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			Introducción

			En los últimos años el fenómeno emprendedor ha experimentado una importante evolución. Son frecuentes los congresos, seminarios y jornadas, estudios, centros de investigación y ecosistemas que apoyan, promueven y analizan el entorno emprendedor o los distintos aspectos relacionados.

			El emprendimiento suele ir de la mano de la innovación en nuevos bienes o servicios, nuevos usos o procedimientos de obtención de los existentes y la puesta a disposición de un mayor número de consumidores.

			Se suele atribuir el espíritu emprendedor a personas con actitud dinámica, visionaria e innovadora. 

			Algunos países, como Estados Unidos, inculcan desde niños una cultura emprendedora que anima a acometer proyectos. Premian a las personas que han afrontado varios proyectos a lo largo de su vida, incluidos los fracasos, ya que consideran que se adquieren aprendizajes para mejorar las siguientes iniciativas. Por contra, en España no está tan arraigada esta tradición ni se suelen valorar –más bien penalizar– los fracasos empresariales o profesionales. 

			En los últimos años muchas personas se han animado a poner en marcha nuevos proyectos en todos los ámbitos y el ecosistema emprendedor está adquiriendo más importancia y suscitando un enorme interés desde el ámbito empresarial, administrativo y académico.

			Los emprendedores aducen variables como la insatisfacción en una ocupación anterior, la imposibilidad de avanzar en la carrera profesional, de poner en práctica sus propias ideas, el afán de obtener un salario más elevado o de tener libertad de decisión o de acción. En general no hay muchas diferencias de género en el deseo de crear una empresa, pero sí en las intenciones serias de crearla.

			Se presenta un nuevo escenario en el que los agentes económicos tienen al espíritu emprendedor y la cultura de la innovación como referencias. Se valora el liderazgo, las capacidades y habilidades personales y directivas en un entorno institucional más favorable. 

			En el caso concreto de las startups, conviene dejar claro desde el principio que no todas ellas están creadas por emprendedores, ni todos los proyectos impulsados por emprendedores son startups. Muchos emprendedores desarrollan negocios tradicionales, sin estar basados en la innovación, elemento esencial de una startup. Otra diferencia importante es que los emprendedores inician una idea con el objetivo de ganar dinero y ser rentables a corto plazo, mientras que las startups no siempre buscan esa meta; la rentabilidad es secundaria, a costa de priorizar la aplicación de nuevas tecnologías o innovación a su iniciativa. 

			Las startups nacen como una idea planteada por uno o varios emprendedores (muchas de ellas en garaje, como Facebook), que están entregados a que su proyecto funcione. Si bien es cierto que un porcentaje muy alto de startups no ve la luz o desaparecen antes de llegar a consolidarse, muchos gigantes empresariales actuales con cientos de empleados, grandes beneficios e incluso implantación internacional comenzaron siendo startups: Google, Twitter, Facebook, Tuenti o Privalia.

			Los medios desempeñan una labor muy importante como agentes difusores de historias de éxito empresarial. Cada vez hay más espacios mediáticos (tanto generalistas como económicos y especializados en radio, TV, prensa, revistas, digitales o blogs) y premios que se hacen eco de iniciativas innovadoras, tanto por el tipo de producto o servicio que ofrecen, como por la manera de trabajar o porque satisfacen necesidades impensables hace poco tiempo. Por ejemplo, la búsqueda de apartamentos de vacaciones, los bonos de descuento en planes de ocio, los métodos o plataformas online para aprendizajes de idiomas o materias curriculares, entre otros, no habrían experimentado el crecimiento o difusión si no hubieran existido startups como Rentalia, MilAnuncios.com, Groupalia, Smartick o Emagister. Muchas de ellas ya son empresas consolidadas e internacionalizadas.

			La extensión del fenómeno startup tendría que ir acompañado de una profesionalización en la gestión de los distintos ámbitos: recursos humanos, financiero, estratégico, comercial, desarrollo y comunicación.

			Si bien los proyectos emprendedores cuentan con más espacios para desarrollarse y expandirse (aceleradoras, coworking), formarse e incluso internacionalizarse, es todavía muy escasa la literatura y oferta formativa sobre estrategia y gestión de comunicación corporativa (al igual que es muy reciente la inclusión de módulos de comunicación en la formación general de los directivos en las escuelas de negocios y universidades, más escorados hacia el marketing o la publicidad).

			Este libro analiza la estrategia de comunicación en las startups españolas, el grado de profesionalización y perfil del responsable de comunicación, las principales actividades, las semejanzas o diferencias respecto a otra tipología de empresas, los canales o herramientas utilizadas y la medición de resultados. 

			 

		

	
		
			Capítulo I

			Emprendimiento y startups


			
1.	Emprendimiento y entorno emprendedor

			
1.1.	Definición de emprendimiento y emprendedor

			El emprendimiento es innato a la humanidad, ya que el ser humano siempre ha luchado por superarse y encontrar nuevas formas de hacer las cosas y mejorar la calidad de vida. Pero el fenómeno emprendedor ha experimentado una importante evolución en los últimos años. Han proliferado numerosos estudios, centros de investigación y ecosistemas que apoyan y promueven el mundo del emprendimiento en todo el mundo.

			Un emprendedor es aquella persona que identifica una oportunidad y pone los medios necesarios para llevar a cabo un proyecto por su propia iniciativa. Se suele hablar de emprendedor como la «persona que tiene decisión e iniciativa para realizar acciones que son difíciles o entrañan algún riesgo» (Ideactiva, 2014). El emprendimiento es la actitud y aptitud de la persona que le permite emprender nuevos retos y proyectos. Se suele atribuir el espíritu emprendedor a personas con actitud dinámica, visionaria e innovadora.

			El emprendimiento va siempre unido a innovación, ya sea de llevar al mercado nuevos bienes y servicios o modificar la utilidad, los procedimientos de obtención a los ya existentes o ponerlos a disposición de un número mayor de consumidores.

			La palabra emprendedor tiene su origen en el francés entrepreneur, vinculado a los aventureros que viajaban al nuevo mundo buscando oportunidades de vida. El primero que utilizó el término fue el escritor francés Richard Cantillón en 1732 como «La persona que emprende y se determina a hacer y ejecutar, con resolución y empeño, alguna operación considerable y ardua» (Diccionario de Autoridades). 

			Etimológicamente tiene su origen en el verbo latino prendere o prehendere, que significa «coger», «prender», «tomar». Al ir con el prefijo in el Diccionario Etimológico Minore italiano de Zanichelli atribuye a sopra di se, es decir «coger o asir por arriba», es decir «tomar un asunto entre manos con decisión, valentía y voluntad fuerte» (Cortelazzo, 2004).

			El término ha ido evolucionando hasta la actual concepción, impulsada por Joseph Schumpeter, que en 1934 introduce el concepto innovación: «el emprendedor es el fundador de una nueva empresa, un innovador que rompe con la forma tradicional de hacer las cosas, con las rutinas establecidas. Debe ser una persona con dotes de liderazgo y con un talento especial para identificar el mejor modo de actuar. Tiene la habilidad de ver las cosas como nadie las ve».

			El emprendedor tiene que romper las inercias del entorno y vencer la oposición del entorno hostil a comportamientos novedosos. Su principal motivación no es tanto el beneficio como el placer de crear y la posibilidad de mejorar la posición social.

			Venkataraman (1997) afirma que la actividad emprendedora es aquella que incluye el descubrimiento, evaluación y explotación de oportunidades para introducir nuevos productos y servicios, nuevos procesos de producción, nuevas materias primas, nuevos mercados y nuevas fórmulas organizativas a través de «esfuerzos organizativos» que previamente no existían, lo que puede ser realizado tanto por las empresas ya existentes como por nuevas empresas creadas ex profeso. Así pues, no es preciso crear una nueva empresa para emprender pero sí realizar alguna innovación (Larraza 2007:121).

			Para Mariano Barbacid, solo la innovación puede llevar a buen puerto los proyectos emprendedores «el binomio innovación-emprendimiento es la fórmula capaz de mejorar la sociedad y las condiciones y calidad de vida de quienes la integramos. La empresa que no innova no puede sostenerse» (Jáuregui, 2014:16).

			Wennekers y Thurik (1999) desarrollan un modelo conceptual de la influencia del emprendimiento en el crecimiento económico y consideran que el emprendimiento se origina en el ámbito individual del empresario y lo desarrolla a través de una empresa (organización). 

			La motivación y el desempeño no son iguales en todos los emprendedores, y condicionan su potencial impacto en el crecimiento económico. Para Koellinger y Thurik (2011) la mayoría de las nuevas empresas que se crean o no superan los primeros años de vida o son empresas «imitadoras» de las existentes. Aunque las empresas exitosas, innovadoras y de alto potencial de crecimiento pueden incidir en las cifras macroeconómicas de un país, el porcentaje que representan en el conjunto económico del país es pequeño (López, 2012:76-77).

			El desarrollo económico, innovación y actividad emprendedora van de la mano. La actividad emprendedora ha crecido más gracias a la actividad de las empresas existentes que han introducido innovación en algún producto o servicio o han lanzado un nuevo proyecto (Larraza y Contin, 2007:121).

			
1.2.	Evolución del movimiento emprendedor en España

			Según Blas Calzada, en España ha habido numerosas iniciativas emprendedoras que no han tenido la habitual forma de sociedades mercantiles actual, sino que se trata de «agrupaciones de personas e instituciones que se aliaban temporalmente para un objeto concreto con todas las características del emprendimiento de riesgo, novedad y esperanza de alta remuneración». En este sentido, cita los descubrimientos de América como claros ejemplos de espíritu emprendedor: un proyecto para abrir una nueva ruta para llegar a las Indias, llevado a cabo por un grupo de particulares –capitaneado por Cristóbal Colón– para el que buscaron financiación pública –la Corona de Castilla y los Reyes Católicos–. Gracias a sus conquistas, los descubridores recibían una gran cantidad de dinero y títulos como Marqués de la Conquista, logrado por Pizarro tras la conquista de Perú (Calzada, 2012:15-16).

			Calzada analiza la historia del emprendimiento español en los siglos XVI y XVIII, con la creación de sociedades para la explotación de los productos de ultramar. En vez de obtener beneficios de la actividad comercial como el resto de países europeos, la Corona española cobraba por adelantado toda actividad entre España y América. Los aprendizajes de este movimiento emprendedor son la inexistencia de las recompensas sin esfuerzos o sacrificios, que el éxito se consigue tras un buen análisis del producto y del mercado y que la financiación de muchos socios permite acomete grandes proyectos y da estabilidad a la empresa.

			Tras varios siglos en los que se impulsaban iniciativas para difundir técnicas de producción desconocidas –vidrio, textiles, astilleros, ferrocarriles, siderurgia, electricidad, comunicaciones, siderurgia del carbón, telefonía, combustibles– se solía realizar por la concesión del sector público (lo que propiciaba el monopolio) o iniciativa privada con apoyo de capital.

			En los años cincuenta el Estado español tomó las riendas del emprendimiento industrial con la creación del Instituto Nacional de Industria para producir en el país todo o la gran mayoría de productos importados imprescindibles para la economía moderna –automóviles, energía eléctrica, petrolífera y química– y protegerles de la competencia exterior a través de aranceles. Las pérdidas económicas que tenían estas empresas públicas unidas a los altos salarios provocó que el Estado abandonara el papel de emprendedor, dando paso a unas décadas de emprendimiento privado muy volcado en el sector agrícola y ganadero hasta la incorporación de España a la Unión Europea, que acabó con la protección arancelaria y abrió la economía española al mercado europeo (Calzada, 2012:20). 

			Se detectó la necesidad de un emprendimiento innovador basado en la creación científica, con la investigación como pieza clave tanto en el ámbito universitario como desde centros específicos como el CSIC. Sin embargo, no se ha visto reflejada en un desarrollo del registro de patentes o una adecuada financiación, por lo que los inventores emprenden por su cuenta la explotación de sus patentes.

			En los últimos años, para facilitar la financiación de empresas en sus comienzos de actividad, se crearon organismos que facilitan subvenciones y créditos en condiciones favorables para los emprendedores. También ha comenzado a emerger la figura de Business Angels –inversores particulares que conocen el sector y contribuyen tanto con capital como asesoramiento en la gestión de la empresa–, sociedades y fondos de capital riesgo o sociedades bursátiles que financian proyectos emprendedores.

			El Informe GEM España, que recoge el análisis del emprendimiento en España (se realiza en más de 24.000 empresas y consulta medio millar de expertos) concluye que, en 2014, la tasa de actividad emprendedora total (TEA) creció hasta el 5,7%. Esto la sitúa un poco por encima que el ejercicio anterior y por debajo a antes de 2008, que llegó al 7% (GEM, 2014:32).

			El antecedente del proceso emprendedor de un individuo o grupos es la percepción de una oportunidad para emprender, que le permite descubrir ideas de negocio que den respuesta a una necesidad o de crear una necesidad en un mercado ya existente (GEM, 2014:38).

			Más del 20% de la población española percibe oportunidades para emprender y un 10% más si se habla de la población involucrada. El hecho de poseer conocimientos y habilidades vinculadas al desarrollo de actividades de gestión, de mercado, de innovación/creatividad y más especializadas, contribuyen a reducir las barreras individuales a las que se enfrenta el emprendedor a la hora de poner en marcha un proyecto.

			Otro elemento muy importante en la identificación de oportunidades es la aversión al riesgo. Ante dos o varias opciones con diferentes niveles de incertidumbre/costes-beneficios, se suele elegir la que permite alcanzar sus expectativas asumiendo que experimentará dificultades. Según GEM España, los emprendedores que evitan situaciones de riesgo suelen estar influenciados por el miedo a fracasar, por lo que prefieren seguir en una zona de confort, sin incertidumbre. En cierta medida también influye que existan modelos de referencia en su lugar de residencia, es decir, que haya un movimiento emprendedor en su entorno más cercano.

			Más de la mitad de población española opina que iniciar un nuevo negocio o ser emprendedora es una buena opción profesional en España (el índice más bajo de los últimos diez años). Las posibles explicaciones que aduce el informe son la percepción de la imagen del emprendedor en la sociedad española (solo el 49% considera que emprender brinda estatus social o económico), la evolución experimentada por el entorno social y económico en los últimos años, que hace más difícil o arriesgado emprender en nuestro país y el papel de los medios de comunicación. Los medios desempeñan una labor muy importante como agentes difusores de historias de éxito empresarial (GEM, 2014:102).

			La opinión de los españoles sobre ciertos valores, percepciones y aptitudes está por debajo de la media europea. Por contra, el autoreconocimiento de la población española que posee conocimientos, habilidades y experiencias requeridos para emprender supera la media europea (GEM 2014:48).

			Quien decide arriesgarse y montar una empresa debe hacer suyos valores como el compromiso, la perseverancia, el esfuerzo y el trabajo constante. En el análisis por comunidades autónomas, Islas Baleares, Ceuta, Madrid, Canarias, Valencia, País Vasco y Andalucía son las que perciben mayores oportunidades para emprender; manifiestan poseer conocimientos y habilidades para emprender (GEM, 2014:75).

			Se aprecia un menor índice de actividad emprendedora en sectores tecnológicos y de alto potencial de crecimiento, que atribuye a la retrasada posición de nuestro país en términos de actividad innovadora (basándose en el IUS: Innovation Union Scoreboard, elaborado a partir de 24 indicadores de innovación de la Unión Europea). La Unión Europea califica a España como un país moderadamente innovador, que ha mejorado ligeramente, aunque el GAP con la UE ha crecido. Las áreas de mayor crecimiento han sido las publicaciones científicas internacionales, las cuotas de ventas o la solicitud de patentes PCT. La mayor disminución, en cambio, se percibe en la inversión capital riesgo o los descensos de proyectos comunitarios o iniciativas en pymes. 

			Algunos autores como Parker señalan que el emprendimiento es «procíclico», lo que supondría que la actividad emprendedora aumentaría durante los ciclos de crecimiento económico y disminuiría en épocas de recesión. Durante las épocas de recesión económica disminuyen los salarios y el coste de oportunidad que tiene que acometer un individuo al crear una empresa –lo que incidiría positivamente– (Parker, 2009).

			En cuanto a los motivos por los que los españoles se deciden a emprender, el 66% del TEA confiesan que son emprendedores por oportunidad, frente al 29,4%, que lo hacen por necesidad (este porcentaje se ha incrementado ligeramente debido a la crisis económica).

			Los investigadores Hernández y Serrano analizan las características de los emprendedores en España en el informe El capital humano y los emprendedores, de la Fundación Bancaja. Constatan que el mayor porcentaje desde los años 70 siempre ha sido de los autoempleados (aunque en los últimos años se han triplicado los proyectos con asalariados, perdiendo importancia el número de autoempleados) (Fundación Bancaja, 2008:25).

			Respecto al perfil de los emprendedores nuevos no ha variado sustancialmente. La edad media de las personas involucradas en actividades emprendedoras es de 40 años: el 31,2% entre 35 y 44 años. Este dato sugiere que los nuevos emprendedores tienen cierta experiencia previa –bien sea en emprender o en otra actividad– antes de poner en marcha o gestionar un negocio. Cabe destacar que las mujeres emprendedoras tienen, generalmente, menos experiencia laboral remunerada o en puestos directivos previos, lo que puede provocar menores posibilidades de éxito. En los años 70 la media era de 46 años, y hace una década se situaba en torno a los 44, lo que constata que los emprendedores cada vez acometen los proyectos más jóvenes (Fundación Bancaja, 2008:30-32).

			Figura 1. Distribución porcentual de emprendedores por tipos
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			Fuente INE

			Respecto al sexo, seis de cada diez son hombres, si bien la brecha ha descendido en los últimos dos años. Sin embargo, la diferencia entre hombres y mujeres emprendedoras no significa que la mujer desempeñe un rol secundario en la actividad emprendedora en España. Las características distintivas que presentan el fenómeno emprendedor masculino y femenino recomiendan un análisis diferenciado. En muchas ocasiones la elección del sector condiciona las características de la actividad emprendedora, afecta a la dimensión de sus negocios, a su crecimiento e incluso a la internacionalización (Ruiz, 2012:13).

			En general, las emprendedoras se decantan más por el sector consumo que por el transformador o extractivo. También se aprecia un menor acceso a la financiación, lo que condiciona el emprendimiento en sectores que requieren fuerte inversión, como el tecnológico, biotécnico o negocios agrícolas. Las mujeres suelen tener en cuenta el equilibrio en la conciliación de la vida profesional y familiar a la hora de elegir sectores que requieran una dedicación menos intensa que otras. Muchas veces esta elección suele estar condicionada a la formación: habitualmente hay más universitarias tituladas en humanidades y menos en empresas, ingenierías o disciplinas técnicas (Ruiz, 2012:18).

			En cuanto a la formación de los emprendedores, casi la mitad (47,6%) tiene formación superior o posgrado, e incluso el 43% ha recibido alguna formación específica para emprender. Resalta que los adultos con más ingresos suelen ser los que muestran una mayor predisposición a emprender nuevos negocios (GEM, 2014:65).

			El informe de Bancaja –que analiza la evolución de la formación de los emprendedores desde 1977– constata el avance en los niveles formativos en 30 años: de más de dos millones y medio de emprendedores sin estudios o con educación primaria a finales de los años 70 a poco más de 700.000 personas. Con educación secundaria han pasado de 144.179 a casi un millón; con ciclos formativos superiores no llegaban a 20.000 personas, cuando ahora superan los 226.000. Asimismo, había casi 150.000 empresarios que se declaraban analfabetos en los años 70 frente a poco más de 7.000 actualmente (principalmente autoempleados). Los directivos con asalariados son los que presentan niveles educativos muy superiores al resto. 

			También se aprecian muchas diferencias a nivel de estudios en función de los sectores de actividad emprendida. Los sectores con mayor porcentaje de emprendedores con educación superior son la energía eléctrica, la intermediación financiera, la fabricación de material de transporte o la industria química (Fundación Bancaja, 2014:47). 

			El análisis del perfil de los nuevos negocios creados arroja una empresa de pequeño tamaño que presta servicios, principalmente a consumidores locales, sin una clara aspiración de crecer.

			Siete de cada diez nuevas empresas se concentran en el sector de servicios, cinco de cada diez nuevos negocios pertenecen a autoempleados (no emplean a más personas), seis no tienen ninguna orientación innovadora y siete de cada diez afirman no tener una vocación internacional en los primeros años de actividad. Por otra parte, tres de cada diez emprendedores facturan a clientes extranjeros (diez puntos menos que antes de la crisis). A la hora de hablar de expectativas de crecimiento, dos de cada diez querrían tener un mínimo de cinco empleados en el próximo lustro. 

			Si tenemos en cuenta la perspectiva de género en la creación de empleo, según el GEM las mujeres emprendedoras muestran mayor propensión a crear iniciativas con empleadores, aunque el número de puestos de trabajo suele ser inferior a los generados por actividades masculinas. Respecto al grado de internacionalización de la actividad emprendedora, no se aprecian diferencias significativas entre mujeres y hombres emprendedores (GEM, 2014:63).

			Según Fuentes y Sánchez, el primer artículo científico sobre las mujeres emprendedoras se publicó en 1976 en EE. UU. y a mediados de los ochenta en Gran Bretaña. Realizan un estudio entre el alumnado de la Universidad de Córdoba para analizar las perspectivas emprendedoras de hombres y mujeres. La muestra es reflejo de la universidad donde hay más mujeres que hombres (56% frente a 44%). Se constata que hay más mujeres en facultades de Educación, Derecho o Administración de Empresas, mientras que hay más hombres en Ciencias, Tecnología, Ingeniería o Matemáticas. No se aprecian muchas diferencias en la deseabilidad de crear una empresa (ambos en torno al 75%). Donde sí hay diferencias es en las intenciones serias de crearla, posiblemente porque las mujeres son más pesimistas frente a la percepción de oportunidades o el miedo al fracaso (Fuentes y Sánchez, 2010:12-15).

			Existen algunas discrepancias en cuanto al orden de importancia otorgado a los posibles frenos a la hora de llevar a cabo la constitución de un proyecto emprendedor. Ambos identifican falta de capital o riesgo elevado, aunque las mujeres aducen la falta de conocimientos en la dirección de empresa, el temor al fracaso o ridículo, o las dudas de su propia capacidad empresarial. Mientras, los hombres se preocupan más por las cargas fiscales o tener que trabajar demasiadas horas (Fuentes y Sánchez, 2010:16).

			Yuste apela al papel de la universidad en el aprendizaje del emprendimiento. Algunos estudios –como Periodismo– están muy alejados del nuevo ecosistema mediático y no satisfacen las necesidades de un mercado donde el emprendimiento es una opción (Yuste, 2015).

			López, Romero y Díaz también han analizado las distintas motivaciones entre hombres y mujeres para emprender. Aducen variables como insatisfacción en una ocupación anterior, la imposibilidad de avanzar en la carrera profesional, de poner en práctica sus propias ideas, el afán de obtener un salario más elevado o tener libertad de decisión o de acción. Muchos estudios manifiestan que el salario del autoempleo sufre un descenso sustancial en la fase inicial del proyecto respecto al puesto desempeñado anteriormente por cuenta ajena. Este mismo informe afirma que dado que la mujer tiene, de media, un salario inferior al del hombre, pueden recurrir al autoempleo para evitar la posible discriminación salarial (López, 2012:77).

			El estatus laboral previo al autoempleo también incide en la decisión de abordar un proyecto emprendedor. El hecho de estar desempleado, tener trabajo temporal o parcial, o tener pocas posibilidades de desarrollar una carrera profesional que satisfagan los intereses de los emprendedores influye de forma significativa. En muchos casos incide una experiencia profesional negativa que anime a evitar la dependencia de jefes y el deseo de convertirse en empresarios (López, 2012:78).

			También se analiza el porcentaje de emprendedores que abandona su actividad (no llega al 2%) y los principales motivos para cesar en su proyecto emprendedor. Más de la mitad argumentan que el negocio no es rentable, seguido de problemas de financiación, razones personales o jubilación (GEM, 2014:84).

			Si bien cada vez son más numerosas las acciones que pretenden impulsar el espíritu emprendedor de jóvenes y mayores por parte de instituciones públicas y privadas, es necesario diseminar la cultura emprendedora en el sistema educativo, a través de las familias y los medios de comunicación e involucrar al profesorado (GEM, 2014:126-127).

			En esta misma línea de conclusiones está el InfoJobs ESADE sobre el estado del Mercado Laboral Español, según el cual el 24% de los jóvenes está pensando en emprender, ya sea por su cuenta o asociándose con otros profesionales como vía alternativa de empleo en nuestro país. Así, la emprendeduría se sitúa como una buena solución para este colectivo, uno de los más afectados por la tasa de desempleo según la EPA (1,6 millones del total de parados –28%– son jóvenes). Entre los universitarios, la cifra se eleva casi a ocho de cada diez (ESADE, 2014:20-21). 

			La decisión de emprender conlleva no solo un cambio de trabajo, sino una nueva actitud ante la vida. Requiere mucho esfuerzo y trabajo diario, que si sale bien aporta numerosos beneficios: la satisfacción de ver plasmada una idea, la aceptación social o incluso los honores de ser pionero en configurar una idea, los beneficios económicos, no tener un jefe o la autogestión del tiempo. 

			Se recomiendan diez actitudes básicas: perder el miedo al fracaso, formarse en materia empresarial, diferenciarse del mercado, afrontar las dudas como retos, aprovechar las estructuras de apoyo a emprendedores, relacionarse con otros emprendedores, buscar las fórmulas de financiación más adecuadas para el proyecto, presentarse a premios para lograr el reconocimiento, abrir la mentalidad a mercados globales y elaborar un plan de empresa viable (Jáuregui, 2014:22-24).

			Según el Observatorio de Clima Emprendedor de la Fundación Iniciador, los aspectos más positivos para el emprendedor son la independencia, la libertad y la autorrealización. Lo peor es el alto riesgo, la incertidumbre, el sacrificio por las horas de trabajo, la renuncia a la vida privada, las preocupaciones, el estrés o el hecho de poner en riesgo el patrimonio personal (Fundación Iniciador, 2012:30).

			En cuanto al vínculo existente entre las redes sociales y la actividad emprendedora, el éxito de un emprendedor guarda estrecha relación con su capacidad para desarrollar redes sociales y el tipo de redes en las que participa. Las redes incrementan la base de recursos para el emprendedor, su capacidad para reconocer oportunidades en el mercado, acceso a fuentes de información relevantes para su negocio e inciden en la supervivencia de la empresa. Asimismo aportan, muchas veces, apoyo emocional, legitimidad y reputación necesarias para sobrevivir durante las etapas iniciales del proyecto (Ruiz, 2012:18-19).

			Fuentes y Sánchez hablan de la figura del empresario como determinante de innovación. Identifican como atributos de los emprendedores la originalidad e innovación, moderada aversión al riesgo, aceptación de responsabilidades, conocimiento de los resultados de sus actos, planificación a largo plazo, necesidad de logro, autoconfianza, optimismo, creatividad o autonomía (Fuentes, 2010:4):

			•	Estar comprometido. Hay que ser perseverante con el proyecto y centrarse en los objetivos para lograr que se ponga en marcha. Los comienzos son siempre complicados. 

			•	Tener iniciativa. Ser capaz de poner en marcha un negocio en el que se cree.

			•	Ser resolutivo. Plasmar la idea esbozada en un proyecto implica tomar muchas decisiones (ubicación, sede, contratación de servicios, colaboraciones). El emprendedor debe confiar en su idea y en sí mismo: cuenta con el mejor proyecto a desarrollar.

			•	Saber trabajar en equipo. Rodearse de los mejores talentos para la consecución del proyecto y motivarles para que cada uno, desde su posición y responsabilidad, contribuya a la consecución de los objetivos comunes. 

			•	Ser creativo en innovador. Tener buenas ideas que permitan crear productos o servicios a comercializar. Esto siempre teniendo en mente la visión y misión de la empresa y proyectando el modelo de negocio.

			•	Tener tolerancia al fracaso. Solo un pequeño porcentaje de los proyectos que se emprenden llegan a fraguarse en el tiempo, por lo que hay que tener flexibilidad para aplicar las mejoras derivadas de los errores cometidos.

			•	Entrega al proyecto. Trabajar en un proyecto propio requiere una total dedicación para alcanzar los objetivos marcados. 

			El director de Deusto Entrepreneurship Center, Tontxu Campos, añade que, a su juicio, lo que diferencia a un emprendedor de éxito de otro es la forma de implementar las ideas. El proyecto emprendedor debe satisfacer una necesidad, el emprendedor debe huir del secretismo y practicar el networking, buscar los mejores profesionales para formar equipo y tener presente los valores y la ética en su trabajo (Jáuregui, 2014:25-26).

			Hay tres maneras de identificar una oportunidad: observar tendencias, resolver problemas y encontrar nichos en el mercado. Hay que conocer el sector en el que se va operar –tamaño, tasa de crecimiento, proyección, si está concentrado o fragmentado–; los clientes potenciales y su nivel adquisitivo; los competidores directos, indirectos –ofrecen productos o servicios sustitutivos– y futuros; proponer un modelo de negocio que contemple el valor para los clientes, los costes a afrontar, la obtención de recursos financieros, físicos, intelectuales y tecnológicos e identificación de los proveedores y socios comerciales; analizar la validez de la idea y sus fortalezas; analizar la factibilidad y viabilidad del negocio; plantear un plan de negocio y utilizar las fuentes de financiación que más se adapten a las características del proyecto (Jáuregui, 2014:32-35).

			López, Romero y Díaz realizaron un estudio de casi 400.000 pymes andaluzas para analizar qué impulsa a una persona a emprender un proyecto: el grado de satisfacción con el puesto de trabajo, la dificultad de encontrar trabajo o la tradición familiar (López, 2010:78).

			La principal conclusión es que, independientemente del género, la razón principal para acometer un nuevo negocio es la búsqueda de libertad e independencia laboral. La tradición familiar tiene un peso fundamental, sobre todo en la transformación de negocios ya existentes, y lo que empuja a la mujer al autoempleo suelen ser razones organizativas (descontento con retribución, desarrollo de carrera profesional), mientras que los hombres aducen más cuestiones relacionadas con el liderazgo o autorrealización (poner en marcha sus ideas). La insatisfacción con el empleo por cuenta ajena ha sido la variable que menos incidencia ha tenido en la decisión de emprender (López, 2010:80).

			Sin embargo, el estudio promovido por la Fundación Iniciador sobre el clima emprendedor en España concluye que el principal motivo que lleva a una persona a emprender es la falta de oportunidades en el mercado laboral. Para la general manager Small Business de Sage, Rosa Díaz, –empresa impulsora del observatorio– esta falta de oportunidades puede tener una doble lectura: una positiva, ya que hay profesionales que salen de sus empresas y deciden emprender, y una negativa, que puede llevar a emprender sin preparación, formación o aptitudes relacionadas con el proyecto, lo que puede conllevar una disminución de la tasa de éxito. 

			El 63% de los autónomos españoles son hombres, frente a un 37% de mujeres y el 70% de los empresarios son hombres frente a tres de cada diez mujeres. Esta distancia aumenta cuanto más grande es la empresa. De 1 a 5 empleados es un 69-31%, de 6 a 9 empleados aumenta la brecha al 79% hombres y el 21% mujeres y, en las organizaciones de más de 10 empleados, el 77% son hombres frente al 23% de mujeres (Fundación Iniciador, 2012:7).

			La edad media también aumenta cuanto más grande es la empresa. Si los empleados que empiezan como autónomos autoempleados o hasta 5 empleados tienen unos 37 años, en las empresas con más de 10 empleados la edad asciende a 42,3 años.

			Como se ha apuntado, la principal motivación que identifica este estudio es la falta de oportunidades del mercado laboral, seguida de autorrealización personal y ser el propio jefe. En las empresas de más de cinco empleados cobra fuerza la idea de reorientar la carrera profesional o ganar más dinero (Fundación Iniciador, 2012:10-11).

			Figura 2. Razones para poner en marcha el negocio
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			Fuente Fundación Iniciador 2012

			Uno de los aspectos que analiza este informe es el tiempo transcurrido entre que surge la idea y la pone en marcha el emprendedor. En nueve de cada diez casos es menor de dos años; incluso el 70% comienza el mismo año en el que identifica la oportunidad de negocio. Se aprecian diferencias según el sector de actividad del que se trate: en hostelería es donde más tiempo conlleva la constitución de la idea frente a proyectos en el ámbito de la construcción, que comienzan su actividad el primer año, o el sector comercial. No se aprecian diferencias significativas en las distintas regiones españolas, ni en función de si es un autónomo o una pyme la empresa creada. El trámite administrativo para adquirir el CIF se suele conseguir en menos de dos meses.

			Uno de cada tres emprendedores considera que no le ha ayudado nadie –persona u organismo– a emprender su negocio, un porcentaje similar a los autónomos y empresarios que reconocen que sus familiares les han apoyado en esta decisión.

			En cuanto a la financiación para comenzar el negocio, la principal fuente son la autofinanciación y la ayuda de la familia, seguido muy de lejos por los bancos o cajas de ahorro o el plan ICO. El 4% de los emprendedores ha destinado las indemnizaciones por despido para poner en marcha su negocio (Fundación Iniciador, 2012:14-15).

			En cuanto al montante de la inversión acometida, la mitad de los emprendedores comienza su proyecto con menos de 50.000 €. Las empresas de 1 a 5 empleados han necesitado 200.000 €, y cinco de cada diez empresas de 6 a 9 empleados han precisado más de 500.000 €.

			Otro aspecto analizado por el informe es la dedicación al negocio. Solo el 17% de autónomos y el 12% de empresarios dedican ocho horas al día. La hostelería es el sector que más horas precisa, y el 87% dedica más de 10 horas al día. El hecho de tener empleados a su cargo también incide en el número de horas dedicadas. El 57% de los emprendedores con trabajadores a su cargo dedican más de 10 horas al día, frente al 39% de autónomos.

			Las principales carencias formativas que identifican los emprendedores son la contabilidad y finanzas y el marketing. Además, los empresarios de empresas de más empleados echan en falta planificación estratégica, recursos humanos o habilidades para la búsqueda de financiación. El sector industrial también menciona el interés en adquirir conocimientos sobre internacionalización.

			Vinculado con la necesidad mencionada de adquirir conocimientos de marketing están los aspectos destacados por los empresarios para que su negocio tenga éxito: el reconocimiento, la red de contactos, las recomendaciones de los clientes o estar activo en la red. También identifican como factores de crecimiento el hecho de crear un buen equipo o tener la formación adecuada (Fundación Iniciador, 2012:19).

			El Observatorio sobre el Emprendimiento en España analiza también la opinión de los emprendedores acerca de si se fomenta o no en nuestro país, con un abrumador 92% que considera que no. El principal obstáculo aducido por los emprendedores es la falta de financiación, seguido de las cargas fiscales y la incertidumbre. Es destacable que uno de cada dos autónomos y el 46% de empresarios emprendedores no conoce la ley de emprendedores (solo el 3% de los empresarios de más de 10 empleados reconoce estar al tanto de la ley).

			Una de las peticiones que más solicitan los emprendedores es que se permita invertir la totalidad de la prestación por desempleo en el proyecto, fomentar con incentivos fiscales a los Business Angels, aumentar los incentivos fiscales a los emprendedores, reducir las cotizaciones durante la puesta en marcha de la empresa o aplazar el pago de IVA de las facturas pendientes de cobro (ya en vigor) (Fundación Iniciador, 2012:25-27).

			
2.	El fenómeno startup


			
2.1.	Definición de startup


			En este ecosistema emprendedor surgen unas iniciativas marcadas por la innovación, que se denominan startups. La traducción literal de startup es puesta en marcha, lo que describe que se trata de una empresa en estado inicial, que dejará de ser startup cuando consiga establecer un modelo de negocio sostenible, rentable y escalable.

			Por eso, no todas las startups están creadas por emprendedores, ni todos los proyectos impulsados por emprendedores son startups. Muchos emprendedores desarrollan negocios tradicionales, sin estar basados en la innovación, elemento esencial de una startup. Otra diferencia importante es que los emprendedores inician una idea con el objetivo de ganar dinero y ser rentables a corto plazo, mientras que las startups no siempre buscan esa meta, siendo la rentabilidad secundaria, a costa de priorizar la aplicación de nuevas tecnologías o innovación a su iniciativa. Los autores hablan de una delgada línea entre ambos perfiles. 

			Según Steve Blank «una startup es una organización temporal en búsqueda de un modelo de negocio escalable y replicable» (Blank 20:22). Un discípulo de Blank, Eric Ries, en su libro The Lean Startup la define como «una institución humana diseñada para crear un nuevo producto o servicio bajo condiciones de extrema incertidumbre». Los productos o servicios que suelen ofrecer las startups eran inexistentes en el mercado y se basan en la innovación, incertidumbre y la búsqueda de soluciones, inversores y rondas de financiación (Ries, 2011:37).

			Wikipedia añade que se trata de una compañía de arranque, incipiente o emergente, que busca arrancar, emprender o montar un nuevo negocio. Asocia este tipo de empresas a la innovación, desarrollo de tecnologías o desarrollo web.

			En The Lean Startup Ries habla del proceso cíclico de tres pasos que siguen todas las startup que quieren entrar en el mercado o lanzar un producto nuevo: definir las ideas o hipótesis basadas en nuestro conocimiento del mercado al que queremos llegar; implementarlas en el producto o servicio, lanzarlas al mercado y medir objetivamente las respuestas y reacciones de los clientes para comprobar si las ideas o hipótesis que se plantean las startups son acertadas; y descubrir lo que realmente quiere, busca o necesita el consumidor (Ries, 2011:118).

			La clave está en analizar y aprender de los resultados para mejorar el producto, repitiendo el ciclo una y otra vez hasta alcanzar el producto/servicio y modelo de negocio rentable y escalable que llevará a la compañía al éxito. Recomienda realizar la mayor cantidad de ciclos en el menor tiempo posible para reducir costes, tiempo y energía; y aumentar las probabilidades de que la startup sobreviva.

			Figura 3. El proceso de aprendizaje de las startups
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			Paul Graham, en su libro Startup=Growth, afirma que una startup es una empresa diseñada para crecer rápido y que cuenta con un ADN diferente de otros negocios que tiene que acometer dos cosas: hacer algo que mucha gente quiera y alcanzar a esa gente. Sin embargo, cuando un fundador pretende abrir una cafetería porque es un buen negocio y puede vivir bien, es una microempresa o pyme. Vivian Arias, cofundadora de The Founder Institute Costa Rica, identifica cuatro aspectos que diferencian una pyme de una startup: mercado al que se dirigen, la generación de empleo, la innovación y la incertidumbre (Nelson, 2015).

			
2.2.	Características de las startups


			Para Evan Henshaw-Plath, uno de los fundadores de Twitter e impulsor del modelo Lean Startup de Ries, los verbos clave en las startup son: construir, probar, aprender y validar. Recomienda, para conseguir llevar a cabo con éxito un proyecto, saber orientarse en el camino sin reglas inamovibles. Propone no seguir un proceso lineal sino iterativo: la idea o producto se encuentra en fase de construcción y cambio constante, «a base de mirar, aprender y darle vueltas». El objetivo es lograr ser rápido, «lanzar tu producto cada día, 20 veces al día», validar lo que estás haciendo, planificar cómo implementarlo en el mercado, analizar a la competencia y ver cómo puedes mejorar el producto o servicio y medirlo todo. Recomienda a los emprendedores que se adapten a su entorno en lugar de imitar las iniciativas que emanan de Silicon Valley, «en tu mercado, tú vas a tener una idea mucho mejor de cómo solucionar tu proyecto que la que podrían proponer en Silicon Valley» (Paniagua, 2013).

			Hasta hace poco, el «startup hub» o centro de las startups ha sido Silicon Valley, aunque se están desarrollando otros centros a lo largo de todo el mundo, como Tel Aviv, Londres, París o Tokio. En América Latina el escenario de startups está creciendo y emergiendo para aprovechar las oportunidades de financiación y crecimiento. Los gobiernos latinoamericanos reconocen la aportación de estas empresas emprendedoras en sus economías y promueven programas de becas, formación e inversión en ciudades como Buenos Aires, Sao Paulo, Monterrey o Santiago de Chile.

			En la misma línea, el Kauffman Index afirma que las ciudades que componen el famoso valle han dejado de ser lugares donde más empresas tecnológicas se crean. Austin o Miami se han convertido en las ciudades estadounidenses donde han nacido más empresas tecnológicas. En la capital de Texas, la tasa de nuevos emprendedores alcanza el 0,55% (550 emprendedores de 100.000 habitantes). Ha sido la ciudad estadounidense que ha creado más puestos de trabajo en el sector tecnológico en los últimos 15 años. Uno de los motivos es la ausencia de impuestos sobre la renta o la abundancia de alojamiento barato (una vivienda en Silicon Valley tiene un precio medio de unos dos millones de euros, mientras que en Austin no llega a 300.000).

			Por su parte, Miami cuenta con una tasa del 0,52% y está experimentando un incremento de inversores en los proyectos, logrando que las empresas de capital riesgo invirtieran casi 600 millones de euros el año pasado (Kauffman, 2015). 

			Pierce (2014) identifica 13 características clave que le otorgan el carácter de startup: 

			•	Nada de política: todos reciben sus créditos y las ideas se juzgan por méritos, no por quién trajo la idea.

			•	No es un trabajo, es una misión: la startup es una meta a conseguir.

			•	Intolerancia a la mediocridad: la cultura startup no es para quienes evitan arriesgar y emprender.

			•	Dinero disponible: los gastos son necesarios para el emprendimiento.

			•	Equidad: todos están construyendo el proyecto.

			•	La alineación perfecta: colocar a gente ideal en puestos clave.

			•	Buena comunicación: fluida, incluso en los peores momentos.

			•	Fuerte liderazgo: predicar con el ejemplo. El líder ha de mantener una actitud positiva.

			•	Respeto mutuo: fomentar debates sobre desempeño del equipo, no de personas.

			•	Cliente: ser proactivo y comprender al cliente.

			•	Alto nivel de energía: tener las puertas abiertas a nuevos retos e ideas. Fomentar reuniones breves y directas.

			•	Diversión: potenciar un buen ambiente de trabajo.

			•	Integridad: mantener al equipo confiado en lo que está construyendo.

			El Barómetro de Emprendimiento de Éxito en España está publicado por Opinno y basado en el análisis de 110 proyectos que han conseguido ciertos logros en tres estados: enfoque validado del proyecto, escalación o empresa ya consolidada. El Barómetro identifica tres factores que contribuyen a que el emprendedor alcance el éxito: factores internos inherentes al emprendedor –características psicológicas como perseverancia, pasión o determinación–, factores internos inherentes a la empresa –equipo de socios complementario y cohesionado, colaboradores comprometidos y satisfechos– y factores externos, tales como ecosistema emprendedor, papel de la administración, financiación, cultura de emprendimiento, red de contactos… 

			Una de las diferencias en el perfil emprendedor de éxito respecto al emprendedor medio es que son ligeramente más jóvenes y considerablemente más formados. Asimismo, la mayoría de emprendedores de éxito son de Madrid, Valencia o Cataluña, y cuentan con un precedente emprendedor en su familia. Las principales motivaciones que aducen los emprendedores de éxito consultados por el Barómetro son la búsqueda de la autorrealización, la vocación y la autonomía.

			Entre los aspectos de la vida personal que se han visto influenciados desde la puesta en marcha de su proyecto emprendedor está la satisfacción personal y la confianza en sí mismos, por lo que, aunque ha impactado negativamente en su tiempo libre, casi todos los emprendedores volverían a emprender (Opinno, 2015:5).

			Para Lynette, el concepto de éxito ha evolucionado mucho. Así, mientras los empresarios nacidos hasta mediados del siglo XX tenían la concepción tradicional, los nacidos a finales del siglo XX persiguen el equilibrio entre sus vidas personales y profesionales, hacer una contribución a la sociedad o perseguir sus pasiones. La construcción de grandes imperios económicos, la riqueza o la rentabilidad a través del emprendimiento ha perdido interés entre los emprendedores actuales (Lynette, 2012:37).
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