éxito infantil” era necesario que la empresa hubiese sido creada al menos cuatro afios antes de la fecha de los
(ltimos datos disponibles).
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Tipo de encuesta

Debido a los numerosos temas abordados, y la extension con la que se ha tratado cada uno de
ellos, se optd por una encuesta personal. En aquellos casos en los que tras el proceso de creacion
habia mas de una persona, so6lo se entrevisto a una de ellas.

Tipo de muestreo

La seleccion de los encuestados se realiz por un proceso de muestreo estratificado por afija-

cion proporcional segun el estado de la empresa (“éxitos” o “cierres”) y la provincia en la que se
ubicaron para realizar su actividad.

Tabla Anexo 1: Distribucion de la muestra por provincias
Exitos Cierres Total
110 95 205
A Corufia
40,15% 48,97% 43,80%
31 18 49
Lugo
11,31% 9,28% 10,47%
33 32 65
Ourense
12,04% 16,49% 13,89%
Pontevedra 100 49 149
36,50% 25,26% 31,84%
Galicia 274 194 468

9%
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Anexo: Ficha técnica /N

Realizacion del trabajo de campo

La recogida de datos se realizo entre el 12 de enero de 2004 y el 30 de abril de 2004. El proce-
so de recogida de informacion fue muy lento sobre todo debido a la dificultad para contactar con
aquellos emprendedores cuya empresa no habia superado la etapa “infantil” y que, ademas, estu-
viesen dispuestos a hablar de ello.
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