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0 RESUMEN

Las aspiraciones del emprendedor con respecto al futuro de su empresa
pueden concebirse como antecedente de su potencial contribución eco-
nómica, en términos de crecimiento en el empleo. En este trabajo pre-
sentamos un modelo explicativo de la alta aspiración de crecimiento del
emprendedor, sobre el cual evaluamos la influencia del contexto en las re-
laciones propuestas. En base a datos provenientes del Proyecto Global En-
trepreneurship Monitor (GEM) a nivel internacional y en su edición de
2009, planteamos un estudio empírico sobre una muestra de 8.641 empren -
dedores de 49 países, propietarios y gestores de empresas nuevas y jóve-
nes. Aplicando un enfoque comparativo, nuestros resultados sugieren que
el contexto actúa como condicionante de orden superior que afecta a la in-
fluencia que ejercen las variables y características individuales propuestas
sobre la probabilidad de que el emprendedor desarrolle altas aspiraciones
de crecimiento. En conclusión, la aspiración de crecimiento no depende
sólo de estímulos y límites individuales, sino de condicionantes del entorno
que moderan su formación de expectativas y aspiraciones emprendedoras.
Confirmamos así la importancia de las condiciones contextuales en la con-
figuración del comportamiento emprendedor.

Palabras clave
Emprendimiento, aspiración de crecimiento, contexto, Global Entrepre-
neurship Monitor.
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1 INTRODUCCIÓN

Un siglo atrás Joseph Schumpeter ponía de manifiesto la importancia del
emprendimiento para el desarrollo económico. Desde entonces, el inte-
rés por el fenómeno no ha parado de crecer, y especialmente en los úl-
timos años, cuando los emprendedores son generalmente considerados
como motor de la innovación, la creación de empleo y el crecimiento eco-
nómico (Audretsch, 2012).

Sin embargo, en la creación de empresas no importa sólo la cantidad, sino
la calidad (Tominc y Rebernik, 2007), entendida en base a su contribución
a la creación de valor en la economía. En este sentido, el emprendimiento
de alto crecimiento destaca especialmente por sus mayores efectos sobre
la creación de empleo y, por ende, sobre el desarrollo socio-económico. Así,
parte de la literatura especializada en emprendimiento se ha centrado en
el estudio del crecimiento en la empresa, y particularmente, en las aspira-
ciones de crecimiento del emprendedor, pues el crecimiento raramente ten-
drá lugar sin aspiración previa (Autio, 2007), siendo por ello considerada
la aspiración de crecer un factor necesario para el crecimiento de la em-
presa (Davidsson, 1989; Autio y Acs, 2010).

En esta línea, numerosos trabajos previos demuestran que la aspiración de
crecimiento es un predictor consistente del crecimiento efectivo (e.g. Kol-
vereid y Bullvåg, 1996; Baum et al., 2001; Wiklund y Shepherd, 2003;
Baum y Locke, 2004; Delmar y Wiklund, 2008). Desde otro punto de vista,
el potencial de crecimiento podría ser detectado en las aspiraciones a cre-
cer (Kelley, 2009). En cuanto a su impacto económico, siguiendo a Levie
y Autio (2013), varias investigaciones empíricas de largo alcance demues-
tran que la proporción de emprendedores con aspiraciones de crecimiento
en un país es un mejor factor explicativo del crecimiento económico que la
tasa total de creación de empresas o la tasa de autoempleo. Por ejemplo, y
en relación a la contribución en creación de empleo, trabajos internaciona-
les como el de Autio (2007) sugieren que sólo un 10% de los nuevos em-
prendedores de un país concentra un 70% del total de expectativa de crea-
ción de empleo a nivel agregado, en un horizonte temporal de cinco años.

Por otro lado, en los últimos años la necesidad de considerar el contexto
en la investigación en emprendimiento ha sido muy subrayada (Welter,
2011; Zahra y Wright, 2011). El comportamiento emprendedor puede en-
tenderse mejor si se tiene en cuenta el contexto en el que se desarrolla, ya
que las reglas y condiciones en las que tiene lugar cambian de forma sus-
tancial de un lugar a otro (Baumol, 1990). El contexto proporciona al in-
dividuo tanto oportunidades como restricciones (Welter, 2011), operando
a diferentes niveles (Johns, 2006). La forma en la que los emprendedo-
res deciden y actúan varía dependiendo del lugar en el que desarrollan las
actividades de gestión de su empresa (Capelleras y Greene, 2008), por lo
que factores del entorno pueden tener sin duda un efecto importante so-
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bre las decisiones emprendedoras. Más aún, el sistema económico y po-
lítico interactúa con el fenómeno a nivel individual, dando lugar a un re-
sultado que es específico del contexto en cuestión (Welter, 2011).

Teniendo en cuenta todo lo anterior, el objetivo del presente trabajo es
proponer un modelo de factores explicativos de la aspiración de alto cre-
cimiento del emprendedor en base a una revisión de la literatura previa
relevante, y contrastar el modelo propuesto en diferentes contextos, de-
limitados por grandes áreas mundiales según el nivel de desarrollo eco-
nómico. Trataremos así de contribuir a la explicación de la intención de
crecimiento aplicando una lente basada en los condicionantes del con-
texto económico, como variable de nivel superior que puede interactuar
con variables del individuo, y por tanto determinar la aspiración indivi-
dual del emprendedor. Contamos para ello con una muestra de 8.641 em-
prendedores de 49 países, referida al año 2009 y procedente del Proyecto
GEM (Global Entrepreneurship Monitor).

2 MODELO DE ESTUDIO

Explicamos a continuación cada una de las variables consideradas en
nuestro modelo predictivo de la alta expectativa de crecimiento en el em-
prendedor, y que emergen como factores relevantes en base a la revisión
de la literatura previa relacionada.

2.1.  Características sociodemográficas del emprendedor

En estudios centrados en el individuo, las características personales han de
ser tenidas en cuenta. En particular, en estudios sobre emprendimiento, las
características sociodemográficas han sido evidenciadas como determi-
nantes del comportamiento emprendedor del individuo. En concreto para
la orientación al crecimiento, ciertas características demográficas, como por
ejemplo la edad o el género, pueden ser especialmente relevantes, dado que
emprendedores jóvenes y mujeres a menudo tienen acceso limitado a re-
cursos externos para estimular el crecimiento de su negocio (Welter, 2001).

Pasamos por tanto a explicar las variables sociodemográficas conside-
radas en nuestra investigación.

Género: Las conclusiones de investigaciones previas nos sugieren que el
género del emprendedor puede jugar un papel importante en la expec-
tativa de alto crecimiento en la empresa (Autio, 2007). Así, la literatura
ha puesto de manifiesto que las mujeres por lo general presentan ex-
pectativas de crecimiento conservadoras (Cliff, 1998; Davis y Shaver,
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2012), menores que los hombres (Rosa, Carter y Hamilton, 1996). Re-
cientemente, Estrin y Mckievicz (2011) demuestran que las mujeres son
menos propensas que los hombres a llevar a cabo actividades empren-
dedoras de alto crecimiento, bajo ciertas condiciones institucionales.

Edad: La edad ha sido previamente asociada con diferencias en las ta-
sas de crecimiento empresarial, teniendo los emprendedores más jóve-
nes una mayor propensión a mostrar altas aspiraciones de crecimiento
(Schøtt y Bager, 2004; Kelley, 2009; Davidsson, 1989).

Educación: El capital humano se ha relacionado también con la orien-
tación al crecimiento (Autio, 2007), siendo específicamente la educación
un aspecto clave en el capital humano de un emprendedor (Bosma et al.,
2004; Cooper, Gimeno-Gascon y Woo, 1994). Así, por ejemplo, un alto
nivel educativo puede afectar a las expectativas de éxito futuro en la vida
del individuo, y en el caso del emprendedor, a la expectativa de futuro
sobre el éxito y crecimiento de su empresa. El trabajo de revisión de Le-
vie y Autio (2013) concluye que los efectos de la educación en la inten-
ción de crecimiento son generalmente positivos.

2.2.  Experiencia y conocimiento empresariales
del emprendedor

Experiencia emprendedora previa: La experiencia emprendedora previa
puede aumentar la confianza en las propias capacidades del emprendedor
(Estrin et al., 2013), llevándole a pronosticar un mejor futuro para su em-
presa en base, por ejemplo, a sus mayores capacidades de gestión o a un
incremento en su habilidad para reconocer oportunidades de negocio. Wel-
ter (2001) encuentra que los emprendedores en fase inicial con experiencia
emprendedora previa exhiben una intención de crecimiento mayor a la me-
dia. Por ello, consideramos en nuestro modelo el hecho de que el indivi-
duo haya abandonado o traspasado una empresa en un pasado reciente.

Experiencia como inversor informal: No obstante, la experiencia em-
prendedora puede adquirirse de manera directa (aprender haciendo, vé-
ase párrafo anterior), o indirecta (aprender viendo) (Holcomb et al.,
2009). Así, la experiencia adquirida en contacto con el mundo empre-
sarial habiendo ejercido como inversor informal puede afectar igualmente
a las aspiraciones de crecimiento, por las mismas razones que la expe-
riencia adquirida de forma directa (incremento de la autoconfianza, ha-
bilidad mejorada para reconocer oportunidades, mayor stock de infor-
mación relevante, contactos empresariales, etc.).

Conocer a otros emprendedores: Como otra forma de experiencia indirecta
y de obtención de conocimiento específico sobre cuestiones empresaria-
les, el mantener contactos empresariales puede influir en la orientación al
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crecimiento del emprendedor. Un vasto número de trabajos del área del em-
prendimiento ha examinado el papel de las redes y los contactos en el pro-
ceso emprendedor, demostrando que el capital social influye en el destino
de las nuevas empresas (Hoang y Antoncic, 2003). Otros emprendedores
pueden actuar como modelos de referencia (Minniti, 2005), ser la puerta
de entrada para la obtención de recursos y establecimiento de nuevos con-
tactos útiles (Ramos-Rodríguez et al., 2010), o exponer al emprendedor a
más ideas y oportunidades (Cooper y Yin, 2005). Las redes de contactos
se configuran así como factores determinantes del comportamiento em-
prendedor (Arenius y Minniti, 2005). Por ejemplo, Terjesen y Szerb
(2008) encuentran que conocer a otros emprendedores está relacionado sig-
nificativa y positivamente con la expectativa de crecimiento.

Emprendimiento habitual: La intención de emprender en otras iniciati-
vas en el futuro puede ser indicativa de la tendencia del emprendedor a
acumular experiencia emprendedora. Como proxy del emprendimiento
habitual, puede entenderse como una forma intencional de experiencia
emprendedora, y como ambición de futuro puede influir en la aspiración
sobre el negocio actual. Por ello, incluimos en el modelo una variable que
refleja esta característica del emprendedor, entendiendo que los em-
prendedores habituales tendrán mayores expectativas de crecimiento.

2.3.  Factores cognitivos del emprendedor

Además de las características objetivas sociodemográficas o su expe-
riencia y conocimiento específicos, existen otros factores personales in-
herentes al emprendedor que la literatura ha demostrado como relevan-
tes en la explicación de comportamientos emprendedores: los factores
cognitivos. En efecto, si el emprendedor es el actor central en la creación
de una empresa, en su gestión y en su crecimiento, entonces necesitamos
entender mejor las creencias, valores, motivaciones y percepciones que
subycen a sus actos (Zahra y Wright, 2011).

Desde un punto de vista teórico, se ha subrayado la contribución de la
perspectiva cognitiva al campo del emprendimiento (Grégoire et al.,
2011; DeCarolis et al., 2009; Krueger, 2000). Las cogniciones empren-
dedoras incluyen todas aquellas creencias, atribuciones, estructuras de co-
nocimiento o percepciones que pueden influir en aspectos del proceso
emprendedor (Mitchell et al., 2002), desde descubrir y explotar oportu-
nidades hasta tomar decisiones sobre la gestión de una nueva empresa
(Baron y Ward, 2004), tal como la decisión o intención de hacer crecer
la empresa. En nuestro trabajo, nos centramos en las percepciones como
factores cognitivos relevantes en la explicación de la aspiración de alto
crecimiento que tenga el emprendedor. Consideramos tanto autoper-
cepciones sobre habilidades emprendedoras como percepciones sobre el
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entorno en el que el emprendedor desarrolla su negocio. La intención de
crecimiento, como antecedente del comportamiento, se relaciona con am-
bos tipos de percepciones (Welter, 2001); en efecto, el comportamiento
viene determinado por complejas interacciones entre el entorno y el in-
dividuo (Grégoire et al., 2011; Bandura, 1986).

Autoeficacia: A diferencia de la eficacia, que consiste en la competen-
cia para llevar a cabo una tarea, la autoeficacia es la creencia acerca de
la posesión de dicha competencia o habilidad (Boyd y Vozikis, 1994). De
lo anterior deducimos que un individuo será más proclive a asumir una
tarea si cree que tiene las capacidades para desempeñarla (Minniti,
2009). La percepción acerca de la posesión de suficientes habilidades
para emprender (Minniti y Nardone, 2007) y una imagen positiva sobre
sí mismo (Verheul, Uhlaner y Thurik, 2005) se han revelado como va-
riables que afectan a las decisiones emprendedoras. En relación con la
aspiración a crecer, la creencia en la posesión de capacidades para el des-
empeño de tareas emprendedoras en general puede incrementar la posi-
bilidad de que el empresario o empresaria tenga una actitud positiva ha-
cia el crecimiento (Wiklund, Patzelt y Shepherd, 2009), dado que el logro
del crecimiento de la empresa puede requerir el desempeño de tareas em-
prendedoras. En efecto, el crecimiento también implica afrontar nuevos
retos y desafíos, al igual que la puesta en marcha de una empresa. Así,
Morris et al. (2006) encuentran que los emprendedores orientados al alto
crecimiento manifiestan confianza en sí mismos.

Miedo al fracaso: La actitud ante el riesgo se ha evidenciado como un
importante factor predictivo del éxito emprendedor (Minniti, 2009).
Con respecto a las aspiraciones de crecimiento, varios autores han en-
contrado que los emprendedores que son menos aversos al riesgo son
también más proclives a tener ambiciones de crecimiento para con su ne-
gocio (Schøtt y Bager, 2004; Autio, 2007; Cassar, 2007; Verheul y van
Mil, 2011). El miedo al fracaso, como componente de la actitud de una
persona hacia el riesgo (Minniti, 2009), ha sido ampliamente utilizado
en estudios basados en datos GEM (e.g., Arenius y Minniti, 2005; Are-
nius y Kovalainen, 2006; Langowitz y Minniti, 2007; Koellinger et al.,
2007; Vaillant y Lafuente, 2007).

Percepción de oportunidades en el entorno: La identificación de opor-
tunidades se asume como un aspecto crucial en el emprendimiento
(Shane y Venkataraman, 2000). La habilidad para ver buenas oportuni-
dades se ha asociado empíricamente de forma significativa y positiva con
la aspiración de crecimiento (Autio, 2007; Terjesen y Szerb, 2008). Por
otro lado, Davidsson (1991) demuestra que las diferencias entre em-
prendedores respecto a su percepción de oportunidades explican una parte
significativa de la variación en sus aspiraciones al crecimiento. En
efecto, la percepción de oportunidades puede incrementar las expectati-
vas de crecimiento para con el negocio actual, en base a una visión más
optimista del futuro, así como en la identificación de vías para el desa -
rrollo próximo del negocio.
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Percepciones sobre la valoración social de la figura del emprendedor: Las
intenciones de perseguir una oportunidad emprendedora, como puede ser
aquella encaminada a que la empresa crezca, pueden ser predichas en base
a varias percepciones críticas, una de ellas, que la actividad del empren-
dedor sea percibida como una actividad con apoyo o respaldo social
(Krueger, 2000). Por ejemplo, Hechavarria y Reynolds (2009) afirman que
el respeto hacia los emprendedores es una normal social fundamental que
puede influir en las tasas de creación de empresas en un país, ya que las
normas sociales afectan a los estilos cognitivos y a los comportamientos
individuales. De aquí se deriva la relevancia en la actividad emprendedora
de las actitudes sociales hacia el emprendimiento.

Por tanto, consideramos en nuestro estudio la percepción del empren-
dedor sobre el apoyo y aceptación en su entorno de la figura del em-
prendedor en general, vista desde tres ángulos: percepción de la actitud
social hacia el emprendimiento como carrera profesional, percepción de
la difusión en los medios sobre experiencias emprendedoras de éxito, y
percepción sobre la opinión social acerca del estatus y respeto que el em-
prendedor alcanza.

2.4.  Recursos y capacidades organizativos

Dado que nuestro trabajo trata de comprender un fenómeno, en última ins-
tancia, de nivel organizativo, pues se trata del crecimiento de la empresa
desde el punto de vista de su antecedente (la aspiración de crecimiento del
emprendedor), incluiremos también variables referidas al nivel de recur-
sos y capacidades de la empresa. La evaluación que el emprendedor haga
de los recursos con los que su empresa cuenta, puede ser determinante en
la formación de aspiraciones de crecimiento para con el negocio.

Tamaño de la empresa: La literatura sobre crecimiento empresarial ha de-
dicado una notable atención al tamaño de la empresa desde que Gibrat
(1931) publicara su ley del efecto proporcional. Si bien Gibrat (1931)
postulaba independencia estadística entre el tamaño de la empresa y su
tasa de crecimiento, en la investigación desarrollada en años posteriores
este supuesto no ha sido confirmado en general (e.g. Evans, 1987; Au-
dretsch y Mahmood, 1994; Calvo, 2006; Petrunia, 2008). En relación a
aspiraciones de futuro, y dado que la dimensión de la empresa es repre-
sentativa de su dotación interna de recursos (González et al., 2010), un
tamaño empresarial insuficiente puede conllevar insuficiencia de recur-
sos para mejorar el desempeño y los niveles de crecimiento. En cambio,
Bradley et al. (2011) señalan que mayores dotaciones de recursos con-
llevan sus correspondientes costes, lo que en última instancia puede cau-
sar ineficiencia o afectar negativamente al proceso emprendedor, como
por ejemplo a las expectativas de crecimiento.
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Equipo emprendedor: El tamaño del equipo tiene un efecto positivo en
el crecimiento de la empresa (Davidsson, Achtenhagen y Naldi, 2006;
Ensley, Pearson y Amason, 2002). Un equipo de gestión puede acceder
a una mayor variedad de recursos, desarrollar capacidades más variadas,
y mantener conexiones y contactos más diversos, todo lo cual puede te-
ner efectos sinérgicos vitales para el crecimiento de la empresa (Terje-
sen y Szerb, 2008). Morris et al. (2006) indican que la presencia de so-
cios propietarios, además de la existencia de un dueño-gestor, es
importante para explicar la aspiración de crecer o los deseos de creci-
miento del negocio. En efecto, contar con otros con quien compartir ries-
gos y responsabilidades (Gilbert, McDougall y Audretsch, 2006) puede
llevar al emprendedor a fijarse objetivos más elevados que conseguir.

Orientación a la internacionalización: A medida que una empresa in-
crementa su presencia internacional, ve incrementadas sus oportunidades
disponibles (Oviatt y McDougall, 1997), su stock de recursos y capaci-
dades para el desarrollo de ventajas competitivas (Autio, 2005; Hessels
y van Stel, 2011) y sus opciones de aprendizaje (Autio, Sapienza y Al-
meida, 2000), así como ve reducido el riesgo percibido de aventurarse en
nuevos mercados (Eriksson et al., 1997), todo lo cual puede influir en
cómo el emprendedor concibe las opciones de crecimiento de su empresa,
y por tanto en sus aspiraciones sobre el futuro desarrollo de la misma.
Algunos estudios han demostrado que los empresarios orientados al cre-
cimiento desarrollan con mayor probabilidad una mayor presencia en el
panorama internacional (Heinonen et al., 2004). En resumen, la interna-
cionalización de la empresa resulta en innovación, conocimiento y ad-
quisición de capacidades, que en última instancia incrementan la proba-
bilidad de crecimiento organizativo (Autio, Sapienza y Almeida, 2000),
con el consiguiente reflejo en las aspiraciones del emprendedor.

Capacidad de innovación: No hay duda de que la innovación es un ele-
mento constitutivo del emprendimiento (e.g., Schumpeter, 1934; Lump-
kin y Dess, 1996). Las innovaciones proporcionan una ventaja para lle-
gar a nuevos mercados y clientes (Kleinschmidt y Cooper, 1991),
generando así oportunidades para el crecimiento (Cho y Pucik, 2005). En
consecuencia, un incremento en las oportunidades percibidas derivadas
de la innovación pueden llevar a un incremento en las aspiraciones de cre-
cimiento del emprendedor. En esta línea, Gundry y Welsch (2001) en-
cuentran que los emprendedores orientados al crecimiento enfatizan la
actividad innovadora más que el resto de emprendedores. De todo ello
podemos deducir que la actitud que el emprendedor tiene con respecto
al crecimiento puede ser en parte atribuida a la actividad innovadora de
la empresa (Stenholm, 2011)1.

Recursos tecnológicos: Gilbert, McDougall y Audretsch (2006) afirman que
el uso de tecnología avanzada contribuye de manera relevante al logro del
crecimiento organizativo. En el mismo sentido, Terjesen y Szerb (2008) su-
gieren que la aplicación de nueva tecnología en la actividad de la empresa
puede influir positivamente en el crecimiento, especialmente en el caso de
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(1) La innovación ha sido
definida frecuentemente co -
mo la creación de nuevos
productos y procesos (Zott,
2003), pero podemos con-
siderarla también como la
simple creación de valor pa -
ra el cliente (Linder et al.,
2003). Es importante con-
siderar la perspectiva del
cliente, es decir, su visión
acerca del grado de innova-
ción que aporta la em presa,
pues, tal como señala Bhi -
dé (2008), el emprendedor
innovador nunca tendrá éxito
si no consigue que alguien
compre sus productos o
servicios. Esto implica que
la percepción de novedad
que tenga el cliente es fun-
damental para que una
innovación sea considera-
da como tal en el mercado.
Adoptando esta visión, en
nuestro trabajo capturamos
la capacidad innovadora
de la empresa en base a la
percepción de novedad del
cliente acerca de los pro-
ductos y servicios que ésta
ofrece.



empresas jóvenes. Por su parte, Gundry y Welsch (2001) demuestran que
los emprendedores orientados al alto crecimiento tienen una mayor proba-
bilidad de perseguir el cambio tecnológico. En efecto, el uso de recursos tec-
nológicos, entendidos como nuevas tecnologías aplicadas a la actividad de
la empresa, puede proporcionar a la organización la base para el desarro-
llo de capacidades tecnológicas que apoyen la innovación y el crecimiento
de la organización (Barbero et al., 2011), influyendo a su vez en la aspira-
ción de crecimiento que el emprendedor proyecta para su negocio.

3 METODOLOGÍA Y ANÁLISIS

3.1.  Datos y muestra

Los datos de nuestro estudio proceden del Proyecto GEM en su edición
global de 2009, y están referidos a 49 países representativos de todas las
grandes regiones mundiales. El Proyecto GEM consiste en un programa
de investigación sobre el emprendimiento con un enfoque mundial, y con
una infraestructura de trabajo en equipo que reúne a expertos e investi-
gadores relevantes de la disciplina y procedentes de todo el mundo. A día
de hoy GEM constituye el estudio sobre dinámica emprendedora de ma-
yor alcance y magnitud a nivel mundial2.

Anualmente se llevan a cabo entrevistas aleatorias de al menos 2.000 in-
dividuos (18-64 años) en cada país participante en el proyecto, recolec-
tándose datos sobre actitudes hacia el emprendimiento, actividades em-
prendedoras y su caracterización, así como datos sociodemográficos. El
instrumento para la recolección de estos datos es la encuesta a la pobla-
ción adulta (APS, Adult Population Survey), común a todos los países par-
ticipantes. El proceso se lleva a cabo de forma estrictamente armonizada,
siendo supervisado al detalle por los equipos GEM de cada país (Rey-
nolds et al., 2005).

Junto a los objetivos de análisis agregado a niveles tanto nacional como
mundial, y gracias al diseño de su metodología, GEM permite aproximar
cuestiones relativas al comportamiento y actitudes de los individuos con
respecto a la creación, gestión y crecimiento de empresas, lo que propor-
ciona a los investigadores una visión más detallada que la que ofrecen los
datos procedentes de registros nacionales oficiales. Así, pueden observarse
datos sobre un amplio espectro de emprendedores, no condicionando las
muestras de estudio únicamente a empresas oficialmente registradas. Este
enfoque resulta particularmente útil para investigaciones basadas en mues-
tras internacionales, como el presente trabajo, dado que los requisitos para
constituir legalmente una empresa pueden variar considerablemente según
los países, así como la proporción de empresas legalmente registradas.
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(2) La calidad de los datos
GEM es ampliamente re co -
nocida tanto por economis-
tas como por investigado-
res en gestión y estrategia
empresarial (Uhlaner y
Thu rik, 2007), habiendo su -
perado con éxito tests de
validación independientes
(Reynolds et al., 2005; Acs,
Desai y Klapper, 2008). En
los últimos años el número
de publicaciones que utili-
zan datos GEM ha crecido
notablemente (Ruiz y Gar-
cía, 2013).



Gracias a la inclusión en el cuestionario de diversas preguntas filtro, GEM
permite la identificación de los emprendedores de entre toda la población
encuestada, así como la distinción entre emprendedores en fase naciente
y nueva, y empresarios establecidos. El criterio temporal que GEM uti-
liza para distinguir entre negocios nuevos y establecidos es el límite dado
por los 42 meses de existencia (Reynolds et al., 2005). Nuestro interés
se centra en el primer grupo, las empresas de nueva creación (nacientes
y nuevas), dadas sus características distintivas en relación al crecimiento
(Gilbert, McDougall y Audretsch, 2006) y a las aspiraciones al creci-
miento (Schøtt & Bager, 2004). Mientras que el crecimiento de las em-
presas establecidas se vincula al mantenimiento de la viabilidad, en las
empresas nuevas y jóvenes significa la obtención de dicha viabilidad (Gil-
bert, McDougall y Audretsch, 2006), estando más ligado a la supervi-
vencia. Dado nuestro foco en nuevas empresas, seleccionamos de la
muestra total aquellos casos de individuos implicados en actividades cla-
sificadas como nacientes y nuevas, obteniendo una muestra inicial de
13.732 observaciones. Sin embargo, era necesario refinar la muestra en
dos pasos. En primer lugar, hubimos de tener en cuenta la participación
destacada de algunos países, muy por encima de la media, ya que con-
tribuían a la base de datos sobre población adulta con más de 2.000 ob-
servaciones, en base a su estructura de trabajo regional. Así ocurre, por
ejemplo, con Estados Unidos (5.002 observaciones APS), España
(28.888) o Reino Unido (30.003). Un número de aportaciones tan supe-
rior a la media podría resultar en una representación mayor de estos pa-
íses en la muestra final de emprendedores. Por tanto, para tratar de ase-
gurar una representación más homogénea de los 49 países participantes
en el estudio, aplicamos un proceso de muestreo aleatorio.

En segundo lugar, nuestro interés se centra en los emprendedores pro-
pietarios de pequeñas y medianas empresas (PYMES). La mayoría de los
emprendedores participantes en el Proyecto GEM son autoempleados y
propietarios-gestores de micro, pequeñas y medianas empresas, ha-
biendo sólo un 0,3% de grandes empresas sobre el total, según datos de
la edición 2009. Por tanto, aplicamos un segundo filtro en nuestro pro-
ceso de refinamiento de la muestra y descartamos las observaciones re-
feridas a emprendedores gestores-propietarios de grandes empresas.
Este filtro es relevante porque en la mayoría de las economías, las
PYMES constituyen la masa crítica del tejido empresarial de un país. Por
ejemplo, en Europa aproximadamente el 99,8% de la población empre-
sarial son pymes (acaparando las microempresas, dentro de este grupo,
en torno a un 91%), siendo a su vez responsables del 67% del empleo en
el continente (Buschfeld et al., 2011).

Tras esto, nuestra muestra final queda compuesta por 8.641 emprende-
dores implicados en negocios nacientes y nuevos, y radicados en 49 paí -
ses de todas las grandes regiones mundiales. Sin embargo, dado el ob-
jetivo de nuestro trabajo, en términos muestrales consideraremos tres
grupos de países, según el nivel de desarrollo económico.

22



En la clasificación según el nivel de desarrollo económico nos basamos
en la agrupación de las economías mundiales utilizada en el Informe Glo-
bal GEM 2009 (Bosma y Levie, 2010), que a su vez ha sido tomada del
Informe de Competitividad Global 2009-2010 (Schwab, 2009), publicado
por el Foro Económico Mundial. Según esta clasificación, los países pue-
den encontrarse en tres estadios de desarrollo: economías impulsadas por
factores de producción, economías impulsadas por la eficiencia y eco-
nomías impulsadas por la innovación (Porter, Sachs y McArthur, 2002).
Esta clasificación en tres fases de desarrollo económico está basada
fundamentalmente en el PIB per capita y en el grado en el que los paí-
ses basan su economía en los factores de producción en términos de por-
centaje de exportación de bienes primarios sobre el total de exportacio-
nes. Así, las economías impulsadas por los factores de producción son
fundamentalmente extractivas, por lo que el desarrollo económico tiene
lugar sobre la base de requerimientos básicos como el desarrollo insti-
tucional y de infraestructuras, la estabilidad macroeconómica y la edu-
cación y sanidad básicas. Las economías movidas por la eficiencia se apo-
yan en las economías de escala como motor básico de desarrollo
productivo; en este estadio de desarrollo, los sistemas de enseñanza in-
cluyen en mayor grado niveles educativos superiores, hay madurez tec-
nológica y los gobiernos se centran fundamentalmente en asegurar el co-
rrecto funcionamiento de los mercados de bienes y trabajo. En la fase
impulsada por la innovación, las economías se caracterizan por la pro-
ducción de bienes y servicios diferenciados y creados con métodos sofis-
ticados y a menudo pioneros; en este último estadio de desarrollo las con-
diciones contextuales para las actividades económicas pasan a ser más
importantes que los requerimientos básicos o los potenciadores de la efi-
ciencia. El resultado del modelo económico en esta fase es el crecimiento
económico nacional a través de la creación de empleo y la innovación tec-
nológica (Bosma y Levie, 2010).

Los individuos de la muestra global se agrupan en tres submuestras aten-
diendo a este criterio, como puede observarse en la Tabla 1, donde se ex-
ponen los 49 países de nuestro estudio clasificados según la fase de des-
arrollo, siguiendo la tipología dada por el Informe de Competitividad
Global. Indicamos también para cada grupo el número de casos inclui-
dos en cada submuestra.

3.2.  Variables

Las variables incluidas en nuestro trabajo son tanto dicotómicas como
continuas, y derivan del cuestionario GEM, referido en párrafos previos.

La variable dependiente, que recoge la aspiración al alto crecimiento del
emprendedor (ALTO CRECIMIENTO), ha sido construida en base a los
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País Estadio de desarrollo según Índice de Competitividad Global 2009 N

MARRUECOS

PALESTINA

UGANDA

ARABIA SAUDÍ

ARGELIA

GUATEMALA

JAMAICA

LÍBANO

SIRIA

VENEZUELA

ARGENTINA

BOSNIA - HERZEGOVINA

BRASIL

CHINA

COLOMBIA

ECUADOR

IRÁN

JORDANIA

MALASIA

PANAMÁ

PERÚ

REPÚBLICA DOMINICANA

SERBIA

SUDÁFRICA

CHILE

CROACIA

HUNGRÍA

LETONIA

RUMANÍA

RUSIA

URUGUAY

TABLA 1

Clasificación de los países participantes en el estudio
según su estadio de desarrollo GCR 2009-2010.

Número de observaciones en cada grupo

Economías impulsadas
por factores de producción

2.683

Economías impulsadas
por la eficiencia

4.063



valores de dos variables del cuestionario GEM, una referida al número ac-
tual de empleados y la otra al número esperado de empleados en un hori-
zonte temporal de cinco años. La diferencia entre la segunda y la primera
nos permite conocer la aspiración de crecimiento del emprendedor medida
en número de empleados, y sobre estas cifras construimos una variable di-
cotómica, indicativa de si el individuo aspira a un alto crecimiento para su
empresa o no. El cálculo aquí explicado difiere de la aproximación a la as-
piración de crecimiento planteada en otros trabajos que utilizan datos
GEM (e.g., Autio y Acs, 2010; Bowen y DeClercq, 2008), que se basan en
el número esperado de empleados en cinco años. El uso de una variable
construida va en línea con desarrollos más recientes, que proponen medi-
das más precisas de la aspiración de crecimiento (Estrin et al., 2013).

Las etiquetas, valores y descripción detallada del resto de variables in-
cluidas en nuestro estudio pueden verse en la Tabla 2.
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País Estadio de desarrollo según Índice de Competitividad Global 2009 N

ALEMANIA

BÉLGICA

COREA DEL SUR

EMIRATOS ÁRABES UNIDOS

ESLOVENIA

ESPAÑA

ESTADOS UNIDOS

FINLANDIA

FRANCIA

GRECIA

HONG KONG

ISLANDIA

ISRAEL

ITALIA

NORUEGA

PAÍSES BAJOS

REINO UNIDO

SUIZA

Economías impulsadas
por la innovación

1.895
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Variable Descripción y valores Tipo de variable

VARIABLE DEPENDIENTE

ALTO CRECIMIENTO Espera crear +20 nuevos empleos en los próximos 5 años (1 = sí; 0 = no) dicotómica

VARIABLES INDEPENDIENTES

Características sociodemográficas

GÉNERO Género (1 = mujer; 0 = hombre) dicotómica

EDAD Edad en el momento de la encuesta continua

EDUCACIÓN SUPERIOR Posee nivel de educación superior (1 = sí; 0 = no) dicotómica

Experiencia emprendedora

ABANDONO Ha abandonado un negocio en los 12 meses anteriores dicotómica
(incluye abandonos y traspasos) (1 = sí; 0 = no)

INVERSOR INFORMAL Ha actuado como inversor informal en los últimos tres años (1 = sí; 0 = no) dicotómica

CONOCER EMPRENDEDOR Conoce personalmente a una persona que ha puesto en marcha una empresa dicotómica
en los dos años anteriores (1 = yes; 0 = no)

FUTURA INICIATIVA Espera poner en marcha una empresa en los próximos 3 años (1 = sí; 0 = no) dicotómica

Factores cognitivos

AUTOEFICACIA Tiene las habilidades, el conocimiento y la experiencia necesarios para poner dicotómica
en marcha una empresa (1 = sí; 0 = no)

MIEDO AL FRACASO El miedo al fracaso le impediría poner en marcha una empresa (1 = sí; 0 = no) dicotómica

OPORTUNIDADES En los próximos 6 meses habrá buenas oportunidades para iniciar negocios dicotómica
en el área en la que vive (1 = sí; 0 = no)

CARRERA En su país, la mayoría de la gente considera que crear una empresa es una dicotómica
opción de carrera profesional deseable (1 = sí; 0 = no)

MEDIOS En su país, a menudo pueden verse en los medios de comunicación historias dicotómica
sobre nuevas empresas exitosas (1 = sí; 0 =no)

ESTATUS En su país, aquellas personas que tienen éxito con la puesta en marcha dicotómica
de un negocio alcanzan un alto grado de estatus y respeto (1 = sí; 0 = no)

Variables organizativas

TAMAÑO Tamaño de la empresa correspondiente a 2009, medido en número de empleados continua

EQUIPO DE GESTIÓN Equipo de propietarios - gestores (más de un propietario-gestor) (1 = sí; 0 = no) dicotómica

EXPORTACIÓN Intensidad exportadora en relación al volumen de facturación (0 = 0% o no exporta; continua
1 = 1-10%; 2 = 11-25%; 3 = 26-50%; 4 = 51-75%; 5 = 76-90%; 6 = más de 90%)

INNOVACIÓN La empresa es (muy) innovadora en base a la visión del cliente (potencial) dicotómica
(1 = muchos / algunos clientes considerarían nuevo el producto; 0 = ningún
cliente consideraría nuevo el producto)

NUEVAS TECNOLOGÍAS La tecnología empleada en la actividad de la empresa es nueva o muy nueva, es dicotómica
decir, está disponible desde hace menos de 5 años (1 = sí; 0 = no)

TABLA 2

Variables del estudio, descripción y valores



3.3  Análisis

Dada la naturaleza dicotómica de nuestra variable dependiente, aplica-
mos un análisis de regresión logística binaria (Hair et al., 2006), para eva-
luar la influencia de las variables propuestas en el modelo sobre la pro-
babilidad de que un emprendedor tenga aspiración de alto crecimiento
para su empresa.

El análisis de regresión logística aplica el método de máxima verosimi-
litud para la estimación de los coeficientes del modelo (B) y la razón de
probabilidades [Exp(B)] de cada variable independiente o predictora.
Para cada variable independiente presentamos, además de B y Exp(B),
su correspondiente test de significación individual basado en el estadís-
tico de Wald. Para evaluar la adecuación global del modelo a nuestros da-
tos seguimos las instrucciones dadas por Hosmer y Lemeshow (1989) y
DeMaris (2004). En primer lugar, utilizamos un test de Chi-cuadrado que
se aplica sobre la diferencia entre el indicador (-2LL)3 del modelo esti-
mado con respecto al (-2LL) del modelo correspondiente a la hipótesis
nula. Este test nos permitirá evaluar la bondad de ajuste del modelo y su
significación en términos globales. En segundo lugar, ofrecemos los re-
sultados dados por los indicadores R2 de Nagelkerke y R2 de Cox y Snell,
también conocidos como medidas de pseudo-R2. En tercer lugar, apli-
camos el test de Hosmer-Lemeshow (Hosmer y Lemeshow, 1989), en el
cual la ausencia de significación del estadístico Chi-cuadrado nos indica
un ajuste apropiado. Por último, presentamos también el porcentaje co-
rrecto de clasificaciones, que para muchos investigadores resulta ser una
medida preferible de la magnitud del efecto conjunto en comparación con
los coeficientes R2 expuestos arriba (Garson, 2012).

Teniendo en cuenta el objetivo de la presente investigación, el procedi-
miento de análisis ha consistido en replicar el modelo en las tres sub-
muestras explicadas más arriba, para así poder observar si la influencia
de los factores predictores de una alta aspiración de crecimiento en el em-
prendedor varía según el contexto en el que se encuentre, en función del
nivel de desarrollo económico del país. Desde un punto de vista técnico
en relación al análisis estadístico de regresión logística, dado que los co-
eficientes y errores estándar son consistentes dentro de cada grupo, po-
demos comparar la significación estadística de los coeficientes en un
grupo con respecto al otro (Hoetker, 2007), y así sacar conclusiones so-
bre el efecto o ausencia del mismo de una variable, así como comparar
entre submuestras la configuración de variables significativas predicto-
ras de la aspiración al alto crecimiento4.
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(3) (-2LL) deriva de su de -
nominación en inglés, y con -
siste pues en el log-likeli-
hood (es decir, el logaritmo
de la verosimilitud del mo -
delo) multiplicado por (-2).
(4) No obstante, hemos de
evitar sacar conclusiones
acerca de la magnitud de
los efectos estimados, pues
los regresores en la ecua-
ción logística no tienen in -
terpretación directa, y su
mag nitud no refleja la in -
tensidad o fuerza del efec-
to (Hoetker, 2007).



4 RESULTADOS

En la Tabla 3 pueden observarse los resultados correspondientes a los
análisis de regresión logística binaria sobre la propensión del empren-
dedor a tener aspiración de alto crecimiento para su empresa, para cada
una de las tres submuestras según el nivel de desarrollo económico. Pa-
samos a continuación a comentarlos.

En primer lugar, observamos que sólo tres de las variables explicativas
propuestas resultan comunes en las tres submuestras: tener intención de
emprender de nuevo en el futuro, el tamaño actual de la empresa y la ac-
tividad exportadora u orientación internacional del negocio. Estos re-
sultados confirman nuestras expectativas con respecto a la influencia de
cada uno de estos tres factores sobre la aspiración al crecimiento.

Por un lado, el hecho de tener la intención de emprender en el futuro, y por
tanto ser potencialmente un emprendedor habitual, influye positivamente
en las intenciones de crecimiento para con el negocio actual. En efecto, la
intención de incrementar la actividad emprendedora por otras vías puede
ser un reflejo de la ambición por el crecimiento del emprendedor, que se
manifiesta por tanto no sólo en sus deseos de crecimiento en otras inicia-
tivas, sino también en su intención de crecer en el negocio actual.

El tamaño actual de la empresa también juega un papel relevante como
factor predictor de la aspiración de alto crecimiento, en el sentido de que
a mayor sea el tamaño de la empresa, mayor es la probabilidad de que
el emprendedor tenga una alta expectativa de crecimiento en un horizonte
temporal de cinco años. Este resultado confirma la idea, expuesta más
arriba, de que una mayor dimensión de la empresa representa una ma-
yor dotación interna de recursos, y por tanto una base mayor sobre la que
sustentar mejoras en el desempeño y niveles de crecimiento futuro.

En tercer lugar, la actividad exportadora es una forma de expansión, en este
caso internacional, y el hecho de que el emprendedor gestione una empresa
en contacto con mercados extranjeros, oportunidades en el exterior y tec-
nologías foráneas, abre las posibilidades a vías de crecimiento futuro, por
lo que incrementa su expectativa de crecimiento a largo plazo.

Al ser relaciones comunes en los modelos aplicados a tres submuestras,
según el nivel de desarrollo económico, podemos derivar que estos tres
factores juegan un papel relevante en la formación de aspiraciones de alto
crecimiento del individuo, con independencia del contexto económico en
el que está desarrollando su negocio.

En cuanto a las características sociodemográficas del individuo, no po-
demos hablar de un patrón común e independiente del contexto econó-
mico en el que desarrolla su actividad emprendedora. Así, observamos
que el género pierde significación a medida que el nivel de desarrollo del
país es mayor, de manera que en el tercer grupo, el de las economías im-
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Economías impulsadas por Economías impulsadas por la Economías impulsadas por la
FACTORES PRODUCCIÓN EFICIENCIA INNOVACIÓN

Coef. B E.T. Wald Exp(B) Coef. B E.T. Wald Exp(B) Coef. B E.T. Wald Exp(B)

Características sociodemográficas

GÉNERO -1,48*** 0,41 12,88 0,23 -0,43* 0,18 5,81 0,65 -0,27 0,27 1,01 0,76

EDAD -0,01 0,01 0,28 0,99 -0,01 0,01 1,37 0,99 0,00 0,01 0,12 1,00

EDUCACIÓN SUPERIOR 1,04*** 0,27 14,50 2,83 0,23 0,16 1,98 1,26 0,36 0,23 2,49 1,43

Experiencia emprendedora

ABANDONO 0,53 0,32 2,78 1,70 0,10 0,21 0,24 1,11 -0,04 0,32 0,02 0,96

INVERSOR INFORMAL -0,35 0,38 0,84 0,70 -0,14 0,23 0,35 0,87 0,71** 0,26 7,47 2,04

CONOCER EMPRENDEDOR 0,37 0,32 1,27 1,44 0,15 0,18 0,74 1,16 0,03 0,25 0,01 1,03

FUTURA INICIATIVA 1,22*** 0,33 14,04 3,39 0,53** 0,18 8,68 1,70 1,19*** 0,26 21,85 3,30

Factores cognitivos 

AUTOEFICACIA 0,51 0,57 0,83 1,67 0,41 0,29 1,98 1,50 -0,22 0,36 0,39 0,80

MIEDO AL FRACASO -0,67 0,38 3,04 0,51 -0,39 0,20 3,75 0,68 -0,92** 0,33 7,86 0,40

OPORTUNIDADES -0,17 0,30 0,32 0,84 0,11 0,17 0,40 1,11 0,15 0,23 0,45 1,17

CARRERA 0,98* 0,42 5,37 2,67 -0,06 0,19 0,08 0,95 0,43 0,23 3,40 1,53

MEDIOS 0,32 0,30 1,18 1,38 -0,07 0,17 0,17 0,93 0,34 0,23 2,14 1,41

ESTATUS -0,59 0,34 3,03 0,56 0,55** 0,21 7,07 1,73 0,36 0,27 1,85 1,44

Variables organizativas

TAMAÑO 0,03** 0,01 10,43 1,03 0,02** 0,01 9,44 1,02 0,02** 0,01 7,54 1,02

EQUIPO DE GESTIÓN 0,40 0,27 2,15 1,49 0,71*** 0,16 18,93 2,04 0,57** 0,22 6,75 1,76

EXPORTACIÓN 0,29*** 0,08 13,22 1,34 0,28*** 0,04 42,33 1,32 0,16** 0,05 9,06 1,18

INNOVACIÓN 0,85** 0,27 9,59 2,34 0,32 0,17 3,80 1,38 0,35 0,23 2,30 1,42

NUEVAS TECNOLOGÍAS 0,80** 0,27 8,61 2,22 0,24 0,16 2,19 1,27 0,81*** 0,22 13,31 2,25

Constante -6,04*** 0,94 41,05 0,00 -4,40*** 0,48 83,71 0,01 -5,12*** 0,65 61,62 0,01

Diagnóticos del modelo

N (casos válidos) 1.684,00 2.787,00 1.241,00

Modelo Chi-cuadrado 172,43*** 163,78*** 159,30***

R2 Cox & Snell 0,10 0,06 0,12

R2 Nagelkerke 0,31 0,14 0,26

Hosmer-Lemeshow 9,93 (n.s.) 12,68 (n.s.) 4,01 (n.s.)

% predicciones correctas 95,67 92,97 89,85

TABLA 3

Regresión logística binaria sobre ALTO CRECIMIENTO en los tres grupos de países

* significativo p < 0,05.

** significativo p < 0,01.

*** significativo p < 0,001.



pulsadas por la innovación, ser mujer no afecta a la aspiración por el cre-
cimiento de la empresa, mientras que en los otros dos grupos, represen-
tativos de menores niveles de desarrollo económico, el hecho de ser mu-
jer reduce la propensión a tener una alta expectativa de crecimiento para
con el negocio. La idea de que la mujer tiene aspiraciones más conser-
vadoras y es menos ambiciosa parece confirmarse, pues, en entornos me-
nos desarrollados, es decir, países en los que las estructuras sociales y las
instituciones, en línea con la situación económica, no están muy des-
arrolladas. Contextos económicos más desfavorables representan me-
nores oportunidades educativas para la mujer, asunción más extendida de
roles tradicionales de género y más restricciones para la obtención de re-
cursos, lo cual hace que el hecho de ser mujer sea relevante en la expli-
cación de las aspiraciones de crecimiento del individuo. En cambio,
cuando el entorno es más favorable, el efecto de género desaparece, no
siendo determinante en la explicación de la aspiración de crecer.

En segundo lugar, observamos que la influencia del nivel educativo
también depende del contexto, de forma que el hecho de que el indivi-
duo tenga estudios superiores sólo tiene fuerza predictiva en el caso de
entornos más subdesarrollados. Así, a medida que el desarrollo econó-
mico mejora, también el acceso a educación superior se generaliza, no
siendo pues un factor diferencial en la población, y tampoco entre los em-
prendedores, y por tanto no significativo en la formación de aspiracio-
nes de crecimiento futuro para con el negocio.

Sin embargo, frente a un conocimiento más general adquirido mediante
la educación, el conocimiento más cualificado y específico, aproximado
por la experiencia empresarial, parece ser determinante en contextos eco-
nómicamente desarrollados. El conocimiento empresarial acumulado por
experiencia adquirida mediante la participación como inversor informal
en proyectos emprendedores juega un papel relevante en la formación de
altas aspiraciones de crecimiento, pero sólo en el contexto de los países
impulsados por la innovación. En efecto, esto parece tener más sentido
en países más ricos, que tienen un sistema económico más complejo
donde la demanda de productos nuevos y diferenciados es mayor, y por
tanto donde las oportunidades de invertir se multiplican. Además, es en
estos países donde la cultura del inversor informal está más desarrollada,
en base a la proliferación de iniciativas de base tecnológica y pequeñas
empresas innovadoras que basan gran parte de su financiación inicial en
business angels e inversiones procedentes de capital riesgo.

En el grupo de factores cognitivos, encontramos como primera diferencia
el efecto del miedo al fracaso, que sólo resulta significativo en entornos más
desarrollados. Este resultado puede explicarse a través de la idea del coste
de oportunidad: en países más ricos, las oportunidades para emprender son
más variadas y numerosas, y por tanto el emprendimiento por oportunidad
es mayor que en países más pobres, donde se emprende por necesidad y
por cuestiones de supervivencia, especialmente en el primer grupo de pa-

30



íses (economías basadas en los factores). Por tanto, el miedo a fracasar
puede ser más determinante en la configuración de intenciones del indi-
viduo, al tener más que perder que aquel que emprende por necesidad, por-
que no tiene otra opción de trabajo. Así, esta percepción del riesgo juega
un papel significativo en las aspiraciones del emprendedor cuando se
trata de entornos más ricos en oportunidades, y donde el emprendimiento
por oportunidad es más común, frente a entornos más pobres, donde el em-
prendimiento en su mayor parte es por subsistencia, y por tanto la actitud
ante el riesgo no determina las aspiraciones de crecimiento futuro.

Destacamos también las diferencias en cuanto a la percepción de apoyo
social a la actividad emprendedora. Como podemos observar, la per-
cepción sobre el respaldo social al emprendimiento como carrera profe-
sional, o la percepción sobre el buen estatus que en la sociedad alcanza
la figura del emprendedor, juegan un papel en la explicación de la aspi-
ración al alto crecimiento en los países menos desarrollados, en contra-
posición a los países cuyas economías se basan en la innovación. En
efecto, en países menos desarrollados, emprender puede ser visto como
una forma de legitimarse ante la sociedad, ya que se trata de contextos
donde, o bien emprender es una forma de subsistir (emprendimiento por
necesidad), o bien es una forma de diferenciarse. En cambio, en países
más desarrollados, el emprendedor puede no ser ya visto como una fi-
gura tan exclusiva, por ser una opción profesional más extendida, aso-
ciada a un mayor número y variedad de oportunidades disponibles. Así,
en los países más desarrollados, la aspiración sobre la evolución futura
de la empresa parece ser independiente de la percepción que el indivi-
duo tenga sobre el apoyo social a la figura del emprendedor.

Por último, en cuanto a los factores organizativos, parecen constituir ele-
mentos muy variables según el grupo de países considerado, por lo que
no pueden establecerse con claridad patrones de diferencias en base a la
comparación de los resultados en las tres submuestras. Así, por ejemplo,
el hecho de que la empresa esté fundada y/o gestionada por un equipo
de personas no resulta significativo en los casos radicados en países me-
nos desarrollados. Si bien es una característica que, en base a los argu-
mentos expuestos más arriba, y tal y como se confirma para países más
desarrollados, parece alentar las expectativas de crecimiento, la ausen-
cia de efecto en contextos menos favorables puede deberse a una menor
prevalencia de emprendimiento en equipo, frente a una mayoría de ini-
ciativas creadas por necesidad y basadas en el autoempleo.

Por otro lado, la capacidad de innovación parece tener relevancia sólo en
los países menos desarrollados, lo cual tiene sentido si tenemos en
cuenta que las empresas innovadoras son menos frecuentes y por tanto
puede actuar como factor diferencial. Contar con capacidad de innova-
ción puede ser visto por un emprendedor en contextos menos favorables
como una oportunidad segura de crecimiento futuro, inflando por tanto
su aspiración por el crecimiento de su empresa. No ocurriría así en con-
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textos más desarrollados, donde la capacidad de transmitir novedad a los
clientes no es exclusiva de unos pocos, y donde los mercados están ha-
bituados a innovaciones más frecuentes.

Por su parte, el efecto de la utilización de nuevas tecnologías en la acti-
vidad de la empresa parece lógico en el caso de países menos desarro-
llados, donde el contar con recursos tecnológicos avanzados puede ex-
plicar la aspiración al alto crecimiento del emprendedor, pero no así en
países más desarrollados, donde los patrones no quedan claramente de-
finidos, al ser significativo en el último grupo, pero no en el intermedio.

5 CONCLUSIÓN

La comprensión de los factores que estimulan o inhiben la orientación
al crecimiento de los emprendedores es relevante, como aproximación
a la evolución futura de las nuevas empresas y su potencial para contri-
buir a la economía. La intención del emprendedor y sus aspiraciones con
respecto al futuro de la empresa delimitan el nivel de objetivos a lograr,
y por tanto dictarán las acciones y estrategias a desarrollar para el logro
de dichos objetivos y la satisfacción de tales aspiraciones. Por lo tanto,
para que una empresa crezca, es necesario que primero exista una vo-
luntad o intención de ello.

Con este trabajo tratamos de ahondar en la compresión de los factores de-
terminantes de una alta aspiración de crecimiento en el emprendedor, ges-
tor y propietario de una empresa joven o de nueva creación, proponiendo
un completo modelo que contempla características y condicionantes de
diversa índole (factores individuales demográficos, cognitivos, relativos
a la experiencia, y características organizativas). Sin embargo, el objetivo
principal de nuestro trabajo se dirige a la evaluación del papel del contexto
en la formación de aspiraciones de crecimiento en el individuo. Así,
aplicando un enfoque contextual basado en criterios de desarrollo eco-
nómico, demostramos que la configuración de factores influyentes en la
alta aspiración de crecimiento del individuo varía según el contexto con-
siderado, no siendo la misma en cualquier entorno y situación.

Nuestros resultados sugieren que el contexto juega un papel moderador en
el modelo, actuando a través de variables individuales y por tanto deter-
minando su influencia o falta de ella en la probabilidad de que el em-
prendedor tenga aspiración al alto crecimiento para el futuro de su nego-
cio. Así, si bien la aspiración de crecimiento es una variable del individuo
que podríamos entender como subjetiva e interna al mismo, lo cierto es que
las condiciones contextuales interactúan con variables individuales para
completar la explicación de la formación de expectativas de crecimiento
del emprendedor, no siendo por tanto un fenómeno netamente individual.
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La consideración de tres grandes grupos de países según el nivel de des-
arrollo económico, siguiendo una clasificación bien conocida (Informe de
Competitividad Global), nos ha permitido contemplar no sólo aspectos es-
trictamente económicos, sino también y de manera tácita, socioculturales,
institucionales y legales, ya que el nivel de desarrollo económico de un país
lleva aparejado progreso social, desarrollo institucional, etc.

En estudios basados en datos mundiales, como el presente, es especial-
mente útil la consideración de los posibles distintos contextos en los que
se desarrolla la actividad emprendedora (Zahra y Wright, 2011), si bien
el alcance mundial dificulta también el enfoque metodológico a adoptar.
En el presente trabajo hemos aproximado la cuestión de la influencia con-
textual evaluando posibles efectos moderadores de manera indirecta, esto
es, identificando submuestras sobre las que aplicar el modelo propuesto.
Sin embargo, se abren en el futuro nuevas vías en base a desarrollos de
la técnica multinivel, que en los últimos años está empezando a aplicarse
en nuestra disciplina (e.g.,Autio y Acs, 2010; Estrin et al., 2013).

En conclusión, nuestro trabajo refuerza la idea de que el comportamiento
emprendedor, cómo el emprendedor piensa, decide y actúa, depende del
contexto en el que está inserto (Baughn, Chua y Neupert, 2006; Welter,
2011), contribuyendo al avance de estas nuevas tendencias de investigación
en emprendimiento. Tener en cuenta al contexto proporciona a los investi-
gadores una base sobre la que identificar microprocesos asociados con la
creación de empresas, su crecimiento y evolución (Zahra y Wright, 2011).
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