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Resumen
A fin de apoyar de forma efectiva a los emprendedores, las incubadoras desarrollan una

oferta de programas de soporte a la creación de empresas acorde a las necesidades de las que
resultan acogidas. La supervivencia y el éxito de las incubadoras dependen de la valoración reci-
bida por estos programas, de tal modo que identificar los factores influyentes en la valoración rea-
lizada por emprendedores será clave en su proceso de gestión estratégica. El análisis de una
muestra de 29 microempresas instaladas en diferentes incubadoras de Cataluña (España), evi-
dencia la existencia de ciertos factores que influyen notablemente en la valoración de los diferen-
tes programas de apoyo ofrecidos. Su análisis también permite establecer la existencia de dife-
rencias importantes en los niveles de significación de cada factor, en función del grado de espe-
cialización del programa evaluado. Un incremento en el grado de orientación hacia el mercado,
una especialización su oferta de programas de apoyo atendiendo al tipo de empresa y al perfil del
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emprendedor, y el establecimiento de una estrecha relación entre la institución y las redes de em-
prendedores, son algunas de las formulas estratégicas recomendadas para garantizar la superviven-
cia y la sostenibilidad de la incubadora a través del tiempo.

Palabras clave: Creación de empresas, incubación de empresas, innovación, organización insti-
tucional, emprendedor.

Evaluating Entrepreneur Support Programs
at Business Incubators in Cataluña

Abstract
In order to support entrepreneurs effectively, incubators develop support programs for creating

enterprises according to the needs of those that recur to them. The survival and success of the incuba-
tors depends on the evaluation received regarding these programs. Therefore, identifying the factors
that influence evaluations made by the entrepreneurs would be key in the incubators’ strategic manage-
ment process. Analysis of a sample of 29 micro-enterprises installed at different incubators in Cataluña
(Spain) demonstrate the existence of certain factors that influence notably the evaluation of the different
support programs offered. This analysis also permits establishing the existence of significant differ-
ences in the signification levels for each factor, related to the degree of specialization for the evaluated
program. An increase in the degree of market orientation, a specialization in their offer of support pro-
grams according to the type of company and the profile of the entrepreneur and the establishment of a
close relationship between the institution and networks of entrepreneurs are some of the strategic for-
mulas recommended to guarantee the survival and sustainability of the incubator over time.

Keywords: Creation of enterprises, incubation of enterprises, innovation, institutional organiza-
tion, entrepreneur.

1. Introducción

Hoy día no se cuestiona, que la
creación de nuevas empresas constituye
una fuente de creación de empleo y desa-
rrollo local (Birch, 1979), así como tampo-
co se cuestiona que el empleo de meca-
nismo de apoyo al emprendimiento, ejerce
un efecto positivo tanto en el número de
empresas creadas como en las tasas de
supervivencia (Allen, 1985; 1990; Alonso,
2007; Peterson, 1985; Smilor, 1986).

Diversos trabajos señalan como la
creación de nuevas empresas no solo de-
pende de factores tangibles (capital) o fí-
sicos, sino especialmente de factores in-
tangibles (socioculturales, estructura ins-

titucional). En este sentido, el papel de las
incubadoras cobra especial importancia,
afectando de forma directa a la genera-
ción de actividad en el territorio. Es por
ello que desde los ámbitos políticos y ad-
ministrativos se impulsa la creación de
instrumentos de soporte a nuevas iniciati-
vas de empresas en los territorios, prolife-
rando de esta forma las incubadoras de
empresas.

Las incubadoras, ejercen un papel
fundamental en este proceso, por cuanto
ponen al alcance de los emprendedores
algunos de los instrumentos y servicios
necesarios para acelerar el crecimiento y
éxito de los proyectos empresariales. Sin
embargo, algunas investigaciones sugie-
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ren que las incubadoras podrían mante-
ner vivas durante largos períodos de
tiempo a empresas enfermizas, que no
podrían subsistir fuera de este entorno
protegido (Nueno, 1996). Es en este con-
texto donde la literatura (Allen, 1985;
1990; Alonso, 2007; Peterson, 1985;
Smilor, 1986) sugiere la necesidad de va-
lorar el rol y los resultados de las incuba-
doras de empresas, para que estas sean
capaces de diseñar programas de acom-
pañamiento eficaces en el soporte de
creación de empresas innovadoras y se
conviertan en un eslabón más de la cade-
na de agentes institucionales y económi-
cos del fomento al desarrollo económico
local. No obstante, faltan estudios empíri-
cos que expliquen los mecanismos de
apoyo ofrecidos por las incubadoras de
empresas desde el punto de vista de la
demanda.

Considerando esta necesidad, el
presente trabajo tiene como objetivo ana-
lizar cómo algunos factores relativos del
emprendedor y la empresa influyen en la
valoración realizada sobre los diferentes
programas de apoyo ofrecidos por la in-
cubadora de empresas. A partir de una
muestra de 29 microempresas instaladas
en diferentes incubadoras catalanas, el
empleo de técnicas estadísticas no para-
métricas señalan la significatividad de va-
riables como el perfil del emprendedor, o
características estructurales de la empre-
sa –dimensión, facturación y carácter in-
novador - sobre la valoración recibida por
los diferentes programas de apoyo ofreci-
dos por la incubadora. Una vez presenta-
das las conclusiones y limitaciones, este
trabajo finaliza ofreciendo algunas reco-
mendaciones de interés para la gestión
estratégica de las incubadoras.

2. El origen de las
incubadoras de empresas

Desde la década de 1980, diversas
instituciones públicas o privadas vienen
desarrollando programas, proyectos que
impulsan la creación y el crecimiento de
las empresas de su ámbito de influencia.
Entre ellos cabe destacar el fenómeno de
las incubadoras de empresas. El rápido
desarrollo alcanzado por esta modalidad
de apoyo empresarial ha sugerido una
importante evolución de su definición. En
sus inicios, las incubadoras de empresas
eran promovidas por la administración lo-
cal o autonómica, con el fin de fomentar la
aparición de emprendedores y la crea-
ción de puestos de trabajo para el desa-
rrollo económico local. Actualmente, las
incubadoras pueden ser promovidas por
instituciones de diversa naturaleza (públi-
cas-privadas) así como estar especializa-
das en empresas de determinados secto-
res, pero en general su misión fundacio-
nal se mantiene. Constituyen un servicio
local que proporciona la infraestructura y
los servicios de apoyo a la creación y con-
solidación de nuevas empresas; aunque
las condiciones de acceso son restricti-
vas, una vez aceptados los proyectos, las
empresas de nueva creación tienen ac-
ceso rápido a determinados recursos
costosos y difíciles de acceder en cir-
cunstancias normales.

Pese al papel jugado por las incu-
badoras como instrumentos que favore-
cen la iniciativa y el crecimiento empresa-
rial (Allen y McCluskey, 1990), trabajos
como los de Nueno (1996) y Alonso y Fa-
geda (2007) sugieren que la labor de las
incubadoras podría tener un efecto perni-
cioso sobre algunas empresas. En su opi-
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nión, en un entorno protegido donde se
ofrecen diferentes programas y servicios
de apoyo, resulta fácil mantener con vida
durante largos períodos de tiempo a em-
presas enfermizas que en otras circuns-
tancias no podrían sobrevivir.

3. Programas de apoyo
al emprendedor

Catalunya constituye una comuni-
dad autónoma española pionera en la
creación y establecimiento de programas
de apoyo al emprendedor. De ahí el inte-
rés de su análisis.

En el caso concreto de Cataluña, la
oferta de de programas de soporte al em-
prendedor se caracteriza por una amplia
oferta tanto en lo referente al número de
instituciones públicas que ofrecen los ser-
vicios, como por la variedad de programas
existentes (Urbano y Veciana, 2001).

Asimismo, de acuerdo a Urbano y
Veciana (2001), el emprendedor suele re-
cibir los servicios de soporte a la creación
de empresas en la Administración Auto-
nómica y local de Cataluña. Es en este
contexto, de incubadora dependiente de
la Administración Local, es donde se cen-
tra esta investigación.

Los programas de soporte a la crea-
ción de empresas en las incubadoras de
Cataluña, se basan en medidas de sopor-
te no económicas: información y orienta-
ción, asesoramiento, formación, segui-
miento e incubación, y en medidas de so-
porte económicas: acceso a ayudas finan-
cieras y capital (Urbano y Veciana, 2001).

En sus inicios, hacia comienzos de
la década de 1980, las incubadoras tan
solo ofrecían un espacio físico donde las
empresas podían instalarse, compartir un

equipamiento básico de tipo administrati-
vo, obtener una información acerca de
permisos, patentes y préstamos; recibir
apoyo y asesoramiento en técnicas de di-
rección y de marketing; disfrutar de servi-
cios básicos a bajo costo; encontrar acce-
so a capital (Peterson, 1985; Allen y Sye-
dur, 1985). Sin embargo, hoy día las incu-
badoras han evolucionado hasta conver-
tirse en instrumentos que proporcionan
servicios, asesoramiento y un ambiente
adecuado para la creación y el crecimien-
to de nuevas empresas.

Disponen de un amplio y variado
conjunto de programas de apoyo al em-
prendedor, que con diferente grado de
especialización, ofrecen: 1) apoyo técni-
co gerencial a las empresas en su proce-
so de consolidación, ayudándolas a su-
perar de forma rápida las barreras técni-
cas, gerenciales y de mercado; 2) capaci-
tación emprendedora un ambiente apro-
piado y una gerencia dinámica; 3) optimi-
zación de costos para las empresas de
nueva creación durante el período de in-
cubación; 4) búsqueda de nuevos socios
estratégicos; 5) búsqueda de oportunida-
des en la interacción entre el sector em-
presarial y las instituciones académicas,
de investigación y de innovación.

Tal como señalan Bruneel et al.
(2012), en la actualidad se está en pre-
sencia de un nuevo concepto de Incuba-
dora. Aún con la misión de promover la
creación de empresas para favorecer el
desarrollo local, las incubadoras comien-
zan a orientarse hacia el mercado (Baldi-
ni, 2010; Mosey et al., 2012). Esta evolu-
ción, más propia de una organización co-
mercial, en gran medida responde a la
creciente competencia establecida entre
incubadoras y parques científicos y tec-
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nológicos gestionados por instituciones
de diferente naturaleza1. Los beneficios
que como institución se derivan de su
gestión, junto al impacto que en términos
de desarrollo económico social ofrece su
instalación, hacen de la incubadora una
unidad de negocio sostenible (Potts,
2010:713), pero sobretodo una organiza-
ción con un potencial extraordinario para
la creación de sinergias entre empresas2.

Es por ello que su gestión, orientada
hacia el mercado, principalmente hacia su
cliente, se traduce en: 1) un portafolio que
gana en amplitud, así como en profundi-
dad; 2) una oferta de programas y servi-
cios centrados en el emprendedor lo sufi-
cientemente atractiva y valiosa para atraer
a nuevas empresas, 3) una estrecha vin-
culación a instituciones de prestigio y re-
des de emprendimiento, que permitan
consolidar una reputación sólida y una
imagen -corporativa- de la incubadora li-
gada a la calidad, la excelencia y el éxito.

Bajo esta nueva orientación, el em-
prendedor, como cliente potencial de la
incubadora, se convierte en su centro de
atención (Baldini, 2010). De ahí el interés
por parte de estas instituciones en cono-
cer sus características, y el modo en que
éstas pueden incidir en la valoración rea-

lizada sobre los programas de apoyo que
ofrecen.

4. Valoración de los
programas de apoyo:
variables determinantes

El portafolio de servicios ofrecido
por la incubadora es el mismo para todas
las nuevas empresas que a él se aproxi-
man. Asimismo, entre unas incubadoras
y otras existen pocas diferencias en
cuanto a su oferta de programas de apo-
yo al emprendedor. Entonces, ¿qué es lo
que marca la diferencia?, ¿por qué en
una incubadora un servicio puede recibir
diferentes valoraciones?, ¿qué hace que
un programa ofrecido al emprendedor por
un incubadora sea mejor valorado que
otro? Las características del emprende-
dor y de la empresa parece tienen mucho
que ver en la explicación de estas distin-
tas valoraciones.

De forma particular, la revisión de
diferentes trabajos en el campo del Ma-
nagement y el emprendimiento han per-
mitido identificar ciertos factores que
afectan al resultado de este proceso (Ei-
senhardt y Schoonhoven, 1990; Parket y
van Praag, 2012).
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1 Desde comienzo de la década de 1990 gran número de instituciones han creado parques cientí-
ficos y tecnológicos ofreciendo el servicio de incubadora. Entre las mismas se encuentran ad-
ministraciones públicas locales y autonómicas, universidades públicas, privadas, fundaciones
y consorcios públicos, entre otros.

2 Es posible que la incubadora por si misma constituya dentro del parque una unidad de negocio
poco rentable. Pero es cierto que la incubadora constituye una excelente cantera, tanto para la
creación de empresas dentro de la universidad (spin-off universitarias, Empresas de Base Tec-
nológicay Empresas basadas en conocimiento), como para la atracción de otra externas (spin
outs y Start ups).



4.1. El perfil del emprendedor

El emprendedor es el verdadero artí-
fice de la creación de una nueva empresa,
ya que él identifica la oportunidad, concibe
la idea de negocio y la transforma en una
realidad (Dvir et al., 2010), es por ello, que
para el correcto diseño de programas de
apoyo al emprendedor sea necesario co-
nocer características sociodemográficas y
psicológicas. Estas características, no sólo
determinaran la capacidad del emprende-
dor para liderar su proyecto de forma exito-
sa, sino que también incidirán en la valora-
ción que realice de los programas de apoyo
desarrollados por la incubadora.

Druilhe y Garnsey (2004), y Parket y
van Praag (2012), identifican la capacidad
de los emprendedores para gestionar el
crecimiento empresarial con dos caracte-
rísticas de su perfil demográfico: la forma-
ción académica y su experiencia profesio-
nal. Mientras que, en relación a las caracte-
rísticas psicológicas del emprendedor, Dvir
et al. (2010) identifican: dinamismo y proac-
tividad; intuición; capacidad de organiza-
ción; mentalidad innovadora, preferencia
por el riesgo, y capacidad de diálogo del
emprendedor como factores determinan-
tes del éxito y del crecimiento de una nueva
iniciativa empresarial.

Los individuos con una formación
académica más elevada, disponen de un
mayor nivel de conocimiento formal acu-
mulado, lo que ofrece mayores rendi-
mientos para la organización. Parker y
Van Praag (2012), apuntan la existencia
de una relación directa y significativa en-
tre el nivel educativo del emprendedor y
su capacidad de adaptación a las diferen-
tes actividades que requiere la organiza-
ción, en especial la capacidad de res-

puesta a las situaciones de riesgo asocia-
das al crecimiento empresarial. No obs-
tante, para la puesta en marcha de una
nueva iniciativa de negocio, el emprende-
dor no sólo debe disponer de conocimien-
tos específicos relativos al producto, ser-
vicio o tecnología que se desarrollará y
comercializará. También es necesario
que disponga de conocimientos y habili-
dades propias en el ámbito del Manage-
ment y del marketing. Withers et al.
(2011) han evidenciado que estos cono-
cimientos son de gran utilidad para la
identificación de oportunidades de nego-
cio y, posteriormente, para la toma de de-
cisiones relativas a la combinación de re-
cursos y capacidades para desarrollar y
explotar la nueva iniciativa de negocio.

Por otra parte, la experiencia acu-
mulada por el emprendedor también in-
fluye de forma positiva sobre el potencial
de crecimiento de las empresas. Jo y Lee
(1996) reconocen la importancia de la ex-
periencia adquirida a través de la partici-
pación en la creación de nuevas empre-
sas y el incremento en el grado de la su-
pervivencia de las mismas. Ucbsasaran
et al. (2009), y Parker y van Praag (2012),
explican esta vinculación a través de la
mayor información que poseen los em-
presarios sobre los problemas y obstácu-
los que pueden encontrarse en los prime-
ros años de la vida de la empresa, así
como a través del “saber hacer” adquirido
para resolverlos. En la misma línea, Uc-
basaran et al. (2009), y Parker y van
Praag (2012), señalan que el conoci-
miento adquirido a través de la experien-
cia profesional es de gran utilidad a la
hora de detectar posibles oportunidades
de negocio en el proceso de creación de
nuevas empresas.
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También se ha observado que de-
terminadas características de la perso-
nalidad del emprendedor son fundamen-
tales en la creación de la empresa y su
posterior crecimiento. Dvir et al. (2010)
señalan, entre las más importantes, la
preferencia por el cambio, la creatividad,
la intuición, y la ambición. En la misma lí-
nea, desde el ámbito de la psicología or-
ganizacional, Rauch y Frase (2005) se-
ñalan entre los factores más importan-
tes: dinamismo y proactividad; intuición;
capacidad de organización; mentalidad
innovadora; preferencia por el riesgo; y
capacidad de diálogo con otros agentes.
Particularmente, estos factores son cla-
ve por cuanto tienden a traducirse en: 1)
un interés en actividades específicas en
las que el emprendedor puede descubrir
y desarrollar nuevas oportunidades de
negocio; y 2) una actitud positiva para
aprender, y una predisposición a estar
atento a toda información relativa al en-
torno (mercado).

Estos elementos no sólo son deter-
minantes en la identificación de una opor-
tunidad de negocio, sino que también son
prioritarios para explicar la capacidad del
emprendedor para desarrollar y explorar
una nueva idea de negocio. El nivel edu-
cativo del emprendedor, su experiencia y
personalidad influirán en las fortalezas y
debilidades de la nueva organización. Del
mismo modo, también serán determinan-
tes a la hora de establecer los recursos
que la nueva empresa necesita -cono-
cimientos, contactos, infraestructuras,
entre otros-, y la valoración que el em-
prendedor realizará de los programas y
servicios que recibe de la incubadora.
Ante esta evidencia, se formula la si-
guiente pregunta de investigación:

P1. ¿Influye el perfil de emprende-
dor en su valoración sobre los programas
de apoyo ofrecidos por la incubadora?

4.2. Edad de la empresa

La edad de la empresa es una va-
riable que incide en la valoración que el
emprendedor realiza de los programas
de apoyo ofrecidos por la incubadora
(Schwartz, 2012). Cuanto más madura es
la empresa, más tiempo lleva instalada
en la incubadora, mayor es el conoci-
miento que tiene sobre los servicios ofre-
cidos y, por consiguiente, posee más ar-
gumentos y juicios para valorarlos. Por
otra parte, el tiempo de estancia, es pro-
porcional a la experiencia que la empresa
tiene en el desarrollo de su negocio, y por
tanto, diferentes sus necesidades en
cuanto a recursos y conocimientos (Pe-
ña-Vinches et al., 2011).

En el momento inicial de incuba-
ción, el emprendedor necesita los servi-
cios más básicos del portafolio de pro-
ductos y servicios: locales; de administra-
ción y secretaria; soporte en la realiza-
ción del plan de empresa; apoyo en la tra-
mitación y gestión de financiación y ayu-
das públicas, entre otros. A medida que la
empresa crece, los productos y servicios
requeridos pasan a ser más sofisticados,
por ejemplo en materia de necesidades
tecnológicas. Por lo tanto, los programas
demandados en la fase de crecimiento y
consolidación empresarial pasan a ser
más especializados, puesto que deben
aportar valor al cliente: asesorías espe-
cializadas en financiación; en aspectos
legales vinculados con negociaciones
con empresas de capital riesgo; interna-
cionalización, e innovación son entre
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otros algunos de los servicios más avan-
zados ofrecidos en la cartera de las incu-
badoras.

En este contexto, se plantea la si-
guiente pregunta de investigación:

P2. ¿Influye la edad de la empresa
en su valoración sobre los programas de
apoyo recibidos de la incubadora?

4.3. Facturación, tasa de crecimiento
y dimensión de de la empresa

La facturación constituye un buen
indicador de la salud de la empresa, así
como también de su mayor o menor gra-
do de dinamismo y fortaleza. En este sen-
tido, es de suponer que aquellas empre-
sas que alcanzan cifras de facturación
elevadas valoraran con más intensidad
que la incubadora ofrezca programas de
apoyo más especializados (Alonso y Fa-
geda, 2007). Especialmente aquellos
servicios relacionados con el asesora-
miento en el terreno de la innovación o en
la introducción en nuevos mercados, así
como la puesta en contacto con otros po-
sibles socios y/o clientes. Considerando
este argumento, se establece la siguiente
pregunta de investigación:

P3. ¿Influye el nivel de facturación
de la empresa en su valoración sobre los
programas de apoyo ofrecidos por la in-
cubadora?

Obtener una cifra de facturación
elevada es uno de los principales objeti-
vos que una empresa se marca a corto
plazo. Pero éste objetivo tan sólo es un
paso para alcanzar otro más importe en el
medio y largo plazo: crecer. Para algunas
empresas el objetivo puede cifrarse en
mantener una tasa de crecimiento cons-
tante, sin embargo para otras puede ser

fundamental obtener altas tasas de creci-
miento a lo largo del tiempo. Sea cual sea
el objetivo, la finalidad última de una em-
presa que crece es seguir creciendo.
Para ello, buscará recursos y conoci-
mientos especializados que favorezcan
esta tendencia.

Habitualmente el crecimiento de la
empresa se mide en base a incrementos
en el volumen de ventas, la cifra de factu-
ración o el volumen de exportaciones. En
este sentido, cabe esperar que las em-
presas valoraran de forma positiva aque-
llos programas y servicios ofrecidos por la
incubadora que favorezcan el desarrollo
de nuevos productos y procesos, o la in-
troducción de la empresa en nuevos mer-
cados, principalmente internacionales.
Tomando en consideración este argu-
mento, se plantea la siguiente pregunta
de investigación:

P4. ¿Influye la tasa de crecimiento
de la empresa en su valoración sobre los
programas de apoyo ofrecidos por la in-
cubadora?

Algunas empresas no tienen como
objetivo principal incrementar sus volu-
men de ventas, o su presencia en los
mercados internaciones, sino que su inte-
rés se centra en alcanzar un tamaño ade-
cuado a su nivel de actividad o a su volu-
men de negocio. Las razones para alcan-
zar el tamaño óptimo pueden variar des-
de la necesidad de operar en nichos de
mercado atractivos pero de pequeña di-
mensión, hasta estar gestionadas por un
empresario que desea mantener la es-
tructura familiar de la empresa.

El tamaño también influirá en el tipo
de recursos y programas que la empresa
demandará a la incubadora, así como
en su valoración del portafolio recibido
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(Eisenhardt y Schoonhoven, 1990). Una
microempresa o una pyme principalmen-
te necesitarán recursos financieros para
desarrollar su actividad, o formación bási-
ca en determinadas áreas de su proceso
de generación de valor. Es por ello que
programas destinados a facilitar el acce-
so a la financiación pública o a la forma-
ción básica serán bien valorados. Por el
contrario, las empresas de mayor tama-
ño, con mayores recursos y personal más
formado, valorarán positivamente pro-
gramas y servicios con mayores grados
de especialización. En este sentido, se
establece la siguiente pregunta de inves-
tigación:

P5. ¿Influye la dimensión de la em-
presa en su valoración sobre los progra-
mas de apoyo ofrecidos por la incubadora?

4.4. Sector de actividad

El sector de actividad donde se po-
siciona la nueva empresa condiciona las
necesidades de recursos y conocimientos
que se necesitan para el desarrollo de la
nueva iniciativa de negocio. Por ejemplo,
en ciertos sectores como el sector de las
Tecnologías de la Información y la Comu-
nicación (TIC), la nanotecnología o la bio-
tecnología, el producto o servicio ofertado
se caracteriza por un alto nivel de especia-
lización, un fuerte componente tecnológi-
co y un ciclo de vida sumamente corto.

En este caso, la demanda de la em-
presa en período de incubación estará
orientada a la obtención de conocimien-
tos técnicos, la financiación, el acceso a
equipos altamente especializados, o el
asesoramiento en procesos de innova-
ción. Por el contrario, en otros sectores
de actividad con un nivel de uso de la tec-

nología y el conocimiento menos intensi-
vo, las empresas valorarán de su incuba-
dora recibir asesoramiento y formación
en el terreno del e-commerce, o apoyo en
actividades de comunicación y promo-
ción, entre otras.

Definitivamente, en su oferta de
programas y servicios las incubadoras
deben considerar las distintas necesida-
des de sus empresas y, en especial, las
derivadas del sector de actividad, gene-
ralmente vinculadas con la intensidad de
uso de la tecnología y el conocimiento. En
este contexto, se formula la siguiente pre-
gunta de investigación:

P6. ¿Influye el sector de actividad
al que la empresa pertenece en su valora-
ción sobre los programas de apoyo ofre-
cidos por la incubadora?

4.5. Grado de innovación
de la empresa

Innovar es mucho más que crear
nuevos productos o servicios, desarrollar
nuevos procesos, o modificar sus estruc-
turas. Consiste en buscar de forma siste-
mática oportunidades para hacer cosas
nuevas o de una forma nueva, de modo
que se aporte valor a los clientes y a la
propia empresa. De ahí que una empresa
innovadora acepta el cambio, y lo hace
partiendo de su propia cultura. Cambiar
como modo de transformarse, evolucio-
nar o adaptarse es una cuestión interna
de la empresa, y el motor del cambio
debe vincularse a una estrategia de ne-
gocio (Schneider y Veugelers, 2010).

Como respuesta a los cambios del
mercado, la empresa diseña, desarrolla y
ofrece nuevos productos y servicios. Asi-
mismo, y teniendo en cuenta criterios de
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eficacia y eficiencia, es posible rediseñar
o implementar nuevos procesos, bien,
como respuesta a cambios en el entorno,
o bien como respuesta a factores inter-
nos. La empresa puede adoptar una es-
tructura flexible, apostar por la coopera-
ción, mejorar la comunicación, usar más
intensivamente las tecnologías de infor-
mación y comunicación (TIC´s), o desa-
rrollar el trabajo en equipo y la polivalen-
cia en sus trabajadores (Wichitchany et
al., 2012). Por este conjunto de motivos el
grado de innovación de la empresa influ-
ye de manera importante en el tipo de
programas que éstas demandan a las in-
cubadoras, así como también en su valo-
ración. A medida que el grado de innova-
ción sea mayor, la empresa demandará a
la incubadora servicios más especializa-
dos, e incluso novedosos. En este senti-
do, se formula la siguiente pregunta de in-
vestigación:

P7 ¿Influye el grado de innovación
de la empresa en su valoración sobre los
programas de apoyo ofrecidos por la in-
cubadora?

5. Estudio de las incubadoras
de empresas en Cataluña

Con el ánimo de dar respuesta a las
preguntas de investigación anteriormen-
te planteadas, se procedió a desarrollar
una investigación descriptiva sobre una
muestra de empresas creadas en el en-
torno de las incubadoras en Cataluña.

La elección del territorio responde
tanto al perfil de la empresa catalana,
como a la fuerte dinámica empresarial ex-
perimentada en Cataluña durante la últi-
ma década. El tejido empresarial en Ca-
taluña está mayoritariamente integrado

por empresas de muy pequeña dimen-
sión (más del 92% de empresas en este
territorio tienen menos de 10 trabajado-
res), y su supervivencia -determinada por
su capacidad innovadora- queda supedi-
tada tanto a las particularidades de sus
procesos internos de gestión, como a las
características y dinámicas del entorno
que las rodea.

La pequeña dimensión de la em-
presa catalana establece consecuencias
directas sobre su potencial para generar
endógenamente innovaciones y sobre su
capacidad de asimilación de nuevas tec-
nologías y conocimientos del exterior. De
hecho, y ante la debilidad innovadora de
la micro y pequeña empresa en Cataluña,
la capacidad del tejido institucional, en
especial las incubadoras de empresas,
para promocionar la innovación es im-
prescindible para garantizar la supervi-
vencia y el crecimiento de este tejido ma-
yoritario de nuevas empresas.

5.1. Incubadoras de empresas
en Cataluña

Cataluña ha tenido tradicionalmente
una tasa elevada de emprendedores, lo
que ha determinado su estructura indus-
trial, formada mayoritariamente por empre-
sas de dimensión muy reducida (Alonso y
Fageda, 2005:32). En el territorio catalán,
el fenómeno de las incubadoras de empre-
sas se inició a principios de los años 1980,
siguiéndose para su creación dos estrate-
gias diferenciadas (Smilor y Gill, 1986):

- La primera, basada en la renova-
ción de edificios antiguos e infrautilizados,
se centra más en ofrecer a agentes em-
prendedores, acceso al espacio, más que
en el desarrollo de los programas de sopor-
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te al emprendedor. En este caso, el valor
aportado por la incubadora es la reduc-
ción de los costos iniciales de la empresa.

- La segunda estrategia era una
tentativa más consciente para fomentar y
consolidar nuevas empresas en el territo-
rio. Con ella, algunas incubadoras desa-
rrollan una oferta de programas y servi-
cios con el objetivo de ofrecer un soporte
integral a los nuevos emprendedores.

Las incubadoras de empresas en
Cataluña ofrecen tanto espacios físicos
adaptados a las necesidades del empren-
dedor, así como toda una gama de servi-
cios de apoyo empresarial. A finales de
2006, en Cataluña existían un total de 29
incubadoras, las cuales se encontraban
mayoritariamente localizadas en la provin-
cia de Barcelona3. En la mayoría de oca-
siones, formaban parte de una sociedad
municipal con capital aportado por las insti-
tuciones locales -ayuntamientos- y estaban
especializadas en empresas de servicios.

Para la aproximación del estudio se
utilizó una muestra de 29 microempresas
y PYMES creadas en el periodo 2000-
2006 y que desarrollaban su actividad en
incubadoras de empresas en Cataluña.
El reducido tamaño de la muestra se justi-
fica dado que el objeto de estudio es una
población finita, y circunscrita a un territo-
rio concreto. No obstante, este hecho
también limita la capacidad de generali-
zación y extrapolación de las conclusio-
nes obtenidas (Cuadro 1).

Del total de las 29 incubadoras locali-
zadas en Cataluña, tan sólo se pudo acce-
der a 13. Ello fue debido a que algunas de
las entidades no se mostraron interesadas
en participar en las encuestas o bien en el
momento de contactar con ellas no corres-
pondían a la tipología de incubadora de
empresas municipal objeto de estudio.

La recogida de información se rea-
lizó mediante una encuesta personal ad-
ministrada a los emprendedores a través
de los responsables de las incubadoras
de empresas, debía ser respondida de
forma electrónica en el lugar donde desa-
rrollan su actividad empresarial. Las em-
presas de nueva creación que forman
parte de la muestra cumplen las siguien-
tes condiciones: 1) tener menos de tres
años de vida en período de incubación;
2) localizar su actividad empresarial den-
tro de una incubadora de empresas muni-
cipal de Cataluña; 3) haber participado en
alguno de los programas de apoyo ofreci-
dos por la incubadora.

La Tabla 1, recoge la información
obtenida en el trabajo de campo. La indi-
cación X señala que la medida de soporte
es ofrecida al emprendedor. Siguiendo a
Urbano y Vecina (2001), las principales
medidas de apoyo a la creación de em-
presas se clasifican en medidas econó-
micas y no económicas Las medidas no
económicas son: la información, el ase-
soramiento, la formación y los programas
de incubadoras de empresas. Mientras,
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3 En Cataluña en el año 2006 hay 29 incubadoras de empresas municipales que desarrollan su
actividad en el territorio de Cataluña: 18 pertenecen a la provincia de Barcelona, 5 a la provincia
de Tarragona, 3 a la provincia de Girona y 2 a la provincia de Lérida.



ente las principales medidas económicas
ofrecidas, se destacan: bonificaciones
fiscales, capital riesgo y capital riesgo en
condiciones favorables4, créditos a tipos
de interés subvencionados a partir de
convenios firmados por las administracio-
nes públicas y entidades financieras,
subvenciones a fondo perdido, cada vez
menos frecuentes, entre otros.

Junto a las limitaciones de genera-
lización de las conclusiones obtenidas, el
reducido tamaño de muestra también
restringe las escalas de medida utilizadas
en las diferentes variables de estudio, así
como en el tipo de técnica estadística a

utilizar, forzando la utilización de análisis
estadísticos no paramétricos.

La dimensión de la muestra acon-
seja utilizar métricas que no ofrezcan
una amplia dispersión de la información.
De ahí que buena parte de las variables,
medidas en el cuestionario a través de
escalas Likert, fueron recodificadas a di-
cotómicas. Otras variables, de naturale-
za latente, fueron creadas a partir de mé-
todos estadísticos multivariantes de cla-
sificación y agrupación, como es el caso
del Análisis Cluster jerárquico. El Cua-
dro 2, recoge las variables utilizadas en
el estudio.
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Cuadro 1
Ficha técnica del estudio

Población Microempresas y PYMES creadas en el periodo
2000-2006 y que desarrollan su actividad en incuba-
doras de empresas en Cataluña

Unidad de muestra Empresas actuales instaladas en alguna de las incu-
badoras de empresas de Cataluña

Ámbito geográfico Cataluña

Censo poblacional 400 empresas

Diseño de la muestra Muestreo no aleatorio por conveniencia, a partir de
los criterios subjetivos especificados

Tamaño de la muestra 29

Nivel de confianza 95,5 %

Método de recogida de información Entrevista por correo electrónico mediante cuestio-
nario estructurado

Fuente: Elaboración propia.

4 La opción financiera de capital riesgo va dirigida a empresas de base tecnológica (EBT). Algu-
nas de las entidades que promueven este tipo de medida económica en Cataluña son, entre
otros, la empresa Invertec del Cidem (http://www.cidem.com), la empresa Barcelona Emprèn
(http://www.bcnempren.es), y la sociedad Innova31 de la Universidad Politécnica de Cataluña
(UPC) (http://www.innova31.com).
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Cuadro 2
Variables utilizadas en el estudio

Variable Descripción

Sector de actividad Sector donde la empresa desarrolla su actividad. La variable original
mostraba un total de 17 categorías diferentes de sectores de actividad.
A fin de reducir su dispersión, la variable ha sido transformada, diferen-
ciando entre actividades intensivas y no intensivas en el uso del cono-
cimiento.

Año de creación Año en que se creó la empresa. Esta variable contempla 6 valores, en
función de que el año de creación fuera 2001, 2002, 2003, 2004, 2005,
y 2006.

Dimensión
de la empresa

Número de trabajadores que tiene la empresa en momento de realiza-
ción de la encuesta. Se trata de una variable categórica donde el valor
1 indica que no tiene ningún trabajador;2, cuando tiene entre 1 y 3 tra-
bajadores; 3 tiene entre 4 y 10 trabajadores; 4 si tiene más de 10 traba-
jadores.

Facturación Cifra de facturación durante el año 2005 medido en euros. Es una va-
riable categórica que adopta el valor 1 cuando la empresa ha facturado
menos de 30.000 euros; 2, cuando ha facturado entre 30.000 y 60.000
euros; 3 cuando ha facturado entre 60.000 y 120.000 euros; y 4 si ha
facturado más de 120.000 euros.

Tasa de crecimiento Tasa de crecimiento alcanzada por la empresa en el 2005, con respec-
to a su cifra de ventas del año 2004. La variable es categórica y presen-
ta el valor 0 cuando la empresa ha obtenido una tasa decreciente; 1,
cuando no ha habido variación con respecto al año anterior; 3 cuando
se ha producido un crecimiento moderado, y 4 cuando la tasa de creci-
miento es alta.

Empresa innovadora Indica si la empresa ha realizado innovaciones de carácter tecnológi-
co. Es una variable dicotómica que presenta el valor 0 si la empresa no
ha innovado, y 1 si ha innovado.

Perfil del emprendedor Variable que muestra el perfil sociodemográfico y psicológico del em-
prendedor. La variable adopta el valor 1 si se trata de un emprendedor
pasivo y 2 si se trata de un emprendedor proactivo.

Valoración dada a los ser-
vicios básicos ofrecidos
por la incubadora

Valoración dada por el emprendedor a los diferentes servicios básicos
ofrecidos por la incubadora. La variable original estaba medida en una
escala Likert 5 puntos, pero fue transformada a una escala dicotómica
donde adopta el valor 1 si la valoración se encuentra por debajo de la
media de las valoraciones de todos los servicios básicos, y 2 si se en-
cuentra por encima.

Fuente: Elaboración propia.



En el proceso de construcción de
variables para el análisis destaca, por su
complejidad, la construcción de dos indi-
cadores. En primer lugar, el indicador del
emprendedor fue creado a partir del re-
sultado obtenido tras la realización de un
análisis cluster jerárquico. Las caracterís-
ticas sociodemográficas consideradas
fueron la formación recibida (el nivel de
estudios, su formación en el campo de la
gestión de empresas y las finanzas, si ha
desarrollado formación o reciclaje duran-
te los dos últimos años) y la experiencia
previa en la creación de empresas. Mien-
tras que entre las características psicoló-
gicas se consideraron: su carácter diná-
mico y proactivo, su capacidad organiza-
tiva, su mentalidad innovadora, su capa-
cidad para asumir riesgo e invertir dinero,
su capacidad para dialogar con los traba-
jadores, su interés por ganar dinero a cor-
to plazo, o su interés por crecer a ritmo
lento para contratar trabajadores.

La Tabla 2 distingue entre dos gru-
pos de individuos bien diferenciados. El
primero, conformado por 19 individuos
representa al emprendedor proactivo
como aquel individuo con capacidad or-
ganizativa, formación a nivel de master y
conocimientos en finanzas y gestión.
Dispone de una mentalidad innovadora,
asume riesgos e invierte su dinero, dialo-
ga con trabajadores y tiene experiencia
previa en la creación de otras empresas.
Mientras, el segundo grupo formado por
10 individuos, representa al emprende-
dor pasivo el cual no dispone de capaci-
dad organizativa ni de dialogo, no dispo-
ne de formación superior, no experiencia
previa ni tampoco conocimientos de ges-
tión de empresas. No tiene mentalidad
innovadora, ni tiene interés por invertir
recursos en la empresa dado su aver-
sión al riesgo.

En lo que respecta a la valoración
dada por el emprendedor al conjunto de
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Tabla 2
Historial de iteraciones realizadas, e información

sobre los clúster obtenidos

Cambio en los centros
de los conglomerados

Conglomerado 1 10

Iteración 1 2 Conglomerado 2 19

1 1,591 1,900 Validos 29

2 ,224 ,118

35 ,000 ,000

Fuente: Elaboración propia.

5 Se ha logrado la convergencia debido a que los centros de los conglomerados no presentan
ningún cambio o éste es pequeño. El cambio máximo de coordenadas absolutas para cualquier
centro es de ,000. La iteración actual es 3. La distancia mínima entre los centros iniciales es de
4,123.



servicios básicos y avanzados de la incu-
badora cabe señalar que ambas varia-
bles se crearon a partir de la valoración
dada al conjunto de servicios básicos y
avanzados, que tal y como muestra el
Cuadro 3, son ofrecidos por las incubado-
ras en Cataluña.

Cada uno de estos servicios fue va-
lorado por separado por el emprendedor,
mediante una escala Likert de 5 puntos
donde el valor 1 indicaba una baja impor-
tancia, y el valor 5 una gran importancia. A
partir de las valoraciones dadas por cada
emprendedor a cada servicio, se procedió
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Cuadro 3
Servicios Básicos y Avanzados ofrecidos por las incubadoras

en Cataluña

Servicios Básicos Servicios Avanzados

Realización del plan de empresa Asesoramiento especializado en Innova-
ción de empresa

Actualización del plan de empresa Asesoramiento especializado en marke-
ting o estudios de mercado

Asesoramiento de creación de empresa Asesoramiento especializado técnico o
científico

Asesoramiento especializado en búsqueda de fi-
nanciación/ayudas

Asesoramiento especializado en fiscali-
dad y jurídica

Tramitación de ayudas financieras y seguimiento de
la concesión

Asesoramiento especializado en contabi-
lidad, finanzas

Formación en innovación de empresa Asesoramiento especializado en marke-
ting o estudios de mercado

Formación en áreas de empresa Asesoramiento especializado en estrate-
gia empresarial

Asistencia a ferias/congresos Búsqueda de contactos/colaboradores
(networking)

Acciones de difusión de la empresa (datos de la em-
presa en la red...)

Búsqueda de proveedores o socios tecno-
lógicos

Servicios de asesoramiento y formación on-line Proyectos europeos o nacionales (Pro-
grama Marco, becarios...)

Búsqueda de locales de salida de la incubadora

Jornadas realizadas por la incubadora de empresas

Difusión de concursos públicos o licitaciones.

Servicio de recibo de noticias de interés y actualidad

Servicio de administración, secretaria y generales

Servicio de alquiler de espacios, locales y despa-
chos e infraestructuras en la incubadora

Fuente: Elaboración propia.



a calcular la valoración media (a través de
la media ponderada) de los servicios bá-
sicos y la de los servicios avanzados. Las
variables obtenidas a través de este paso
intermedio, medidas en una escala métri-
ca, fueron dicotomizadas, considerando
que el valor presentado estuviera por en-
cima o por debajo de la media de la varia-
ble. Este proceso de análisis constituye la
construcción del indicador de valoración
del emprendedor a los servicios ofrecidos
por la incubadora (Tabla 3).

6. Primeras evidencias en las
empresas innovadoras
catalanas

Urbano y Veciana (2001) han de-
tectado que casi un 60% de los empresa-
rios catalanes hacen una valoración ne-
gativa sobre los programas de apoyo a la
creación de nuevas empresas en Catalu-

ña. Estos mismos autores afirman que las
instituciones públicas implicadas en la
gestión de las incubadoras dependen ex-
cesivamente del ciclo político en el que
están inmersos.

En línea con los resultados anterio-
res, se encuentra como un elevado por-
centaje de emprendedores valoran de for-
man negativa los programas de apoyo
ofrecidos por las incubadoras. No obstan-
te, dicha valoración varía de forma impor-
tante atendiendo a la naturaleza del servi-
cio ofrecido por la incubadora. Para aque-
llos programas de apoyo cualificados
como básicos, el porcentaje de empren-
dedores que realizan una valoración baja
es del 44,8%. Mientras que para aquellos
programas avanzados de apoyo a la crea-
ción de nuevas empresas, el porcentaje
de emprendedores que realizan una valo-
ración baja se eleva hasta el 65,5%. Estos
resultados difieren de los alcanzados por
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Tabla 3
Estadísticos descriptivos de las valoraciones realizadas sobre los

programas de apoyo básicos y avanzados ofrecidos por las incubadoras

Valoración Programas
Básicos

Valoración Programas
avanzados

Media 4,75862 3,3414

Mediana 4,70000 3,1000

Moda 4,300 3,00

Desv. típ. ,67895 ,69463

Varianza ,4608 ,483

Percentiles 25 4,30000 2,9000

50 4,70000 3,1000

75 5,30000 3,8500

% Por debajo de la media 44,8% 65,5%

% Por encima de la media 55,2% 34,5%
Fuente: Elaboración propia.



(Muhamad et al., 2007) quienes señalan
que los emprendedores tienden a valorar
positivamente los servicios relacionados
con la propia infraestuctura e instalacio-
nes de la incubadora, mientras que otor-
gan poca importancia los servicios avan-
zados de asesoramiento y networking.

A tenor de los resultados anteriores
tiene sentido pensar que tanto el perfil del
emprendedor, como algunas de las carac-
terísticas de la empresa influyen de forma
importante en la valoración realizada. Por
lo que respecta al emprendedor, el resulta-
do encontrado, está en línea con los obteni-
dos por el Global Entrepreneurship Monitor
(2012). Así, el perfil de emprendedor se ca-
racterizaba por ser mayoritariamente un
hombre, joven, con estudios superiores.
Dos tercios de los individuos que han deci-
dido crear una empresa en el entorno de
las incubadoras son hombres (un 52,3%
entre 25 y 35 años), que en su mayoría ha-
bían finalizado estudios universitarios
(82,6%), y presentaban un perfil técnico. Es
decir, se caracterizaban por un conoci-
miento elevado del producto o servicio,
más que por disponer de habilidades de
gestión o por su conocimiento del mercado
donde competían. Este fenómeno, junto al
hecho de que buena parte de los empren-
dedores no poseía experiencia previa en el
terreno empresarial (78,3%), explica su
elevado interés por la formación continua-
da y el reciclaje. Cerca de un 87% de los
emprendedores realizó algún curso de re-
ciclaje empresarial durante el período de
análisis. De hecho, esta formación coincide

en el tiempo con el momento en que el
emprendedor decidió crear la empresa.

En lo que respecta a la empresa ins-
talada en la incubadora su perfil responde
al de una microempresa joven pertenecien-
te al sector servicios, y que ha sido financia-
da en más de un 50% por el emprendedor.
En concreto, la edad media de las empre-
sas situadas en el entorno de las incubado-
ras de Cataluña es de 2,5 años, siendo algo
superior el número de empresas que supe-
ran los 3 años de vida. Sólo un 8,7% de las
empresas instaladas en las incubadoras
supera los 5 años de vida y un 4,3% aún no
tiene el primer año de vida empresarial.
Hytti (2007) apunta que la edad de la em-
presa es determinante en el nivel de satis-
facción mostrado hacia los servicios ofreci-
dos ofrecidos por la incubadora. Así las
empresas que muestran mayor nivel de sa-
tisfacción son aquellas que tienen menos
de dos años de vida.

En cuanto al sector de actividad, en-
tre las empresas analizadas destacan
aquellas del sector servicios, y principal-
mente las tecnológicas, con un 48% del to-
tal de la muestra. Le siguen en importancia
las empresas de I+D con un 13,5%, y a
gran distancia otros servicios como el co-
mercio al por menor y el turismo. En cuanto
a su tamaño, se observa como la mayoría
de empresas (78,3%) disponen de menos
de tres trabajadores a jornada completa y el
resto (21,7%) entre 4 y 10 trabajadores. Así
mismo, la dimensión de la empresa en Ca-
taluña es de un 88,1%6 de 5 o menos tra-
bajadores y en España de 76,9% de traba-
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jadores, por tanto la dimensión de la em-
presa en el entorno de la incubadora mu-
nicipal es muy parecida al conjunto del te-
rritorio catalán.

A fin de analizar la importancia
que las características de la empresa y
del emprendedor tienen sobre la valo-
ración recibida por los diferentes pro-
gramas de apoyo a la creación de em-
presas, ofrecidos por las incubadoras,
conlleva a plantear el desarrollo de un
análisis no paramétrico basado en la
prueba U de Mann-Whitney. A través
de ella se procederá a analizar la exis-
tencia de diferencias entre las medias
de dos poblaciones independientes,
que en este caso están constituidas por
los programas básicos y avanzados
que la incubadora desarrolla para apo-
yar al emprendedor.

Las Tablas 4 y 5 contienen los re-
sultados del parámetro y el grado de sig-
nificación de las diferentes variables in-
dependientes analizadas tanto para la
muestra de servicios básicos como
avanzados. El análisis detallado de las
mismas, muestra la existencia de dife-
rencias en cuanto a las variables que tie-
nen un efecto significativo sobre la valo-
ración realizada por el emprendedor.

Para la muestra de servicios bási-
cos (Tabla 4) se observa como el perfil del
emprendedor es la única variable deter-
minante en la valoración realizada sobre
los programas. Mientras que el resto de
variables, parecen no presentar ningún
efecto al respecto. Esta idea, previamen-
te señalada en trabajos como los de Par-
ket y van Praag (2012) y Withers et al.
(2011), ya fue puesta de manifiesto tras la

realización de las tablas de contingencia.
Así, el se refuerza cuando se realizan las
tablas de contingencia entre las diferen-
tes variables consideradas, y se observa
cómo el 80% de los emprendedores reali-
zan una valoración favorable de estos
programas, frente al 20% de los mismos
que hacen una valoración negativa.

Por otro lado, y tomando en consi-
deración los servicios avanzados
(Tabla 5) se desprende que junto al per-
fil del empresario, el sector de actividad,
la dimensión de la empresa, su factura-
ción, su tasa de crecimiento o su perfil
emprendedor son variables que influ-
yen de manera significativa en la valora-
ción que el emprendedor realiza de los
programas avanzados que ofrece la in-
cubadora. En este sentido, los resulta-
dos obtenidos vienen a reforzar las con-
clusiones ya obtenidas por Alonso y Fa-
geda (2007); Dvir et al. (2010); Ei-
senhardt y Schoonhoven (1990) o
Schneider y Veugelers (2010) entre
otros. Por el contrario, y en relación a la
edad de la organización, los resultados
alcanzados difieren respecto a los al-
canzados por Hytti (2007) quien sostie-
ne que este factor constituye el principal
determinante de la satisfacción alcan-
zada respecto a los servicios de la incu-
badora.

Con todo ello, y tal como muestra
el Cuadro 4, los resultados anteriores
nos permiten confirmar la pregunta de in-
vestigación 1 para los programas bási-
cos ofrecidos por la incubadora, y las
preguntas 1,3,4,5,6 y 7, para los progra-
mas de apoyo avanzados que ofrece la
incubadora.
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7. Conclusiones

La importancia de las incubadoras
es crucial a la hora de potenciar y consoli-
dar la actividad emprendedora. No obs-
tante se observa como existen diferen-
cias importantes en cuanto a los factores
que determinan la valoración de los pro-
gramas de apoyo al emprendedor. De
esta manera, a medida que la compleji-
dad o especialización del programa se in-
crementa, la incubadora ha de tener en
cuenta tanto los factores relativos al perfil
del emprendedor, como las característi-
cas de las empresas a las que se dirige.
La investigación realizada concluye que
el perfil del emprendedor es clave en el di-

seño de la oferta de programas. Con in-
dependencia de los servicios ofrecidos
por la incubadora (básicos o avanzados),
la elección, y posterior evaluación, de es-
tos servicios por parte del emprendedor
están directamente relacionados con sus
necesidades e intereses, en especial con
la formación a recibir.

Disponer de estudios superiores
puede conllevar a que el emprendedor
sea experto en el diseño y fabricación de
determinado producto, o proceso. Pero
esto, que hasta cierto punto puede consti-
tuir la base de una ventaja competitiva en
costos o basada en un rápido lanzamien-
to del producto al mercado, no garantiza
el éxito. Junto a los conocimientos técni-
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Cuadro 4
Preguntas de investigación confirmadas para cada una de las muestras

Programas básicos Programas avanzados

P1. El perfil del emprendedor influirá en su valora-
ción sobre los programas de apoyo ofrecidos por
la incubadora

aceptada Aceptada

P2. La edad de la empresa influirá en la valora-
ción sobre los programas de apoyo ofrecidos

rechazada Rechazada

P3. La facturación de la empresa influirá en la va-
loración sobre los programas de apoyo ofrecidos
por la incubadora

rechazada Aceptada

P4. La tasa de crecimiento de la empresa influirá
en la valoración sobre los programas de apoyo
ofrecidos por la incubadora

rechazada Aceptada

P5. La dimensión de la empresa influirá en la va-
loración sobre los programas de apoyo ofrecidos
por la incubadora

rechazada Aceptada

P6. El sector de actividad al que la empresa per-
tenece influirá en la valoración sobre los progra-
mas de apoyo ofrecidos por la incubadora

rechazada Aceptada

P7 El grado de innovación de la empresa influirá
en la valoración sobre los programas de apoyo
ofrecidos por la incubadora

rechazada Aceptada

Fuente: Elaboración propia.



cos se necesitan otros capacidades, pro-
pias de gestión empresarial, ya sean a ni-
vel básico o avanzado.

Incluso aunque el emprendedor
disponga de los conocimientos técnicos y
de Management necesarios para gestio-
nar su empresa de forma eficiente, siem-
pre existen intereses personales, que le
pueden motivar a recibir una formación o
un asesoramiento a fin de desarrollar o in-
crementar sus competencias. De forma
innata el individuo puede tener mayor o
menor predisposición a desarrollar o a
adquirir cierta competencia. En otras oca-
siones, la experiencia profesional o la
educación recibida pueden ayudarle a
ello. Pero, es cierto que algunas compe-
tencias requieren de una formación espe-
cífica muy concreta, y es ahí donde la
oferta de servicios y programas de apoyo
señalados por la incubadora pueden ser
clave. A parte de las características del
emprendedor, también deben tomarse en
consideración el sector donde la empresa
desarrolla su actividad, su dimensión, su
facturación (y su evolución), y su predis-
posición a innovar. Todos ellos son facto-
res determinantes a la hora de demandar
y valorar un servicio o un programa de
apoyo de la incubadora.

Estas características son especial-
mente relevantes cuando se trata de la
valoración de programas de apoyo avan-
zados. Los procesos de innovación e in-
ternacionalización que caracterizan a las
empresas dinámicas y emprendedoras
se ven favorecidos si éstas reciben un
asesoramiento y apoyo especializado.
De manera especial, si la incubadora
ofrece servicios destinados a la búsque-
da de proveedores o socios tecnológicos,
asesoramiento estratégico o el acceso a

una red de colaboradores, las empresas
incrementan sus probabilidades de éxito
futuro. En esta línea, Hytti (2007) sugiere
que las empresas orientadas a la interna-
cionalización y al crecimiento global son
las que más valor dan a los servicios es-
pecializados.

Los resultados alcanzados en este
estudio confirman la necesidad de gestio-
nar la incubadora considerando el perfil
de los emprendedores y las empresas
que alberga. Asimismo, también ponen
de manifiesto como la supervivencia de la
incubadora pasa por disponer de una
oferta de programas y servicios especiali-
zados y adaptados a la amplia diversidad
de perfiles y tipos de empresas.

Es evidente que el pequeño tama-
ño de la muestra analizada, así como su
circunscripción a un territorio concreto
como Cataluña, limitan la capacidad de
generalización de las conclusiones al-
canzadas. No obstante, también supo-
nen el primer paso para avanzar en el es-
tudio de la gestión eficiente de las incuba-
doras de empresa, y de su papel en el de-
sarrollo económico local. El avance en el
estudio de determinados temas como la
influencia de las incubadoras en el desa-
rrollo de empresas en determinados sec-
tores económicos, como el agroalimenta-
rio, o el tecnológico o el biosanitario; o el
desarrollo de modelos de gestión estraté-
gica que permita el diseño de programas
a medida para las empresas en ella insta-
lada, y a la vez incremente la capacidad
competitiva de la incubadora, constituyen
algunas de las propuestas de investiga-
ción futura en este ámbito.

En síntesis, recomienda orientar la
gestión de la incubadora hacia el merca-
do, o lo que es lo mismo, conocer al clien-
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te y a la competencia, y tratar de ofrecerle
un servicio más valioso y totalmente
adaptado a sus necesidades. De esta
manera, y previamente al diseño de la
cartera de servicios que se ofrecerá, la di-
rección de la incubadora ha de establecer
cuál es el perfil de emprendedor y de em-
presa al que se desea o se puede llegar.
Puede ser que hablar de segmentación
del mercado y selección del público obje-
tivo es más propio de una organización
comercial, que de un institución pública.
Pero puede ser que un tipo de emprende-
dores o de empresas sean más intere-
santes u atractivas para la incubadora, y
en parte esta decisión puede venir condi-
cionada por la ubicación geográfica de la
incubadora, los intereses de la institución
pública que le da apoyo, o la limitación de
recursos financieros, humanos o tecnoló-
gicos.

Considerando el perfil del empren-
dedor a quienes van dirigidos los progra-
mas y servicios ofrecidos por la incubado-
ra, se hace altamente recomendable que
esta diseñe una cartera de programas y
servicios amplia, profunda y con un nivel
elevado de sofisticación o especializa-
ción. Nuevamente, los recursos de los
que dispone la incubadora serán claves
en este punto. Una amplia cartera de ser-
vicios puede constituir un atractivo a la
hora de atraer a los emprendedores a la
incubadora, pero también exigirá el em-
pleo de abundantes recursos de los que
la incubadora puede carecer. A pesar de
que una especialización del servicio en
función del tipo de empresa al que se diri-
ge puede ser una opción inicialmente me-
nos atractiva, en el largo plazo puede su-
poner la base para la construcción de una
ventaja competitiva sostenible. Llegados

a este punto, y en vista a las conclusiones
alcanzadas, se observa la existencia de
un mapa de incubadoras con una diversi-
dad y topología de clientes tan amplia y
variada como proyectos empresariales
existentes. Así pues, nos planteamos
preguntas de cómo las siguientes: ¿en
qué incubadora puede el emprendedor
recibir mejor servicio? y a su vez,
¿genera el modelo actual de incubadoras
una competencia entre sí, duplicando
servicios financiados públicamente? y
por último, ¿existe un modelo de gestión
más eficaz de la incubadora que a su vez
incremente el nivel de satisfacción del
cliente? La respuesta a las dos primeras
preguntas está, en cierto modo, conecta-
da. Cada incubadora funciona indepen-
dientemente del resto y, por tanto, define
en base a sus capacidades y recursos
disponibles, los servicios de incubación.
Es inevitable, pues, pensar de la existen-
cia de cierta duplicidad de servicios en el
territorio.

Para dar respuesta a la última cues-
tión planteada, es necesario considerar la
alineación de las políticas públicas de incu-
badoras a nivel territorial y la colaboración
entre las propias incubadoras. Se hace evi-
dente, pues, la necesidad de reorganizar
los recursos a nivel territorial orientados al
cliente, considerando la nueva panorámica
de crisis económica y social.

Una posible vía de solución al pro-
blema sería considerar la creación de una
red de incubadoras a nivel territorial, ba-
sada en competencias y capacidades de
las incubadoras a nivel de servicios y re-
cursos. Con la creación de la red de incu-
badoras territorial, el cliente, es decir, el
emprendedor, podría fácilmente identifi-
car o ser orientado hacia los servicios bá-
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sicos y o avanzados más adecuados para
su perfil como empresario y de empresa
en las diferentes etapas de la incubación.

De esta manera, cada incubadora
de empresas se focaliza en la prestación
de los servicios en los que destaca por te-
ner más experiencia o competencia en el
territorio, se especializa en una topología
de servicio o de sector, y a su vez evita las
duplicidades de servicios básicos ofreci-
dos en el territorio al emprendedor. La
red, gestiona pues, la prestación de servi-
cios al emprendedor y a su vez identifica
nuevas oportunidades de colaboración
con otros agentes económicos, como pu-
dieran ser, las empresas de capital ries-
go, para así, cubrir las demandas de ser-
vicios no cubiertas en este momento.

La prestación de servicios avanza-
dos, requiere probablemente de la colabo-
ración con una institución académica uni-
versitaria, con capacidades de ofrecerle a
los emprendedores servicios avanzados
de investigación, patentabilidad e innova-
ción. Se espera que, con la creación de una
red de incubadoras, la prestación de servi-
cios al emprendedor se realice por capaci-
dades, con independencia de la localidad
en la que esté situada la incubadora, y por
tanto, se alcance una mejora del servicio
recibido que pudiera repercutir en mejores
tasas de de retorno económico y social.
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