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RESUMEN

La visión del emprendedor como un héroe solitario es común en la sociedad. Sin em-
bargo, muchos negocios nuevos son creados por equipos. De hecho, en comparación con los 
emprendimientos solitarios, los negocios emprendidos en equipo tienen mayores probabili-
dades de obtener beneficios, sobrevivir en el mercado y crecer rápidamente. Pero para lograr 
un mejor resultado a la hora de emprender no basta con decidir formar un equipo, sino que 
es necesario también decidir con quién asociarse. Además, siendo la familia un contexto en 
el cual buscar socios potenciales para formar equipos, resulta clave tener en cuenta cómo 
influye la composición del equipo emprendedor en el caso de nuevos negocios familiares. 
Este artículo pretende responder a estas cuestiones a partir de las teorizaciones alrededor de 
equipo emprendedor y empresa familiar, y de datos transversales tales como el Panel Study 
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of Entrepreneurial Dynamics (PSED) con el fin de ofrecer orientaciones prácticas para quie-
nes se encuentran iniciando nuevos negocios. En este sentido, hacer una selección cuidadosa 
del equipo es fundamental, teniendo en cuenta que los equipos emprendedores familiares 
pueden tener algunas limitaciones que hay que considerar.

Palabras clave: Equipos emprendedores, emprendimiento, empresa familiar, heteroge-
neidad vs. homogeneidad, creación de empresas.

ABSTRACT

The view of the entrepreneur as a lone hero is very common in society. However, many 
new businesses are created by teams. Indeed, team ventures are more likely to profit, sur-
vive in the marketplace, and grow rapidly compared to solo ventures. Yet, to achieve a 
better outcome from the entrepreneurship process, it is not enough to form a team since it 
is also necessary to choose the right partners. The family context might serve to look for 
potential partners to form entrepreneurial teams, which is why it is key to consider how the 
composition of the entrepreneurial team influences the outcome of new family businesses. 
This article aims to answer these questions based on the theorization around entrepreneurial 
teams and family firms, as well as on longitudinal information such as the Panel Study of 
Entrepreneurial Dynamics (PSED), which are helpful for providing practical guidance for 
those who are starting new businesses. In this regard, careful team member selection is fun-
damental, along with consideration of the limitations that family business teams may have.

Keywords: Entrepreneurial teams, entrepreneurship, family business, heterogeneity vs. 
homogeneity, business creation.

1. Introducción

El emprendimiento se ha consolidado como uno de los motores actuales 
del desarrollo territorial. La evidencia procedente de estudios académicos 
muestra que su impacto en la sociedad va más allá de la creación de nuevos 
negocios y empleos (Van Stel & Storey, 2004), ya que también ejerce un 
papel clave en la introducción de innovaciones y la búsqueda de soluciones 
a desafíos económicos, sociales y medioambientales (Aparicio et al., 2022; 
Zahra & Wright, 2016). Detrás del emprendimiento se encuentran las per-
sonas emprendedoras, que son quienes identifican, evalúan y explotan 
oportunidades para introducir bienes y servicios futuros mediante nuevos 
negocios (Shane & Venkataraman, 2000). Muchas veces, estas personas 
son vistas en la sociedad como héroes solitarios, que luchan individualmen-
te contra las fuerzas del entorno para poder llevar a buen puerto sus inicia-
tivas (Cooney, 2005). Sin embargo, esta visión es más bien un mito, puesto 
que la realidad nos muestra que muchos negocios nuevos de éxito han 
emergido de equipos emprendedores, en lugar de emprendedores solitarios. 
Por ejemplo, aunque el nacimiento de Apple se ha asociado habitualmente 
al espíritu emprendedor de Steve Jobs, lo cierto es que fue un negocio fun-
dado con Steve Wozniak. Lo mismo sucedió con Tesla, que no fue fundada 
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exclusivamente por Elon Musk, sino por un equipo entre los que también se 
encuentran Martin Eberhand, Marc Tarpenning, Ian Wright y Jeffrey B. 
Straubel. Incluso en el territorio español, una de las nuevas empresas de 
mayor valoración en los últimos años, Glovo, fue cofundada por un equipo 
compuesto por Oscar Pierre y Sacha Michaud.

La visión de la persona emprendedora como héroe solitario ha supuesto 
una barrera para quienes sienten que no cuentan con las características in-
natas que le permiten asumir grandes riesgos, obviando así la importancia 
de configurar equipos cuando surge una oportunidad de emprender. Em-
prender en equipo tiene implicaciones muy importantes para la superviven-
cia, éxito y rendimiento de los nuevos negocios creados (Santos & Neume-
yer, 2022), especialmente aquellos que están en un contexto familiar 
(Schjoedt et al., 2013). Entendemos como equipos emprendedores al con-
junto de varios (dos o más) individuos que conjuntamente identifican y 
ponen en marcha oportunidades de un nuevo negocio, compartiendo el ries-
go y la dirección del proyecto (Cooney, 2005; Wright & Vanaelst, 2009).

En general, los nuevos negocios creados por equipos emprendedores 
tienen más probabilidades de entrar en beneficios, de sobrevivir en el 
mercado y de crecer más rápidamente (Knight et al., 2020; Pinzón et al., 
2022). A pesar de ello, muchas personas que se aventuran a emprender lo 
siguen haciendo de forma solitaria y, entre quienes emprenden en equipo, 
no parece estar suficientemente claro con quién asociarse para conseguir 
un mejor resultado dentro del proceso emprendedor.

Dentro de las empresas familiares, estas implicaciones pueden ser aún 
mayores debido a que la familia es un contexto natural en el que las per-
sonas se apoyan a la hora de emprender (Xu et al., 2020). Además, cuan-
do los miembros de equipos emprendedores pertenecen a la misma fami-
lia cuentan con relaciones que son duraderas, que no distinguen entre el 
ámbito profesional y personal y que, además, no se pueden sustituir o 
reemplazar de la noche a la mañana. De hecho, alrededor del 50% de los 
equipos emprendedores están compuestos por miembros que comparten 
alguna afiliación familiar (Brannon et al., 2013). Aun así, la influencia de 
la familia en los equipos emprendedores y sus resultados no se ha estudia-
do suficientemente (Discua Cruz et al., 2013).

Si la formación de equipos tiene ventaja a la hora de emprender, ¿qué 
nos dice la teoría al respecto? y ¿qué nos dicen los datos sobre el resulta-
do de los equipos emprendedores? Estas son dos preguntas que se inten-
tan abordar en este artículo con el fin de ofrecer orientaciones prácticas 
para quienes se encuentran iniciando nuevos negocios, tanto dentro como 
fuera del contexto familiar. Para ello, analizamos la teorización e inter-

https://www.zotero.org/google-docs/?lqRRSO
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sección de los conceptos equipo emprendedor y empresa familiar. Para 
aportar evidencia, exploramos la información disponible en Panel Study 
of Entrepreneurial Dynamics (PSED) para los Estados Unidos. Gracias a 
esto, hemos descubierto que las empresas familiares compuestas por 
equipos emprendedores tienen mejores rendimientos y productividad que 
aquellas empresas lideradas por una sola persona. Sin embargo, los resul-
tados observados están condicionados por una selección adecuada del 
equipo emprendedor, en cuyo caso parece mejor para la empresa crear 
equipo con personas fuera del núcleo familiar. Esta evidencia podría ser-
vir a emprendedores a la hora de evaluar la puesta en marcha de un pro-
yecto con miembros familiares o externos a la familia.

2. ¿Qué sabemos de los equipos emprendedores según la teoría?

2.1. Definición de equipos emprendedores

Existen distintas maneras de referirse a los equipos emprendedores, lo 
que dificulta definir quién es y quien no es miembro de un equipo em-
prendedor; pero antes de entender qué es un equipo emprendedor, es ne-
cesario definir qué es una persona emprendedora. Para muchos, parece 
claro que al inicio de un nuevo negocio es clave la figura de un líder em-
prendedor que toma los primeros pasos. En este sentido, en la literatura se 
ha intentado definir las características que identifican a una persona em-
prendedora, atribuyéndole rasgos como la creatividad y la capacidad para 
detectar oportunidades (Kirzner, 2008), la capacidad para organizar re-
cursos (Alvarez & Busenitz, 2001) y la capacidad para asumir riesgos 
(Shaver & Scott, 1991). Sin embargo, esta visión individual que define a 
las personas emprendedoras en base a rasgos personales ha sido criticada 
porque no permite distinguir a quienes emprenden de otros colectivos 
relevantes para la empresa, como los miembros de equipos directivos 
(Pinzón et al., 2021).

A pesar de la falta de consenso, una persona emprendedora es alguien 
que participa en el proceso de identificación, evaluación y explotación de 
oportunidades (Shane & Venkataraman, 2000), contribuyendo en gran 
medida a la creación de valor y actuando libremente en dicho proceso al 
fijar los límites de su propia actividad y de su participación en la propie-
dad del negocio resultante. En muchos casos, estas personas actúan for-
mando un equipo que se implica seriamente en el desarrollo del negocio 
en cualquiera de las fases del proceso, contribuyendo con su capital hu-
mano y social (Schjoedt & Kraus, 2009) a formular la estrategia de nego-

https://www.zotero.org/google-docs/?ZnlM7X
https://www.zotero.org/google-docs/?JYnNLQ
https://www.zotero.org/google-docs/?o9KeWE
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cio y dirigir sus operaciones (Klotz et al., 2014). De esta manera, un equi-
po emprendedor es el conjunto de dos o más personas que actúan para 
identificar una oportunidad y hacerla realidad mediante el establecimien-
to de un nuevo negocio, teniendo un interés financiero mutuo que les hace 
compartir la propiedad y participando en la gestión con una influencia 
directa o legítima en las decisiones estratégicas (Cooney, 2005; Wright & 
Vanaelst, 2009). Asimismo, la definición de equipo emprendedor en el 
ámbito de la empresa familiar se refiere a dos o más personas, miembros 
de una familia por parentesco o matrimonio, que se involucran activa-
mente en la identificación y materialización de una oportunidad para 
crear un nuevo negocio en el que comparten la propiedad y la gestión 
(Discua Cruz et al., 2013).

En ambos casos, los equipos emprendedores convencionales y familia-
res se diferencian de otros equipos dentro de la empresa en el hecho de que 
se forman de manera voluntaria, sin que haya alguien externo que imponga 
su composición, pero con un propósito claro que determina su existencia y 
que es esencial cuando hablamos de emprendimiento: la identificación, 
evaluación y explotación de una oportunidad para crear un negocio (Patzelt 
et al., 2021; Shane & Venkataraman, 2000). Por lo tanto, como analizare-
mos más adelante, el resultado de un equipo emprendedor se puede reflejar 
en su capacidad para lograr que el negocio nuevo sea rentable en el merca-
do y en el tiempo que se tarda en conseguirlo (Knight et al., 2020).

2.2. Reflexiones a partir de las teorías sobre equipos emprendedores

En los últimos años, la literatura sobre formación de equipos empren-
dedores ha tratado de responder cuestiones como las siguientes: (1) 
¿cómo se originan los equipos emprendedores?, (2) ¿cómo se seleccionan 
entre sí las personas emprendedoras que forman los equipos?, (3) ¿en qué 
contextos las personas emprendedoras buscan socios potenciales para 
formar equipos?, y (4) ¿qué factores individuales empujan a las personas 
emprendedoras a buscar socios cuando crean una nueva empresa? (Lazar 
et al., 2020).

En cuanto al origen de los equipos, la evidencia existente ha revelado 
que los equipos emprendedores se crean siguiendo dos patrones bien dis-
tintos. Según el primero de ellos, una persona identifica individualmente 
una idea de negocio y posteriormente busca a otras personas socias que le 
ayuden a desarrollar y explotar la oportunidad. De esa manera, el origen 
está en la idea de negocio identificada, que viene antes y puede determi-
nar la formación posterior del equipo (Grossman et al., 2012). De acuerdo 

https://www.zotero.org/google-docs/?sUpFW3
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con el segundo patrón, un grupo de personas decide primero asociarse 
para crear una empresa y, a continuación, tratan de identificar conjunta-
mente una idea de negocio para luego desarrollar y explotar la oportuni-
dad, por lo que en este caso el origen está directamente en el equipo, que 
se forma antes y puede determinar la identificación de la idea de negocio 
(Kamm & Nurick, 1993). Ambos patrones son posibles, dado que la for-
mación de equipos emprendedores puede ser útil no solo en la explota-
ción de la oportunidad, sino también en la identificación de la idea de 
negocio (Shane & Venkataraman, 2000). En las empresas de origen fami-
liar también pueden coexistir estos dos patrones, aunque creemos que el 
segundo de ellos puede ser el dominante: un grupo de personas con vín-
culos familiares decide asociarse para crear una empresa y, posteriormen-
te, exploran las posibles ideas de negocio que quieren desarrollar.

La otra cuestión interesante es cómo se seleccionan entre sí las perso-
nas que forman equipos emprendedores. Al respecto, la literatura también 
proporciona un abanico de explicaciones donde se pueden destacar dos de 
ellas (Lazar et al., 2020). La primera es la estrategia de “atracción inter-
personal” (interpersonal attraction strategy en la terminología inglesa). 
Según esta, las personas emprendedoras que forman equipos seleccionan 
a sus socios en base a intereses y cualidades similares a las suyas, contri-
buyendo así a la homogeneidad del equipo. Por lo tanto, esta estrategia se 
fundamenta en que las personas emprendedoras prefieren trabajar con 
otras personas con las cuales tienen mayor afinidad y empatía, ya sea en 
base a valores, hobbies, gustos o preferencias comunes. La segunda es la 
estrategia de “búsqueda de recursos” (resource-seeking strategy), me-
diante la cual las personas emprendedoras que forman equipos seleccio-
nan a sus socios en base a los recursos y capacidades que necesitan para 
crear una empresa, contribuyendo así a la heterogeneidad del equipo. Por 
lo tanto, esta segunda estrategia se fundamenta en que las personas em-
prendedoras prefieren trabajar con otras personas con las cuales se pue-
den complementar para conseguir los medios que les falta, ya sean cono-
cimientos, contactos o recursos financieros necesarios para el desarrollo 
de la empresa. Ambas estrategias dan lugar a tipos de equipos emprende-
dores distintos. En el caso de la “atracción interpersonal”, el equipo será 
bastante homogéneo ya que las personas se suelen entender mejor con 
otras que tienen un perfil sociodemográfico o de capital humano bastante 
parecido, ya sea en edad, género, nivel de ingresos, nivel educativo o 
grado de experiencia laboral. Por el contrario, siguiendo la estrategia de 
“búsqueda de recursos”, las personas emprendedoras buscan aquellos re-
cursos de los cuales carecen, por lo que los equipos formados tienden a 

https://www.zotero.org/google-docs/?7zc0ZZ
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ser más heterogéneos. Alrededor de esta cuestión, la literatura previa so-
bre equipos emprendedores ha mostrado cómo, por lo general, los equi-
pos heterogéneos funcionan mejor debido a la complementariedad de sus 
miembros (Jin et al., 2017), aunque existen argumentos para pensar que 
la heterogeneidad puede afectar negativamente el resultado de los equi-
pos cuando existen conflictos entre miembros con diferentes puntos de 
vista. En el caso de las empresas familiares, existe evidencia que señala 
los equipos emprendedores como organizaciones más homogéneas que 
los equipos emprendedores convencionales, ya que los miembros de una 
misma familia comparten valores y normas que, a menudo, se transmiten 
de generación en generación (Discua Cruz et al., 2013); y además, los 
recursos y redes que pueden proporcionar a los equipos que forman sue-
len ser redundantes (Ucbasaran et al., 2003).

La otra cuestión, muy unida a la anterior, tiene que ver con los contextos 
en los que las personas emprendedoras buscan socios potenciales para for-
mar equipo. La respuesta es bastante obvia: apoyándose en los contactos 
que tenga el potencial emprendedor. Y ahí cobran especial relevancia toda 
la red de contactos construida tanto en el contexto educativo, durante el 
proceso formativo que se ha seguido especialmente en la universidad, como 
en el contexto laboral, durante los empleos que previamente se han desem-
peñado (Kacperczyk & Marx, 2016). La literatura ha destacado cómo am-
bos contextos son los dos más fértiles para encontrar a los socios adecuados 
a la hora de formar equipos emprendedores y crear una empresa. Por el 
contrario, en el contexto de la empresa familiar, esta búsqueda de potencia-
les socios se suele limitar inicialmente a los miembros de la familia que 
quieren tener la propiedad y el control del nuevo negocio. Los contactos 
con los que cuenta la familia también se pueden utilizar para conseguir los 
recursos de los que carecen sus miembros. Sin embargo, si tales contactos 
se han desarrollado dentro del contexto familiar pueden aportar una fuente 
poco heterogénea para encontrar socios, especialmente si las relaciones fa-
miliares hacen difícil excluir a un miembro familiar sin experiencia para 
incluir en el equipo a un tercero con experiencia (Discua Cruz et al., 2013). 
Como veremos más adelante, esos equipos familiares pueden estar com-
puestos por familiares con vínculo romántico como las parejas o por fami-
liares con vínculo biológico como los padres e hijos, hermanos, primos, etc.

Finalmente, también se ha estudiado los diferentes factores individua-
les que empujan a los emprendedores a buscar socios cuando crean una 
nueva empresa. O, dicho de otra forma, de qué manera factores como el 
nivel educativo o la experiencia previa favorecen la búsqueda de socios o 
la decisión de emprender de manera solitaria. Por un lado, podemos pen-

https://www.zotero.org/google-docs/?4HImbB
https://www.zotero.org/google-docs/?DNRf9q


100 S. APARICIO Y J. MONTERO

Boletín de Estudios Económicos
ISSN (Papel): 0006-6249 • ISSN (Electrónico): 2951-6722 • Vol LXXVIII - N.º 234 - Diciembre 2023, págs. 93-114

doi:https://doi.org/10.18543/bee.2772 • https://bee.revistas.deusto.es

sar que mayores niveles de capital humano (ya sea a través del proceso 
educativo o de una mayor experiencia laboral) favorecen que la persona 
emprendedora tenga los conocimientos necesarios para llevar a cabo el 
negocio de manera solitaria (Dimov, 2010; Pinzón et al., 2022). Una per-
sona más preparada necesita, por lo general, una menor ayuda externa. 
Por el contrario, una persona con menos conocimientos puede verse obli-
gada a buscar socios que completen su preparación para poder crear una 
nueva empresa de manera efectiva. Sin embargo, también podemos pen-
sar que las personas con mayores niveles de capital humano tienden a 
crear negocios más sofisticados (Pinzón et al., 2022), necesitando de un 
mayor abanico de recursos y conocimientos que les empujen a buscar 
potenciales socios. Esa situación podría hacer que mayores niveles de 
capital humano favorezcan la creación de equipos emprendedores. En el 
caso de las empresas familiares, tal y como ya hemos comentado, si los 
miembros del equipo emprendedor carecen de los recursos necesarios se-
rán más reticentes a incorporar a otras personas para no perder el control 
de la empresa, aunque siempre tendrán la posibilidad de incorporarlos 
como colaboradores externos.

3. ¿Qué dicen los datos sobre el resultado de los equipos emprende-
dores?

3.1. Contexto de la investigación

Para analizar las cuestiones anteriores vamos a utilizar la información 
proporcionada por el proyecto Panel Study of Entrepreneurial Dynamics 
(en adelante, proyecto PSED). El PSED es un proyecto que nace en Esta-
dos Unidos en 1998 y que tiene como objetivo analizar longitudinalmen-
te el proceso de creación de negocios nuevos (Reynolds & Curtin, 2009). 
El contexto estadounidense puede ser una limitación per se. Sin embargo, 
la literatura actual en emprendimiento y empresa familiar ha resaltado el 
caso norteamericano como referencia para el análisis de ecosistemas y 
formación de nuevas empresas, cuyos resultados se han expandido en 
otros contextos de países desarrollados y en desarrollo (Audretsch, 2021; 
Pahnke & Welter, 2019).

En concreto, este proyecto pretende analizar la transición desde que 
una persona identifica una oportunidad y decide iniciar la puesta en mar-
cha de un negocio para explotarla hasta que o bien avanza dentro del 
proceso emprendedor haciendo que su negocio sea viable y rentable en el 
mercado, o bien abandona el proceso y deja de estar involucrada en el 

https://www.zotero.org/google-docs/?ddBnpy
https://www.zotero.org/google-docs/?pb00qn
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proceso emprendedor. Con ese objetivo, el proyecto cuenta con dos bases 
de datos, conocidas como PSED I (Curtin & Reynolds, 2018a) y PSED II 
(Curtin & Reynolds, 2018b), correspondientes a dos cohortes distintas de 
personas emprendedoras que fueron identificadas en 1998-2000 (PSED I) 
y 2005-2006 (PSED II) y que fueron seguidas durante varios años desde 
que iniciaron el proceso emprendedor.

Ambas bases de datos recogen las diferentes actividades de puesta en 
marcha de los negocios iniciados por las personas emprendedoras que 
conforman cada cohorte, determinando hasta qué punto la realización de 
ciertas actividades y su orden tienen un impacto en el resultado del proce-
so emprendedor. Asimismo, también ofrecen datos sobre la composición 
de los equipos emprendedores, arrojando información acerca de las ca-
racterísticas socio-demográficas del equipo, sus vínculos familiares y 
multitud de características acerca del perfil de los nuevos negocios que se 
están tratando de crear.

Nuestra muestra incluye un total de 1731 proyectos emprendedores 
que tienen las siguientes características. En primer lugar, al final del pro-
ceso de seguimiento un 24% de ellos (es decir, 417 proyectos) lograron 
ser rentables en los términos que definiremos a continuación, un 37% de 
ellos abandonaron sin conseguirlo y el 39% restante siguen tratando de 
convertirse en empresas rentables. Dentro de los negocios rentables, el 
53% eran proyectos individuales y el 47% proyectos en equipo (es decir, 
220 proyectos). Finalmente, cabe destacar que, en relación al vínculo en-
tre los miembros de los equipos, el 69% tenía algún vínculo familiar y el 
31% no lo tenía. De este 69%, prácticamente tres cuartos era un vínculo 
familiar de pareja.

3.2. Equipos emprendedores y resultados del proceso emprendedor

A lo largo de este apartado se van a presentar los resultados que arroja 
el proyecto PSED. Con los datos de este proyecto se pueden identificar 
tres hitos dentro del proceso emprendedor (González-Pernía et al., 2019). 
Tales hitos definen tres situaciones en la que, en un momento determina-
do, se encuentra el negocio de cualquier persona emprendedora que hay 
en la muestra de estudio: El primer hito es el momento de concepción, 
con el que la persona emprendedora inicia el proceso con una idea de 
negocio “naciente”, que se mantiene como tal mientras la persona em-
prendedora siga desarrollando su idea, en solitario o en equipo, hasta que 
ocurra uno de los dos siguientes hitos. El segundo hito es la transición 
hacia un negocio “rentable”, que ocurre cuando la persona emprendedora, 

https://www.zotero.org/google-docs/?dLUnAS
https://www.zotero.org/google-docs/?G0dANy
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en solitario o en equipo, consigue que su idea se convierta en un negocio 
que genera beneficios de una manera más o menos sostenible en el tiempo 
(concretamente, seis meses seguidos obteniendo beneficios incluyendo 
los salarios de los propietarios). El tercer hito es la transición hacia un 
negocio “abandonado”, que ocurre cuando la persona emprendedora, en 
solitario o en equipo, desiste de su idea, ya sea porque ha encontrado una 
alternativa mejor o porque ha considerado que su negocio no va a resultar 
rentable.

El proyecto PSED se focaliza en personas que han iniciado un proceso 
emprendedor y les hace un seguimiento hasta alcanzar un resultado de 
dicho proceso. Por lo tanto, una vez que la persona emprendedora consi-
gue que su negocio transite de naciente a rentable, ya no se le hace un 
seguimiento posterior (aunque su negocio rentable pueda ir mal en un 
futuro). La idea del proyecto es permitir analizar el tiempo que se tarda en 
conseguir un resultado (transitando a negocio rentable o negocio abando-
nado) desde que se inicia el proceso emprendedor con un negocio nacien-
te en el momento de la concepción.

La Figura 1 muestra el patrón general que, dentro del proceso empren-
dedor, siguen los negocios que son capaces de generar beneficios y aque-
llos que abandonan por el camino. Al comienzo del proceso emprendedor, 
como se puede ver, todos los negocios son nacientes ya que están comen-
zando su andadura y, con el paso del tiempo, algunos consiguen ser ren-
tables, otros abandonan y un determinado porcentaje (bastante importan-
te) siguen siendo nacientes porque no son capaces de generar beneficios 
de manera sostenida pero tampoco quieran abandonar en el proceso. El 
porcentaje que muestra la figura puede parecer muy relevante, pero hay 
que tener en cuenta que una parte de estos negocios son desarrollados por 
personas que también tienen otras fuentes de ingresos, lo que les permite 
compaginar la creación de un negocio con otros trabajos. Sí que podemos 
destacar cómo al final del periodo temporal analizado (tras 72 meses), en 
torno a un 20% de los negocios son rentables, un 40% han abandonado a 
lo largo del proceso, y el restante 40% sigue en el proceso de conseguir 
una empresa rentable.
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Figura 1

Resultados del proceso emprendedor en forma de transición a negocios 
rentables o abandonados

Fuente: Elaboración propia a partir de PSED I y PSED II (Curtin & Reynolds, 2018a, 2018b).

La Figura 2 se centra en el porcentaje de negocios que consiguen ser 
rentables, diferenciando entre aquellos negocios que se emprenden de ma-
nera solitaria y aquellos que se emprenden en equipo. Vemos claramente 
cómo los equipos emprendedores consiguen ser rentables en mayor medida 
que los emprendedores solitarios en coherencia con la literatura (Cooney, 
2005), a pesar de que un equipo necesita generar mayores beneficios para 
conseguir que todos sus miembros puedan vivir de él. Llama la atención 
cómo al comienzo del proceso (durante el primer año) apenas existen dife-
rencias entre equipos e individuos que emprenden en solitario, pero confor-
me se avanza en el proceso se van apreciando diferencias sustanciales. 
Ciertamente, identificar y explotar una oportunidad requiere una variedad 
de habilidades y recursos. Sin embargo, cada negocio tiene su propio ciclo 
de gestación y cuando el proceso de creación se alarga en el tiempo, resulta 
difícil que una sola persona pueda aportar la cantidad de recursos necesa-
rios para persistir en el proceso. Es aquí cuando parece que el equipo em-

https://www.zotero.org/google-docs/?KhXAkN
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prendedor cobra mayor importancia, puesto que varias personas pueden 
aportar una mayor cantidad de recursos que una sola para aguantar con 
éxito en la creación del negocio a medida que pasa el tiempo.

Figura 2

Transición a negocios rentables. Diferencias entre emprendedores en equipo y 
en solitario

Fuente: Elaboración propia a partir de PSED I y PSED II (Curtin & Reynolds, 2018a, 2018b).

La Figura 3 muestra también la transición de la muestra a negocios 
rentables dentro del proceso emprendedor, pero diferenciando entre las 
personas emprendedoras que cuentan con experiencia en la misma indus-
tria en la que opera el negocio que se está emprendiendo y aquellas sin 
experiencia alguna. Como es de esperar, tener experiencia en la industria 
donde se está creando la empresa resulta muy relevante para tener mayo-
res opciones de éxito y conseguir el resultado deseado en el proceso em-
prendedor. Las personas emprendedoras con experiencia previa en la in-
dustria son más propensas a formar equipos (Pinzón et al., 2022), lo que 
aporta a estos un mayor conocimiento del mercado, de la forma de satis-
facer a los consumidores, o de cómo contactar con proveedores o distri-

https://www.zotero.org/google-docs/?clLCRI
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buidores, entre muchas otras ventajas, lo que en definitiva aumenta las 
opciones de éxito dentro del proceso emprendedor.

Figura 3

Transición a negocios rentables. Diferencias entre emprendedores con 
experiencia y sin experiencia en la industria

Fuente: Elaboración propia a partir de PSED I y PSED II (Curtin & Reynolds, 2018a, 2018b).

La Figura 4 muestra nuevamente la transición a negocios rentables 
distinguiendo entre equipos e individuos que emprenden en solitario, 
pero esta vez teniendo en cuenta si disponen de experiencia previa en la 
industria o no. Anteriormente, ya se ha visto cómo, en general, los equi-
pos emprendedores suelen rendir en promedio mejor que las personas que 
emprenden en solitario. Asimismo, independientemente de si emprenden 
en equipo o en solitario, las personas con experiencia previa en la indus-
tria también suelen rendir mejor en el proceso emprendedor que las que 
no tienen dicha experiencia. Combinando ambas dimensiones, se puede 
ver cómo los equipos experimentados son los más exitosos, seguidos de 
los equipos no experimentados y los individuos experimentados, para ter-
minar con los individuos que no tienen experiencia en la industria.

https://www.zotero.org/google-docs/?zVdXv1
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Figura 4

Transición a negocios rentables. Diferencias entre emprendedores en equipo y 
en solitario, con experiencia y sin experiencia en la industria

Fuente: Elaboración propia a partir de PSED I y PSED II (Curtin & Reynolds, 2018a, 2018b).

La Figura 5 distingue entre los equipos emprendedores con vínculos 
familiares y los equipos que no tienen vínculo familiar alguno entre sus 
miembros. Las diferencias en este caso son menos acentuadas que en los 
casos anteriores, pero también se puede apreciar cómo los equipos em-
prendedores sin vínculos familiares son capaces de conseguir que sus ne-
gocios tengan beneficios en el mercado en mayor medida que los equipos 
emprendedores familiares. La existencia de parentescos en los equipos 
emprendedores puede responder a la homofilia (Ruef et al., 2003), lo que 
implica que la actitud altruista hacia miembros de la familia influye en la 
selección de miembros dentro de los equipos emprendedores familiares 
(Discua Cruz et al., 2013), poniendo a estos en desventaja en compara-
ción con otros equipos en los que la selección de miembros responde a la 
búsqueda de recursos específicos.

https://www.zotero.org/google-docs/?p8Fqj6
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Figura 5

Transición a negocios rentables. Diferencias entre equipos con vínculos y sin 
vínculos familiares

Fuente: Elaboración propia a partir de PSED I y PSED II (Curtin & Reynolds, 2018a, 2018b).

Por último, la Figura 6 profundiza en el tipo de vínculo familiar exis-
tente dentro de los equipos emprendedores, teniendo en cuenta que no es 
lo mismo ser un equipo compuesto por una pareja, que ser un equipo 
compuesto por familiares con parentesco de padre, hijo o hermanos. La 
figura separa los equipos emprendedores familiares compuestos por 
miembros que son parejas y aquellos cuyos miembros tienen vínculos 
biológicos. De la misma manera, dentro de los equipos que no tienen 
vínculos familiares, también se hace una separación entre aquellos que 
han formado el equipo con amigos o conocidos, y aquellos que lo han 
hecho con desconocidos. También se pueden apreciar diferencias nota-
bles en el rendimiento de los diferentes equipos en función de su configu-
ración.

El mayor rendimiento lo dan los equipos formados por desconocidos, 
en línea con la literatura que defiende el rol positivo de la heterogeneidad 
en los equipos emprendedores (Wright & Vanaelst, 2009). En segundo 

https://www.zotero.org/google-docs/?4mLPta
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lugar, están los equipos emprendedores que tienen un vínculo familiar 
biológico; mientras que en último lugar encontramos, con un rendimiento 
bastante parecido, a los equipos emprendedores compuestos por parejas y 
los compuestos por amigos o conocidos. Es posible que en los equipos 
emprendedores familiares compuestos por parejas exista una menor hete-
rogeneidad que en los compuestos por miembros con vinculación bioló-
gica, especialmente si se trata de miembros con grado lejano de consan-
guinidad.

Figura 6

Transición a negocios rentables. Diferencias entre equipos cuyos miembros 
tienen distintos tipos de vínculos

Fuente: Elaboración propia a partir de PSED I y PSED II (Curtin & Reynolds, 2018a, 2018b).

4. Discusión y principales implicaciones

Aunque existe evidencia de que emprender en equipo es conveniente 
a la hora de crear un nuevo negocio (Knight et al., 2020; Lazar et al., 
2020), no está claro cómo seleccionar a otros socios con los cuáles con-
formar equipo. En particular, la literatura existente ha puesto poca aten-

https://www.zotero.org/google-docs/?NmRiO3
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ción en los equipos emprendedores compuestos por miembros de la mis-
ma familia (Discua Cruz et al., 2017). Nuestro estudio ha revelado 
importantes implicaciones prácticas en el ámbito de la composición de 
los equipos emprendedores y el resultado del proceso de creación de ne-
gocios nuevos. En concreto, podemos destacar que los equipos empren-
dedores suelen tener un mejor resultado que quienes emprenden en soli-
tario, pero es necesario hacer una selección cuidadosa del equipo, 
teniendo en cuenta que en los equipos emprendedores familiares existen 
algunas limitaciones que conviene considerar.

Rendimiento superior de los equipos emprendedores: Los equipos 
emprendedores superan a los emprendedores en solitario a la hora de lo-
grar éxito en el proceso de creación de negocios nuevos (Ben-Hafaïedh & 
Cooney, 2017). Esto se debe a que crear un negocio nuevo requiere una 
serie de habilidades y recursos que pocas personas poseen individual-
mente (Klotz et al., 2014). Por lo general, varias personas pueden reunir 
una mayor cantidad de recursos tangibles (financieros, físicos, etc.) e in-
tangibles (conocimiento, habilidades, redes, etc.) para emprender que una 
sola persona. Aunque el emprendimiento en solitario puede ofrecer una 
mayor autonomía, es recomendable buscar socios para aumentar las posi-
bilidades de éxito en la creación de un nuevo negocio.

Selección cuidadosa del equipo: Los resultados indican que una selec-
ción cuidadosa de los miembros del equipo emprendedor es crucial para 
evitar los malos resultados. Dado que existe tendencia a formar equipo 
con personas de la red más cercana y que la mayoría de los proyectos 
emprendedores no logran ser rentables, es fundamental asegurarse de re-
unir un equipo con las habilidades, conocimientos y experiencia necesa-
rios para enfrentar los desafíos del mercado. Esto implica buscar personas 
con perfiles complementarios, siguiendo una estrategia de “búsqueda de 
recursos” con la que se añade heterogeneidad a las características de los 
miembros del equipo (Lazar et al., 2020). Una gama más diversa de co-
nocimientos, habilidades y otros recursos puede ser útil para abordar pro-
blemas no rutinarios, como los que se enfrentan en la creación de un ne-
gocio nuevo, y alcanzar resultados de mayor calidad, más creativos e 
innovadores (Jin et al., 2017).

Limitaciones de los equipos emprendedores familiares: Nuestros re-
sultados indican que los equipos emprendedores familiares presentan un 
resultado en el proceso de creación de empresa ligeramente inferior en 
comparación con los equipos conformados por miembros sin vínculo fa-
miliar. La familia es un contexto habitual en el que una persona empren-
dedora puede encontrar socios potenciales con los cuales formar equipo. 

https://www.zotero.org/google-docs/?hka961
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Sin embargo, en estos casos es más probable que la selección de los so-
cios siga una estrategia de “atracción interpersonal”, motivada por cues-
tiones ajenas a las necesidades del negocio en sí mismo, como el altruis-
mo o empatía hacia miembros de la familia (Discua Cruz et al., 2013), 
generando así un sesgo de homofilia en el equipo (Ruef et al., 2003). Esto 
puede hacer que la búsqueda de potenciales socios no considere a las 
personas más preparadas o aquellas que mejor complementen las capaci-
dades y recursos del equipo emprendedor familiar necesita. Ser conscien-
te de este sesgo no implica abandonar los equipos emprendedores fami-
liares, sino evitar que el equipo esté compuesto exclusivamente por 
miembros de la familia.

Es importante destacar que los resultados discutidos aquí son matiza-
bles, ya que los vínculos entre miembros de equipos emprendedores fa-
miliares y no familiares pueden variar según su naturaleza. Por ejemplo, 
los datos analizados muestran que, en los equipos no familiares, empren-
der con personas desconocidas en lugar de amigos puede dar mejores re-
sultados en el proceso de creación de nuevos negocios. Si se seleccionan 
socios con una estrategia de “atracción interpersonal”, según la cual se 
forma equipo con otras personas similares, el resultado parece peor que si 
se seleccionan socios con la estrategia de “búsqueda de recursos”, según 
la cual se forma equipo con otras personas distintas. Algo parecido puede 
pasar con los equipos emprendedores compuestos por parejas en compa-
ración con los que están compuestos por miembros con familiares bioló-
gicos. Es decir, en comparación con los segundos, en los primeros puede 
primar más la estrategia de “atracción interpersonal” que la de “búsqueda 
de recursos”. Al fin y al cabo, si se forma equipo emprendedor con la 
pareja solo hay una opción para elegir socio, mientras que si se forma 
equipo con familiares con vínculos biológicos puede haber varias entre 
las cuáles escoger a la persona más preparada para llevar el negocio.

En resumen, nuestros hallazgos respaldan la importancia de la selec-
ción cuidadosa del equipo emprendedor, la formación de equipos con re-
cursos complementarios y, por lo tanto, la consideración de factores más 
allá de los vínculos familiares en la conformación de equipos emprende-
dores exitosos. Estos aspectos pueden guiar a los emprendedores en la 
toma de decisiones estratégicas para mejorar sus posibilidades de éxito en 
el competitivo mundo empresarial. Las dinámicas del mercado estadou-
nidense son una muestra de esta competencia constante. Nuestros resulta-
dos están basados en este único caso, por lo que futura evidencia podría 
considerar otros contextos bien sea en países desarrollados o países en vía 
de desarrollo (Pahnke & Welter, 2019).

https://www.zotero.org/google-docs/?HSML34
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