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RESUMEN:

En la actualidad puede afirmarse que existe un acuerdo pricticamente undnime sobre la importancia y la necesidad de crear nuevas empresas. En
verdad, se concibe como una realidad cada vez mis incuestionable el que la creacién de verdaderas empresas, con una vocacién de competir a medio
y largo plazo, constituye el principal presupuesto de modernidad para las sociedades mds desarrolladas. Ahora bien, hemos de ser conscientes de que
no todas las empresas que se crean contribuyen de igual manera al progreso econémico y social de una comunidad. Mientras que algunas de estas
empresas emergentes alcanzan el éxito, otras desaparecen durante sus primeros aiios de vida o languidecen con una reducida dimensién. El objetivo
de este estudio radica en explorar los que, en funcién de la evidencia empirica disponible, consideramos son los principales factores de éxito y fraca-
so de las nuevas empresas. No en vano, para quien ha decidido emprender la apasionante pero dificil tarea de crear una nueva empresa o simple-
mente para aquel que esté acariciando tal idea, conocer los factores de éxito y fracaso de las nuevas empresas resulta fundamental, méxime si se tiene
en cuenta que un elevado porcentaje de estas empresas fracasa dentro de los tres primeros afios de su existencia.

1. INTRODUCCION

En la actualidad, resulta imposible imaginar una sociedad avanzada sin una floreciente emersién empresarial. Hoy dia parece de general acep-
taci6n atribuir a las empresas la condicién de ser el primer factor generador de progreso y desarrollo econémico y social de un pais (Birley, 1986;
Carter, Stearns, Reynolds y Miller, 1994; Cooper, Willard y Woo, 1986). El eje sobre el que gira el progreso social estd en nuestros dias en las
empresas. La creacién de nuevas empresas se constituye en el alma mater de cualquier sistema de economia de mercado y en uno de los factores
fundamentales de la estructura econdémica de la industria para cualquier pais desarrollado (Genescd Garrigosa 'y Veciana Vergés, 1984; p. 147).

Sin embargo, las estadisticas disponibles muestran la naturaleza dispar y heterogénea de las empresas que conforman dicho colectivo empresa-
rial. Mientras que algunas de estas empresas emergentes alcanzan el €xito y contribuyen, de manera significativa, al progreso econémico y social de
una comunidad por el nivel de empleo que mantienen y el producto que generan o el potencial de innovacién y flexibilidad productiva que poseen
(Acs y Audretsch, 1990; Gallagher y Miller, 1991; Kirchhoff, 1994; Kirchhoff y Phillips, 1988; y otros), otras, por el contrario, desaparecen durante
sus primeros afios de vida o languidecen con una reducida dimensién (Eisenhardt y Schoonhoven, 1990; p. 504).

El objetivo de este estudio radica en explorar aquellos que, en funcién de la evidencia empirica disponible, consideramos son los principales
factores de éxito y fracaso de las nuevas empresas. No en vano, para quien ha decidido emprender la ilusionante pero dificil tarea de crear una nueva
empresa o simplemente para aquél que esté acariciando tal idea, conocer los factores de éxito y fracaso de las nuevas empresas resulta fundamental,
mdxime si se tiene en cuenta que un elevado porcentaje de estas empresas fracasa dentro de los cinco primeros aiios de su existencia.

Asi, conforme al propésito que acabamos de enunciar, el trabajo que aqui se inicia se estructura en seis secciones. En la primera, se efectia un
diagnéstico general acerca del estado de la investigacién en torno a los determinantes del éxito de las empresas de reciente creacién. A continuacion,
en la segunda seccidn, se establece un primer planteamiento en el cual, las caracteristicas del entrepreneur aparecen como determinantes principales
del éxito de las nuevas empresas. La tercera seccidn se ocupa de la incidencia que estrategia y entorno tienen sobre el éxito de las empresas de nueva
creacién. En el siguiente apartado, se analiza el impacto ejercido por la estructura de la industria sobre la «perfomance» de las nuevas empresas. En
una Gltima seccidn, se resumen las principales conclusiones que cabe extraer de la investigacién realizada.

2. FACTORES QUE INTERVIENEN EN EL EXITO DE LAS NUEVAS EMPRESAS

Puesto que, al parecer, resulta mds probable el que las nuevas empresas fracasen a que lo hagan las empresas establecidas [Stinchcombe
(1965) sugiri6 que las nuevas empresas eran susceptibles a la “desventaja de la novedad” y, por lo tanto, debian ser capaces de establecer la legitimi-
dad y poder suficientes en relacién a los proveedores, clientes y restantes competidores para sobrevivir], mucho se ha debatido acerca de los factores
considerados criticos a la supervivencia y éxito de las empresas de nueva creacién (Briiderl, Preisendorfer y Ziegler, 1992; VanderWerf, 1989).

Tradicionalmente, la literatura ha puesto énfasis en la figura del propio empresario como determinante del éxito de las nuevas empresas
(Kham, 1986; MacMillan, Siegel y Subba Narasimha, 1985; Sandberg y Hofer, 1986, 1987; Smith, 1967; Stuart y Abetti, 1987, 1988; y otros). Por
un lado, al entrepreneur se le ha estudiado en base a tres dimensiones: su perfil demogrdfico, su perfil psicolégico y su perfil socioldgico (Ripollés
Melidg, 1994, p. 127).

Por otra parte, la literatura ha prestado, asimismo, una cierta atencién a la construccién de tipologias de empresarios, con la intencién de poder
investigar las relaciones entre tipo de empresario, comportamiento de la empresa y resultados obtenidos (Lafuente y Salas, 1989; Smith, 1967; Smith
y Miner, 1983; y otros).

Los estudios empiricos realizados no han permitido, sin embargo, corroborar la tesis que vincula los resultados de las empresas a las caracte-
risticas del empresario, lo cual ha conducido a reorientar la investigacién hacia lineas diferentes tales como la influencia del sector industrial o la
estrategia de la empresa. Una novedad consiste en la incorporacidn, al anélisis estratégico de las nuevas empresas, de las aportaciones de la Teoria de
Recursos y Capacidades (Chandler y Hanks, 1994; Chandler y Jansen, 1992; Walsh et al., 1996; entre otros).

En este sentido, en los dltimos tiempos, la literatura estratégica ha destacado con una cierta insistencia la importancia de la competencia em-
presarial como un claro factor determinante de la competitividad de las nuevas empresas (Entrialgo Sudrez, 1997; Kyldheiko y Miettinen, 1995). La

! El empresario, como factor de éxito de las nuevas empresas ha sido una de las cuestiones mds investigadas. En efecto, tal como establece Veciana Vergés (1997; p. 47),
“los primeros estudios sobre la creacion de empresas se centraron en identificar y explicar las caracteristicas psicoldgicas y demogrdficas de los empresarios que creaban
nuevas empresas y su relacion con el éxito o fracaso de las mismas”. Sin embargo ultimamente la investigacion en tomo al empresario se centra menos en los rasgos de
personalidad y mds en sus comportamientos (enfoque conductual vs enfoque centrado en los rasgos), es decir, no wanto en como es sino en qué hace, sabe hacer o debe
saber hacer (comportamienios, capacidades o habilidades y experiencia). En realidad, se podria afirmar que se ha producido, en los iltimos anos, una importante emer-
gencia en cuanito al niimero de investigaciones de cardcter académico llevadas a cabo en tomo a la verdadera forma de actuar de los entrepreneurs. Prueba de ello es que
el estudio del proceso de formudacicn de la estrategia en aquellas firmas que mantienen una conducta emprendedora ha pasado a considerarse, en la actualidad, como un
drea legitima de estudio.
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competencia empresarial se alcanza a través del empleo de las capacidades o habilidades empresariales, las cuales, a su vez, pueden tener su origen
en las aptitudes, logros o caracteristicas personales del empresario. Las caracteristicas son innatas al individuo, mientras que los logros se deben a la
formaci6n. Las caracteristicas del empresario, por iltimo, pueden influir tanto en la propia capacidad como en la motivacién para su empleo.

Las competencias empresariales se distinguen, en primer lugar, por su capacidad para generar rentas econémicas de diversa naturaleza. Asi,
son heterogéneas, en la medida en que los individuos difieren substancialmente en sus conocimientos, cualidades y realidades. Si su presencia impide
la entrada de otras empresas al sector industrial permitirdn, igualmente, la generacién de rentas de monopolio. Las competencias empresariales
permiten, ademds, la generacién de rentas debidas a la asunci6n de la incertidumbre. Finalmente, pueden incluso permitir la generacién de rentas
schumpeterianas derivadas de haber sido el primero en mover (Entrialgo Sudrez, 1997; p. 588).

Ademds de por su capacidad para la generaci6n de rentas, las competencias empresariales también se distinguen por lo dificil que puede re-
sultar a la competencia su imitacién, permitiendo, en consecuencia la sostenibilidad de tales rentas. Por lo que respecta al grado de dificultad de la
imitacién, las capacidades empresariales se caracterizan por su ambigiiedad causal, en la medida en que tienen su origen en las complejas relaciones
existentes entre las caracteristicas personales del empresario-entrepreneur, su formacion y sus habilidades innatas.

3. EL ENTREPRENEUR COMO FACTOR DE EXITO DE LAS NUEVAS EMPRESAS

En la literatura especializada, al empresario que se sita al frente de aquellas PYMES que tienen una aportacién econémica y social impor-
tante para el desarrollo de una comunidad se le identifica como «empresario-entrepreneur», o simplemente entrepreneur (Ripollés Melid, 1995; p.
36). No parece, pues, sorprendente que, si al entrepreneur se le asocia con el segmento de pequefias y medianas empresas que tienen éxito, hayan
proliferado tanto el interés como los estudios que se preocupan por estudiar las caracteristicas personales del mismo.

En la literatura acerca del empresario se enmarcan tanto trabajos que analizan el perfil psicoldgico, sociolégico y demogréfico de los empresa-
rios (Begley y Boyd, 1986, Brockhaus, 1980; Brockhaus y Horwitz, 1986; Shapero y Sokol, 1982), como trabajos que establecen tipologfas de
empresarios con base en la existencia de determinadas caracteristicas personales. En algunos de ellos se describe un tipo de empresario -el empresa-
rio-inventor- comprometido con la innovacién de productos y motivado hacia el crecimiento de su empresa (Miner, Smith y Bracker, 1992; Smith y
Miner, 1983). Los rasgos personales que caracterizan a este empresario se resumen en una elevada autoconfianza, una necesidad de logro desarrolla-
da y la aceptacién de unos niveles moderados de riesgo. En otros muchos, se analizan las caracteristicas personales de aquellos empresarios que
promueven un comportamiento innovador en su empresa: los empresarios-emprendedores.

No ha sido posible, sin embargo, generalizar la existencia de un determinado vinculo entre la presencia de las mencionadas caracteristicas en
el empresario y el éxito de las nuevas empresas (Brockhaus y Horwitz, 1986; McDougall, Robinson y DeNisi, 1992; entre otros). Pese a lo estableci-
do, los estudios efectuados no han permitido establecer un perfil psicolégico capaz de distinguir entre aquellos individuos que son més susceptibles
de crear una empresa del resto de los individuos. Tampoco han permitido distinguir claramente entre €l perfil psicolégico de aquellos entrepreneurs
que alcanzan el éxito y aquéllos que fracasan en el intento (Brockhaus, 1982; Brockhaus y Horwitz, 1986; Herron y Robinson, 1993).

En base a la primera de las orientaciones mencionadas con anterioridad, todavia no se ha logrado encontrar ningtn rasgo claro que, de forma
constante, permita distinguir al entrepreneur del resto de los individuos en general.. Las caracteristicas que definen al empresario no pueden ser
determinadas ex-ante, mientras que ex-post es dificil discernir entre los efectos de la mala suerte y los de la baja habilidad empresarial (Amit, Glosten
¥ Muller, 1993; p. 818). En este sentido se aboga por abandonar la idea de que el espiritu empresarial es una caracteristica que algunas personas
poseen y otras no. M4s atin, se sugiere incluir al empresario en el contexto de una amplia variedad de conductas.

En cuanto a la segunda de tales orientaciones, més reciente y menos numerosa en 1o que a investigaciones se refiere, diremos que, al igual que
la anterior, tampoco ha permitido concretar la existencia de ciertas caracterfsticas que se puedan asociar estrictamente a la figura del emprendedor
exitoso. En definitiva, si cierto es que pueden existir algunos entrepreneurs caracterizados por la existencia de determinadas caracteristicas de ener-
gfa, innovacidn, etcétera, innatas, sin las cuales, el entrepreneur dejaria de ser diferente al resto de las demés personas, no es quizds menos cierto que
existen otras caracteristicas de los mismos, tan importantes como aquéllas para poder determinar su éxito futuro, y que éstos aprenden a lo largo de
su trayectoria profesional y académica previa al acto de crear una empresa.

4. EFECTOS DE LA ESTRATEGIA Y LAS CARACTERISTICAS DEL ENTORNO SOBRE LOS RESULTADOS DE LAS
NUEVAS EMPRESAS

En la biisqueda de una explicacién razonada acerca de por qué determinadas empresas alcanzan el éxito mientras que otras desaparecen en sus
primeros afios de vida o languidecen con una reducida dimensién, se han venido desarrollando respuestas diversas (Briiderl y Preisendorfer, 1998;
Briiderl, Preisendérfer y Ziegler, 1992; Duchesneau y Gartner, 1990; Eisenhardt y Schoonhoven, 1990; Hay, Verdin y Williamson, 1993; Keeley y
Roure, 1990; Romanelli, 1987, 1989; Roure y Maidique, 1986; Sandberg y Hofer, 1987; VanderWerf, 1989; entre otros).

Un aspecto importante en torno a algunas de las aportaciones mds recientes al tema es la consideracién de la incidencia que estrategia y entor-
no tienen sobre el éxito, la supervivencia o el declive de las empresas que todavia se encuentran en las primeras fases de su ciclo de vida (Carter et
al., 1992, 1994; Hoy, McDougall y Dsouza, 1992; Keeley y Roure, 1990; McDougall y Robinson, 1990; Romanelli, 1987, 1989; Vesper, 1990; y
otros).

En este sentido, en los dltimos afios, un notable interés ha surgido entre los investigadores procedentes de los campos de la direccién estratégi-
ca, la teorfa de la organizacion y el campo del entrepreneurship, con el fin de alcanzar un mejor conocimiento acerca de las estrategias empleadas por
las nuevas empresas (McDougall et al., 1994; McDougall y Robinson, 1990; Carter, Stearns, Reynolds y Miller, 1994; Romanelli, 1987; Vesper,
1990; entre otros) e identificar, asimismo, las relaciones entre las estrategias empleadas por tales firmas, el entorno en que dichas firmas operan, y
los resultados alcanzados por las mismas (Briiderl y Preisendérfer, 1998; Briiderl, Preisendorfer y Ziegler, 1992; Eisenhardt y Schoonhoven, 1990;
Hoy, McDougall y Dsouza, 1992; Stearns, Carter y Reynolds, 1991: Tsai, McMillan y Low, 1991; entre otros).

ESTRATEGIA, NUEVAS EMPRESAS Y NEW VENTURE PERFOMANCE

Una cuesti6n recurrente en muchas de estas investigaciones ha sido el intento de caracterizar las estrategias seguidas por las nuevas empresas
en funcién de uno o varios arquetipos (McDougall y Robinson, 1990; Mullins y Cardozo, 1993; Mullins, Cardozo, Reynolds y Miller, 1992; y
otros). La investigacion empirica en torno a la relacion entre tipo de estrategia, entorno y «perfomance» se ha visto, no obstante, obstaculizada por la
existencia de problemas en la definicién conceptual y medida de tales estrategias (Mullins y Cardozo, 1993; p. 72).

Algunos estudios han empleado diversas tipologias estratégicas procedentes del campo del management estratégico (Miles y Snow, 1978:
Porter, 1980; y otros) para caracterizar y medir las estrategias adoptadas por las nuevas empresas (Hambrick y Lei, 1985; Shimanski, Cardozo,
Mullins, Reynolds y Miller, 1991; entre otros). Las mencionadas tipologfas genéricas resultan, sin embargo, inadecuadas para capturar aquellos
elementos considerados clave acerca de la variabilidad de las estrategias formuladas por las nuevas empresas creadas (Carter, Stearns, Reynolds y
Miller, 1992; Shimanski, Cardozo, Mullins, Reynolds y Miller, 1991; entre otros).

Miles y Snow (1978), por ejemplo, postulan que aquellas empresas que compiten en un mismo mercado muestran ciertos patrones o0 modelos
de comportamiento representativos de cuatro tipos estratégicos y organizativos bésicos: 1) Defensores, 2) Prospectores, 3) Analizadores y 4) Reacti-
vos. La dimensién clave subyacente en esta tipologfa es la capacidad de respuesta de la organizacién ante cambios en las condiciones de su entorno,
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o grado de proactividad o, por el contrario, de reactividad. Asi, los citados autores, partiendo del ciclo adaptativo de la empresa, definen su tipologia
teniendo en cuenta las respuestas posibles de la organizacidn a tres grandes cuestiones o dimensiones: la cuestién empresarial o estratégica, la cues-
tién tecnolégica y la cuestién organizativa. Para cada una de estas cuestiones estudian las variables principales que caracterizan e identifican las
posibles respuestas a estas variables distinguiendo asi cuatro arquetipos o tipos ideales.” i '

Los fundamentos de esta tipologia se encuentran en tres grandes premisas. La primera de ellas se refiere a que las empresas que alcanzan el
éxito desarrollan a lo largo del tiempo un enfoque sistemdtico e identificable de adaptaci6n a su ambiente. La segunda gran premisa asume que son
identificables en cada industria cuatro orientaciones estratégicas, segin lo cual, las empresas se pueden clasificar en: 1) Defensoras, 2) Analizadoras,
3) Prospectoras, y 4) Reactivas. La tercera premisa sostiene que cualquier estrategia adecuadamente implementada puede conducir a un buen desem-
pefio de la empresa. Los resultados dependeran en gran medida de la consistencia interna entre los tres elementos del ciclo adaptativo.

La aplicacién de la tipologia de Miles y Snow (1978) al dmbito de las nuevas empresas resultaria, sin embargo, irrelevante, y ello fundamen-
talmente por dos razones (Mullins et al., 1992; p. 321). En primer lugar, los nuevos negocios podrian carecer de los recursos necesarios para com-
portarse como prospectores. En segundo lugar, resultaria inadecuado pensar que las nuevas empresas, desde el momento mismo de su nacimiento,
pudiesen comportarse como defensoras, pues inicialmente no existirfan productos, mercados, ni cualesquiera otra cosa que defender.

El hecho de que estas tipologias no resulten adecuadas en el contexto de los nuevos negocios no implica, sin embargo, que no puedan detectar-
se diferencias en relacién a las estrategias adoptadas por las nuevas empresas. La evidencia empirica disponible sugiere que tales diferencias existen,
ello aunque las mencionadas tipologias no resulten tan dtiles como debieran para describir la citadas estrategias asi como las diferencias existentes
entre ellas.

Se concluye que, con cardcter general, aquellas estrategias basadas en la introduccién de innovaciones contribuyen positivamente a la rentabi-
lidad de la empresa. Otros trabajos realizados en este campo analizan la influencia de la estrategia formulada tomando como punto de partida la
estructura del sector en que la empresa pretende entrar a formar parte (Covin y Slevin, 1988; Hofer y Sandberg, 1987, Keeley y Roure, 1990; Kunkel
y Hofer, 1993; Sandberg, 1986, y otros). Estos trabajos concluyen que la estrategia consistente en la creacién de nichos permite obtener unos mejo-
res resultados en empresas que deciden entrar en industrias en crecimiento (McDougall et al., 1994; Sandberg y Hofer, 1987; entre otros).

La asuncidn que subraya la perspectiva de nicho se basa en que las nuevas organizaciones se hallan caracterizadas por la desventaja de la no-
vedad, en funci6n de la cual tanto la escasez de recursos como la falta de aprendizaje organizativo limitarfan sobremanera sus propias posibilidades
de supervivencia y éxito. Por regla general se aconseja a las nuevas empresas un disefio especializado, asi como una elevada calidad en sus productos
(Broom y Longenecker, 1971; Cohn y Lindberg, 1974; Hosmer, 1957; y otros), més que intentar competir en base al precio.

Alternativamente, sin embargo, determinados investigadores argumentan el que las nuevas empresas deberian considerar entre sus opciones un
amplio rango de alternativas estratégicas, incluyendo la posibilidad de competir frente a frente con las empresas lideres en el mercado. Este segundo
punto de vista es proporcionado por aquellos autores que manifiestan la importancia de una entrada agresiva para el logro de resultados superiores.
Varios son los estudios (Biggadike, 1979; Hobson y Morrison, 1983; y otros) que concluyen que aquellas empresas que desean penetrar en un
mercado industrial ya establecido deben hacerlo agresivamente.

ENTORNO, NUEVAS EMPRESAS Y NEW VENTURE PERFOMANCE

Por lo que se refiere al entorno, el andlisis de los efectos que sobre el entrepreneur tienen las caracteristicas medioambientales para la creacién
de una empresa, no sélo ha sido objeto de numerosos estudios (Birch, 1987; Bruno y Tyebjee, 1982; Kent, 1984, y otros), sino que ha dado pie a una
nueva corriente de investigacién que se preocupa por analizar c6mo el conjunto de relaciones sociales que establece el entrepreneur -y a través de las
cuales obtiene informacién, recursos y apoyo social- son determinantes para el éxito en la creacién de nuevas empresas (Aldrich y Zimmer, 1986;
Ostgaard y Birley, 1994; Van de Ven, Hudson y Schroeder, 1984, y otros).

El grado de integracion social, que segiin diferentes autores, habré de ser el suficiente para que los empresarios puedan tener acceso a los re-
cursos y mercados, es un factor que, a juicio de muchos, resulta fundamental para poner en marcha un negocio. Para algunos investigadores, la
capacidad para construir contactos y relaciones alrededor de la nueva empresa puede considerarse, incluso, el recurso estratégico mds importante
para el éxito de la nueva empresa.

Y se encuentra estrechamente relacionado con lo que en los dltimos afios se ha venido llamando las redes de la empresa o del empresario, que
no es otra cosa que el conjunto de relaciones o vinculos entre aquellos y su entorno. La abundante literatura que sobre dicho fenémeno se ha produci-
do, pone de manifiesto la importancia que se otorga a este factor, que ha sido analizado desde muy diversos puntos de vista: factores que determinan
las redes, tipos de vinculo, objetivos, etc. (Birley, 1985; Johannisson, 1988; Larson y Starr, 1993; Lorenzoni y Ornati, 1988; y otros).

Asf, se distinguen distintos tipos de relaciones o redes -networks- que puede establecer el empresario para obtener los recursos necesarios en el
logro de una oportunidad de negocio. Szarka (1990) distingue entre networks de intercambio, de comunicacién y sociales. Las primeras estdn defini-
das por aquellas empresas y organizaciones con las que el empresario mantiene intercambios comerciales. Las segundas vienen definidas por las
organizaciones e individuos con los que el empresario no mantiene vinculos comerciales pero le informan de aspectos del negocio. La (ltima se
refiere a la formada por la familia, amigos y conocidos. Dentro de este dltimo tipo de redes conviene destacar la formada por los apoyos familiares
del empresario, cuya importancia ha sido remarcada por numerosos autores (Birley, 1985; Larson y Starr, 1993; y otros).

La familia no solamente es importante por el apoyo que presta al empresario en el inicio o desarrollo del negocio, sino también por la influen-
cia que ejerce en la eleccién de la carrera profesional. En este sentido, numerosos estudios revelan, entre otros aspectos, cémo los hijos de empresa-
rios muestran una mayor inclinacién hacia las actividades empresariales que aquellos otros individuos cuyos padres desarrollan otro tipo de profesio-
nes o actividades. A este respecto, Scherer, Brodzinski y Wiebe (1991) han sefialado c6mo muchas investigaciones han adaptado los principios de la
teoria del aprendizaje social de Bandura (1977) a la disciplina de la psicologia profesional para intentar explicar los efectos que los roles observados
por los individuos ejercen sobre sus preferencias en la eleccion de su carrera profesional.

Asimismo, se puede establecer una dindmica en la evolucion de los networks del empresario. Asi, en la fase de creacién, priman los networks
informales para posteriormente, a medida que se desarrolla la empresa evolucionar hacia networks mas formalizados (Donckels y Lambrecht, 1995;
Johannisson, 1988). Las relaciones informales son preferidas por los empresarios en el proceso de creacién empresarial debido a que el intercambio
personal es mis flexible y porque consideran que los encuentros casuales son mds enriquecedores en términos de oportunidades de negocio.

5.IMPACTO DE LA ESTRUCTURA DEL SECTOR INDUSTRIAL SOBRE EL EXITO Y LOS RESULTADOS DE LAS
NUEVAS EMPRESAS

Las facilidades de creacién de nuevas empresas asi como las futuras posibilidades de éxito o fracaso de las mismas no resultan ser homogéneas
en los distintos sectores que conforman la economia de un pais (Aranguren, 1988; p. I1). En algunos sectores industriales, por sus caracteristicas
estructurales, por la evolucién de la demanda del sector, por las estrategias que adoptan las empresas ya existentes o por la heterogeneidad de las
estrategias competitivas que se puedan adoptar, existen mayores atractivos para la creacién y cierre de nuevas empresas que en otros y las PYMES
pueden tener mayores ventajas o desventajas respecto de las unidades econémicas de mayor dimensién en cada caso.

No todas las caracteristicas de la industria parecerian resultar, sin embargo, igualmente determinantes. En concreto, pese a que la evidencia
empirica disponible cuestiona la importancia concedida a los factores ligados a la estructura de la industria como determinantes del beneficio empre-
sarial (Cubbin y Geroski, 1987; Schmalensee, 1985; y otros), las que a continuacién se citan serfan algunas de las principales cuestiones a conside-
rar:
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NUEVAS EMPRESAS, ESTRUCTURA COMPETITIVA DE LA INDUSTRIA Y NEW VENTURE PERFOMANCE

La situacién competitiva, es decir, el grado y la estructura de la competencia de un sector industrial podrian facilitar u obstaculizar la entrada
de nuevos empresarios y la explotacién de la nueva oportunidad en €l y, por consiguiente, la probabilidad de éxito (o fracaso) de las nuevas empresas
(Hofer y Sandberg, 1987; Kunkel y Hofer, 1993; y otros).

En aquellos casos en los que un sector estd dominado dnicamente por una sola empresa que posee ¢l 60 6 70 por ciento del mercado y el resto
estd en manos de unos pocos competidores, cualquier intento de entrada de un nuevo competidor serd abatido con suma contundencia. En cambio, si
el mercado esta repartido entre muchas empresas, el acceso puede resultar més fécil. La mayor parte de los sectores industriales fragmentados estén
caracterizados por la ausencia de economias de escala significativas o de curvas de aprendizaje, en cualquiera de los aspectos fundamentales del
negocio, ya se trate de fabricacién, comercializacién, distribucién o investigacién (Porter, 1980).

Légicamente, la principal contrapartida a esta relativa facilidad a la entrada radicard en una mayor dificultad para obtener y defender unos
mdrgenes de rentabilidad satisfactorios por parte de las nuevas empresas (Jarillo Mossi, 1992; Porter, 1980; entre otros). En cualquier caso, los
aspectos estructurales del sector no son los dnicos factores que determinan ni los beneficios esperados, ni, en consecuencia, la entrada de nuevas
unidades econémicas en el mercado.

NUEVAS EMPRESAS, ETAPA DE EVOLUCION DE LA INDUSTRIA Y NEW VENTURE PERFOMANCE

Biggadike (1976), Hobson y Morrison (1983), Hofer y Sandberg (1987), y Sandberg (1986), entre otros, encontraron asimismo que las nuevas
empresas fueron mds exitosas cuando entraban en mercados e industrias que todavia se hallaban en sus primeras fases de crecimiento (Hofer y
Sandberg, 1987; p. 16).

Asi, la fase de crecimiento del ciclo de vida del producto o del sector pareceria ser, salvo excepciones (Covin, Slevin 'y Covin, 1990; Tsai,
MacMillan y Low, 1991; Stuart y Abetti, 1987), el momento mds adecuado para identificar nuevos segmentos o «nichos» desatendidos y entrar en el
mercado (Hofer y Sandberg, 1987; McDougall et al., 1994; Sandberg y Hofer, 1987; entre otros). Una elevada tasa de crecimiento del mercado
facilita la entrada de nuevas empresas en el mismo. En un sector en crecimiento, los competidores suelen estar mas ocupados en atender la creciente
demanda y en aumentar la capacidad productiva que en adoptar medidas defensivas contra los posibles nuevos y pequefios competidores.

Un mercado en crecimiento permite igualmente hacerse con una mayor facilidad con una participacién adecuada, sin que, por los motivos an-
tes indicados, haya que esperar reacciones defensivas por parte de la competencia. La participacién en el mercado que pretende obtener el nuevo
empresario no se realiza a costa de los competidores ya existentes, ni su participacién se ve reducida, sino que es posible gracias al crecimiento del
mercado global en su conjunto. Ademds, los mercados en crecimiento se caracterizan por la elevada turbulencia de su estructura competitiva. La
cuota de mercado es volatil y puede haber miiltiples opciones acerca de cémo competir dentro de un diseiio tecnolégico dominante.

En cambio, en sectores o productos de bajo crecimiento, es decir, ya en su fase de madurez, los competidores defenderan con toda su fuerza
cualquier intento de arrebatarles parte del mercado, ya que ello supondria mantener desocupada parte de su capacidad productiva y unos costes
unitarios més elevados. Ademés, estos mercados proporcionan limitadas oportunidades a las nuevas empresas, dado que éstas cuentan con*muy
pocas ventajas sobre sus competidores. Tales competidores son, por regla general, muy dificiles de desbancar debido a su tamafio y a las ventajas de
mover primero con que generalmente cuentan. Pueden aprovecharse, ademds, de las posibles ventajas derivadas de la curva de aprendizaje, asi como
de la confianza de los clientes y proveedores (Eisenhardt y Schoonhoven, 1990; Stinchcombe, 1965).

NUEVAS EMPRESAS, BARRERAS A LA ENTRADA Y NEW VENTURE PERFOMANCE

Las nuevas empresas también parecerfan ser mucho mds exitosas en aquellos mercados en los cuales resulta factible establecer barreras que
eviten que la posterior entrada de nuevos competidores pueda producirse con facilidad (MacMillan, Zemann y Subba Narasimha, 1987; McDougall
y Robinson, 1988; Hofer y Sandberg, 1987; entre otros). ’

La literatura empirica, al menos hasta hace pocos afios, ha prestado una escasa atenci6n a la explicacién de la entrada de empresas en los mer-
cados. Sin embargo, la cuestién parece revestir a priori bastante interés (Lafuente y Lecha; 1988). Desde la perspectiva de la teoria de competencia
potencial, en la versién més tradicional de Clark (1887) o en la reciente versién de Baumol, Panzar y Willing (1982), la consecucién de resultados
propios del funcionamiento competitivo de los mercados depende de la sensibilidad de la entrada de empresas frente a los rendimientos y costes
asociados a la propia entrada en cada mercado (Lafuente y Lecha, 1988; pp. 329-345). La entrada se percibe como rentable tinicamente si los rendi-
mientos esperados, en caso de alcanzar el éxito, valen mis que los costes de entrada irrecuperables en caso de fracaso. Tales rendimientos y costes
estdn vinculados a la altura de las barreras a la entrada y salida del mercado.

Por barreras de entrada se entiende el conjunto de caracteristicas estructurales de un sector o industria que desincentivan o impiden la entrada
de nuevos. Los principales factores estructurales que actiian como barreras de entrada en un sector son, segin Bain (1956), las economias de escala,
las ventajas absolutas en costes, y la diferenciacién de producto. Ademds de los aspectos estructurales que Bain (1956) consideré como barreras a la
entrada, hay otros factores condicionantes de la entrada que también se suelen analizar: la concentracion, la integracién vertical y la subcontrata-
cion en el sector . .

Posteriormente a los estudios de Bain (1956} y Stigler (1968) se ha avanzado considerablemente en la definici6n de las barreras de entrada. El
primer avance es el que realizan Caves y Porter (1977), que consideran no sélo las barreras que limitan la entrada de empresas que parten de un nivel
de output cero, sino aquellas otras que, desde una teoria de la movilidad de las empresas, limitan las entradas en un segmento o sector de empresas
operativas en otros segmentos de mercado. Otro avance en el concepto de barreras a la entrada lo establece Yip (1982). Este autor sostiene que las
diferentes caracteristicas estructurales de un sector no solamente generan barreras a la entrada, sino, que también pueden dar lugar a nuevas estrate-
gias competitivas posibles que abren oportunidades de entrada, por lo que se constituyen en barreras de entrada negativas.

NUEVAS EMPRESAS, CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO Y NEW VENTURE PERFOMANCE

Principalmente dos serfan las caracteristicas del producto que parecerian tener un mayor impacto sobre el éxito de las nuevas empresas (Hofer
y Sandberg; 1987). La primera de estas caracteristicas parecerfa estar relacionada con el grado de homogeneidad o heterogeneidad del producto
ofrecido.

La existencia de productos heterogéneos permitiria a las mencionadas empresas eludir la competencia directa de las grandes empresas, bien
compitiendo via diferenciaci6n, bien mediante la identificaci6én de ciertos segmentos de mercado capaces de agrupar a aquellos consumidores carac-
terizados por poseer unas necesidades, deseos y expectativas homogéneas. Estas mismas opciones resultarian, sin embargo, menos factibles en aque-
llas otras industrias caracterizadas por la existencia de productos homogéneos (Hofer y Sandberg, 1987; p. 16).

El segundo de los atributos, considerados deseables, para el éxito de las empresas de reciente creacién pareceria hallarse relacionado con la
mayor o menor importancia relativa que el producto presenta sobre las necesidades de compra manifestadas por las empresas adquirentes, asi como
con la mayor o menor frecuencia de compra del mismo (Hay, Verdin y Williamson, 1993, Hofer y Sandberg, 1987; entre otros).

6. CONCLUSIONES

Ante la necesidad de contribuir a la renovacién y desarrollo del tejido productivo de cualquier territorio, en los iltimos afios se ha venido acre-
centando el interés por el estudio de la emergencia y consolidacién de las nuevas empresas (en su mayoria pequefias y medianas empresas). En
cambio, son pricticamente inexistentes los estudios encaminados a evaluar los principales condicionantes del éxito (o fracaso) de las nuevas empre-
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sas. Nuestro estudio apunta precisamente hacia este campo poco explorado y tiene como objetivo extraer conclusiones acerca de aquellos factores
que, desde una perspectiva estratégica, intervienen en el éxito de las empresas de reciente creacién.

Las principales conclusiones que cabe derivar del trabajo se resumen en las siguientes. En primer lugar, es de destacar que la bisqueda de po-
sibles diferencias entre personalidad de emprendedores y no emprendedores, objeto de analisis por parte de un gran nimero de investigadores durante
principios de la década de los ochenta, pareceria no tener, hoy dia, demasiado sentido. Los estudios empiricos efectuados no han permitido corrobo-
rar la tesis que vincula los resultados de las nuevas empresas a las caracteristicas del empresario, lo cual ha conducido a reorientar la investigacién
hacia lineas diferentes tales como la estrategia de la empresa o la influencia del sector industrial. En este sentido, un aspecto importante en relaci6n a
las aportaciones mds recientes al tema es la consideracién de la incidencia que la estrategia y el entorno tienen sobre el éxito, la supervivencia o el
declive de las empresas que se encuentran en las primeras fases de su ciclo de vida. Para algunos investigadores, la capacidad para construir relacio-
nes alrededor de la nueva empresa que se pretende crear puede llegar a considerarse, incluso, el recurso estratégico mas importante para el éxito de la
nueva empresa.

Al mismo tiempo se plantean nuevas lineas de investigacién. Asi, es de destacar la influencia de las capacidades empresariales en los resulta-
dos de las nuevas empresas. La investigacién durante bastante tiempo se ha orientado hacia lineas diferentes tales como el efecto de las caracteristi-
cas personales del entrepreneur, la influencia del sector industrial, o el papel de la estrategia empresarial, sin embargo, en la actualidad, la Teoria de
Recursos y Capacidades apunta hacia un campo en el que un factor clave viene representado por la capacidad empresarial.
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