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LOS ESTUDIOS DE MERCADO EN EL CAMPO DE LOS EMPRENDEDORES DE
EMPRESAS

RESUMEN:

El Plan de Negocio es un documento critico para toda nueva empresa, principalmente
en sus fases iniciales. Obviamente, la orientacion de la empresa al mercado va a exigir
que el Plan de Negocio se fundamente, y desarrolle, a partir de una Investigacién de
Mercados. Varios componentes de éste son esenciales para el Plan de Negocio: el
analisis Pestel, el andlisis Dafo, el Estudio de la Competencia y la Segmentacion del
Mercado. Son la esencia estratégica del nuevo negocio que debe fundamentarse en el
conocimiento que aporta la investigacion, primero con fuentes de informacién
secundarias, y luego, con técnicas propias de informacion primaria. Todos estos
conceptos se revisan en el trabajo, incluyendo el estudio del eco-sistema de
emprendedores asturianos. Esto es, que papel desempefian los centros de empresa en
el desarrollo del Plan de Negocio y del Estudio de mercado consecuente, distinguiendo
entre: viveros, incubadoras y aceleradoras.

MARKET STUDIES IN THE FIELD OF BUSINESS ENTREPRENEURS

ABSTRACT:

The Business Plan is a critical document for any new company, especially in its initial
phases. The orientation of the company to the market will require that the Business Plan
be based on, and developed from, Market Research. Several components of this are
essential for the Business Plan: the Pestel analysis, the Dafo analysis, the Study of the
Competition, and the Market Segmentation. They are the strategic essence of the new
business that must be based on the knowledge provided by research, first with
secondary information sources, and then with primary information techniques. All these
concepts are reviewed in the work, including the study of the ecosystem of Asturian
entrepreneurs. That is, what role do the business centers play in the development of the
Business Plan and the consequent Market Study, distinguishing between incubators,
incubators, and accelerators.
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INTRODUCCION

En el mundo empresarial actual la actividad de los emprendedores desempefia una
funcién principal de I+D+i, ya sea a nivel intra-empresa como, principalmente, creando
nuevas empresas. Dada la importancia de estos, los gobiernos, y la sociedad en
general, han creado todo un sistema de apoyo y acompafiamiento a los emprendedores,
en forma de centros de empresas, fisico o virtual, desde los que reducir costes, en primer
lugar, y ayudarles en asesoramiento, en segundo. Este tipo de centros ha sufrido, en los
ultimos afios, un desarrollo de especializacion muy importante, pudiendo distinguir, de
los iniciales viveros, a las incubadoras y a las aceleradoras de empresas.

Uno de los elementos criticos en el desarrollo de los nuevos negocios de los
emprendedores es el disefio de su Plan de Negocio, que dentro de la necesaria
flexibilidad, incorporard una programaciéon funcional (juridico, financiero, comercial,
recursos humanos...) y temporal, que acompafiara como guia a los emprendedores en
todo momento.

El comienzo de la nueva empresa es crucial, de ahi el papel critico del Plan de Negocio.
Que, ademas, bajo una perspectiva de orientacion al mercado, debe disefiarse desde el
mejor conocimiento del mercado y de sus distintos componentes: desde el macro y
micro entorno, hasta el andlisis producto/mercado. En consecuencia, la realizacion de
una Investigacion de Mercado solida puede ser un factor critico para el acierto, y la
bondad, del Plan de Negocio, y su éxito para la nueva empresa.

Para estudiar tal objetivo: el rol de la Investigacién de Mercados en el Plan de Negocio,
este trabajo se estructura en tres partes principales, mas un final con las conclusiones
pertinentes.

El Capitulo 1 se centra en el estudio general del emprendedor y sus caracteristicas, vy,
sobre todo, en desarrollar el conocimiento del contenido de un Plan de Negocio, asi
como sus principales apartados y contenidos. Y, a partir del mismo, la aportaciéon que
puede hacer una Investigacion de Mercados para la construccién del mismos.

En el Capitulo 2 se estudia el eco-sistema del emprendedor en sus diversas opciones,
muy relevantes tanto para la realizacion del Plan de Negocio, e Investigacion de
mercados, como para el apoyo especializado a cada tipo/caso de emprendedor. Se
comienza con el primero de los formatos desarrollados, los Viveros, se comentan sus
caracteristicas y tipos. Luego, el apartado se centra en el caso de las Incubadoras, y
también su conceptualizacion y tipologia. Finalmente, se considera el caso mas actual
de las Aceleradoras y las Startups, bajo el mismo esquema de concepto y tipos.

El Capitulo 3 desarrolla el trabajo empirico tendente a responder, mas directamente, al
objetivo del trabajo. Se presenta el disefio metodoldgico del mismo asi como los
diferentes analisis estadisticos realizados. Siempre con el enfoque de conocer el
planteamiento de mercado del plan de negocio de los emprendedores de los centros de
empresa existentes en Asturias.

Finalmente, se incorporan aquellos resultados o aportaciones esenciales del trabajo, en
u todas, y especialmente del trabajo empirico, esto es, ¢qué y quién sobre la
investigacion de mercados en el plan de negocios de los diferentes tipos de
emprendedores y los distintos tipos de centros de empresa?



CAPITULO 1: SOBRE EL EMPRENDEDOR Y EL PLAN DE EMPRESA.

Desde los afios 60 en Estados Unidos, un poco después en Europa y en Espafia, la
promocioén y el apoyo a los emprendedores empresariales ha sido considerado como
una las vias mas importantes para el desarrollo econémico y la creacion de empleo de
cada pais 0 zona. Més recientemente, los enfoques de atencién al emprendedor se han
centrado en su contribucidon al desarrollo tecnologico, a través del desarrollo de
proyectos de I+D+i (Alemany et al., 2011).

A continuacion, se desarrollan los conceptos y caracteristicas principales de los
emprendedores de nuevas empresas. Y, especialmente, se define y describe el Plan de
Negocio como documento central en la organizacion de la tarea de desarrollo para la
nueva empresa. Un Plan de Negocio fuertemente vinculado a la obtencion de
informacién, macro y micro, econémica, social y tecnolégica a través de la realizacion
de un estudio de mercado.

1.1.- El Emprendedor

La figura del emprendedor, ademas de tener una larga historia, ha sido estudiada desde
distintas areas de conocimiento, siendo las méas destacadas: la economiay la psicologia
(Hébert y Link, 1989).

La perspectiva econbmica, que es la que aqui interesa, tiende a identificar al
emprendedor como el agente que crea nuevas empresas, 0 huevos proyectos dentro de
empresas existentes (Thurik y Wennekers,2001). El fundamento de esta definicién
econdémica cabe encontrarlo en los trabajos de Schumpeter (1934, p. 25) que hacen
referencia al emprendedor como “aquella persona dinamica, y fuera de lo comun, que
realiza nuevas combinaciones o innovaciones de medios de produccién, incluyendo en
su definicién no solo a aquellos hombres de negocios independientes (hombres de
negocios que crean empresas) sino también a todos los que realicen dicha funcién ya
sean dependientes o empleados de una empresa”. Bajo esta perspectiva se desarrolla
la diferenciacion entre: el emprendedor individual (creador de empresa) versus el
intraemprendedor empresarial (creador de proyectos de innovacion).

Debe considerarse, no obstante, la existencia de un relevante conjunto de autores,
identificados bajo la denominada escuela austriaca, que proponen aplicar el concepto
de emprendedor, como tal, exclusivamente a los emprendedores individuales, esto es,
a los creadores de nuevos negocios, utilizando como fundamento de su accién la
permanente busqueda de oportunidades en el mercado. Por su parte, otros autores,
algo mas recientes, postulan la unificacion de ambos casos bajo la denominacion
genérica de organizaciones emprendedoras (Aragon et al., 1997).

Ya desde principios del siglo XXI se produce un intenso desarrollo de las politicas
econdmicas de apoyo a la actuacion emprendedora, y con ello, un trabajo de
actualizacion de su definicion. En este sentido debe destacarse la propuesta de Salas
(2010), asumida formalmente por la OCDE, que plantea: los emprendedores son
aguellas personas que han creado y son propietarias de empresas que tienen como
objetivo generar valor a través de la creacion o expansion de actividad econdémica,
identificando y explotando nuevos productos, procesos y/o mercados.

Dentro de este desarrollo de estudios sobre el tema, deben destacarse los de tipo
empirico, que han servido para apoyar el conocimiento, y la definicién, del emprendedor
desde la perspectiva de la psicologia. Uno de los primeros debates, al respecto, surge
sobre si el emprendedor “nace o se hace”. De acuerdo a la concepcion clasica el
emprendedor es una especie de superhombre individualista (Carrasco y Castafio,
(2008).



Desde otra perspectiva, pero con un enfoque similar, algunos autores, como Gartner
(1985) indican que las personas emprendedoras son diferentes de las personas que no
son consideradas como emprendedoras, dado que poseen unas caracteristicas propias
y particulares relacionadas directamente con las motivaciones, destacando: la
necesidad de logro y la independencia personal. Ademas, han existido abundantes
trabajos que estudiaron caracteristicas individuales del emprendedor. Por ejemplo, la
edad, con varios trabajos que encuentran como los mas jovenes son mas propensos a
emprender (Arenius y Minniti, 2004), en gran medida por su relacién con los mayores
niveles de autoconfianza (Busenitz et al., 2000). También el entorno familiar ha sido
destacado, por varios autores, como muy importante en los emprendedores (Amat et
al., 1996).

Otros numerosos autores apoyan el planteamiento de que los emprendedores se hacen,
esto es, que se puede aprender a ser emprendedor (Gonzélez, 2004). Aranzadi (1992)
de una forma clara indica que el ser un emprendedor tiene que ver mas con una
conducta que se aprende, y en cuya activacion intervienen diferentes variables y
factores. La formacion aparece, asi, como un elemento principal para convertirse en
emprendedor (Honjo, 2004). De esta manera Gémez (2014) explica el importante
incremento de emprendedores que se ha presentado en Europa como consecuencia del
aumento de los programas de formacién, en general, y para emprendedores, en
concreto.

Un posible enfoque de unién entre ambas posiciones sera la propuesta de Dyer (1994)
gue clasifica los factores en tres grupos: los factores individuales, en primer lugar, los
sociales (apoyo de la comunidad, el apoyo de la familia, la legitimacién de la funcién
empresarial, el prestigio social del emprendedor), en segundo, y los factores
economicos (oportunidades de empleo, cambios en la demanda, crecimiento
econdémico), finalmente.

Mas recientemente, Ramos et al. (2007), simplifica la diferenciacion entre factores
personales y factores del entorno sobre el emprendedor, al encontrar como varios
estudios indican la importancia de variables exdgenas en la generacion de
emprendedores (Comision Europea, 2003; Urbano, 2003). De una forma mas concreta,
los autores sefialan, como aspectos mas relevantes:

» Caracteristicas vinculadas al emprendedor antes de poner en marcha la
empresa: contexto familiar, las experiencias en la infancia y los valores
personales.

« Atributos personales: motivaciones, formacion, experiencia profesional,
caracteristicas psicologicas.

+ Situaciones del entorno: el mercado, la localizacién geografica, la disponibilidad
y acceso a la financiacion, la disponibilidad de personal cualificado, la
disponibilidad de tecnologias, el nivel de impuestos.

Como resumen, sobre esta cuestion, cabe utilizar el amplio trabajo de Gonzalez (2004)
que identifica hasta nueve factores esenciales en la vocaciébn emprendedora, en
concreto:

1. El nivel de riqueza actual del individuo, que incide positivamente en la
predisposicién emprendedora, dado que se reduce la necesidad de financiacién

ajena.

2. El nivel salarial actual del individuo, en la medida que cuanto mas elevado sea
menos incidira en una actitud positiva para ser
emprendedor.



3. Las condiciones existentes de trabajo por cuenta ajena, que, de ser mas
favorables reducirdn la probabilidad de que el individuo apueste por ser un
emprendedor.

4. La probabilidad de quedarse en paro o de no encontrar un buen empleo, que
aumentaran las posibilidades de convertirse en emprendedor.

5. El subsidio de desempleo (tanto en existencia, como en valor y duracién), que,
de ser mayor, reducira la probabilidad de ser emprendedor.

6. La vida laboralmente activa de la persona, que, cuanto més larga sea hara que
sean menos las probabilidades de emprender.

7. Elinterés del dinero, pues los elevados costes de financiacién ajena alejan al
individuo de la opcién de convertirse en emprendedor.

8. Los beneficios esperados de la nueva empresa, cuanto mas rapido se espera
que sea, aumenta la probabilidad de emprender.

9. Las condiciones de trabajo en la nueva empresa, a mejor expectativa mayor sera
la posibilidad de ser emprendedor.

1.2.- Atributos del Emprendedor de éxito

Més alla de las caracteristicas psicologicas o personales del emprendedor, por una
parte, y del entorno, por otra, se han desarrollo abundantes trabajos sobre los atributos
mas especificos, o técnicos, con los que debe contar un buen emprendedor. La idea
gue subyace aqui, a los intereses de este trabajo, es que conocer bien los atributos del
emprendedor ayudara a entender mejor el proceso de creacion de la nueva empresa
(Shabbir y Di Gregorio, 1996).

Los primeros trabajos (Hawkins y Turla, 1987) destacan como principales
atributos de un emprendedor: la independencia, la responsabilidad y autodisciplina, la
creatividad e innovadora, y el enfoque a objetivos y metas.

De una forma mas sintética, Lépez et al. (2004) clasifican hasta 43 atributos extraidos
de la literatura académica, sobre los emprendedores de éxito, en tres tipologias: los
atributos personales del individuo, los aspectos motivacionales y sus competencias. De
una forma mas concreta, estos autores destacan: la toma de iniciativa, el trabajo duro,
la perseverancia, el compromiso, la creatividad, la orientacién hacia la oportunidad, y
las redes de contactos que tiene.

También Morales (2008) propone una clasificacion de los atributos de éxito en tres
grupos principales: las caracteristicas propias del individuo (psicolégicas y
sociodemograficas); la percepcion de viabilidad de la nueva empresa; y las motivaciones
del emprendedor.

En forma de resumen, cabe utilizar el listado de atributos desarrollado por Sobrado y
Fernandez (2010):

1. La actitud hacia el riesgo, que hace referencia a la propension de las personas
a embarcarse en nuevas iniciativas donde el resultado es incierto.

2. El miedo al fracaso, a que los resultados no sean los esperados, ademas del
estigma del fracaso, hace que muchas personas no se lancen a explorar nuevas
iniciativas emprendedoras.

La percepcién de oportunidades, con una cara identificacion de las mismas.

La creatividad, capacidad para generar nuevas ideas.



5. El autocontrol, la sensacion de que los acontecimientos ocurren principalmente
como consecuencia de tus propias acciones, la confianza de que uno mismo
controla su vida.

6. Las capacidadesy habilidades para emprender, esto es, sentirse preparado para
emprender.

7. Laimagen social del emprendedor es muy importante, puesto que es un factor
que condiciona significativamente la iniciativa emprendedora.

8. Elemprendedor en los medios de comunicacién, que también tiene influencia en
la percepcion social de la iniciativa emprendedora.

Algunos autores han incorporado como una dimension de atributos de éxito del
emprendedor los relacionados con la nueva empresa, en especial el enfoque del uso de
los sistemas control de gestién (SCG) como un factor critico en los primeros momentos
de desarrollo de la nueva empresa, sefialando que el uso de los SCG por parte del
emprendedor es un factor de crecimiento més rapido (Davila et al., 2009).

También existen trabajos que proponen la positividad de los SCCG en la medida que
permiten establecer objetivos claros a la nueva empresa; que los SCG ayudan a los
emprendedores a centrarse mejor en las actividades de valor afiadido, y que son
principales para una correcta planificacion y ejecucion de los proyectos en las nuevas
empresas (Levitt y March, 1998). Por su parte, Ahrens y Chapman (2012) determinan
que el uso de los SCG reduce de forma importante la incertidumbre a la que se enfrentan
las nuevas empresas. Esta relacion entre incertidumbre y SCG ha sido una de las mas
trabajadas en la literatura sobre nuevas empresas (Garlund y Taipaleenmaki, 2005),
sefialando la importancia de los SCG para la consecucién de inversion externa en la
nueva empresa.

El trabajo mas reciente de Cardinal et al. (2004) establece una serie de fases de relacién
entre el emprendimiento y el sistema de control de gestién, en concreto:

1. Fundacion, realizada con mecanismos informales de gestion.

2. Crecimiento, se busca asegurar la gestion mediante la introduccion de una
cultura de empresa.

3. Formalizacion, se introducen los primeros mecanismos formales, pero adn con
escasa gestion de la informacion.

4. Reequilibrio, se caracteriza por la gestion profesionalizada de la nueva empresa,
incorporando procesos de estudios de los datos en la toma de decisiones.

1.3.- El Plan de Empresa para el emprendedor

El inicio de un proyecto de nueva empresa tiene su inicio en la idea de negocio del
emprendedor. A partir de la misma, se tiene que desarrollar un proceso de estudio y
andlisis de informacion para determinar la viabilidad, en primer lugar (Claussen y
Korneliussen, 2012; Hernandez-Linares et al. 2018), y la estructura de la empresa, en
segundo (Dumont y Arrabal, 2009).

Disponer de una buena idea de negocio, es lo primero y definitivo, sera lo determinante
del éxito o fracaso de la empresa. La idea debe ser realista, y resultar viable. No se trata
tanto de generar un negocio revolucionario sino de detectar una oportunidad de negocio
en un hueco de mercado que nadie antes haya aprovechado (Roullet, 2008).

Existen varios factores que determinan la eleccion de la idea, principalmente:
1. Experiencias ajenas, de otros paises, mercados o sectores.

2. Mercados poco atendidos, o con un rapido crecimiento de demanda.
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Nuevas tecnologias o aplicaciones concretas de una tecnologia.
Experiencia del empresario, o de sus propios trabajadores.

Actividades de escasa inversion/complejidad que tienen un bajo coste se prueba
y error.

El estudio y analisis se configura en un Plan de Empresa (Thomsen, 2009), que ir4
articulando las acciones que determinaran la estructura de la empresa. Esto es, una
guia para el proceso de creacion de una empresa. Se trata de un documento que
identifica, describe y analiza una oportunidad de negocio, examina su viabilidad, y
desarrolla las estrategias y procesos para convertir tal oportunidad en un proyecto
empresarial concreto. Se analiza la idea, el proceso para materializarla y también el
seguimiento de su desarrollo (Garcia, 2014).

El Plan de Empresa tiene dos grandes objetivos (Muiiiz, 2010):

1. EIl Objetivo Interno. Se estudian todos los factores que pueden afectar a la idea
de negocio para poder determinar, con la mayor certeza posible, la viabilidad de
la misma. De esta manera:

a. Obliga a realizar un analisis sistematico de la idea de negocio.

b. Muestra los gaps de conocimiento, y ayuda a subsanarlos.

c. Es util como elemento de comunicacion entre todos los implicados.
d. Determina los recursos necesarios para la materializacion de la idea.
e

Ser& aprovechable como referencia futura para realizar acciones de
medicién y de control.

2. El Objetivo Externo. Se trata del documento fisico de representacion del
emprendedor ante agentes externos, especialmente de tipo financiero. Dos
componentes son basicos:

a. Presentar, de forma clara, el beneficio que el nuevo producto/servicio
aportara al comprador.

b. Explicar el cdmo se generaran los ingresos y en qué cantidad.

El contenido y la profundidad de un Plan de Empresa van a depender, mucho, del tipo
y de la complejidad de la idea de negocio. Es, ademas, un documento dinamico, que se
modifica a medida que se va consiguiendo nueva informacion para la elaboracién del
Plan, esto es, con una retroalimentacion permanente (Thomsen, 2009).

Desde la perspectiva financiera, aspecto clave para la creacion de la nueva, un Pan de
Empresa debe contar con las siguientes caracteristicas (Stettinus et al., 2015):

e Eficaz: debe contener el andlisis de todas las necesidades para la puesta en
marcha del negocio.

e Comprensible: alejado de los conceptos técnicos, muy centrado en las tablas y
figuras.

e Estructurado: de acuerdo con un conjunto de pasos concretos.

Sobre la estructura de un Plan de Empresa (o de Negocio) existe abundante material,
especialmente didactico y practica, que establecen los pasos a seguir, y el contenido de
los mismos, para un planteamiento eficaz de la nueva empresa (Mufiz, 2010).

Desde el punto de vista académico se puede destacar el trabajo de Zorita y Huarte
(2015) que establece los 10 pasos indicados en la Figura 1.1, por su parte, y desde el
punto de vista practica se expone la metodologia utilizada por los CEEI (Centros
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Europeos de Empresas e Innovacién) en cuanto a responsables, en la mayoria de la
Union Europea, del desarrollo de las politicas de promocién del emprendedor.

Figura 1.1: Estructura del Plan de Negocio

RESUMEN DESCRIPCION DEL ANALISIS DEL ANALISIS DE LA
EJECUTIVO NEGOCIO MERCADO Y DE LA S|TUAC|_ONY
EMPRESA ESTRATEGICO
.
TEMAS
ESTUDIO SOCIETARIOS. PLAN DE PLAN DE
ECONOMICO- ORGANIZACION Y OPERACIONES MARKETING Y
FINANCIERO VENTAS
RRHH
SISTEMAS DE
CONTRO Y CUADRO VIABILIDAD
DE MANDO

Fuente: Zorita y Huarte (2015).

Por su parte, la metodologia CEEI establece los siguientes pasos:
1) Definicién del sector de la actividad.
2) Fuentes de informacién y recogida de datos.

3) Andlisis del entorno genérico (Pestel).
Factores Politicos.

Factores Econémicos.
Factores Socioculturales.
Factores Tecnoldgicos.
Factores Ecoldgicos.

Factores Legales.

~Po0 oy

4) Analisis del entorno especifico (Fuerzas competitivas de Porter).
Amenaza de nuevos competidores.

Rivalidad entre los competidores existentes.

Poder de negociacion de los clientes.

Amenazas de productos y servicios sustitutivos.

e. Poder de negociacion de los proveedores.

cooTp

5) Analisis interno. La cadena de valor.
6) Analisis DAFO y estrategias de actuacion.

7) Plan de Marketing.
a. Marketing estratégico. Perfil de los Clientes.
b. Marketing operativo.
c. Prevision de ventas.
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8) Plan de Operaciones.

a. Descripcidn de los bienes y/o servicios desde una perspectiva de
produccion.

b. Descripcién de los procesos de elaboracion/prestacion de bienes y/o
servicios.

c. Determinacion de la capacidad productiva.

d. Proveedores y gestién de aprovisionamiento.

e. Aplicacion de la gestion de la calidad.

f. Seleccion de la localizacion.

g. Cuantificacion de las inversiones y los gastos corrientes de esta area.

9) Organizacién y Recursos Humanos.

a. Evaluacién y seleccion del modelo organizativo de referencia para el
disefio de la estructura de la empresa.

b. Determinacién de las necesidades de personal, disefio de puestos,
determinacion de funciones y responsabilidades.
1. Representacion del organigrama.
2. Descripcion de la politica de recursos humanos.
3. Cuantificacion de las inversiones y los gastos corrientes de esta

area.

10) Forma Juridica y Tramitacion para la puesta en marcha.

a. Breve descripcion de las principales formas juridicas a considerar
para dar cobertura a la actividad.

b. Establecimiento de los criterios a tener en cuenta a la hora de evaluar
su idoneidad.

c. Descripcion de los tramites a realizar para dar inicio a la actividad de
la empresa.

d. Cuantificacion de las inversiones y los gastos corrientes de esta area.

11) Plan Econémico-Financiero.
a. Determinacion de la estructura econémica y financiera del proyecto.
b. Elaboracion de los estados financieros previsionales.

12) Analisis de la viabilidad econ6mica.
a. Calculo de indicadores de rentabilidad absoluta (VAN) y relativa
(TIR).
b. Célculo de ratios.

El Plan de Empresa debe ser preparado por todos los emprendedores existentes, si
fuera el caso, ademas de todos los agentes que vayan a intervenir en el apoyo a la
creacion de la nueva empresa (Roullet, 2008).

1.4.- El Estudio de Mercado en el Plan de Empresa

La evaluacion del plan de negocio es algo continuo, permanente y dinamico, contempla
desde la propia evaluacion de la idea original hasta la cuestion definitiva de la viabilidad
de la nueva empresa (Claussen y Korneliussen, 2012; Cérdoba, 2011). Entre las
distintas cuestiones que el emprendedor debe resolver se encuentran (Varela, 2001):

1.

¢ Cudl es el producto/servicio que va a desarrollar? Se necesita centrar la
cuestion en los usos y beneficios que aportaria a los usuarios.

¢, Cudl es su nivel comparativo con la competencia? Se trata de un producto
exclusivo, o es mejor en calidad, en precio, cuéles son los puntos fuertes frente
a los competidores.
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3. ¢Como sera el target de mercado? La segmentacién es una cuestion central
para el éxito del plan de negocio.

4. ¢Qué estrategia de marketing se va a utilizar para asegurar el plan de negocio?
De diferenciacién, de costes, diferenciada o indiferenciada...asi como definir el
presupuesto de marketing.

5. ¢Qué areas geograficas cubrira el proyecto? Esta cuestion depende mucho de
la naturaleza del producto, si puede ser transportado, la existencia de
competidores locales, los canales de distribucién existentes.

6. ¢Como se va a asegurar la cobertura del mercado? Quienes serian los
intermediarios preferibles, son compatibles, cuéles son sus comisiones...

7. ¢Cual debe ser, y como debe evolucionar, el precio de venta del producto?
Considerando la posible reaccion de los competidores al precio fijado.

8. ¢Qué medidas promocionales se utilizaran para vender el producto? Sin olvidar
gque las mismas tienen un coste para la nueva empresa.

9. (Qué parte o qué porcentaje del mercado se puede llegar a captar?
Determinando el numero de competidores, sus tamafios, la similitud entre los
productos.

10. ¢ Cual seria el intervalo de estimacion de las ventas? Una cuestion critica para
la planificacion del negocio y para la viabilidad de la nueva empresa.

En consecuencia, hay todo un conjunto de cuestiones en el plan de negocio del
emprendedor que se deben estudiar y analizar para conseguir el objetivo ultimo de
rentabilizar al maximo el nuevo negocio, y hacerlo en el menor tiempo posible (Stettinus
et al., 2015). Para ello, el instrumento basico es el estudio, o investigacion, de mercado,
gue cabe utilizar tanto para el lanzamiento de una nueva empresa como de un nuevo
producto/servicio (Claussen y Korneliussen, 2012; Fernandez, 2017; Herndndez-Linares
et al. 2018).

El estudio de mercado consiste en recopilar y analizar sistematicamente datos sobre los
diferentes agentes del mercado (consumidores, proveedores y competidores) de un
sector 0 negocio especifico (Alonso, 2017) Las empresas necesitan estos datos en muy
variadas situaciones, principalmente (Grande, 2014; De la Ballina et al., 2016):

e Lanzamiento de un producto/servicio. Se trata de un estudio crucial, pues el
futuro del producto estaré fuertemente condicionado por la calidad de este tipo
de estudio de mercado. Para su realizacion existen variedad de técnicas o
pruebas de mercado, tal como se presentan en la figura 1.2.

¢ Modificaciones sustanciales del producto/servicio. Los productos tienen sus
ciclos de vida, fuertemente acelerados por los avances tecnolégicos y las nuevas
tendencias sociales. Los productos necesitan adaptarse, en ocasiones basta con
renovar el disefio exterior, re-styling, en otras ocasiones los cambios acaban
afectando al propio core del producto, obligando a apostar por una innovacion
gue lo sustituya.

e Expansion de tipo geogréfico. Existen obvias razones para estudiar un mercado
desconocido, con diferencias en los habitos de consumo, los competidores que
pueden exigir variaciones en el plan de empresa para esos nuevos mercados.

e Expansion en nuevos nichos de mercado. Cada segmento de mercado requiere
una forma distinta de disefio y presentacién del producto, incluso cambios
importantes en los pardmetros de calidad, las prestaciones adicionales, o el
precio.
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Disefio de acciones de comunicacion. La promocion de los nuevos productos es
clave pero muy costosa. La publicidad e sus diferentes formatos y medios, y las
campafias de promociébn son una constante ya en los presupuestos de
marketing, resultando claves: la eleccion de los ejes de comunicacién y d ellos
medios adecuados para el target de la empresa.

Control de desviaciones con el plan de empresa. Los estudios de mercado
también pueden actuar a posteriori, para detectar las causas en el
posicionamiento de la marca o, mas concretamente, en las desviaciones en las
ventas.

Figura 1.2: Pruebas de Mercado en la fase de lanzamiento

» - iEs el producto tan bueno como SE CREE?

*» - ;Como se compara con la competencia?

» - ;Qué expectativas tiene el producto en los clientes? ¢las
satisface?

Pruebas de PRODUCTO

* - {Gusta el nombre a mi publico objetivo? ¢ Qué les sugiere?
Pruebas de MARCA écoincide con lo que se quiere transmitiremos sugerir? ées
corto, memorable y de facil lectura?

* - ¢Es atractivo? ¢Codmodo? ¢ practica? éde facil manejo? éde

sl G5 HREE facil transporte? moderno?

s - iCudl es la estrategia elegida para lanzar el producto?
s - iCudles son los medios de difusién oportunos?

* - {Qué concepto general pretendemos difundir?

* - {Qué posicionamiento le vamos a dar al producto?

Investigacdén en COMUNICACION

- ¢Con qué medios se cuenta para realizar pruebas de

Pruebas de SEGUIMIENTO . L . .
seguimiento que nos indiguen el funcionamiento del plan?

Fuente: Elaboracién propia a partir de Varela (2001).

Volviendo al caso del emprendedor, y del Plan de Empresa inicial, el estudio de mercado
debe permiten contestar a cuestiones absolutamente claves (Mufiiz, 2010):

1.

o g s wDN

7.

¢, Cudl es el target 0 segmento mas interesante?

¢, Cudl es el volumen del mercado potencial?

¢,Como se distribuyen las cuotas de mercado?

¢, Cuadl es la percepcion sobre los niveles de precios existentes?

¢, Cudl es el nivel de satisfaccion, fidelidad, con los productos actuales?
¢, Cudl es el coste de cambio de proveedor para el comprador?

Y, obviamente, ¢ Cudl es la viabilidad real del producto o negocio?

Loégicamente, la tipologia y profundidad del estudio de mercado va a depender del
proyecto de cada emprendedor, algunos serdn mas sencillos, otros mucho mas
complejos, pero, en cualquier caso, el estudio de mercado debe de ser realizado, pues
del mismo va a depender, en ultima instancia, el éxito de la nueva empresa (Arenal,
2019; Garcia, 2018; Hernandez-Linares et al. 2018).
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CAPITULO 2.- EL ECOSISTEMA DE EMPRENDIMIENTO

Las diferencias entre los emprendedores y sus proyectos de negocio son muy
importantes, y, ademds, no todos los emprendedores tienen los conocimientos de
gestion empresarial necesarios para poner en marcha una empresa, y gestionar luego
su crecimiento, por una parte, y una evidente dificultad para conseguir los fondos
necesarios para el proyecto en cuestion, por otra (Helfat y Raubitschek, 2018).

Ello ha supuesto la aparicion de varios tipos de organizaciones de apoyo a los
emprendedores. Primero fueron los viveros de empresa, con un objetivo de colaborar
reduciendo los costes iniciales, luego las incubadoras para incorporar servicios de apoyo
profesional y financieros, mas tarde, las aceleradoras, con un enfoque de I1+D+i, donde
los mentores se convierten en agentes principales de apoyo al emprendedor.

Cada uno de estos nuevos conceptos organizativos es desarrollado a lo largo del
presente capitulo del trabajo.

2.1.- Los Viveros de empresa

Existen variadas definiciones del elemento “vivero de empresa”, pueden destacarse las
siguientes:

¢ Afos 80: Instalaciones generalmente cercanas a una institucion académica y/o
de investigacién, donde se establecen temporalmente espacios para el
emprendimiento de actividades de investigacion y desarrollo de prototipos
(Martinez, 1987).

e Afos 90: Aquella entidad de desarrollo industrial, potenciada por el sector
publico o privado, que ofrece espacios para albergar actividades empresariales
y/o industriales en las primeras etapas de desarrollo productivo, prestando
asistencia técnica y apoyo a las nuevas empresas (Velasco, 1998).

¢ Afos 2000: organismos de interlocutores publicos y privados, que ponen en
marchay ofrecen, en una zona que presenta un potencial empresarial suficiente,
un sistema completo integrado de actividades y servicios de excelencia para la
pequefa y mediana empresa con el objetivo de crear y desarrollar actividades
innovadoras independientes (CEE, 2002).

e Afos 2010: Espacio donde se establecen nuevos proyectos empresariales por
un tiempo limitado, prestando una serie de servicios para poder competir en el
mercado, una vez que abandonen sus instalaciones (Ferreiro y Vaquero, 2010).

De una forma mas concreta, un vivero de empresa aporta varios elementos importantes
para la actividad emprendedora (NBIA, 2001; Uribe y De Pablo, 2011):

e Un emprendedor y un ambiente de aprendizaje.

¢ Asesoramiento y asistencia comercial por personal especializado.

e F4cil acceso a los agentes de inversion.

e Visibilidad y posicionamiento.

e Desarrollo de redes e intercambio del conocimiento.

e Un tiempo para suficiente para alcanzar su etapa de madurez empresarial.

Tal como indica la CEE (2002) el vivero de empresas apoya las nuevas iniciativas
empresariales ofreciendo dos tipos de recursos: un espacio para desarrollar su actividad
y profesionales de asesoramiento para la puesta en marcha del negocio. El objetivo es
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minimizar los costes de puesta de una nueva empresa y prestar el apoyo transversal
necesario para el proyecto en cuestion.

Figura 2.1: Mision de los viveros de empresa.

Apoyar a los
emprendedores con
instalaciones
adecuadas y
asesoramiento
transversal

Aumentar la tasa de

. . Fortalecer la capacidad
supervivencia de las

rd
emprendedora
NUEvas empresas en M ISIO N creando un ambiente

sus primeras etapas

" de innovacion y riesgo
competitivas v g

Fomentar la
consolidacion de los
emprendedores al
evitarles costes
iniciales elevados

Fuente: Elaboracién propia a partir de Marimén y Alonso, 2006.

Ciertamente los viveros de empresa nacieron como instalaciones que ofertaban espacio
a precios econdmicos a las nuevas empresas junto con servicios compartidos, que luego
fueron ampliando con la adicion de servicios de asesoramiento mas profesionalizadas.
Actualmente estan avanzando hacia un concepto més integral, que incorpora la creacion
de redes y el acceso a nuevas fuentes de financiacion. De hecho, cabe destacar tres
principales etapas en la evolucién del concepto de vivero de empresas (Ferreiro y
Vaquero, 2012; Funcas, 2013):

1. Afos 80: Existencia de viveros generalistas que ofrecian multiples servicios,
donde se incorporaban todo tipo de emprendedores.

2. Afos 90: Aparecen instalaciones de orientacion tecnolégica, asi como algunos
viveros especializados en sectores especificos y los viveros “sin muros”,
antecedentes de los viveros virtuales.

3. Afios 2000: Aparicion de los viveros virtuales y de “nueva economia”, dado que
la necesidad de espacio fijo desparece en la industria 4.0.

Todo este proceso de evolucion de los viveros de empresa ha generado la existencia
de muy variadas tipologias, que, siguiendo a Uribe y De Pablo (2009) cabe especificar
bajo los siguientes criterios:

1. Segun la Propiedad, entendida como financiacion del vivero, se pueden
clasificar los viveros de empresas como publicos, corporativos y mixtos. En
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Espafa destacan tres casos principales: los autonémicos, en muchos casos bajo
la marca CEEI, lo de las Camaras de Comercio, y los Universitarios.

2. Segun el Sector econdmico al que se dirigen cabe distinguir entre viveros:
generales, industriales, tecnolégicos, microempresa, servicios y virtuales. A los

viveros industriales se les suele denominar naves-nido.

3. Segun su Estructura operativa, los viveros de empresa pueden ser clasificados
como tutores o mentores, participativos y libres.

4. Segun el tipo de Estancia es posible distinguir entre instalaciones que ofertan
un espacio a los emprendedores; las entidades virtuales y finalmente, aquellos
viveros que ofertan la estancia fisica y virtual.

5. Un ultimo criterio es el de la Localizacién, distinguiendo entre: urbanos, rurales
y metropolitanos. Resulta relevante por el actual aumento de los viveros rurales.

En la figura 2.2 se resume la descripcion de los principales tipos de viveros
existentes actualmente en Espafia.

Figura 2.2: Tipos de viveros de empresas.

Publicos

Corporativos

Mixtos

Pertenecen a las administraciones
publicas o a organismos financiados por

Promovidos por empresas bien para
obtener beneficios o para favorecer la

Acuerdos de colaboracion  entre
empresas, asociaciones empresariales y

de cualquier sector.

Principalmente ofrecen infraestructura
basica para apoyar el inicio de la
actividad.

industrias en determinados sectores.
Suelen tratarse de naves, con apoyo de
laboratorios o maquinaria pesada
necesaria para la puesta en marcha de la
nueva empresa.

estas. innovacioén dentro de la propia empresa. | la administracion publica.
Ofrecen equipamientos fisicos, Principalmente Universidades.
informaciéon y asesoramiento a los
emprendedores.
Mezclan servicios gratuitos con precios
pubicos para algunas servicios.
Generales Industriales Tecnoldégicos
Alojan a pequefias y medianas empresas | Apoyan la creacion de pequefias | Especializados en 1+D+i y en empresas

de base tecnoldgica (EBT).
Operan con tiempos superiores de
desarrollo de las nuevas empresas.

Micro-empresas

Servicios

Virtuales

Promueven la creacion de empresas en
zonas desfavorecidas, donde el sector
privado no llega.

En muchos casos tratan de convertir
tareas informales en empresas formales.

Desarrollan programas vinculados al
sector servicios.

Ofrecen a los emprendedores trabajar
en plataformas tecnoldgicas virtuales.

la nueva empresa.
Operan, principalmente,
programas formativos.

mediante

empresa, mediante operaciones de
capital riesgo.

Tutores/Mentores Participativos Libres
Mantienen su influencia durante el | Se implican, mediante la adquisiciéon de | Actian simplemente como
proceso de desarrollo y crecimiento de | acciones, en la financiacion de la nueva | arrendadores de espacios

empresariales.

Fuente: Elaboracién propia a partir de Vaquero y Ferreiro, 2015.
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Como ha quedado expuesto, el gran desarrollo de la figura de los viveros, en Europa y
en Espafia, ha supuesto una importante evolucion en sus roles (Alemany et al., 2011):
en tanto que en los inicios tan solo se ofrecia a los emprendedores un espacio fisico y
un equipamiento administrativo basico. Su primer desarrollo se enfocaba a la prestacion
de servicios profesionalizados, principalmente centrados en la obtencién de informacion,




el apoyo y asesoramiento en planes de marketing y en colaborar en la busqueda de
financiacién a las nuevas empresas (Allen, 1985; Gatewood et al. 1985;). Actualmente,
los viveros ofrecen un apoyo aun mas amplio al emprendedor: asesoramiento en el
startup, acceso a instrumentos financieros especificos (business angels, capital riesgo,
préstamos especiales...), conexion con otras instituciones y asociaciones sectoriales,
relaciones con el mercado laboral (Bruneel et al., 2012; Cerdan et al., 2013).

Ademas de nuevos conceptos de viveros, como los denominados de nueva economia,
normalmente gestionados por el sector privado, y habitualmente especializados en
ayudar a empresas relacionadas con las nuevas tecnologias (Jenssen y Havnes, 2002).
En este sentido deben resefiarse el caso de las spin-off, que surgen de las relaciones
entre las universidades y los parques tecnoldgicos (Castro, 2016; Dempwolf et al.,
2014).

2.2.- Las Incubadoras de empresa

La entrada de los viveros en las universidades, tanto para fomentar el espiritu
emprendedor de profesores y alumnos, como, especialmente, para servir de punto de
unién entre el sistema cientifico-tecnoldgico y las empresas, marca el nacimiento del
concepto de las incubadoras (Rice, 2002; Tricahyono et al., 2018).

Los primeros antecedentes se encuentran en las Universidades de Massachussets
(MIT) y de Stanford (Andrew, 2005) en los afios 60. Ya durante los afios 80, se
destinaron importantes fondos publicos a la promocién de incubadoras universitarias:
de las 12 incubadoras existentes en 1980, se ha pasado a 1.400 centros en 2006
(Knopp, 2007). Creandose la National Business Incubation Association (NBIA) que, es
un referente mundial en el ambito del Know-How para la incubacién de empresas.

Estas incubadoras de “primera generacion” se generan con el objetivo tradicional de los
viveros: ofrecer un espacio barato donde los emprendedores pudieran instalarse, junto
con un conjunto de servicios compartidos, con la diferencia de que los proyectos debian
de ser elegidos por la universidad responsable. En la década de los 90, el fenébmeno de
incubacién fue adaptandose hacia las empresas de base tecnoldgica, pasando a
denominarse incubadoras de “segunda generacion” (Lalkaka, 2001).

En Europa, las primeras incubadoras de empresas aparecieron a partir de la labor de la
Comisién Europea, que promovié centros de empresas e innovacion desde mediados
de los afios 80, unida a la de las universidades que usaban las incubadoras para crear
procesos de spin-off y asi comercializar los resultados obtenidos de sus programas de
investigacion (Funcas, 2013).

En Espafia, fueron las agencias de desarrollo regional (ADR) de ambito autonémico,
primero, y las Diputaciones y Ayuntamientos, después, quienes asumieron la creacion
de las incubadoras empresariales, en mucha mayor medida que las universidades. En
este sentido debe destacarse el caso de los CEEIS (Centros Europeos de Empresas e
Innovacion) o EC BICs (European Community Business and Innovation Centres) son
organismos de apoyo a las pequefias y medianas empresas, asi como a los empresarios
emprendedores. Son estructuras de asociacionismo local o regional que gozan de una
ayuda comunitaria especial, para prestar en condiciones ventajosas una gama completa
de servicios a las PYMEs orientadas a la innovacion (Aernoudt, 2004).

Este tipo de incubadoras de empresas europeo surge en 1984, con una fuerte expansiéon
hasta el afio 2000. A partir de las Directrices 2000-2006 de la Comision Europea han
pasado a convertirse en instrumentos transversales de las politicas europeas,
asumiendo funciones en la practica totalidad de los programas europeos como el Urban
y el Interreg. Actualmente la Red Europea de CEEIs esta integrada por 150 centros
instalados en 21 paises europeos. Toril y Valenciano (2009) destacan el éxito de los
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CEEls: el 80% de las empresas incubadas siguen estando activas después de cinco

anos.

2.2.1.- Definicion y objetivos de las incubadoras de empresas.

El término de incubadora empresarial ha recibido numerosas conceptualizaciones, tanto
académicas como institucionales. Desde la perspectiva investigadora cabe citar:

Martinez (1987), ofrece una definicibn muy préxima al vivero, aunque con una
dependencia universitaria: instalaciones cercanas a una institucion de
investigacion y/o académica.

Juncar et al. (1995) y Velasco (1998), proponen también la idea de vivero, pero
especializada en emprendedores que se encuentran en las primeras etapas de
su proyecto empresarial.

Hunter y Allum (1996) destacan la caracteristica del apoyo a la innovacion y la
transferencia tecnolégica.

Aernoudt (2004) incorpora la necesidad de incluir servicios juridicos y de
financiacién capital-riesgo.

Ferreiro (2008) destaca la necesidad de que las incubadoras incluyan sinergias
entre los emprendedores que faciliten nuevos proyectos empresariales.

Branstad (2010) y Garcia (2013) plantean la orientacion de los proyectos
innovadores a los recursos para el desarrollo econémico de una determinada
region.

Mas habituales, por formales, son las definiciones institucionales, destacando:

Direccion de Politica Regional de la UE: Una incubadora de empresas es un
lugar en el que, a través de la participacion de agentes privados y/o publicos, se
ofrece a las nuevas empresas, y por ende a los emprendedores de esas
empresas de nueva creacion, un completo e integrado sistema de servicios y
actividades.

UK Business Incubation (2000): Sitios en los que se ofrece un proceso dinamico
del desarrollo del negocio de una empresa, que se caracteriza por satisfacer
todas aquellas demandas que tienen las empresas en los primeros afios de vida,
reduciendo el porcentaje de fracasos de las empresas, aumentando el nivel de
ventas y generando un nivel mayor de empleo para el territorio.

European Business Incubation Centres Network (EBN) (2005): Organizaciones
destinadas a ayudar a los emprendedores y a las pequefias empresas, cuyas
instalaciones son creadas generalmente en un area determinada de una region,
contribuyendo al desarrollo de esta y, por norma general, son puestas en marcha
gracias a la financiacion publica

NBIA (2017): Un proceso dinamico de desarrollo de las empresas, consolidando
a las empresas mas jovenes, ayudandolas a sobrevivir y a crecer durante el
periodo de lanzamiento, proporcionando a los emprendedores ayudas
gerenciales, facilitandoles acceso a diferentes fuentes de financiacion y
ofreciéndoles servicios compartidos, todo ello bajo la modalidad de alquileres de
espacios con unos precios altamente competitivos.

Las anteriores aproximaciones pueden resumirse en un conjunto de caracteristicas de
las incubadoras que se reflejan en la figura 2.3.

En palabras de Garcia (2013) el principal rol de las incubadoras es actuar como
“madres” de los emprendedores. Ahora bien, mas alla de esta idea general, el objetivo
que subyace es atacar el gran problema de mortalidad empresarial, tradicional de los
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viveros y mas elevada aun para las nuevas empresas tecnolégicas (Carree y Thurik,
2002). Efectivamente, autores como Lewis et al. (2011) atribuyan la mortalidad a la falta
de capacitacion y de experiencia en el mercado de los emprendedores de base
tecnoldgica.

Es por lo que el objetivo principal de las incubadoras se centra en crear las condiciones
idéneas para la viabilidad de los proyectos innovadores (Battistella et al., 2017; Grimaldi
y Grandi, 2005; Branstad, 2010). Para ello, las incubadoras tienen unos objetivos
especificos de mejora del ecosistema emprendedor y de generar redes (Maroto y
Garcia, 2004), actuando como agentes de transferencia de informacién, de nuevas
ideas y proyectos entre los emprendedores y los inversores (Garcia, 2013). En este
sentido, las incubadoras de empresas se focalizan ofrecer una bateria de servicios tales
como formacién, entrenamiento, consultoria, asesoramiento tecnolégico y financiero,
sobre todo en el momento en el que las empresas son mas vulnerables y tienen menos
experiencia (Barbero et al., 2014).

Figura 2.3: Atributos de una Incubadora de empresas.

Ideas muy
innovadoras

Universidades y
Parques
Tecnoldgicos

Elemento de
desarrollo regional

Emprendedores sin
formacion
empresarial

Solo para la fase de
arrangque

Emprendedores sin
recursos
financieros

Externalidades
positivas

Creacion de
Networking

Fuente: Elaboracién propia.

La NBIA (2007) ha identificado una serie de caracteristicas que debe tener un programa
de incubacion de tal manera que las incubadoras puedan cumplir la mayor parte de los
objetivos que se mencionaron con anterioridad.

e Asistir alas empresas recién constituidas a traveés de un continuo asesoramiento
empresarial, para ello, se debe de disponer de un equipo especializado que
pueda ser capaz de realizar esa tarea.

e Orientar a los emprendedores hacia la autosuficiencia una vez que haya
finalizado el periodo de incubacion.

o Evaluar el impacto de sus actuaciones para que de esta manera se puedan
identificar puntos fuertes y puntos débiles en el mismo y pueda ser comparados
con otros programas.
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La incubacion puede dividirse en tres periodos consecutivos con sus propias
caracteristicas especificas (Marques et al., 2006):

1. Pre-incubacion: En esta fase se encuentran las actividades que ayudan a

desarrollar la idea de negocio hasta transformar la idea en un buen plan de
negocio. Incluye los servicios de:

a. Ayuda para realizar su plan de negocio.
b. Un lugar de trabajo.
c. Actividades de formacion empresarial.

Incubacién: Esta segunda fase tiene una duracién maxima de tres afios, para
que la nueva empresa sea capaz de convertirse en una empresa firme. La
incubacion se divide en:

a. Un primer afio, denominado "aceleracion del plan de negocio", con dos
objetivos: trabajar profundamente el plan de negocio con orientacién y
tutoria del proyecto, en primer lugar; y encontrar la financiacion del
proyecto y comercializar la idea de negocio, en segundo.

Post incubacién: Una vez finalizada la incubacion, encontrandose la empresa
consolidada y madurada, llega el periodo de seguir el camino empresarial de
manera auténoma. Esta fase podria considerarse la de expansién, ya que es un
buen momento para la internacionalizacion y llegar a otros mercados. Para ello,
las incubadoras también disponen de estrategias de salida para facilitar la
adaptacion de la empresa en los diversos mercados.

2.2.2.- Tipos de incubadoras de empresas.

Cada incubadora de empresa tiene su propia tipologia, no obstante, existe una tipologia
principal en funcion de sus fuentes de financiacion, distinguiendo entre (Barbero et al.,
2014; Becker y Gassman, 2006):

Incubadoras publicas. Son sufragadas por las Administraciones publicas o
entidades mediadoras que reciben fondos directamente para la gestion del
centro. Junto a los equipamientos fisicos, también se suele disponer de servicios
de informaciébn y asesoramiento a emprendedores. Se caracterizan
principalmente por la gratuidad de los servicios que prestan, aunque en
ocasiones se establecen precios politicos para el pago de algun servicio.

Incubadoras privadas. Bastante menos habituales. Promovidas por
empresarios, su funcionamiento se asemeja al de un centro con servicios
comunes y alquiler de oficinas.

Incubadoras mixtas. La titularidad corresponde a organizaciones sin &nimo de
lucro o a sociedades con una alta participacion publica. Tienen mas servicios
gue las anteriores, aunque fallan en la promocion de actividades.

Incubadoras tutoras. Son aquellas que mantienen su influencia sobre los
emprendedores mediante la tutela o la imposicion de un plan formativo.
Generalmente, este periodo de control no supera los tres afios.

Incubadoras participativas. Esta participa en la estructura financiera de los
emprendedores mediante la adquisicion de acciones o participaciones en el
capital social de la misma, principalmente a través de una sociedad capital
riesgo.
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Més importante resulta distinguir entre tipos de incubadoras en funciéon del momento en
gue se encuentre el proyecto del emprendedor, destacando los siguientes casos (Dubé
et al., 2004):

e Pre-incubadoras se centran en aguellos emprendedores que aln no tienen bien
definido su proyecto y se encuentran en la fase de incubacion. Se encargan de
asesoramiento directo y coaching especifico, ya que estan especializadas en
estos procesos.

e Incubadoras genéricas engloban todos los procesos que sigue un proyecto
emprendedor dentro de la propia incubadora. Este tipo de incubadora aporta
todos los servicios especificos y para cualquier tipo de sector.

e Incubadoras académicas que nacen vinculadas a las universidades. Se
caracterizan por la creacion de tecnologia a partir de grupos de investigacion
propios. De aqui surgen las spin-off universitaria.

e Incubadoras sectoriales, sean de tecnologia intermedia o de alta tecnologia,
gue solo dan cabida a proyectos enfocados a su especializacion concreta.

En estos ultimos afios, el concepto de incubacién estd evolucionando y aparecen
nuevas modalidades como son las incubadoras virtuales y el coworking (Ortega, 2012).

e Lasincubadoras virtuales se caracterizan por ofrecer servicios de forma virtual
conectando empresas Yy clientes a través del uso de plataformas tecnolégicas.

e El coworking es un modelo de oficina compartida que ofrecen un ahorro de
costes y la generacion de redes de contacto (networking).

Algunos autores, como Grimaldi y Grandi (2005), postulan el desarrollo de las
incubadoras hacia estrategias de especializacién, que se ajusten a la variedad de las
demandas que necesitan los emprendedores, frente a la uniformidad actual.

2.3.- Las Aceleradoras de empresa

Otro de los mecanismos de apoyo a los emprendedores son las aceleradoras de
empresas, una nueva clase de organizaciéon que va ligada a las empresas tecnoldgicas
o0 startups, que aparecen como concepto nuevo en el afio 2005 (Barregah et al., 2012;
Blanco y De Pablos, 2019; Hausberg y Korreck, 2018). Desde entonces este fenémeno
no ha parado de crecer por todo el mundo (Christiansen, 2009; Cohen y Hochberg,
2014). El progreso de las tecnologias digitales, y el sucesivo abaratamiento del coste de
poner en marcha una Startup, son las razones principales de su desarrollo.

En Europa la primera aceleradora aparecio en el afio 2007, y en una década después
se alcanzaba la cifra de 1.600 aceleradoras en la Unién Europea (Evans, 2015). En
Espafia la primera aceleradora llega en el afio 2010, bajo la denominacién de BBooster,
actualmente la cifra supera el nimero de 80 en todo el pais, si bien la mayoria se
concentran en las ciudades de Madrid, Barcelona y Valencia.

Actualmente las aceleradoras constituyen el fenébmeno mas importante en el ecosistema
emprendedor (Canal, 2015; Pauwels et al., 2016), con una expansion, a nivel mundial
que supera las 580 para atender a mas de 11.300 start-ups (Brown et al., 2019).

Las primeras aceleradoras tenian un caracter generalista, aceptando emprendedores
que se dirigian a diferentes sectores (Cohen y Hochberg, 2014). Hoy en dia, las
aceleradoras se han diversificado, siendo mas especificos para un sector: energético,
turismo, salud, videojuegos... son las denominadas aceleradores verticales. También
aparecen las aceleradoras corporativas, impulsadas por grandes compafiias para
desarrollar proyectos que luego serian transferidos a las mismas (Uhm et al., 2018).
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Hallen et al., (2017, 2) definen las aceleradoras como: “Programas intensivos, de
duracién limitada, orientados al aprendizaje, que incluyen oportunidades de
mentorizacion y creacion de redes para ayudar a las nuevas empresas a alcanzar hitos
clave”.

De una forma més analitica, la literatura identifica a los aceleradoras con programas de
duracién limitada (de aproximadamente entre tres y seis meses), en los que, mediante
una seleccion de empresas con proyectos tecnologicos, se presta asistencia con capital
semilla (seed funding), un espacio de trabajo y asesoramiento muy especifico y
cualificado (Cohen, 2013). Ademas de esos servicios principales, las aceleradoras
suelen incorporar (Barrehag et al., 2012; Van Huijgevoort, 2012):

1. Formacion cualificada de alto nivel.
2. Oportunidades de trabajo en red.
3. Mentores y tutores especializados (business angels).

El establecimiento de un régimen de trabajo y una fecha de finalizacion determinada
fomentan un sentido de urgencia entre las start-ups acelerando su desarrollo hacia un
crecimiento o fracaso mas rapido (Kohler, 2016). Los elementos claves de las
aceleradoras (Clarysse et al., 2015; Heinemann, 2015) son:

1. La duracion limitada. Las aceleradoras aceptan a los emprendedores
mediante un proceso de seleccidn abierto y altamente competitivo (Bliemel et al.,
2016). Ademas, la corta duracion reduce la dependencia entre los startups y la
aceleradora (Cohen, 2013). El ciclo de vida promedio de un programa para los
startups que se encuentran en una aceleradora es de 3 a 6 meses, aunque hay
casos que llegan hasta los 9 meses.

2. Los lazos: El hecho de que entren un grupo de emprendedores (cohortes) que
pertenezcan a una ediciéon del programa de aceleracién hace que se estrechen
muchos lazos entre ellos.

3. La financiacién. Las aceleradoras proporcionan una financiacion inicial o
recompensa monetaria a cambio de una cantidad de participacién en el capital
de la empresa (generalmente 5-7%) (Hochberg, 2016).

4. Mas recursos. Muchas aceleradoras ofrecen beneficios en especie a sus start-
ups, como cupones de descuentos o tarifas especiales en servicios tecnoldgicos,
equipos gratuitos o servicios legales.

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

6. La mentorizacion y el asesoramiento son una de las caracteristicas mas
importantes de las aceleradoras (Bliemel et al., 2016; Drori y Wright, 2018). El
rol fundamental del mentor es compartir sus experiencias y conocimientos v,
dado que por regla general participan de manera altruista, garantizan sus buenas
intenciones con respecto a la empresa. Luego se complementa con talleres y
charlas de una amplia variedad de temas que proporcionan inspiracién e
informacion relevante a las empresas (Kohler, 2016).
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7. Relacién continuada. Normalmente las aceleradoras de empresas contindan
ayudando a las start-ups una vez finalizado el programa a través de diferentes
mecanismos de fomento de la participacion de alumni o empresas graduadas
(Kohler, 2016).

En lafigura 2.4 se presenta un esquema con las ventajas y los inconvenientes que tienen
las aceleradoras.

2.3.1. El Proceso de aceleracion.

El objetivo central de las aceleradoras es conseguir que los proyectos emprendedores
maduren en muy pocos meses, para ello se disefia un proceso intensivo que consigue
mas pronto lo que normalmente tardaria mas tiempo (Carrillo y Mokoman, 2009). Tal
como indican Wright y Drori (2018) la aceleracién es un fendmeno procesual

Los procesos de aceleracion suelen durar entre tres y doce meses, un tiempo durante
el cual la startup va adquiriendo el Know-How necesario gracias al acompafiamiento de
especialistas de apoyo (Pomar y Jiménez, 2010) mas los fondos financieros precisos
(Alcézar, 2017).

Figura 2.4: Ventajas/Inconvenientes de las aceleradoras.

1. Ayuda startups

2. Acceso a financiacion
3. Networking

4. Nicho de mercado

5. Exposicion

6. Contactos

1. Dependencia
2. Dilucion accionarial
3. Fuertes restricciones

4. Calidad de una aceleradora

Fuente: Elaboracién a partir de Bernabeu, 2018.

De una forma general, el proceso de aceleracion se estructura en cinco fases principales
(Goswami et al., 2018) (ver figura 2.5). A continuacion, se desarrollan cada una de tales
fases.

12.- Fase de interés por la aceleradora:

Esta primera fase se inicia cuando el emprendedor detecta la existencia de un
proceso de aceleracion de su interés. El atractivo de la aceleradora, en términos de
marca, notoriedad y servicios es muy importante en esta fase. El riesgo para la
aceleradora en esta fase es el de atraer proyectos que no encajen con su filosofia
y cultura startup.

22.- Fase de solicitud y seleccion de aspirantes:

Los emprendedores tecnoldgicos presentan la solicitud para entrar dentro del
programa de aceleracion. Normalmente consta de un video explicativo del proyecto
y de las capacidades y habilidades de los emprendedores, que luego puede
incorporar una entrevista personalizada en la aceleradora. Se esta ante la fase mas
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competitiva (Miller y Bound, 2011), dado que la tasa de aceptacion suele ser mas
bien baja: entre 5 y 10 proyectos por programa.

En general, las aceleradoras suelen preferir equipos a personas individuales, y
dentro del equipo se valora la dedicacion, la diversificacion y la capacidad de
adaptacion (Canal, 2015). Ademas, por su carga tecnoldgica, es importante que
dentro del equipo se encuentren personas con perfiles técnicos Yang et al., 2018).

Figura 2.5: Fases del proceso de aceleracion.

Finalizaciéon
Presentacion  del
de Proyectos  Programa

Desarrollo
del Programa
de Trabajo
Solicitud y
Selecciéon

{ ] ,
Interés

Fuente: Adaptado de Barrehag et al. (2012)

32.- Fase Durante:

La aceleradora realizara una inversion que oscila entre los 10 y 50 mil euros en cada
una de las startup (Lewis et al., 2011), generalmente a cambio de acciones de la
nueva empresa.

El primer paso sera dar forma a la idea mediante la ayuda de los mentores. Tras
convertir en escalable el modelo de negocio, se entra en la parte de desarrollo del
producto, y posteriormente al reto de comercializacion y venta, justo donde los
mentores pondran un mayor énfasis.

En todo caso el programa es flexible y adaptativo a cada proyecto de nueva
empresa, que tienen distintas necesidades, por una parte, y avanzan en el proceso
a un diferente ritmo.

También durante esta fase la aceleradora suele contar con expertos que impartirdn
conferencias sobre temas claves para el proceso de aceleracion.

42 - El Demoday:

Cuando el programa de desarrollo del modelo de negocio esta completo, llega el
momento de intentar conseguir los fondos necesarios. Para ello se desarrolla una
jornada de presentacion ante potenciales inversores, ademas de conseguir
contactos de cara al desarrollo futuro de la startup.
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52 - Fase Post:

Pasado el demoday, las nuevas empresas deben comenzar su propio recorrido,
normalmente saltando a otras formas del ecosistema emprendedor: sean
incubadoras o sean viveros, en funcion del punto de maduracién del negocio.

La aceleradora suele mantener el contacto, y cierta tutorizacién, también a posterior,
dado que, en muchos casos, ha invertido fondos propios en las nuevas empresas.

La literatura académica (Barrehag et al., 2012; Canal, 2015; Uhm et al., 2018) destaca
dos tipos de agentes como protagonistas de los programas de aceleracion: los mentores
y los inversores.

¢ El mentor de una aceleradora tiene como mision ofrecer apoyo y asesoria al
equipo de emprendedores. La aceleradora es la encargada de buscar a
mentores especializados en el sector donde trabajan y que tengan experiencia
para ofrecer esta experiencia al equipo. Dependiendo de las necesidades del
equipo sera un mentor u otro el que se encargue de realizar el asesoramiento.

Es una figura clave en el proceso de aceleracién, dado que es la persona mas
cercana de la aceleradora “integrada” en el equipo. Tal como indica Wu (2011),
incrementan el capital humano de las empresas participantes en el programa
aportando valor en forma de ideas de negocio, de contactos y de errores que las
empresas no deben cometer.

Cabe distinguir tres diferentes tipos de asesoramiento del mentor:

a) Disefio de la Idea Se produce al principio del periodo de aceleracion. En
esta fase la asesoria se centra en como lanzar la idea en al mercado,
ofreciendo una asistencia general al equipo.

b) Desarrollo: Una vez asentada la forma de lanzar el producto/servicio al
mercado se centra en cdmo monetizar el proyecto.

c) Management: Ya asentada la startup en el mercado se centra en como
crecer rapidamente y formalizar lineas de negocio para mejorar los
resultados.

e Los inversores que son el musculo econémico de la aceleradora. Para los
inversores, los programas de aceleracién son un filtro previo de potenciales
proyectos a invertir, con lo que estan alineados con las aceleradoras. Para estos
agentes puede resultar muy atractivo invertir en startups, por su alto potencial de
innovacioén (Miller y Bound, 2011; Ries, 2011).

Un caso particular de inversores son los Business Angels que mezclan un cierto
papel de inversor y de mentor simultaneamente.

2.3.2. Tipos de aceleradoras.

La gran novedad que han supuesto las aceleradoras complica bastante su clasificacion
en tipologias concretas. La literatura actual desarrolla dos principales criterios, al
respecto, la financiacion, en primer lugar, y el grado de especializacion, en segundo
(Yang et al., 2018).

La cuestion de la financiacion de una aceleradora es doble: por una parte, la propia
financiacién de la estructura, y por otra, la financiacion de los proyectos de startups
(Evans, 2015). El modelo mas clasico es el denominado Venture Capital Like Funding
(Gassler et al., 2018), que consiste en comprar una parte reducida de la startup, entre
un 5-10%, que en el futuro se recuperaria con beneficios. Pero también existen otros
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modelos, como los basados en el patrocinio de grandes empresas, en fondos publicos,
incluso mixtos. De esta manera, en funcién del modelo seguido cabe diferenciar entre
(Bernabeu, 2018):

1 Aceleradoras de financiacién privada. Que, aunque se trate de programas de
aceleracion financiados con capital privado, pueden tener fines lucrativos o no.
Es el modelo clasico de aceleradora que adquiere bien una parte del capital
social de la startup, o las denominadas “convertible notes”, préstamos a corto
plazo que pueden convertirse en una participacion accionarial.

Un caso particular de este tipo son las aceleradoras financiadas por el propio
equipo de la misma. El sistema que siguen es la aportacion de fondos de los
mentores, del equipo y de algunos inversores y de algunos pocos inversores muy
vinculados a la aceleradora en cuestion.

2. Aceleradoras de financiacion publica. Que tienen como objetivo contribuir al
desarrollo econdémico y tecnolégico de la sociedad en general. Se trata de
aceleradoras financiadas con fondos publicos. No suelen patrticipar en el capital
social de los proyectos emprendedores, aportando, realmente, un conjunto de
servicios profesionales gratuitos. Dentro de esta tipologia destaca el caso de las
aceleradoras universitarias, que tienen por finalidad acelerar el desarrollo de los
estudiantes emprendedores y la innovacion en las mismas universidades. Lo que
suelen hacer es, proveer de subvenciones de capital semilla y asi apoyan a los
estudiantes en las etapas iniciales del desarrollo de sus proyectos. También
existen aceleradoras publicas dependientes de los Ayuntamientos, con objetivos
similares, pero a nivel local.

3. Aceleradoras con patrocinador corporativo. Tienen la forma de
infraestructuras o departamentos de un grupo empresarial con capacidad de
captar, analizar, filtrar, negociar, invertir y desarrollar iniciativas por medio de la
inversion en startups tecnoldgicas o iniciativas internas. Se suelen centrar en
trabajar con temas especificos al negocio central de la corporacion empresarial,
pues la finalidad es la generacion de soluciones innovadoras para luego poder
ofrecerlas a sus accionistas y clientes. Aunque son menos frecuentes, cada dia
los grandes grupos estan apostando mas por este modelo de innovacion.

Existe una importante tendencia a la especializaciébn sectorial de las nuevas
aceleradoras, por ello cabe distinguir entre (Uhm et al., 2018):

1 Aceleradores horizontales. Los aceleradores horizontales son aquellas que
abarcan a todas aquellas startups independientemente de su modelo de negocio
y a que mercado/sector esta enfocado Que aceptan cualquier tipo de startup sin
considerar el sector al que pertenecen.

2. Aceleradores verticales. Son aquellas aceleradoras especializadas en el sector
que demandan. Estas aceleradoras tan solo acogen startups donde su actividad
comercial esta en consonancia con el sector en el que se ha especializado la
misma. Al encontrarse en una aceleradora relacionada en un mismo sector es
comun el networking entre las diferentes startups, compartiendo casos, sucesos
y demas casuisticas que pueden ir surgiendo, lo que enriquece notablemente su
utilidad para los emprendedores.

En Espafia pueden destacarse seis principales casos de aceleradoras importantes
(Blanco y De Pablos, 2019):

1. Lanzadera. Propiedad de Juan Roig, de Mercadona, y ubicada en Valencia, pero
que no es un caso de aceleradora corporativa. En torno a la misma se ha creado
una universidad privada, EDEM, en forma de escuela de negocios. Se trata de
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una aceleradora horizontal, aunque selecciona siempre proyectos relacionados
con el B2C.

No entra en el capital de las startups, sino que opera con préstamos
participativos.

Opera con tres diferentes programas:
-Programa Lanzadera, que ayuda al desarrollo de la idea de negocio.

-Programa Garaje, que facilita la creacion de una primera version del
producto para darse a conocer a proveedores, clientes e inversionistas.

-Programa Campus, especifico para los estudiantes de EDEM.

Bbooster. Una de las primeras aceleradoras en Espafia, también ubicada en
Valencia. Se trata de una aceleradora vertical especializada en nuevos negocios
en internet y en aplicaciones para moviles. Opera con dos sociedades de capital-
riesgo: Sinesis y BBooster-Dyrecto.

Innsomnia. Aceleradora especializada en negocios de Fintech de Espafa. Es
una aceleradora corporativa vertical del Grupo Bankia. También se ubica en
Valencia. Ofrece un elevado nuimero de lineas para a financiacion de las
startups. Opera con dos principales programas de aceleracion.

Seedrocket. Comenzé siendo primera aceleradora ubicada en Barcelona, si
bien, méas tarde ha girado como socio de Google for Entrepeneurs en Madrid,
ofreciendo a los ganadores de los stages de Google asesoramiento y mentoria,
con la posibilidad de participar en talleres tematicos relacionados con las
necesidades surgidas de las actividades que realizan.

Tetuan Valley. También un acelerador horizontal clasico, ubicado en Madrid. Es
un caso de organizacion sin animo de lucro. Opera, principalmente, en el apoyo
en las etapas iniciales de las startups. De la misma han salido mas de 500
startups exitosas.

Wayra. Es la aceleradora corporativa del grupo Telefonica, con actividad tato en
Espafia como en América Latina. El objetivo principal de esta aceleradora es
adquirir talento para el grupo Telefénica y desarrollar tecnologia para su posterior
uso por el grupo. Los participantes reciben un espacio de coworking, mentoria y
financiacion.
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CAPITULO 3.- EL RECURSO AL ESTUDIO DE MERCADO EN EL ECO-SISTEMA DE
EMPRENDIMIENTO ASTURIANO.

La hipétesis que subyace en este trabajo es que la realizacion de un Estudio de Mercado
resulta fundamental para contar con un buen Plan de Negocio, y que, a la vez, éste
ultimo, tal como se ha indicado, previamente, es un factor critico en el éxito del nuevo
negocio nacido del emprendedor.

Dado que el nuevo negocio se encuentra incorporado a un eco-sistema de apoyo, donde
la elaboracion del Plan de Negocio es una mas de las ayudas posibles al emprendedor,
parece necesario ahondar en el estudio de esta cuestion desde una perspectiva
empirica, en este caso, aplicada al eco-sistema asturiano.

En los epigrafes siguientes se presenta el disefio del trabajo de campo realizado, asi
como los resultados criticos obtenidos en el mismo.

2.1.- Objetivos y Metodologia del Estudio.

Los objetivos centrales del trabajo se pueden presentar bajo el formato de preguntas de
investigacion:

o ¢Quién se responsabiliza de la elaboracion del Plan de Negocio (PN)?

o ¢lIncluye el PN un Estudio de Mercado (EM)?

o ¢Cudles son los apartados esenciales del EM; en cuestion?

o ¢Qué fuentes y qué técnicas de informacion se utilizan en la realizacion del EM?

o ¢Existen diferencias en el PN, y consiguiente EM, segun el tipo de emprendedor
(individual, grupa, start up) o el tipo de ubicacién (vivero, incubadora,
aceleradora)?

Para responder a tales cuestiones se ha disefiado un trabajo empirico fundamentado en
la realizacion de una encuesta personal y auto-administrada, a los emprendedores o
lideres de las nuevas empresas ubicados en el eco-sistema de apoyo al emprendedor
existente actualmente en Asturias. Para ello se ha contactado con la Asociacion de
Centros de Empresa de Asturias (ACCEPA), en cuanto a organizacion que integra los
centros publicos dependientes: del Gobierno de Asturias, de los Ayuntamientos y de las
Cémaras de Comercio, un total de 15 centros repartidos por toda la region, de Llanes a
Navia, aunque ciertamente mas concentrados en la zona centro de Asturias.

En los centros de ACCEPA se encuentran, actualmente, instalados un total de 261
negocios de emprendedores, a quienes se ha hecho llegar el cuestionario auto-
administrado a través de la Asociacion. Las respuestas validas han sumado un total de
89 nuevos negocios, lo que representa un 34% del total del censo. En la tabla 3.1 se
presentan los datos técnicos del estudio en cuestion.

Tanto para el disefio del trabajo como para la construccion del cuestionario se han
seguido las recomendaciones incluidas en el libro de la Ballina et al. (2016). En concreto,
en relacién al cuestionario, los principios basicos han sido: (a) preferencia por preguntas
cerradas, (b) agrupacion de las preguntas por temas, (c) agrupacion de las preguntas
por formato, (d) comenzar por preguntas féaciles yendo luego a las mas complejas, (e)
dejar las preguntas de clasificacién al final, (f) control de tiempo de realizacion por
debajo de los 10 minutos, y (g) un sistema de guia y anti-errores en el disefio del
cuestionario en pantalla.
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El cuestionario, tras las pruebas oportunas, fue realizado en Google Forms, generando
un link que fue enviado a ACCEPA para su distribucion entre los Centros, y éstos, entre
los negocios de emprendedores. La estructura del cuestionario se presenta en la Tabla
3.2, en tanto que una copia del mismo aparece en el Anexo 1°.

Tabla 3.1: Ficha técnica del estudio.

POBLACION Emprendedores ubicados en Centros de Empresas

UNIDAD MUESTRAL Emprendedores alojados en Centros de Empresa
asociados a ACCEPA

TAMARO CENSAL
TAMARO MUESTRAL

METODO DE ENCUESTA | Autoadministrada, Link a Google Forms, Enviada por
ACCEPA

PERIODO DE ESTUDIO
AMBITO

Tabla 3.2: Disefo del cuestionario.

PARTE VARIABLES ESCALAS

SOBRE EL PLAN DE NEGOCIO V1 = Dispone PN Cerrada, Nominal
V2 = Responsable PN Cerrada, Nominal
V3 = PN con EM Cerrada, Nominal

V4 = Importancia EM Cerrada, Diferencial Semantico
V'S = Fuentes Informacién Secundaria Cerrada, Dicotomica (Si-No)
V6 = Técnicas Informacién Primaria Cerrada, Dicotémica (Si-No)
V7 = Pestel Cerrada, Nominal

V8 = Importancia Pestel Cerrada, Diferencial Semantico
V9 = Dafo Cerrada, Nominal

V10 = Importancia Dafo Cerrada, Diferencial Semantico
V11 = Analisis Competencia Cerrada, Nominal

V12 = Importancia A Competencia Cerrada, Diferencial Semantico
V13 = Segmentacion Cerrada, Nominal

V14 = Importancia Segmentacion Cerrada, Diferencial Semantico

SOBBRE EL EMPRENDEDOR Y EL V15 = Fase del negocio Cerrada, Ordinal
CENTRO V16 = Meses de negocio Cerrada, Ordinal

V17 = Tipo de Centro Cerrada, Nominal
V18 = Sector de Actividad Cerrada, Nominal

V19 = Tipo emprendedor Cerrada, Nominal
V20 = Formacién emprendedor Cerrada, Nominal

Como se sabe el propio Google Forms almacena automaticamente las respuestas en
una hoja de calculo tipo Excel (ver el Anexo 2°). Dicha hoja de célculo fue utilizada como
input del programa SPPS en la tabla de valores, que luego fue adaptada con el trabajo
de realizacion de la tabla de variables.

Sobre la misma fueron realizado los analisis estadisticos con el programa IBM SPPS
v.27 actualmente disponible en la Universidad de Oviedo.
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2.2.- Resultados del Estudio

A continuacion, se presentan los resultados estadisticos obtenidos con el SPSS
relacionados con los objetivos del trabajo, y en funciéon de un doble planteamiento: el
orden de los bloques tematicos (u orden del cuestionario) y el orden del tipoi de analisis
realizado (univariable, bivariable o multivariable).

2.2.1.- Resultados sobre la muestra de emprendedores.

La distribucion por tipos de emprendedores es variada. Ciertamente la mayoria, cuatro
décadas 10, obedecen al perfil de emprendedor individual, poro los datos de negocios
de un grupo de emprendedores, con un 36% por una parte, y de start ups, con casi un
24%, son interesantes de cara a conseguir unos resultados adaptadas a cada caso (ver
figura 3.1)

Figura 3.1: Caracteristicas del emprendedor.

Categoria de EMPRENDEDOR AREA de Formacion
3,4
23,
40,4
28,1
36 !
2,2
36
' 30,3
M Individual Grupo M Startup ¥ Humanidades M Ciencias Salud Sociales M Técnicas

Figura 3.2: Caracteristicas del negocio (I).
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M Incubacién M Lanzamiento
O Crecimiento  Cllnicio Madurez = D¢ 8212meses 23,9
51, De 4 a 6 meses 75

Hasta 3 meses 9
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Figura 3.3: Caracteristicas del negocio (ll).
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2.2.2.- Resultados estadisticos univariables

Los primeros resultados de interés se refieren al caso del Plan de Negocio, asi algo mas
del 58% de los nuevos negocios ya disponen del mismo, y casi un 40% o estan
desarrollando, de esta menara apenas un 2% de los mismos carecen de él. Por su parta,
tanto para quienes ya lo tienen como para quienes lo tienen en desarrollo, destaca la
responsabilidad, para su elaboracion, mayoritaria por parte de los técnicos del centro de
empresa, algo mas de la mitrad de los casos, en tanto que, algo mas, de uno de cada
tres emprendedores se encarga, por si mismo, de su disefio (ver figura 3.4).

La realizacion de un Estudio de Mercado (EM) como elemento de desarrollo del PN
resulta central: primero, por la gran importancia que los emprendedores dan al mismo,
més de un 4,5 sobre 5 puntos; segundo por la alta frecuencia en su inclusion, un 31%
de los PN lo incorpora, y un 65% incorpora, al menos, una parte de un EM (ver figura
3.5).

Figura 3.4: Sobre el Plan de Negocio (PN).

Dispone de PLAN DE NEGOCIO Responsable del PLAN DE NEGOCIO
2,2
12,4
37,1
39,3
584
50,
B Aun NO En DISENO mSI Emprendedor M Técnicos del Centro Empresa externa
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Las fuentes de informacion utilizadas para la realizacion del EM en cuestion son
variadas, pudiendo destacar varios casos (ver figura 3.6):

1. Los Buscadores Web generales, que con un 95% de uso aparece como la Unica
fuente utilizada en mas del 75% de los casos.

2. Las Revistas Profesionales y los Informes y Estudios realizados por
Asociaciones empresariales. En ambos casos los resultados se sitllan en torno
al 75% de los casos.

3. LaPrensa (y eNews), por una parte, y los Estudios e informes de los Gobiernos,
son los dos casos restantes utilizados por mas de la mitad de los casos para
realizar el EM.

4. En contraposicion, los Buscadores de Patentes, la Vigilancia Tecnoldgica, el Big
data y los Buscadores empresariales de pago, sitian su uso por debajo del 10%
en todos los casos.

Por su parte, la técnica de obtencion primaria mas utilizado para los EM es, claramente,
la de las Entrevistas, en tres de cada cuatro casos. Otras técnicas como las Encuestas
o la Prueba de Productos/Servicios apenas superan el 20%. El resto son muy
minoritarias, destacando los casos de las Técnicas Proyectivas (Neuronales) y los
Paneles, donde los resultados han sido cero (ver figura 3.7).

En el campo de los EM existen varios tipos de analisis habituales, concretamente: el
PESTEL, el DAFO, el Estudio de la Competencia y la Segmentacion del Mercado. Para
el caso de los EM de los PN de los emprendedores cabe destacar que (ver figura 3.8):

1. Casi el 24% de los EM no incluyen ninguno de tales elementos, y s6lo un 18%
incorpora los cuatro.

2. EI PESTEL es el mas utilizado, pero, de forma llamativa, es considerado como
el menos interesante.

3. El Analisis de la Competencia es el mas valorado, como importante, llegando a
ser incluido en el EM en casi un 60% de los casos.

4. El Estudio de la Segmentacion y el Analisis DAFO son valorados como
importantes (valores por encima de 3 puntos sobre 5), sin embargo, su uso esta
poder debajo del 50% en ambos casos.

Figura 3.5: Sobre el Estudio de Mercado en el PN.
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Figura 3.6: Fuentes secundarias del EM.
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Figura 3.7: Técnicas primarias en el EM.
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Figura 3.8: Contenido del EM.
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2.2.3.- Resultados estadisticos bivariables

El desarrollo del estudio de objetivos se ha complementado con varios analisis
bivariable, siempre centrados en el PN y el EM. Asi, en primer lugar, se ha planteado
la existencia de posibles diferencias segun el tipo de emprendedor (individual, en grupo
startup). Tal como refleja la figura 3.9 se han evidenciado para diferencias significativas:

Los emprendedores individuales otorgan una importancia media a la existencia
de un EM en el PN, por eso, quizas, son quienes mas incluyen un EM en parte,

no completo.

Los emprendedores en grupo son los que mas disponen de un PN, dan mayor
importancia al EM, mas lo incluyen en el PN y mas lo encargan a una empresa

exterior especializada.

Las start ups tienen, aun, sus PN en desarrollo, otorgan menos importancia al
EM, sdlo lo incorporan en parte, y ceden su realizacion a los técnicos del centro

de empresas.

La segunda perspectiva del analisis bivariable (ver los resultados exactos en el anexo
3°) contempla la existencia de diferencias en el PN y el EM segun el tipo de centro de

empresas (ver figura 3.10). De tal manera que se han encontrado diferencias
significativas que indican que:
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Los emprendedores de los Viveros tienen mas el PN ya hecho, incorporan un
EM al mismo y, ademas, son quienes le dan una mayor importancia. Si bien, en

este tipo de centro, el EM lo realiza bien el propio emprendedor o bien una
empresa externa especializada.




e En las Incubadoras los PN estdn adn en marcha, son los centros que menos
utilizaran un EM, porque, asimismo, menor valor le otorgan. Los responsables
del PN son, principalmente, los técnicos del centro.

e Las Aceleradoras ocupan una posicion intermedia, salvo en el responsable del
PN, que, también, son aqui los técnicos del centro.

Figura 3.9: Bivariables significativos con el PNy el EM (I).
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Figura 3.10: Bivariables significativos con el PNy el EM ().
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Considerando el estudio conjunto del PN y del EM, en su caso, con el sector de actividad
del nuevo negocio, como el area de formacion del emprendedor, se han evidenciado las
siguientes relaciones bivariables significativas (ver figura 3.11):

e Los Viveros incorporan emprendedores con formacion en Ciencias Sociales y
nuevas empresas de la Agroalimentacion, el Comercio y el Turismo y la
Construccion.

e Las Incubadoras, por su parte, acogen mas a emprendedores con formacién en
Ciencias Puras, y con negocios de Logistica, Quimica, Textil y TIC.

e Finalmente, las Aceleradoras cuentan con mas emprendedores formados en
Ciencias Técnicas y de la Salud, estando mas especializadas en el sector
industrial.

Un tercer bloque de analisis bivariables se centra en el caso de los EM: las fuentes y las
técnicas de informacion utilizadas, asi como sus contenidos. Asi, en primer lugar,
cuando el EM lo realiza:

e El propio emprendedor se hace un mayor uso de fuentes faciles: Datos INRE,
Informes gratuitos de Fundaciones, de Revistas Profesionales, de la Prensa y de
los Buscadores genéricos (ver figura 3.12).

e Los Técnicos del centro, por su parte recurren en mayor medida a la web, a
través de los buscadores genéricos.

o El caso de las empresas externas destaca por el mayor recurso a Informes de
empresas de consultoria y por el uso de Buscadores de pago.

Figura 3.11: Bivariables significativos con el PNy el EM (llI).

Sector de Area de
Actividad Formacion

Agricultura, Construccion,
Comercio y Turismo, en los
Viveros.

Ciencias Sociales en los
Viveros.

Logistica, Quimico, Textil y Ciencias Puras en las
TIC en las Incubadoras. Incubadoras.

Industria en las Salud y Técnicas en las
Aceleradoras. Aceleradoras.

Segun los tipos de técnicas de informacién primarias utilizadas, en su caso, en la
realizacion del EM, también se han encontrado diferencias significativas interesantes,
asi (ver figura 3.13):

e Cuando el PN, y el consecuente EM, lo realiza el propio emprendedor, este
tiende a utilizar mas la técnica de las encuestas.

e Cuando son los técnicos del centro los encargados del trabajo de redaccién del
PN, utilizan en mayor medida las entrevistas.
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e Finalmente, las empresas externas especializadas en EM, ademés de las
encuestas, utilizan técnicas mas complejas como las pruebas de producto y las
reuniones de grupo.

Figura 3.12: Bivariables significativos con el PNy el EM (IV).
~
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Figura 3.13: Bivariables significativos con el PNy el EM (V).
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Finalmente, y en relacion al contenido del EM, se han evidenciado diferencias
estadisticamente significativas segun quien sea el responsable del PN, y del EM que lo
pueda integrar. Tal como refleja la figura 3.12, se puede observar que:

o Los técnicos del centro apuestan mas por los analisis de competencia y de
clientes (segmentacion).

e Las empresas externas realizan un andlisis DAFO més exhaustivo.
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Figura 3.14: Bivariables significativos con el PNy el EM (VI).
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2.2.4.- Resultados estadisticos multivariables

En tercer lugar, ha interesado realizar un estudio multivariable que, de forma global,
considere las diferencias en las fuentes y técnicas de informacion, de acuerdo a su uso,
relacionado y distintivo, en el caso de los EM de los planes de negocio de los
emprendedores en Asturias. Para ello, en primer lugar se ha realizado un Andlisis de
Componentes Principales para Datos Categoéricos (CATPCA) con el SPSS, incluyendo
tanto los distintos tipos de fuentes como de técnicas de la investigacion de mercados
(que estan incorporados en la base de datos con respuestas del tipo Si usa / No Usa).
El nimero de casos utilizados por el andlisis ha sido de 80 (dos estaban incompletos en
alguna de sus variables); el andlisis confluye con una sola interaccién, presentado un
valor del alfa de cronbach elevado, 0.942, y representado un 90,67% de la varianza
total, creando un total de 3 dimensiones... En la figura 3.15 se presenta la representacion
de los objetos etiquetados en las dimensiones.

Figura 3.15: Puntos de objeto etiquetados por las dimensiones del CATPCA.
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Por su parte, la tabla 3.3, presenta las cargas factoriales de cada una de las variables
iniciales (fuentes y técnicas de informacién) en cada una de las tres dimensiones
generadas, lo que facilita su interpretacion. Como cabe ver, de acuerdo a los colores
incorporados:

e Amarillo. Indica las variables incluidas en la Dimension 1, concretamente el u8so
de las fuentes: Estudios del gobierno, de la Universidad, de Fundaciones, de
Asociaciones, de Consultoras, de Buscadores especializados y de los
académicos; asi como las técnicas de: reuniones de grupo y encuestas.

e Verde. Son las variables de la Dimensidon 2, en concreto, las fu8entes de
buscadores genéricos, Revistas y Prensa; junto el uso de la técnica de
entrevistas.

e Azul. Con las variables de la Dimension 3. En cuanto a fuentes de informacion
estan: la Vigilancia tecnoldgica, la busqueda de patentes y los buscadores
empresariales de pago; y como técnicas: la observacién y las pruebas de
producto.

De acuerdo a tales contenidos, bien cabria realizar la siguiente denominacién de cada
dimensioén:

¢ Meétodos de EM clasicos “avanzados” (MA).
¢ Meétodos de EM "basicos” (MB).
e Métodos de EM “robustos” (MR).

Tabla 3.3. Matriz de carga de componentes del CATPCA.

Dimension
1 2 3
Fuente Estudios Goberont ,759 202 041
Fuente Estudios Universidad J42 | 5322 | A3
Fuente Informes FUNDACION 758 | 252 ;649
Fuente Estudios Associations ,688 362 | 023
Fuente Estudios Consultorias

Fuente Buscadores especializados

Fuente Buscadores Académicos

Encuestas
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Dado que el objetivo del analisis multivariable era, ademas de interrelacionar las fuentes
y las técnicas de EM, relacionar las mismas con los diferentes tipos de responsables del
PN, y del EM (emprendedor, técnicos del centro o empresa externa), se han realizado
sendos analisis ANOVA, comparando las medias de cada responsable en cada una de
las tres dimensiones. La tabla 3.4 muestra los resultados de los mismos, mostrando las
tres dimensiones resultados de diferencias significativas.

Ademas se han utilizado las medias, de cada responsable en cada dimensién, para
dibujar los mapas de posicionamiento, sea de la Dimensionl con la 2, o con la 3, o de
la Dimensién2 con la 3 (ver figuras 3.16; 3.17; 3.18), donde podemos observar que,
cuando el responsable del EM es:

e El Emprendedor utiliza los métodos basicos y también los avanzados (MB+MA).
o Los Técnicos de la Empresa utilizan los métodos basicos (s6lo MB).

e Unaempresa externa especializada utiliza los métodos avanzados y los robustos
(MA + MR).

A tal fin, pueden observarse las posiciones de cada tipo de responsable en los distintos
mapas de posicionamiento generados.

Tabla 3.4. ANOVA de las dimensiones con los responsables del PN.

Media F Sig.
El emprendedor ,3910
Dimension de puntuaciones de Tecnicos del
. -,3794 | 7,051 | ,001
objeto 1 centro

Empresa externa ,3268
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Figura 3.16: Mapa Factorial D1y D2.

-0,6

-0,2

-0,2

-0,4

-0,6

-0,8

-1,2

D2

0,2

-1,4

0 0 0,2 @ 0,6 D 1

Figura 3.17:

Mapa Factorial D1y D3.
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Figura 3.18: Mapa Factorial D2 y D3.
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4.- Conclusiones

Resulta fundamental destacar aquellos encuentros del trabajo que tienen una
repercusion importante para entender el rol de la Investigacion en os Planes de Empresa
de los emprendedores. Para ello se dividen las conclusiones en dos distintos apartados,
el primero que cabe denominar, como conclusiones generales, y las segundas,
especificas al trabajo empirico realizado.

Asi de una forma general cabe destacar que:

1)

2)

3)

4)

5)

El Plan de Negocio o Plan de Empresa es un elemento critico para el éxito de la
idea de negocio del emprendedor. EI mismo debe integrar, e interrelacionar,
diversos aspectos de funcionamiento, ademas de generar un timming en su
aplicacion.

El Plan de Negocio se crea sobre los cimientos de una investigacién de
mercados, que aporta los datos, la informacion y el conocimiento sobre el que
construir las decisiones que incorpora el plan.

Ademas, la investigacion de mercados tiene una relaciébn muy clara y directa con
el éxito, y el plazo de este, para la nueva empresa.

Los centros de empresas son fundamentales para la realizacién, o modificacion,
del Plan de Negocio, dado que uno de sus objetivos claves es el asesoramiento
empresarial a los emprendedores.

Existen diferencias entre los centros de empresas y sus planes de negocio. Asi
los viveros acompafian a empresas mas maduras, para las que el plan de
negocio es un documento flexible; las incubadoras a las nuevas empresas, y por
lo tanto con el primer Plan de Negocio; en tanto que las Aceleradoras atienden
a empresas en rapido desarrollo, por lo que exigen un tipo de plan de negocio
adecuado para crecer a tal ritmo.

Por su parte, y con relacién a los resultados obtenidos en el andlisis de los datos
obtenidos, de los emprendedores asturianos, deben destacarse las siguientes
conclusiones:

1)

2)

3)

4)

5)

Mas de un 40% de las nuevas empresas ubicados en los Centros de Empresa
aun carece de Plan de Negocio. Es cierto que un 39% lo tiene en disefio, pero
aun debe llamar la atencion asumir la existencia y presencia de una nueva
empresa en un centro de negocios sin contar aun con el documento base sobre
el que desarrollar el trabajo.

Los técnicos de los centros de empresa lideran la responsabilidad en el
desarrollo de los planes de negocios, en mas de un 50% de los casos. Lo que
de nuevo lleva a entender el papel asesor de los centros para el emprendedor.

Casi todos los Planes de Negocio, existentes o en desarrollo, llevaran
incorporada una Investigacion de Mercados (97%). Si bien, solo 1/3 de los
mismos tendran un estudio de mercado completo, y no algunos datos aislados.

Existe bastante unanimidad en los emprendedores con relacién al gran valor de
las investigaciones de mercado para el disefio del plan de negocios. Un 93% d
ellos mismos valora su importancia por encima de 4 puntos sobre 5, y un 61% le
otorgan la maxima puntuacion de 5 puntos.

Las fuentes de informacion mas utilizadas en los planes de negocio son
claramente los buscadores genéricos de web (95%). Luego se sitla la prensa,
sean diarios o revistas (aproximadamente un 70%). En tercer lugar, los estudios
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gratuitos del gobierno y de las asociaciones empresariales (aproximadamente
un 60%).

6) Apenas, o0 nada, se utilizan las nuevas fuentes de informacion denominadas
Smart: 0% el Big Data, 2,2% la Vigilancia tecnoldgica, y un 7% los buscadores
de patentes.

Incluso los buscadores académicos apenas asan de un uso de un 13%. Alguna
solucién al respecto deben tomar las universidades.

7) Las Entrevistas son la técnica primaria mas utilizada para obtener informacion
directa, para tres de cada cuatro casos. Les siguen, a mayor distancia, las
pruebas de producto/servicio (24%) y las encuestas (20%).

8) EIl componente més frecuente de la investigacion de mercados es el andlisis
Pestel, sin embargo, es el menos valorado por los emprendedores.

En contraposicion, el analisis Dafo y la Segmentacién apenas llegan a la mitad
de los planes de negocio, a pesar de sus elevadas valoraciones enimportancia.

9) Los emprendedores en grupo destacan por sSu mayor apuesta por la
investigacion de mercados: son los que tienen mas disefiados sus planes de
negocio, quienes mas incorporan un estudio de mercado al mismo, mayor
importancia le otorgan y lo encargan a empresas externas especializadas.

En cambio, las Startups se sitlan en el extremo contrario: carecen del plan de
negocio, menos incorporan una investigacion de mercados, porque son guienes
menos lo valoran en importancia, dejando el plan en manos de los técnicos del
centro.

10) Los Viveros son los centros de empresa que mas investigaciones incorporan a
los panes de negocio y en los que los emprendedores le otorgan mayor
relevancia.

11) Los Técnicos de los centros prestan mas atencion a los andlisis de la
competencia y a la segmentacién de mercado, en tanto que las empresas
externas se centran mas en el Dafo.

12) Se ha detectado tres diferentes métodos de investigacion de mercados en este
sector: los que siguen una metodologia basica, en los que la metodologia es mas
avanzada, y las investigaciones con una metodologia robusta.

De tal manera que, los técnicos de empresa utilizan mas la metodologia basica,
los emprendedores la metodologia avanzada, y las empresas externas recurren
mas a los datos més robustos.

Estas conclusiones pueden aportar mayor y mejor conocimiento sobre el rol de la
investigacion de mercados para los emprendedores, principalmente, pero también para
los centros de empresas.
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6.- Anexos

Anexo 1: Cuestionario

Saludos. Como tema de un Trabajo Fin de Grado en la Universidad de Oviedo, necesitamos disponer de informacién de primera
mano sobre la realizacién de los Planes de Empresa por parte de las empresas emprendedoras y startups, y de una forma mas
concreta sobre el uso que las mismas hacen de las fuentes de investigacion de mercados.

El cuestionario es sencillo, rapido de responder, y siempre sobre cuestiones generales que, bajo ningln concepto, seran analizadas
de forma individual. Es mas, el propio sistema de respuesta lo hace Google sin que nosotros podamos saber de quién procede.
Légicamente su experiencia nos resulta principal por el valor de la informacién que, contestando a este cuestionario, nos va a
aportar. Sin su colaboracidn este trabajo seria imposible de realizar. Por ello, le damos anticipadamente las gracias.

Para cualquier cuestion, puede contactar con el Profesor Dr. Javier de la Ballina (fballina@uniovi.es), en su calidad de Director
Académico del trabajo.

EL USO DE LA INFORMACI}ON POR

LOS EMPRENDEDORES Y STARTUPS

P1.- ¢Dispone actualmente su propuesta de empresa de un Plan de Negocio Completo (Marketing, Recursos Humanos,
Produccion...)?

° SI
. Estd en disefio
. Aun NO

P2.- En su caso, ¢Quién fue el responsable del Disefio del Plan de Negocio?
. El propio emprendedor
. Técnicos del Centro (Vivero, Incubadora...)
. Empresa especializada contratada

P3.- ¢El Disefio del Plan de Negocio se ha fundamentado en un estudio de mercado?

. N|
. En parte
. NO

P4.- Con su experiencia actual, ¢ Hasta qué punto considera importante la realizacién de un estudio de mercado previo al Plan de
Negocio?
. Nada importante
Algo importante
Regular
Bastante importante
Muy importante

P5.- De las siguientes fuentes de informacion indique, en su caso, ¢ Cudles fueron utilizadas para el disefio del Plan de Negocio?
NO SI

INE, EUROSTAT

Informes Y Estudios Del Gobierno

Estudios Y Trabajos Universitarios

Informes De Fundaciones

Estudios De Asociaciones Empresariales, De Consumidores....

Estudios De Consultorias
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Revistas Profesionales
Prensa, Enews....
Buscadores Y Metabuscadores (Google. Metacrawler)
Buscadores Especializados (Statista, Data Search)
Buscadores Academicos (Scholar, Refseek)
Vigilancia Y Alertas Web (Scraping, Alerts...))
Busqueda De Patentes (Espacenet)
Programacion Big Data (R, Phyton...)
Metabuscadores Empresariales De Pago (Copernic)
P6.- En su caso, previo o durante el disefio de su Plan de Negocio ¢ha realizado algun tipo de estudio propio?
NO SI
Reunion de Grupo de Compradores
Entrevistas a compradores, intermediarios, expertos...
Pruebas de productos, envases, disefios....
Técnicas proyectivas o de neuromarketing
Observacion (electrénica o personal)
Encuestas a consumidores

Paneles de mercado

P7.- ¢Ha incluido su Plan de Negocio un Andlisis PESTEL realizado a partir de informacidn genérica (econdmica, tecnoldgica, social y
cultural, legal...)?

. SI
. En parte
. NO

P8.- A posteriori, ¢ Qué importancia le da al tener realizado el PESTEL (o al haberlo realizado sino se hizo):
Nada importante

Algo importante

Regular

Bastante importante

Muy importante

P9.- ¢Ha incluido su Plan de Negocio un Andlisis DAFO realizado a partir de informacién genérica obtenida (debilidades, fortalezas,
oportunidades, amenazas)?

. N|
. En parte
. NO

P10.- A posteriori, ¢ Qué importancia le da al tener realizado el DAFO (o al haberlo realizado sino se hizo):
. Nada importante
. Algo importante
. Regular
. Bastante importante
. Muy importante

P11.- ¢Haincluido su Plan de Negocio un Analisis de la COMPETENCIA realizado a partir de informacién obtenida (Rivalidad, amenaza
de nuevos competidores o de productos sustitutivos, poder de negociacién...)?

. N

o En parte
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. NO

P12.- A posteriori, ¢ Qué importancia le da al tener realizado el Analisis COMPETITIVO (o al haberlo realizado sino se hizo):
. Nada importante
. Algo importante
. Regular
o Bastante importante
. Muy importante

P13.- ¢Ha incluido su Plan de Negocio un Estudio de SEGMENTACION realizado a partir de informacién obtenida (Rivalidad, amenaza
de nuevos competidores o de productos sustitutivos, poder de negociacion...)?

. Sl
. En parte
. NO

P14.- A posteriori, ¢ Qué importancia le da al tener realizado el Estudio de SEGMENTACION (o al haberlo realizado sino se hizo):
. Nada importante
. Algo importante
. Regular
o Bastante importante
. Muy importante

Para finalizar unas sencillas cuestiones sobre su caso de emprendedor/ startup:

P15.- ¢En qué fase se encuentra actualmente su Idea de Negocio?:
. Fase 0: Incubacién
o Fase 1: Lanzamiento
. Fase 2. Crecimiento
. Fase 3: Inicio Madurez

P16.- En concreto, ¢Qué tiempo, en nimero de meses lleva trabajando en su Idea de Negocio?
° Hasta 3 meses
° De 4 a 6 meses
° De 6 a 12 meses
. De 12 a 18 meses
° De 18 a 24 meses
. Mads de 24 meses

P17.- éEn qué tipo de Centro de Empresas se encuentra ubicado?:
. Vivero de empresas
. Incubadora de Empresas
. Acelerado de Empresas
° Otra:

P18.- ¢En qué Sector Econdmico identificaria su Idea de Negocio?
. Agricultura/Ganaderia/Pesca

Forestal

Extraccion/ Mineria/Energia

Industria Metal

Industria Textil

Industria Quimica

Construccion

Transporte/Logistica

Distribucién/Comercio

Turismo/Ocio

Educacién/Cultura

Tecnologias de la Informacién (TIC)

Consultoria/Servicios

P19.- Dentro de qué categoria definiria su caso:
. Emprendedor individual
. Grupo de emprendores
. Startup

P20.- Finalmente, en su caso, ¢En qué grupo de formacidn universitaria encajaria su caso?
. Artes y Humanidades
o Ciencias
. De la Salud
. Sociales y Juridicas
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MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo3: Resultados SPSS

Tabla de frecuencia

Dispone Plan de Negocio

Frecuencia = Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Aun no 2 2,2 2,2 2,2
En disefio 35 39,3 39,3 41,6
Si 52 58,4 58,4 100,0
Total 89 100,0 100,0
Responsable Plan de Negocio
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ~ Porcentaje valido acumulado
Valido El emprendedor 33 37,1 37,1 37,1
Tecnicos del 45 50,6 50,6 87,6
centro
Empresa externa 11 12,4 12,4 100,0
Total 89 100,0 100,0
Estudio de Mercado para Plan de Negocio
Porcentaje
Frecuencia = Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido No 3 34 3,4 3,4
En parte 58 65,2 65,2 68,5
Si 28 31,5 31,5 100,0
Total 89 100,0 100,0
Importante EM para Plan de Negocio
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido 3 6 6,7 6,7 6,7
4 29 32,6 32,6 39,3
5 54 60,7 60,7 100,0
Total 89 100,0 100,0
Fuente INE EUROTAT
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido No 59 66,3 66,3 66,3
Si 30 33,7 33,7 100,0
Total 89 100,0 100,0
Fuente Estudios Gobierno
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
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Valido No 36 40,4 40,4 40,4
Si 53 59,6 59,6 100,0
Total 89 100,0 100,0
Fuente Estudios Universidad
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido No 71 79,8 79,8 79,8
Si 18 20,2 20,2 100,0
Total 89 100,0 100,0
Fuente Inbformes Fundaciones
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido No 62 69,7 69,7 69,7
Si 27 30,3 30,3 100,0
Total 89 100,0 100,0
Fuente Estudios Asociaciones
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje vélido acumulado
Valido No 24 27,0 27,0 27,0
Si 65 73,0 73,0 100,0
Total 89 100,0 100,0
Fuente Estudios Consultorias
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje vélido acumulado
Valido No 63 70,8 70,8 70,8
Si 26 29,2 29,2 100,0
Total 89 100,0 100,0
Fuente Revistas Profesionales
Frecuencia  Porcentaje = Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido No 23 25,8 26,1 26,1
Si 65 73,0 73,9 100,0
Total 88 98,9 100,0
Perdidos Sistema 1 1,1
Total 89 100,0
Fuente Prensa eNews
Frecuencia = Porcentaje Porcentaje valido = Porcentaje acumulado
Valido No 29 32,6 33,3 33,3
Si 58 65,2 66,7 100,0
Total 87 97,8 100,0
Perdidos Sistema 2 2,2
Total 89 100,0
Fuente Buscadores generales
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje vélido acumulado
Valido No 4 4,5 4,5 4,5
Si 85 95,5 95,5 100,0
Total 89 100,0 100,0
Fuente Buscadores especializados
Frecuencia = Porcentaje Porcentaje valido = Porcentaje acumulado
Valido No 44 49,4 53,0 53,0
Si 39 43,8 47,0 100,0
Total 83 93,3 100,0
Perdidos Sistema 6 6,7
Total 89 100,0
Fuente Buscadores Académicos
Frecuencia = Porcentaje = Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido No 76 85,4 86,4 86,4
Si 12 13,5 13,6 100,0
Total 88 98,9 100,0
Perdidos Sistema 1 1,1
Total 89 100,0
Fuente Vigilancia y Alertas
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido No 87 97,8 97,8 97,8
Si 2 2,2 2,2 100,0
Total 89 100,0 100,0

Fuente Paten

tes
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Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido No 83 93,3 93,3 93,3
Si 6 6,7 6,7 100,0
Total 89 100,0 100,0
Fuente Big Data
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido No 89 100,0 100,0 100,0
Fuente Buscadores empresariales de pago
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido No 88 98,9 98,9 98,9
Si 1 1,1 1,1 100,0
Total 89 100,0 100,0
Reunién Grupo
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido No 81 91,0 91,0 91,0
Si 8 9,0 9,0 100,0
Total 89 100,0 100,0
Entrevistas
Frecuencia  Porcentaje = Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido No 22 24,7 25,0 25,0
Si 66 74,2 75,0 100,0
Total 88 98,9 100,0
Perdidos Sistema 1 11
Total 89 100,0
Pruebas de productos
Frecuencia = Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido No 67 75,3 76,1 76,1
Si 21 23,6 23,9 100,0
Total 88 98,9 100,0
Perdidos Sistema 1 1,1
Total 89 100,0
Técnicas proyectivas
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido No 89 100,0 100,0 100,0
Observacion
Frecuencia = Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido No 80 89,9 90,9 90,9
Si 8 9,0 9,1 100,0
Total 88 98,9 100,0
Perdidos Sistema 1 1,1
Total 89 100,0
Encuestas
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido No 71 79,8 79,8 79,8
Si 18 20,2 20,2 100,0
Total 89 100,0 100,0
Paneles
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido No 89 100,0 100,0 100,0
PESTEL
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido 0 47 52,8 52,8 52,8
No 42 47,2 47,2 100,0
Total 89 100,0 100,0
DAFO
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido 0 63 70,8 70,8 70,8
No 26 29,2 29,2 100,0
Total 89 100,0 100,0

COMPETENCIA
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Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido 0 36 40,4 40,4 40,4
No 53 59,6 59,6 100,0
Total 89 100,0 100,0
SEGMENTACION
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido 0 47 52,8 52,8 52,8
No 42 47,2 47,2 100,0
Total 89 100,0 100,0
Estadisticos descriptivos
Desviacién
N Minimo Maximo Media estandar
Error
Estadistico Estadistico Estadistico Estadistico estandar Estadistico
Importancia PESTEL oY 1 4 2,31 ,120 1,154
Importancia DAFO 89 1 5 3,85 ,081 ,762
Importancia A Competencia 89 2 5 4,84 ,050 474
Importancia A 87 1 5 4,59 ,067 ,620
Segmentacion
N valido (por lista) 87
Tabla de frecuencia
Fase negocio
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Incubacion 37 41,6 41,6 41,6
Lanzamiento 23 25,8 25,8 67,4
Crecimiento 25 28,1 28,1 95,5
Inicio madurez 4 4,5 4,5 100,0
Total 89 100,0 100,0
Meses en Idea Negocio
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Hasta 3 meses 25 28,1 28,1 28,1
De 4 a 6 meses 12 13,5 13,5 41,6
De 6 a 12 meses 18 20,2 20,2 61,8
De 123 a 18 meses 11 12,4 12,4 74,2
De 18 a 24 meses 18 20,2 20,2 94,4
Mas de 2 afios 5 5,6 5,6 100,0
Total 89 100,0 100,0
Tipo Centro de Empresas
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido = Porcentaje acumulado
Valido Vivero 35 39,3 39,3 39,3
Incubadora 46 51,7 51,7 91,0
Aceleradora 8 9,0 9,0 100,0
Total 89 100,0 100,0
Sector Econémico
Frecuencia Porcentaje = Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Agricultura 20 22,5 22,5 22,5
Forestal 3 3,4 3,4 25,8
Extraccion 4 4.5 4.5 30,3
Metal 3 3,4 3,4 33,7
Textil 4 4,5 4,5 38,2
Quimico 5 5,6 5,6 43,8
Construccion 6 6,7 6,7 50,6
Logistica 6 6,7 6,7 57,3
Comercio 4 4,5 4,5 61,8
Turismo 9 10,1 10,1 71,9
Educacion 2 2,2 2,2 74,2
TIC 19 21,3 21,3 95,5
Consultoras 4 4,5 4,5 100,0
Total 89 100,0 100,0
Categoria Emprendedor
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Individual 36 40,4 40,4 40,4
Grupo 32 36,0 36,0 76,4
Start up 21 23,6 23,6 100,0
Total 89 100,0 100,0

Formaciéon Universitaria
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Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Humanidades 3 3,4 3,4 3,4
Ciencias 25 28,1 28,1 31,5
Salud 2 2,2 2,2 33,7
Sociales 27 30,3 30,3 64,0
Técnicas 32 36,0 36,0 100,0
Total 89 100,0 100,0
Tablas cruzadas
Dispone Plan de Negocio * Categoria Emprendedor
Tabla cruzada
Categoria Emprendedor
Start
Individual Grupo up Total
Dispone Plan de Negocio Aun no Recuento 1 0 1 2
Recuento 8 7 5 20
esperado
En disefio Recuento 17 3 15 35
Recuento 14,2 12,6 8,3 35,0
esperado
Si Recuento 18 29 5 52
Recuento 21,0 18,7 12,3 52,0
esperado
Total Recuento 36 32 21 89
Recuento 36,0 320 21,0 89,0
esperado
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 25,1512 4 ,000
Razon de verosimilitud 28,324 4 ,000
Asociacion lineal por 1,304 1 ,253
lineal
N de casos validos 89
a. 3 casillas (33,3%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado
es 47.
Responsable Plan de Negocio * Categoria Emprendedor
Tabla cruzada
Categoria Emprendedor
Start
Individual Grupo up Total
Responsable Plan de El emprendedor Recuento 15 14 4 33
Negocio Recuento esperado 13,3 11,9 7,8 33,0
Tecnicos del centro  Recuento 20 9 16 45
Recuento esperado 18,2 16,2 10,6 45,0
Empresa externa Recuento 1 9 1 11
Recuento esperado 4,4 4,0 26 11,0
Total Recuento 36 32 21 89
Recuento esperado 36,0 32,0 21,0 89,0
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 18,612* 4 ,001
Razon de verosimilitud 19,042 4 ,001
Asociacion lineal por lineal 2,228 1 , 136
N de casos validos 89
a. 3 casillas (33,3%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo
esperado es 2,60.
Estudio de Mercado para Plan de Negocio * Categoria Emprendedor
Tabla cruzada
Categoria Emprendedor
Start
Individual Grupo up Total
Estudio de Mercado para Plande No Recuento 2 0 1 3
Negocio Recuento 1,2 11 7 30
esperado
Recuento 29 13 16 58
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En
parte
Si

Recuento
esperado
Recuento

Recuento
esperado
Recuento
Recuento
esperado

Total

235 209 13,7 58,0
5 19 4 28
11,3 101 6,6 28,0
36 32 21 89
36,0 320 21,0 89,0

Pruebas de chi-cuadrado

Significacién asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 18,8542 4 ,001
Razon de verosimilitud 19,641 4 ,001
Asaociacion lineal por lineal 1,196 1 274
N de casos validos 89

a. 3 casillas (33,3%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado

es,71.
Unidireccional

Descriptivos
Importante EM para Plan de Negocio

95% de intervalo de confianza

Desviacion Error para la media
N Media estandar estandar Limite inferior ~Limite superior Minimo Méaximo
Individual 36 4,50 ,655 ,109 4,28 4,72 3 5
Grupo 32 4,75 ,508 ,090 4,57 4,93 3 5
Start up 21 4,29 ,644 ,140 3,99 4,58 3 5
Total 89 4,54 ,623 ,066 4,41 4,67 3 5
ANOVA
Importante EM para Plan de Negocio
Suma de Media
cuadrados gl cuadratica F Sig.
Entre grupos 2,827 2 1,413 3,885 ,024
Dentro de 31,286 86 ,364
grupos
Total 34,112 88

Tablas cruzadas

Fase negocio * Categoria Emprendedor
Tabla cruzada

Categoria Emprendedor

Start
Individual Grupo up Total
Fase negocio Incubacion Recuento 23 0 14 37
Recuento 15,0 13,3 8,7 37,0
esperado
Lanzamiento  Recuento 8 8 7 23
Recuento 9,3 8,3 54 23,0
esperado
Crecimiento Recuento 5 20 0 25
Recuento 10,1 9,0 59 250
esperado
Inicio Recuento 0 4 0 4
madurez Recuento 1,6 1,4 9 40
esperado
Total Recuento 36 32 21 89
Recuento 36,0 32,0 21,0 89,0
esperado

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 50,5412 6 ,000
Pearson
Razon de verosimilitud 66,737 6 ,000
Asociacion lineal por ,230 1 ,632
lineal
N de casos validos 89

a. 3 casillas (25,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado

es ,94.
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Meses en Idea Negocio * Categoria Emprendedor

Tabla cruzada

Categoria Emprendedor

Start
Individual = Grupo up Total
Meses en Idea Negocio  Hasta 3 meses Recuento 15 0 10 25
Recuento esperado 10,1 9,0 59 250
De 4 a 6 meses Recuento 8 1 3 12
Recuento esperado 4,9 4,3 2,8 12,0
De 6 a 12 meses Recuento 6 4 8 18
Recuento esperado 7,3 6,5 4,2 18,0
De 123 a 18 meses Recuento 4 7 0 11
Recuento esperado 4,4 4,0 26 11,0
De 18 a 24 meses Recuento 3 15 0 18
Recuento esperado 7,3 6,5 4,2 18,0
Mas de 2 afios Recuento 0 5 0 5
Recuento esperado 2,0 1,8 1,2 5,0
Total Recuento 36 32 21 89
Recuento esperado 36,0 32,0 21,0 89,0
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintotica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 55,177* 10 ,000
Pearson
Razon de verosimilitud 69,030 10 ,000
Asaciacion lineal por 168 1 ,682
lineal
N de casos validos 89
a. 11 casillas (61,1%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo
esperado es 1,18.
Tipo Centro de Empresas * Categoria Emprendedor
Tabla cruzada
Categoria Emprendedor
Start
Individual Grupo up Total
Tipo Centro de Vivero Recuento 8 27 0 35
Empresas Recuento 14,2 12,6 8,3 350
esperado
Incubadora Recuento 28 5 13 46
Recuento 18,6 16,5 10,9 46,0
esperado
Aceleradora Recuento 0 0 8 8
Recuento 3,2 2,9 19 8,0
esperado
Total Recuento 36 32 21 89
Recuento 36,0 32,0 21,0 89,0
esperado
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 66,5722 4 ,000
Pearson
Razon de verosimilitud 70,810 4 ,000
Asociacion lineal por 6,084 1 ,014
lineal
N de casos validos 89
a. 3 casillas (33,3%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado
es 1,89.
Sector Econémico * Categoria Emprendedor
Tabla cruzada
Categoria Emprendedor
Start
Individual Grupo up Total
Sector Econémico Agricultura Recuento 8 11 1 20
Recuento 8,1 7,2 4,7 20,0
esperado
Forestal Recuento 3 0 0 3
Recuento 1,2 11 ,7 3,0
esperado
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Extraccion Recuento 0 2 2 4
Recuento 1,6 1,4 9 40
esperado
Metal Recuento 0 1 2 3
Recuento 1,2 1,1 N 3,0
esperado
Textil Recuento 2 2 0 4
Recuento 1,6 1,4 9 40
esperado
Quimico Recuento 4 1 0 5
Recuento 2,0 1,8 1,2 5,0
esperado
Construccion Recuento 2 4 0 6
Recuento 2,4 2,2 1,4 6,0
esperado
Logistica Recuento 4 1 1 6
Recuento 2,4 2,2 1,4 6,0
esperado
Comercio Recuento 2 1 1 4
Recuento 1,6 1,4 9 40
esperado
Turismo Recuento 4 5 0 9
Recuento 3,6 3,2 2,1 90
esperado
Educacién Recuento 1 0 1 2
Recuento 8 7 5 20
esperado
TIC Recuento 4 2 13 19
Recuento 7,7 6,8 45 19,0
esperado
Consultoras  Recuento 2 2 0 4
Recuento 1,6 1,4 9 40
esperado
Total Recuento 36 32 21 89
Recuento 36,0 32,0 21,0 89,0
esperado
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintotica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 52,8322 24 ,001
Pearson
Razon de verosimilitud 59,182 24 ,000
Asociacion lineal por 4,258 1 ,039
lineal
N de casos validos 89
a. 35 casillas (89,7%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado
es ,47.
Formacion Universitaria * Categoria Emprendedor
Tabla cruzada
Categoria Emprendedor
Start
Individual Grupo up Total
Formacion Universitaria Humanidades Recuento 1 1 1 3
Recuento 1,2 11 7 3,0
esperado
Ciencias Recuento 12 9 4 25
Recuento 10,1 9,0 59 250
esperado
Salud Recuento 0 0 2 2
Recuento 8 7 5 20
esperado
Sociales Recuento 15 11 1 27
Recuento 10,9 9,7 6,4 27,0
esperado
Técnicas Recuento 8 11 13 32
Recuento 12,9 115 7,6 32,0
esperado
Total Recuento 36 32 21 89
Recuento 36,0 32,0 21,0 89,0
esperado
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Pruebas de chi-cuadrado

Significacion asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 19,6702 8 ,012
Pearson
Razon de verosimilitud 20,956 8 ,007
Asaciacion lineal por 2,123 1 ,145

lineal
N de casos validos

89

a. 6 casillas (40,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado

es 47.

Fuente INE EUROTAT * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada

Responsable Plan de Negocio

Tecnicos del Empresa
El emprendedor centro externa Total
Fuente INE No Recuento 17 37 5 59
EUROTAT Recuento 21,9 29,8 7,3 59,0
esperado
Si Recuento 16 8 6 30
Recuento 111 15,2 3,7 30,0
esperado
Total Recuento 33 45 11 89
Recuento 33,0 45,0 11,0 89,0
esperado
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintotica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 10,4732 ,005
Pearson
Razén de 10,760 ,005
verosimilitud
Asociacion lineal por ,766 ,381
lineal
N de casos validos 89
a. 1 casillas (16,7%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es 3,71.
Fuente Estudios Gobierno * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio
Tecnicos del Empresa
El emprendedor centro externa Total
Fuente Estudios No Recuento 9 22 5 36
Gobierno Recuento 13,3 18,2 4,4 36,0
esperado
Si Recuento 24 23 6 53
Recuento 19,7 26,8 6,6 53,0
esperado
Total Recuento 33 45 11 89
Recuento 33,0 45,0 11,0 89,0
esperado
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 3,8242 ,148
Pearson
Razoén de 3,921 141
verosimilitud
Asociacion lineal por 2,555 ,110
lineal
N de casos validos 89
a. 1 casillas (16,7%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es 4,45.
Fuente Estudios Universidad * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio
Tecnicos del Empresa
El emprendedor centro externa Total
No Recuento 23 40 8 71
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Fuente Estudios Recuento 26,3 35,9 8,8 71,0
Universidad esperado
Si Recuento 10 5 3 18
Recuento 6,7 9,1 2,2 18,0
esperado
Total Recuento 33 45 11 89
Recuento 33,0 45,0 11,0 89,0
esperado
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 4,7332 2 ,094
Pearson
Razon de verosimilitud 4,852 2 ,088
Asociacion lineal por 1,034 1 ,309
lineal
N de casos validos 89
a. 1 casillas (16,7%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es 2,22.
Fuente Inbformes Fundaciones * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio
Tecnicos del Empresa
El emprendedor centro externa Total
Fuente Inbformes No Recuento 18 40 4 62
Fundaciones Recuento 23,0 31,3 7,7 62,0
esperado
Si Recuento 15 5 7 27
Recuento 10,0 13,7 33 27,0
esperado
Total Recuento 33 45 11 89
Recuento 33,0 45,0 11,0 89,0
esperado
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 17,2112 2 ,000
Pearson
Razon de verosimilitud 17,947 2 ,000
Asociacion lineal por ,213 1 ,644
lineal
N de casos validos 89
a. 1 casillas (16,7%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es 3,34.
Fuente Estudios Asociaciones * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio
Tecnicos del Empresa
El emprendedor centro externa Total
Fuente Estudios No Recuento 3 16 5 24
Asociaciones Recuento 8,9 12,1 3,0 24,0
esperado
Si Recuento 30 29 6 65
Recuento 24,1 32,9 8,0 65,0
esperado
Total Recuento 33 45 11 89
Recuento 33,0 45,0 11,0 89,0
esperado

Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 8,9492 2 ,011
Pearson
Razon de verosimilitud 9,923 2 ,007
Asociacion lineal por 8,193 1 ,004
lineal
N de casos validos 89

a. 1 casillas (16,7%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es 2,97.
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Fuente Estudios Consultorias * Responsable Plan de Negocio

Tabla cruzada

Responsable Plan de Negocio

Tecnicos del Empresa
El emprendedor centro externa Total
Fuente Estudios No Recuento 24 36 3 63
Consultorias Recuento 23,4 31,9 7,8 63,0
esperado
Si Recuento 9 9 8 26
Recuento 9,6 13,1 3,2 26,0
esperado
Total Recuento 33 45 11 89
Recuento 33,0 45,0 11,0 89,0
esperado
Pruebas de chi-cuadrado
Significacién asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 11,9792 ,003
Pearson
Razon de verosimilitud 10,921 ,004
Asaciacion lineal por 3,652 ,056
lineal
N de casos validos 89
a. 1 casillas (16,7%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es 3,21.
Fuente Revistas Profesionales * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio
Tecnicos del Empresa
El emprendedor centro externa Total
Fuente Revistas No Recuento 3 17 3 23
Profesionales Recuento 8,6 11,8 26 230
esperado
Si Recuento 30 28 7 65
Recuento 24,4 33,2 7,4 65,0
esperado
Total Recuento 33 45 10 88
Recuento 33,0 45,0 10,0 88,0
esperado
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 8,203 ,017
Pearson
Razon de verosimilitud 9,118 ,010
Asociacion lineal por 5,003 ,025
lineal
N de casos validos 88
a. 1 casillas (16,7%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es 2,61.
Fuente Prensa eNews * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio
Tecnicos del Empresa
El emprendedor centro externa Total
Fuente Prensa No Recuento 4 22 3 29
eNews Recuento 11,0 15,0 3,0 29,0
esperado
Si Recuento 29 23 6 58
Recuento 22,0 30,0 6,0 58,0
esperado
Total Recuento 33 45 9 87
Recuento 33,0 45,0 9,0 87,0
esperado

Pruebas de chi-cuadrado

Valor

gl

Significacion asintotica
(bilateral)

Chi-cuadrado de
Pearson

11,5822

,003
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Razoén de 12,559
verosimilitud

Asaciacion lineal por 6,161
lineal

N de casos validos 87

,002

,013

a. 1 casillas (16,7%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento

minimo esperado es 3,00.

Fuente Buscadores generales * Responsable Plan de Negocio

Tabla cruzada

Responsable Plan de Negocio

Tecnicos del Empresa
El emprendedor centro externa Total
Fuente Buscadores No Recuento 0 0 4 4
generales Recuento 1,5 2,0 5 40
esperado
Si Recuento 33 45 7 85
Recuento 315 43,0 10,5 85,0
esperado
Total Recuento 33 45 11 89
Recuento 33,0 45,0 11,0 89,0
esperado
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 29,6982 2 ,000
Pearson
Razon de verosimilitud 18,216 2 ,000
Asociacion lineal por 14,867 1 ,000
lineal
N de casos validos 89
a. 3 casillas (50,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es ,49.
Fuente Buscadores especializados * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio
Tecnicos del Empresa
El emprendedor centro externa Total
Fuente Buscadores No  Recuento 17 23 4 44
especializados Recuento 17,0 21,7 53 44,0
esperado
Si Recuento 15 18 6 39
Recuento 15,0 19,3 4,7 39,0
esperado
Total Recuento 32 41 10 83
Recuento 32,0 41,0 10,0 83,0
esperado
ruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson ,8372 2 ,658
Razon de verosimilitud ,838 2 ,658
Asociacion lineal por lineal ,196 1 ,658
N de casos validos 83
a. 1 casillas (16,7%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es 4,70.
Fuente Buscadores Académicos * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio
Tecnicos del Empresa
El emprendedor centro externa Total
Fuente Buscadores No Recuento 26 42 8 76
Académicos Recuento 27,6 38,9 9,5 76,0
esperado
Si Recuento 6 3 3 12
Recuento 4.4 6,1 1,5 12,0
esperado
Total Recuento 32 45 11 88
Recuento 32,0 45,0 11,0 88,0
esperado
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Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 4,304 2 , 116
Pearson
Razon de verosimilitud 4,282 2 ,118
Asaciacion lineal por ,004 1 ,949
lineal
N de casos validos 88

a. 2 casillas (33,3%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es 1,50.

Fuente Vigilancia y Alertas * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio

Tecnicos del Empresa
El emprendedor centro externa Total
Fuente Vigilancia y No Recuento 33 44 10 87
Alertas Recuento 32,3 44,0 10,8 87,0
esperado
Si Recuento 0 1 1 2
Recuento 7 1,0 2 20
esperado
Total Recuento 33 45 11 89
Recuento 33,0 45,0 11,0 89,0
esperado

Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 3,104 2 ,212
Pearson
Razén de 2,844 2 ,241
verosimilitud
Asociacion lineal por 2,607 1 ,106
lineal
N de casos validos 89

a. 3 casillas (50,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es ,25.

Fuente Patentes * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio

El Empresa
emprendedor Tecnicos del centro externa Total
Fuente Patentes No Recuento 32 42 9 83
Recuento 30,8 42,0 10,3 83,0
esperado
Si  Recuento 1 3 2 6
Recuento 2,2 3,0 7 6,0
esperado
Total Recuento 33 45 11 89
Recuento 33,0 45,0 11,0 89,0
esperado

Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 3,013 2 ,222
Pearson
Razon de verosimilitud 2,511 2 ,285
Asociacion lineal por 2,515 1 ,113
lineal
N de casos validos 89

a. 3 casillas (50,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado
es ,74.

Fuente Big Data * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio

El Tecnicos del Empresa
emprendedor centro externa Total
Fuente Big Data No Recuento 33 45 11 89
Recuento esperado 33,0 45,0 11,0 89,0
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Total Recuento 33 45 11 89
Recuento esperado 33,0 45,0 11,0 89,0
Pruebas de chi-cuadrado
Valor
Chi-cuadrado de Pearson 3
N de casos validos 89
a. No se han calculado estadisticos porque Fuente Big
Data es una constante.
Fuente Buscadores empresariales de pago * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio
Tecnicos del Empresa
El emprendedor centro externa Total
Fuente Buscadores No Recuento 33 45 10 88
empresariales de pago Recuento 32,6 44,5 10,9 88,0
esperado
Si Recuento 0 0 1 1
Recuento 4 ik 1 1,0
esperado
Total Recuento 33 45 11 89
Recuento 33,0 45,0 11,0 89,0
esperado
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 7,1712 2 ,028
Razon de verosimilitud 4,264 2 ,119
Asociacion lineal por lineal 3,590 1 ,058
N de casos validos 89
a. 3 casillas (50,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es ,12.
Reunién Grupo * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio
El Empresa
emprendedor Tecnicos del centro externa Total
Reunién Grupo No Recuento 30 43 8 81
Recuento 30,0 41,0 10,0 81,0
esperado
Si  Recuento 3 2 3 8
Recuento 3,0 4,0 1,0 8,0
esperado
Total Recuento 33 45 11 89
Recuento 33,0 45,0 11,0 89,0
esperado
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 5,631 2 ,060
Pearson
Razon de verosimilitud 4,445 2 ,108
Asociacion lineal por 1,226 1 ,268
lineal
N de casos validos 89
a. 3 casillas (50,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado
es ,99.
Entrevistas * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio
El Empresa
emprendedor Tecnicos del centro externa Total
Entrevistas No Recuento 14 3 5 22
Recuento 8,3 11,0 28 220
esperado
Si Recuento 19 41 6 66
Recuento 24,8 33,0 8,3 66,0
esperado
Total Recuento 33 44 11 88
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Recuento
esperado

33,0

44,0 11,0 88,0

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 15,5562 2 ,000
Pearson
Razon de verosimilitud 16,921 2 ,000
Asociacion lineal por 1,678 1 ,195

lineal
N de casos validos 88

a. 1 casillas (16,7%) han esperado un recuento menor que 5.
es 2,75.

Pruebas de productos * Responsable Plan de Negocio

El recuento minimo esperado

Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio
Tecnicos del Empresa
El emprendedor centro externa Total
Pruebas de No Recuento 28 35 4 67
productos Recuento 25,1 33,5 8,4 67,0
esperado
Si Recuento 5 9 7 21
Recuento 7,9 10,5 26 21,0
esperado
Total Recuento 33 44 11 88
Recuento 33,0 44,0 11,0 88,0
esperado
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintotica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 11,2372 2 ,004
Pearson
Razo6n de 9,636 2 ,008
verosimilitud
Asociacion lineal por 7,429 1 ,006
lineal
N de casos validos 88
a. 1 casillas (16,7%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es 2,63.
Técnicas proyectivas * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio
El Tecnicos del Empresa
emprendedor centro externa Total
Técnicas proyectivas No Recuento 33 45 11 89
Recuento esperado 33,0 45,0 11,0 89,0
Total Recuento 33 45 11 89
Recuento esperado 33,0 45,0 11,0 89,0
Pruebas de chi-cuadrado
Valor
Chi-cuadrado de Pearson £
N de casos validos 89
a. No se han calculado estadisticos porque Técnicas
proyectivas es una constante.
Observacién * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio
El Empresa
emprendedor Tecnicos del centro externa Total
Observacion No Recuento 28 43 9 80
Recuento 30,0 40,0 10,0 80,0
esperado
Si Recuento 5 1 2 8
Recuento 3,0 4,0 1,0 8,0
esperado
Total Recuento 33 44 11 88
Recuento 33,0 44,0 11,0 88,0
esperado

Pruebas de chi-cuadrado
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Significacion asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 5,0422 2 ,080
Pearson
Razon de verosimilitud 5,568 2 ,062
Asociacion lineal por 311 1 577
lineal
N de casos validos 88

a. 3 casillas (50,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado

es 1,00.

Encuestas * Responsable Plan de Negocio

Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio

El Empresa
emprendedor Tecnicos del centro externa Total
Encuestas No Recuento 19 44 8 71
Recuento 26,3 35,9 88 71,0
esperado
Si Recuento 14 1 3 18
Recuento 6,7 9,1 2,2 18,0
esperado
Total Recuento 33 45 11 89
Recuento 33,0 45,0 11,0 89,0
esperado
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 19,4582 2 ,000
Pearson
Razon de verosimilitud 22,154 2 ,000
Asaciacion lineal por 6,819 1 ,009
lineal
N de casos validos 89
a. 1 casillas (16,7%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado
es 2,22.
Paneles * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio
El Tecnicos del Empresa
emprendedor centro externa Total
Paneles No Recuento 33 45 11 89
Recuento esperado 33,0 45,0 11,0 89,0
Total Recuento 33 45 11 89
Recuento esperado 33,0 45,0 11,0 89,0
Pruebas de chi-cuadrado
Valor
Chi-cuadrado de Pearson 8
N de casos validos 89
a. No se han calculado estadisticos porque Paneles es
una constante.
PESTEL * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio
El Empresa
emprendedor Tecnicos del centro externa Total
PESTEL 0 Recuento 15 27 5 47
Recuento 17,4 23,8 58 47,0
esperado
No Recuento 18 18 6 42
Recuento 15,6 21,2 52 42,0
esperado
Total Recuento 33 45 11 89
Recuento 33,0 45,0 11,0 89,0
esperado

Pruebas de chi-cuadrado

Valor

Significacion asintética
gl (bilateral)

Chi-cuadrado de 1,8892

Pearson

2 ,389
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Razoén de verosimilitud 1,895
Asociacion lineal por ,269
lineal

N de casos validos 89

,388
,604

a. 0 casillas (,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado es

5,19.

DAFO * Responsable Plan de Negocio

Tabla cruzada

Responsable Plan de Negocio

El Empresa
emprendedor Tecnicos del centro externa Total
DAFO 0 Recuento 21 36 6 63
Recuento 23,4 31,9 7,8 63,0
esperado
No Recuento 12 9 5 26
Recuento 9,6 13,1 3,2 26,0
esperado
Total Recuento 33 45 11 89
Recuento 33,0 45,0 11,0 89,0
esperado
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 4,0662 2 ,131
Pearson
Razon de verosimilitud 4,065 2 ,131
Asociacion lineal por ,041 1 ,840
lineal
N de casos validos 89
a. 1 casillas (16,7%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado
es 3,21.
COMPETENCIA * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio
El Empresa
emprendedor Tecnicos del centro externa Total
COMPETENCIA 0 Recuento 10 26 0 36
Recuento 13,3 18,2 4,4 36,0
esperado
No Recuento 23 19 11 53
Recuento 19,7 26,8 6,6 53,0
esperado
Total Recuento 33 45 11 89
Recuento 33,0 45,0 11,0 89,0
esperado
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintotica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 14,4922 2 ,001
Pearson
Razon de verosimilitud 18,338 2 ,000
Asociacion lineal por ,129 1 , 719
lineal
N de casos validos 89
a. 1 casillas (16,7%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado
es 4,45,
SEGMENTACION * Responsable Plan de Negocio
Tabla cruzada
Responsable Plan de Negocio
El emprendedor  Tecnicos del centro Empresa externa Total
SEGMENTACION 0 Recuento 14 32 1 47
Recuento 17,4 23,8 58 47,0
esperado
No Recuento 19 13 10 42
Recuento 15,6 21,2 52 420
esperado
Total Recuento 33 45 11 89
Recuento 33,0 45,0 11,0 89,0
esperado
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Pruebas de chi-cuadrado

Significacion asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 15,9132 2 ,000
Pearson
Razon de verosimilitud 17,306 2 ,000
Asaciacion lineal por ,197 1 ,658
lineal
N de casos validos 89

a. 0 casillas (,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo
esperado es 5,19.

Unidireccional

Descriptivos

95% de intervalo
de confianza
para la media

Desviacion  Error Limite  Limite
N Media estandar estandar inferior superior ~ Minimo Maximo

Importante El 33 4,73 ,517 ,090 4,54 4,91 5
EM para Plan emprendedor
de Negocio Tecnicos del 45 4,33 ,640 ,095 4,14 4,53 5

centro

Empresa 11 4,82 ,603 ,182 4,41 5,22 5

externa

Total 89 4,54 ,623 ,066 4,41 4,67 5
Importancia El 33 2,24 1,119 ,195 1,85 2,64 4
PESTEL emprendedor

Tecnicos del 45 2,31 1,125 ,168 1,97 2,65 4

centro

Empresa 11 2,55 1,293 ,390 1,68 3,41 4

externa

Total 89 231 1,134 ,120 2,08 2,55 4
Importancia El 33 3,82 ,882 ,154 3,51 4,13 5
DAFO emprendedor

Tecnicos del 45 3,91 ,633 ,094 3,72 4,10 b

centro

Empresa 11 3,73 ,905 ,273 3,12 4,33 5

externa

Total 89 3,85 ,762 ,081 3,69 4,01 5
Importancia A El 33 4,82 ,465 ,081 4,65 4,98 5
Competencia emprendedor

Tecnicos del 45 4,89 ,318 ,047 4,79 4,98 5

centro

Empresa 11 4,73 ,905 273 4,12 5,33 5

externa

Total 89 484 474 ,050 4,74 4,94 5
Importancia A El 32 4,66 ,483 ,085 4,48 4,83 b
Segmentacion emprendedor

Tecnicos del 44 455 ,504 ,076 4,39 4,70 5

centro

Empresa 11 4,55 1,214 ,366 3,73 5,36 5

externa

Total 87 4,59 ,620 ,067 4,45 4,72 5

ANOVA
Suma de Media
cuadrados gl cuadratica F Sig.

Importante Entre grupos 3,931 2 1,965 5,600 ,005
EM para Plan Dentro de 30,182 86 ,351
de Negocio grupos

Total 34,112 88
Importancia Entre grupos , 759 2 ,379 ,290 , 749
PESTEL Dentro de 112,432 86 1,307

grupos

Total 113,191 88
Importancia Entre grupos ,366 2 ,183 ,310 , 7134
DAFO Dentro de 50,735 86 ,590

grupos

Total 51,101 88

Entre grupos ,262 2 ,131 ,578 ,563
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Importancia A Dentro de

Competencia  grupos
Total
Importancia A Entre grupos

Dentro de
grupos
Total

Segmentacion

19,535

19,798
,248
32,855

33,103

86 ,227
88
2 ,124 317
84 ,391
86

, 729

Tablas cruzadas

Dispone Plan de Negocio * Tipo Centro de Empresas

Tabla cruzada

Tipo Centro de Empresas

Vivero Incubadora Aceleradora Total
Dispone Plan de Aun no Recuento 0 2 0 2
Negocio Recuento ,8 1,0 2 20
esperado
En Recuento 0 29 6 35
disefio Recuento 13,8 18,1 3,1 350
esperado
Si Recuento 35 15 2 52
Recuento 20,4 26,9 4,7 52,0
esperado
Total Recuento 35 46 8 89
Recuento 35,0 46,0 8,0 89,0
esperado
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintotica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 41,9342 4 ,000
Pearson
Razon de verosimilitud 54,486 4 ,000
Asaciacion lineal por 31,024 1 ,000
lineal
N de casos validos 89
a. 5 casillas (55,6%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo
esperado es ,18.
Responsable Plan de Negocio * Tipo Centro de Empresas
Tabla cruzada
Tipo Centro de Empresas
Vivero Incubadora Aceleradora Total
Responsable Plan de El emprendedor Recuento 18 15 0 33
Negocio Recuento esperado 13,0 17,1 3,0 33,0
Tecnicos del centro Recuento 9 28 8 45
Recuento esperado 17,7 23,3 4,0 45,0
Empresa externa Recuento 8 3 0 11
Recuento esperado 4,3 5,7 1,0 11,0
Total Recuento 35 46 8 89
Recuento esperado 35,0 46,0 8,0 89,0
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 19,643* 4 ,001
Pearson
Razon de verosimilitud 23,056 4 ,000
Asociacion lineal por 725 1 ,394
lineal
N de casos validos 89
a. 4 casillas (44,4%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es ,99.
Estudio de Mercado para Plan de Negocio * Tipo Centro de Empresas
Tabla cruzada
Tipo Centro de Empresas
Vivero Incubadora Aceleradora Total
Estudio de Mercado para No Recuento 0 3 0 3
Plan de Negocio Recuento 1,2 1,6 3 30
esperado
Recuento 17 35 6 58
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En Recuento 22,8 30,0 52 58,0
parte esperado
Si Recuento 18 8 2 28
Recuento 11,0 14,5 2,5 28,0
esperado
Total Recuento 35 46 8 89
Recuento 35,0 46,0 8,0 89,0
esperado
Pruebas de chi-cuadrado
Significacién asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 12,6802 4 ,013
Razon de verosimilitud 13,784 4 ,008
Asaociacion lineal por lineal 7,467 1 ,006
N de casos validos 89
a. 4 casillas (44,4%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo
esperado es ,27.
Unidireccional
Descriptivos
Importante EM para Plan de Negocio
95% de intervalo de
confianza para la media
Desviacién Error Limite Limite
N Media estandar estandar inferior superior Minimo Maximo
Vivero 35 4,74 ,505 ,085 4,57 4,92 3 5
Incubadora 46 4,37 ,679 ,100 4,17 4,57 3 b
Aceleradora 8 4,63 ,518 ,183 4,19 5,06 4 5
Total 89 4,54 ,623 ,066 4,41 4,67 3 5
ANOVA
Importante EM para Plan de Negocio
Suma de Media
cuadrados gl cuadratica F Sig.
Entre grupos 2,834 2 1,417 3,896 ,024
Dentro de 31,278 86 ,364
grupos
Total 34,112 88
Tablas cruzadas
Fase negocio * Tipo Centro de Empresas
Tabla cruzada
Tipo Centro de Empresas
Vivero Incubadora Aceleradora  Total
Fase negocio Incubacion Recuento 0 33 4 37
Recuento 14,6 19,1 3,3 37,0
esperado
Lanzamiento Recuento 7 12 4 23
Recuento 9,0 11,9 2,1 23,0
esperado
Crecimiento Recuento 24 1 0 25
Recuento 9,8 12,9 2,2 25,0
esperado
Inicio Recuento 4 0 0 4
madurez Recuento 1,6 2,1 4 4,0
esperado
Total Recuento 35 46 8 89
Recuento 35,0 46,0 8,0 89,0
esperado

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 66,8622 6 ,000
Pearson
Razon de verosimilitud 84,590 6 ,000
Asociacion lineal por 44,988 1 ,000

lineal

N de casos validos 89

a. 6 casillas (50,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo

esperado es ,36.

Meses en Idea Negocio * Tipo Centro de Empresas
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Tabla cruzada

Tipo Centro de Empresas

78

Vivero Incubadora Aceleradora Total
Meses en Idea Hasta 3 meses Recuento 0 24 1 25
Negocio Recuento esperado 9,8 12,9 2,2 250
De 4 a 6 meses Recuento 0 10 2 12
Recuento esperado 4,7 6,2 1,1 12,0
De 6 a12 meses Recuento 2 11 5 18
Recuento esperado 7,1 9,3 1,6 18,0
De 123 a 18 Recuento 10 1 0 11
meses Recuento esperado 4,3 5,7 1,0 11,0
De 18 a 24 meses Recuento 18 0 0 18
Recuento esperado 7,1 9,3 1,6 18,0
Mas de 2 afios Recuento 5 0 0 5
Recuento esperado 2,0 2,6 4 50
Total Recuento 35 46 8 89
Recuento esperado 35,0 46,0 8,0 89,0
Pruebas de chi-cuadrado
Significacién asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 86,655* 10 ,000
Pearson
Razon de verosimilitud 106,251 10 ,000
Asociacion lineal por 44505 1 ,000
lineal
N de casos validos 89
a. 10 casillas (55,6%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es ,45.
Sector Econémico * Tipo Centro de Empresas
Tabla cruzada
Tipo Centro de Empresas
Vivero Incubadora Aceleradora Total
Sector Econémico Agricultura Recuento 12 7 1 20
Recuento 7,9 10,3 1,8 20,0
esperado
Forestal Recuento 1 2 0 3
Recuento 1,2 1,6 3 30
esperado
Extraccion Recuento 1 3 0 4
Recuento 1,6 2,1 A4 4,0
esperado
Metal Recuento 1 0 2 3
Recuento 1,2 1,6 3 30
esperado
Textil Recuento 1 3 0 4
Recuento 1,6 2,1 A4 4,0
esperado
Quimico Recuento 1 4 0 5
Recuento 2,0 2,6 4 50
esperado
Construccion Recuento 6 0 0 6
Recuento 2,4 3,1 5 6,0
esperado
Logistica Recuento 1 5 0 6
Recuento 2,4 3,1 A5 6,0
esperado
Comercio Recuento 2 2 0 4
Recuento 1,6 2,1 4 40
esperado
Turismo Recuento 7 2 0 9
Recuento 3,5 4,7 8 90
esperado
Educacion Recuento 0 2 0 2
Recuento 8 1,0 2 20
esperado
TIC Recuento 0 14 5 19
Recuento 7,5 9,8 1,7 19,0
esperado
Consultoras  Recuento 2 2 0 4



Recuento 1,6 2,1 4 4,0

esperado

Total Recuento 35 46 8 89
Recuento 35,0 46,0 8,0 89,0
esperado

Pruebas de chi-cuadrado
Significacién asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 56,2602 24 ,000
Pearson
Razoén de 62,076 24 ,000
verosimilitud
Asociacion lineal por 5,569 1 ,018
lineal
N de casos validos 89

a. 35 casillas (89,7%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo
esperado es ,18.

Categoria Emprendedor * Tipo Centro de Empresas
Tabla cruzada
Tipo Centro de Empresas

Vivero Incubadora Aceleradora Total
Categoria Individual Recuento 8 28 0 36
Emprendedor Recuento 14,2 18,6 3,2 36,0
esperado
Grupo Recuento 27 5 0 32
Recuento 12,6 16,5 29 320
esperado
Startup  Recuento 0 13 8 21
Recuento 8,3 10,9 19 21,0
esperado
Total Recuento 35 46 8 89
Recuento 35,0 46,0 8,0 89,0
esperado

Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 66,5722 4 ,000
Pearson
Razon de verosimilitud 70,810 4 ,000
Asociacion lineal por 6,084 1 ,014
lineal
N de casos validos 89

a. 3 casillas (33,3%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo
esperado es 1,89.

Formacion Universitaria * Tipo Centro de Empresas
Tabla cruzada
Tipo Centro de Empresas

Vivero Incubadora Aceleradora Total
Formacion Humanidades Recuento 1 2 0 3
Universitaria Recuento 1,2 1,6 3 30
esperado
Ciencias Recuento 8 16 1 25
Recuento 9,8 12,9 2,2 25,0
esperado
Salud Recuento 0 0 2 2
Recuento 8 1,0 2 2,0
esperado
Sociales Recuento 15 12 0 27
Recuento 10,6 14,0 2,4 27,0
esperado
Técnicas Recuento 11 16 5 32
Recuento 12,6 16,5 2,9 32,0
esperado
Total Recuento 35 46 8 89
Recuento 35,0 46,0 8,0 89,0
esperado

Pruebas de chi-cuadrado
Significacion asintética
Valor gl (bilateral)
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Chi-cuadrado de 28,7382 8 ,000

Pearson

Razoén de 20,496 8 ,009
verosimilitud

Asociacion lineal por ,001 1 ,979
lineal

N de casos validos 89

a. 9 casillas (60,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo
esperado es ,18.

CATPCA - Analisis de componentes principales para datos categoricos

Resumen de procesamiento de casos

Casos activos validos 80

Casos activos con valores 9

perdidos

Casos complementarios 0

Total 89

Casos utilizados en analisis 89

Historial de iteraciones
Varianza contabilizada para Pérdida
Restriccion del
Coordenadas del centroide en

Numero de iteracion Total Aumentar Total centroide coordenadas de vector
02 9,067132 ,000011 44,932868 44,918100 ,014768
1b 9,067139 ,000007 44,932861 44,918086 ,014776

a. La iteracion 0 muestra las estadisticas de la solucién con todas las variables, excepto las variables con un nivel de
escalamiento 6ptimo de nominal multiple, tratadas como numéricas.
b. El proceso de iteracion se ha detenido porque se ha alcanzado el valor de prueba de convergencia.

Resumen del modelo

Varianza
Alfa de contabilizada para

Dimension Cronbach Total (autovalor)

1 ,811 4,273
2 ,673 2,743
3 ,543 2,052
Total ,9422 9,067
a. Se utiliza el total de alfa de Cronbach en el autovalor
total.
Objetos

Puntos de objeto etiquetados por

Puntos de objeto etiquetados por Numeros de caso

oT21071 38 5121 72
46

Dimensién 1

Dirmensién 2

75 75

el 164 H 9 o ® o7 62
8 ® 4,18
5 o o 1.8
gl '3 2!1ﬁ§§054 N
T
021 " 14
g 3115@ 2' = 5
@343 427, ® g 30 19
12 3019 783 12
Dimensién 1 Dimensidn 2 Dimensidn 3

MNormalizacian de principal de variable.

Cargas en componentes

Dimension
1 2 3
Fuente Estudios Gobierno ,759  ,402 011
Fuente Estudios Universidad 742 -322 -,173
Fuente Inbformes Fundaciones ,758 -,252 019
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Fuente Estudios Asociaciones ,688 552 -,023

Fuente Estudios Consultorias ,650 -,479 -,192
Fuente Revistas Profesionales ,454 700 ,070
Fuente Prensa eNews 413,719 -,105
Fuente Buscadores generales , 1564 605 -,022
Fuente Buscadores especializados ,614 -202 -,110
Fuente Buscadores Académicos ,677 -257 1,108
Fuente Vigilancia y Alertas , 183 -,459 756
Fuente Patentes ,296 -,501 673
Fuente Buscadores empresariales de pago -,173 -,196 ,704
Reunion Grupo ,517  ,039 ,093
Entrevistas -079 701 239
Pruebas de productos ,092 -,009 ,628
Observacion , 107 -,080 ,558
Encuestas ,553 -,350 -,699

Normalizacion de principal de variable.

Unidireccional

Media Desviacién estandar Error estandar

Dimension de puntuaciones de objeto 1 EI emprendedor ,3910 ,86005 ,14971
Tecnicos del centro  -,3794 ,91563 ,13649
Empresa externa ,3268 1,29817 ,39141
Total -,0064 1,01189 ,10726
Dimension de puntuaciones de objeto 2 EI emprendedor ,1592 ,80269 ,13973
Tecnicos del centro  ,1390 ,93220 ,13896
Empresa externa -1,0991 1,27644 ,38486
Total -,0066 1,01207 ,10728
Dimension de puntuaciones de objeto 3 El emprendedor -,3818 ,86770 ,15105
Tecnicos del centro  -,2772 ,65094 ,09704
Empresa externa ,2238 1,96436 ,69228
Total -,0044 1,00903 ,10696
F Sig.
Dimension de puntuaciones de objeto 1 Entre grupos 7,051 ,001
Dentro de grupos
Total
Dimension de puntuaciones de objeto 2 Entre grupos 8,578 ,000
Dentro de grupos
Total
Dimension de puntuaciones de objeto 3 Entre grupos 4,374 ,016
Dentro de grupos
Total
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