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RESUMEN
En este trabajo, el objetivo principal es introducir el nuevo concepto socioeconómico de capital social 

en los modelos de intencionalidad empresarial. En concreto, partiendo de la teoría del comportamiento 
planeado de Ajzen, se estudiará la infl uencia del capital social en la formación de las intenciones y, por 
tanto, de la potencialidad en la creación de empresas.

 Para cumplir este objetivo, se va a realizar un estudio empírico usando la técnica estadística del Partial 
Least Square (PLS) sobre los datos obtenidos de una muestra de jóvenes universitarios, estudiantes de 
último curso de carrera. La selección de esta población se debe a que presenta, según diferentes estudios 
realizados, una alta propensión a crear empresas. 

Dado el papel central que se atribuye hoy día entre la comunidad científi ca a la fi gura del empre-
sario en el crecimiento y desarrollo de las diferentes regiones de la economía mundial, los resultados 
podrían ser muy útiles para el diseño de instrumentos que impulsen la potencialidad empresarial entre 
la población y, por tanto, la emergencia de nuevas y mejores empresas
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ABSTRACT
TIn this paper, the main objective is the introduction of the new socioeconomic concept of social 

capital in the intention-based model of new fi rm creation. Starting from Ajzen´s theory of planned be-
haviour, the specifi c infl uence of social capital both on the formation of intentions and, therefore, on the 
entrepreneurial potential will be studied.

To achieve this objective, an empirical study will be carried out using the Partial Least Square (PLS) 
technique with data from a sample of young undergraduate students in the last year of their degree. This 
population has been selected because these individuals, according to different studies, show a higher 
propensity towards fi rm creation. 

Entrepreneurs are assigned nowadays a central role by the scientifi c community in the growth and 
development of the different regions of the world economy. Thus, results obtained in this paper could 
be very useful for the design and implementation of different measures to promote the entrepreneurial 
potential of individuals and, therefore, the emergence of new and more effi cient fi rms.
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1. INTRODUCCIÓN

La línea de investigación sobre la función empresarial (entrepreneurship theory) 
ha progresado de forma notable durante los últimos treinta años. El motivo principal 
es el papel central que se atribuye hoy día entre la comunidad científi ca a la fi gura del 
empresario en el crecimiento y desarrollo de las diferentes regiones de la economía 
mundial (Hebert y Link, 1989; Weneker y Thurik, 1999, Audretch y Thurik 2001, 
Santos 2004). 

Desde una perspectiva empírica, ese importante papel del empresario está re-
lacionado con las grandes transformaciones que se han producido en las últimas 
décadas. Entre ellas, destacan sobre todo las que tienen su origen en el fuerte 
ritmo de desarrollo tecnológico y, por supuesto, en el avance de la globalización 
derivada de la mayor liberalización de los mercados y de la integración de los 
antiguos países comunistas en la economía capitalista. Todo ello ha impuesto una 
gran competencia, incertidumbre y fragmentación de mercados, promoviendo una 
necesidad creciente de mayor creatividad y capacidad empresarial para enfrentar 
los nuevos desafíos e impulsar el crecimiento y el desarrollo (Carlsson, 1996; 
Carree et alia, 2001).

Por otra parte, desde una perspectiva teórica, se ha podido comprobar que 
al fin el papel del empresario ha encontrado acomodo desde los años setenta en 
el nuevo paradigma del modelo de desarrollo desde abajo (bottom-up). Según 
este modelo, el desarrollo se encuentra ligado muy directamente al papel de 
los empresarios autóctonos, las nuevas y pequeñas empresas y a su flexibilidad 
para adaptarse al entorno (Cappellin 1992). Se parte de la idea de que si una 
economía no progresa de forma sostenida es o bien porque las grandes empresas 
y corporaciones situadas en su territorio reducen la iniciativa emprendedora 
de la población o bien porque, independientemente de los incentivos que se 
promueven desde los Poderes Públicos, hay escasez de oferta empresarial de 
calidad en ciertas zonas 

Por tanto, en base a estas razones, la línea de investigación de la función empre-
sarial, entre sus diversos ámbitos de estudio, se ha orientado en estos años al análisis 
tanto de las características de los empresarios existentes y de su calidad (Davidsson, 
1991; Lumpkin y Dess 1996; Santos y Guzmán, 2001; Santos 2001) como también 
hacia el análisis de las características de los empresarios potenciales o futuros y de 
cómo llevan a cabo el proceso de creación de empresas (Krueger y Casrud 1993; 
Reynolds et alia 1999; Liñán 2005). Es precisamente en este segundo ámbito donde 
se enmarca el presente trabajo.

Una de las dificultades del análisis de la potencialidad empresarial es que 
para desentrañarla se hace preciso realizar investigaciones multidisciplinares, 
que combinen además de los conocimientos de economía conocimientos de 
otras ciencias sociales. De hecho, las primeras investigaciones cualitativas sobre 
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los empresarios potenciales tienen su origen en la psico-sociología, como por 
ejemplo el análisis de la motivación de logro de McClelland (1962) o el de la 
necesidad y deseo de independencia de Collins y Moore (1964). Así que, como 
de lo que se trata en este trabajo es de seguir avanzando en el conocimiento de 
los rasgos del empresario potencial, la perspectiva multidisciplinar presidirá 
todo el análisis.

Partiendo de la teoría psicosocial del comportamiento planeado de Ajzen, 
utilizadas por Krueger y Casrud (1993) y por Liñán (2005) para construir sen-
dos modelos de intencionalidad empresarial, el objetivo principal del trabajo 
será introducir el nuevo concepto socioeconómico de capital social en dichos 
modelos y estudiar así su influencia en la formación de las intenciones y, 
por tanto, de la potencialidad del individuo en la creación de empresas. Para 
cumplir este objetivo, se va a realizar un estudio empírico usando la técnica 
estadística del Partial Least Square sobre los datos obtenidos de una muestra 
de jóvenes universitarios estudiantes de último curso de carrera. La selección 
de esta población se debe a que presenta, según diferentes estudios realizados, 
una alta propensión a crear empresas (Krueger et al. ,2000; Fayolle y Gailly , 
2004; Veciana et al.,2005). 

La justifi cación para plantear un estudio de esta naturaleza se puede entender a 
partir de los dos argumentos siguientes. En primer lugar, es importante observar el 
papel que desempeñan la red de relaciones sociales del individuo en el proceso cog-
nitivo de formación de intenciones, pues el individuo no actúa sólo en un vacío sino 
que está en permanente interacción con un entorno compuesto por otros individuos 
(Coleman 1988; Putnam 1993; Fukuyama 1995; Woolcock 1998; Grotaeert 1998) Así, 
la introducción en los modelos cognitivos de intenciones del factor socioeconómico 
de capital social, defi nido a priori como capital capturado en forma de relaciones 
sociales (Lin 2003), puede aportar más luz al proceso de emergencia empresarial y 
creación de empresas. En segundo lugar, plantear este estudio es necesario porque 
los resultados del análisis podrían ser muy útiles para el diseño de instrumentos que 
impulsen la potencialidad empresarial entre la población y, por tanto, el desarrollo 
económico (Liñán 2005).

El trabajo se va a estructurar en cuatro partes. En la primera se expone tanto 
la teoría desarrollada sobre los modelos de intenciones empresariales en los pro-
cesos de creación de empresas como el alcance del concepto de capital social, su 
diferente tipología, características y su incorporación a los modelos de intenciones 
empresariales. Esta tarea llevará a establecer las diferentes hipótesis a contrastar 
empíricamente. En segundo lugar, se procederá a explicar la metodología utilizada 
en la selección de la muestra de empresarios potenciales, en la obtención de los 
datos y en el análisis estadístico. En cuarto, lugar, se presentarán los diferentes re-
sultados del análisis. El trabajo concluirá con una interpretación de esos resultados 
y sus implicaciones.
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2. ASPECTOS TEÓRICOS

a) Modelos de intenciones empresariales y potencialidad empresarial 

Buena parte de la investigación sobre aspectos cualitativos de los empresarios co-
menzó dirigiendo su atención hacia la determinación de las características psicológicas 
y factores de personalidad que distinguían tanto a los empresarios de éxito del resto de 
empresarios como a estos últimos del resto de la población. El motivo principal que 
movía a realizar este tipo de estudios era descubrir las características principales de 
los empresarios para así apoyar a los individuos con tales características a iniciarse en 
la actividad empresarial y, por tanto, incrementar el porcentaje de creación de nuevas 
empresas (Borland, 1975).

El trabajo de McClelland (1961) sobre la necesidad de logro o n-logro fue uno de 
los pioneros de esta línea de investigación. La n-logro indicaba un deseo de realizar 
bien las tareas, no tanto buscando un reconocimiento o prestigio social, sino tratando 
de alcanzar un sentimiento interno de logro personal. McClelland demostró que los 
empresarios eran individuos con elevada n-logro. Otro trabajo pionero en este ámbito 
de estudio fue el realizado por Collins y Moore (1964) sobre el deseo y necesidad de 
independencia de los empresarios. Según estos autores, el empresario tiende a resis-
tirse a la autoridad, razón por la cual se muestra incapaz de trabajar en la estructura 
jerárquica de una organización, prefi riendo trabajar por su cuenta y así desarrollar su 
iniciativa al crear algo propio. 

Más tarde, otros trabajos de investigación han destacado la importancia de dife-
rentes “variables demográfi cas” entre los empresarios. Entre esas variables estarían 
la edad, el sexo, el origen, la religión, el nivel de estudios, el nivel socioeconómico 
de la familia o la experiencia laboral (Cooper y Dunkelberg, 1987; Veciana 1989; 
Reynolds et alia, 1994; Storey 1994). Una de las conclusiones de muchos de estos 
trabajos era que un elevado porcentaje de individuos se convertía en empresario de-
bido a las difi ciles circunstancias familiares que tenían en su infancia, tales como el 
haber sido abandonados por sus padres, haber tenido que trabajar desde muy jóvenes, 
pertenecer a un colectivo que por su raza o país de origen se encuentra marginado o 
discriminado en la sociedad donde vive, etc.

Ambas líneas de investigación, rasgos psicológicos y variables demográfi cas, han 
permitido la identifi cación de relaciones signifi cativas entre ciertos rasgos y caracterís-
ticas demográfi cas de los individuos con el cumplimiento de ciertos comportamientos 
empresariales. No obstante, desde una perspectiva teórica, ambos enfoques han sido 
criticados tanto por sus problemas metodológicos y conceptuales como por su escasa 
capacidad explicativa (Gartner 1989; Krueger et alia, 2000).

Tal como se deduce a partir de las aportaciones de Brockhaus (1979 y 1980) y 
Chell (1986), asumir estos enfoques sería tanto como asumir que “un empresario nace 
y no se hace” y, sin embargo, es sabida la infl uencia que pueden ejercer las diferentes 
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situaciones y experiencias por las que atraviesa un individuo así como la infl uencia de 
las variables ambientales, que pueden modifi car el comportamiento, independiente-
mente de cuales sean los atributos innatos. Por consiguiente, ante la evidencia de que 
los factores del entorno afectan a los atributos personales de los individuos y también 
al comportamiento que se deriva de ellos, surgió en el seno de la psicología social 
la teoría del aprendizaje social (Bandura, 1977). Esta teoría otorga gran importancia 
a la infl uencia de las variables ambientales, a los procesos cognitivos superiores y a 
los procesos de aprendizaje no incluidos dentro de los modelos del condicionamiento 
clásico y operante (Carrasco y Avia, 1992). En la teoría de Bandura se explica que toda 
conducta se adquiere y está mantenida por estímulos ambientales, procesos de feed-
back (refuerzo y castigo) y fundamentalmente por el aprendizaje observacional.

A partir de esta teoría surgieron dos importantes enfoques teóricos en los aná-
lisis cualitativos del empresario, los cuales demuestran la infl uencia del entorno 
sobre su comportamiento. El primero de ellos fue el modelo del rol a imitar, según 
el cual, desde la infancia y a lo largo de toda la vida, el individuo observa a otros, 
tomándolos como modelos a imitar o rechazar, en función de que sus comporta-
mientos sean considerados efectivos o no efectivos. Los primeros modelos a imitar 
que toma el individuo son sus padres, de forma que si se observa por el individuo 
que el padre siendo empresario tiene un comportamiento efectivo puede que decida 
emprender la misma actividad (Cooper y Dunkelberg, 1987; Veciana 1989; Scherer 
et alia, 1991; Mathews y Moser, 1995). Por otra parte, el individuo en su proceso 
de socialización, mientras confi gura su comportamiento a través de la observación, 
puede verse infl uenciado por personas, también empresarias, distintas a sus padres, 
con las cuales mantiene una relación en virtud de la posición que ocupa en la so-
ciedad, surgiendo la posibilidad que pueda imitar en el desempeño de su actividad 
a alguna de ellas (Carsrud, 1992).

El segundo de los enfoques que se deriva de la teoría del aprendizaje social -y el 
que más nos interesa a los fi nes de esta investigación- es el basado en los modelos de 
intencionalidad empresarial. A diferencia de los modelos de rol, en los modelos de 
intencionalidad los procesos cognitivos que generan un determinado comportamiento 
empresarial son el resultado de la observación no sólo de los demás, sino también 
del propio comportamiento del individuo (Shapero y Sokol, 1982; Krueger y Cars-
rud, 1993; Liñán, 2005). El factor central de esta teoría es la intención individual de 
llevar a cabo un determinado comportamiento. Las intenciones captan los factores 
motivacionales que infl uencian el comportamiento, convirtiéndose en indicadores del 
esfuerzo que el individuo planea realizar para llevar a cabo el comportamiento. Así, 
cuanto mayor sea la intención de abordar un comportamiento, más probable deberá 
ser su realización.

Una importante contribución inicial incluida dentro de este enfoque es la “teoría 
del suceso empresarial” (Shapero y Sokol, 1982). Según ésta, el individuo se decide 
a crear una empresa (construye su intención y se convierte en empresario poten-
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cial) dependiendo de que algún hecho desencadenante le haga percibir la actividad 
empresarial como más deseable o más viable que otras actividades alternativas. En 
concreto, según el modelo de Shapero y Sokol, las intenciones se crean a partir de 
dos tipos de percepciones:

• Deseabilidad percibida: se refiere al grado de atracción que el individuo 
percibe hacia un determinado comportamiento, tal como el convertirse en 
empresario.

• Viabilidad percibida: se defi ne como la percepción que una persona tiene en 
su capacidad para realizar un determinado comportamiento (convertirse en 
empresario).

En la misma línea, aunque de forma más detallada, Ajzen (1991 y 2002) 
desarrolla la teoría que denomina del “comportamiento planeado”. De acuerdo 
con ella, las intenciones sólo conducirán a un determinado comportamiento 
siempre que se vean influenciadas por tres percepciones. Las dos primeras, 
atracción personal y percepción de control sobre el comportamiento a realizar 
o autoeficacia (self-efficacy) son similares a la deseabilidad percibida y a la 
viabilidad percibida que plantearon Shapero y Sokol. La tercera es la percepción 
de normas sociales que será la percepción que se tenga sobre la presión social 
existente para llevar a cabo un determinado comportamiento. Concretamente, 
esto quiere decir que si se precibe por el individuo que las personas que componen 
su entorno aprueban favorablemente el emprender una actividad empresarial, 
ello contribuirá a formar una intención más favorable hacia la realización de 
ese comportamiento.

Aunque tanto el modelo de Shapero y Sokol como el de Ajzen tienen elevado po-
der explicativo para predecir un comportamiento, consideran los factores del entorno 
como variables exógenas. Por consiguiente, la cuestión que se está planteando en 
estos momentos es qué factores del entorno del individuo infl uyen en la formación 
de las diferentes percepciones. Así, una primera aproximación es la llevada a cabo 
por Liñán (2005) que incorpora al modelo de intencionalidad de Ajzen (1991) la 
variable “conocimiento empresarial”, a la cual defi ne como el conocimiento que el 
individuo tiene sobre los diversos aspectos que están relacionados con la actividad 
empresarial, tales como el conocimiento de las funciones que debe desarrollar el 
empresario o el conocimiento de las instituciones que apoyan la labor de los em-
presarios.
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Figura 1. Modelo de intención empresarial con capital humano

Fuente: Liñán (2005).

Tal conocimiento empresarial derivaría, en principio, del capital humano que el 
individuo hubiera ido acumulando a lo largo de su vida. Este capital humano no solo 
sería resultado de la educación formal sino que incluiría la experiencia y el aprendizaje 
práctico del individuo en su puesto de trabajo, así como educación no formal (cursos 
específi cos que no forman parte del sistema educativo reglado).

Según la teoría del capital humano, mayores conocimientos proporcionan a los 
individuos mayores habilidades cognitivas, conduciendo al desempeño de unas activi-
dades más efi cientes y productivas (Schultz 1959; Becker, 1964). En general, a mayor 
conocimiento empresarial más favorables serán las percepciones de deseabilidad, 
viabilidad e incluso de aprobación social para la formación de la intención de iniciar 
la actividad empresarial (fi gura 2).

Ahora bien, hay dos cuestiones del modelo que se acaba de plantear que ofrecen 
diversas dudas. Por un lado, estaría la infl uencia directa de las normas sociales sobre 
la intención. Según el propio Ajzen (1991), tras una revisión de diecinueve trabajos 
empíricos donde se estudiaba la teoría del comportamiento planeado descubrió que 
en once de ellos la regresión realizada daba como resultado coefi cientes negativos o 
no signifi cativos para la relación “normas sociales-intención de realizar un compor-
tamiento”. En nuestra opinión, esto puede deberse a que las normas sociales infl uyen 
primero sobre la atracción personal (deseabilidad) y sobre la autoefi cacia (viabilidad), 
razón por la cual estaríamos hablando de un factor cognitivo que sería más bien una 
medida de las características de la red social del empresario potencial.
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Por otra parte, el conocimiento empresarial como constructo representativo del 
capital humano no tiene en cuenta un elemento importante en la creación de ese capital 
humano: las relaciones sociales que han permitido su acumulación. Según Coleman 
(1988), el capital humano de los padres infl uye positivamente en la acumulación de 
capital humano de los hijos, siempre que padres e hijos mantengan unas relaciones 
estrechas. También Coleman afi rma que las relaciones sociales de los padres con otros 
individuos del entorno contribuyen de manera muy signifi cativa a la formación de 
capital humano de los hijos.

En defi nitiva, a partir de estos dos últimos planteamientos parece que una forma de 
contribuir a mejorar la capacidad explicativa del modelo de intenciones propuesto es 
mediante la incorporación de constructos que recojan las relaciones sociales del indivi-
duo. Esto nos lleva necesariamente a explicar y a aclarar el concepto socioeconómico 
de capital social, para en un posterior paso incorporarlo al modelo de intenciones.

b) El capital social

El capital social viene confi gurado por las relaciones, ya sean formales o informa-
les, generadas por los individuos en su interacción con otros individuos, con retornos 
esperados en el mercado. Simplifi cando, se podría decir que el capital social es capital 
capturado en forma de relaciones sociales (Lin 2003).

Desde la economía, hoy todavía hay quien duda que el capital social sea realmente 
otra forma de capital, tal como el capital físico o el humano (Solow, 2000; Arrow, 
2000). No obstante, como señala Lin (2003), surge de un proceso de inversión en 
relaciones humanas, para lo cual se requieren recursos y, muy especialmente, tiem-
po. Además, el capital social facilita el acceso a información, reduce los costes de 
transacción al facilitar la coordinación de actividades y facilita la toma de decisiones 
colectivas (Grootaert, 1998). Incluso, tal como se ha señalado anteriormente, permi-
te el acceso a otras formas de capital como el capital humano (Coleman, 1988). Es 
más, el capital social, al igual que el capital físico, se puede ir acumulando y también 
puede depreciarse o destruirse (Putnam 1993 y 2000; Flap y Volker 2004; Svendsen 
y Svendsen ,2004). 

No obstante, el capital social es un concepto complejo, que deriva del interés en 
diferentes disciplinas (economía, sociología, antropología o política) por las relaciones 
sociales y sus consecuencias. En principio, tras un largo periodo en el que el concepto 
se usó sin mucha concreción, fue Bourdiau quien lo retomó a partir de los ochenta 
del siglo XX y lo introdujo de forma más rigurosa en el debate científi co (Bourdieu, 
1986). Según Bourdieu, se puede decir que hay tres formas de capital: el económico, 
el cultural o humano y el social. De todos ellos, el capital social es el único que tiene 
un carácter a la vez intangible y exterior al individuo, pues se transmite de forma 
indirecta, concretamente, a través de relaciones, motivo por el cual se acumula con 
su uso y se destruye con el desuso.
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Bourdieu defi ne al capital social como la suma de todos los recursos potenciales 
y reales que se acumulan en un individuo o grupo de individuos debido a la posesión 
de una red duradera de relaciones más o menos institucionalizadas de conocimiento 
y reconocimiento mutuo. Por tanto, el capital social en la formulación de Bourdieu 
está relacionado, por un lado, con la existencia de relaciones sociales, ya sean for-
males o informales, y, por otro, con la existencia de confi anza y reciprocidad entre 
los individuos. 

Esta concepción infl uyó en Putnam (1993), quien identifi có el capital social con 
las redes, normas sociales y confi anza existentes en el seno de las organizaciones 
sociales, que facilitan la acción y la cooperación en benefi cio mutuo. Apoyándose en 
esta defi nición Putnam concluyó en un estudio que realizó sobre la sociedad italiana, 
que el norte de ese país era más desarrollado que el sur debido a la mayor cantidad de 
asociaciones cívicas y organizaciones locales de todo tipo que se habían ido creando 
a lo largo de su historia (Putnam, 1993). Asimismo, en otro estudio empírico el mis-
mo Putnam ha concluido que Estados Unidos podría perder su posición hegemónica 
mundial dado el declive que se observa en su capital social medido a través del número 
de asociaciones y organizaciones civiles (Putnam, 2000).

No obstante, debe tenerse en cuenta que el capital social tiene un carácter multidi-
mensional y no sólo a nivel meso u organizacional, tal como se deriva de la defi nición 
de Putnam (Grootaert, 2001). Hay que considerar también, por un lado, el nivel macro 
o social que pone el énfasis en los benefi cios potenciales (por ejemplo, en términos de 
mejora del nivel de vida) que para una sociedad tienen las redes de relaciones de sus 
individuos y organizaciones (North, 1990; Fukuyama, 1995; Knack y Keefer, 1997; 
Grootaert y Bastelaer, 2001; Dakhli y Clerq, 2004) y, por otro lado, el nivel micro o 
individual que pone el énfasis en los benefi cios potenciales que para una persona (por 
ejemplo, éxito de su empresa o emergencia empresarial) tiene su red de relaciones 
(Lin, 2003; Chell y Baynes, 2000; Davidsson y Honing, 2004).

Ahora bien, el capital social no solo produce benefi cios sino que también puede 
generar perjuicios al individuo, a la organización o al conjunto de la sociedad, ta-
les como la exclusión de aquellos considerados intrusos a un determinado grupo, 
excesivas demandas sobre los miembros de un determinado grupo o restricciones a 
la libertad individual (Portes, 1998). Por ejemplo, el capital social que se deriva de 
la pertenencia a una secta política como una organización neonazi puede imponer 
excesivas demandas a sus mienbros y también perjudicar al conjunto de la sociedad. 
En cualquier caso, todo ello está en parte relacionado con la fortaleza o debilidad de 
los vínculos que mantiene el individuo o las organizaciones con otros individuos u 
organizaciones.

Granovetter fue el primero que distinguió entre vínculos sociales fuertes o débi-
les (Granovetter, 1983 y 1985). Estos vínculos están en función de la frecuencia y 
proximidad de contacto, es decir, a mayor frecuencia y proximidad los vínculos son 
más fuertes y se genera un capital social denso y a menor frecuencia y proximidad 



468 Francisco Liñán Alcalde  y Fco Javier Santos Cumplido

  Estudios de Economía Aplicada, 2006: 459-489 • Vol. 24-2

de contacto los vínculos serán más débiles y se genera un capital social tenue. Los 
vínculos fuertes suelen crearse dentro de una organización o red concreta en la cual 
esos vínculos están incrustados o integrados (embedded), generándose en principio 
benefi cios mutuos de cooperación y proporcionando ciertos recursos necesarios a 
sus miembros, como por ejemplo dinero, ayuda para el cuidado de los hijos, etc. El 
ejemplo más evidente de vínculos fuertes es el que se produce entre los miembros de 
una familia o entre los miembros de una etnia de inmigrantes concreta. Asimismo, 
estos vínculos fuertes pueden tener costes como los reconocidos por Portes (1998), 
que tendrían como resultado aislar a los miembros de la red social de información y 
oportunidades valiosas a sus intereses particulares. Por su parte, los vínculos débiles 
son los derivados de relaciones más esporádicas y permiten más autonomía y el acce-
so a recursos que los vínculos fuertes no pueden suministrar. De hecho, Granovetter 
descubrió que para la obtención de trabajo es mejor recurrir a vínculos débiles pues 
un amigo íntimo o un familiar es probable que conozca a las mismas personas que 
nosotros, mientras que un amigo superfi cial nos llevará a posibilidades desconocidas. 
No obstante, el desarrollar un capital social solo en base a vínculos débiles supone la 
pérdida de las ventajas del capital social denso.

Por tanto, estos resultados han dado lugar a la conclusión lógica de que tanto 
los vínculos fuertes intracomunitarios (en el seno de una familia, de una asocia-
ción o de un grupo de inmigrantes del mismo país de origen) como los vínculos 
débiles extracomunitarios son necesarios para evitar poner en cuestión la efi cacia 
del capital social (Woolcock y Narayan, 2000). A los vínculos fuertes intracomu-
nitarios se le suele denominar capital social vinculante (bonding social capital) y a 
los vínculos debiles extracomunitarios capital social que tiende puentes (bridging 
social capital).

Ahora bien, tanto a nivel micro, meso o macro, los benefi cios que se obtienen del 
capital social vinculante o del que tiende puentes pueden tener su origen a su vez en 
otras dos formas de capital social: el estructural y el cognitivo (Upoff, 2000; Groo-
taert y Bastelaer, 2001). El capital social estructural está asociado a varias formas 
de organización social, particularmente reglas, precedentes, procedimientos y redes 
sociales que contribuyen a la cooperación y especialmente a una acción colectiva 
que proporciona benefi cios mútuos. Debido a estas características, el capital social 
estructural es un constructo relativamente objetivo y externamente observable. Un 
ejemplo sencillo de este tipo de capital sería el apoyo en información, consejo y 
asesoramiento que proporcionan las asociaciones empresariales a los empresarios 
miembros. Por otra parte, el capital social cognitivo deriva de procesos mentales y de 
ideas, reforzadas por la cultura y la ideología, generando normas compartidas, valores 
actitudes, creencias y confi anza. Por ello, el capital social cognitivo tiene un carácter 
subjetivo e intangible, contribuyendo a moldear un comportamiento cooperativo y a 
estimular la acción colectiva. Este sería el caso de los valores que se transmiten entre 
los miembros de una familia de padres a hijos por la simple convivencia diaria o los 
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valores que se transmiten entre los miembros de una empresa por la forma habitual 
en la que se hacen las tareas.

Precisamente, Fukuyama (1995) entiende el capital social principalmente a 
partir de procesos mentales, identifi cándolo en concreto con la existencia de con-
fi anza entre los miembros de la sociedad. Según Fukuyama, en aquellas sociedades 
donde hay más confi anza mútua las organizaciones empresariales tienden a ser de 
mayor tamaño y como consecuencia su desempeño colectivo es mayor, alcanzando 
un desarrollo económico más alto. No obstante, tal como ha demostrado Putnam 
(1993), y tal como se deduce de los estuios sobre el funcionamiento de los distritos 
industriales en Italia, la mayor confi anza macrosocial no necesariamente conduce 
a mayores empresas sino que todo depende del tipo de vínculos entre las organi-
zaciones sociales existentes, incluidas empresas de distintos sectores y tamaños 
(Becattini, 2002).

En defi nitiva, el capital social cognitivo puede predisponer a la cooperación y a 
la acción colectiva al extender determinados valores, y el capital social estructural lo 
complementa sirviendo de canal para una acción colectiva que diferirá dependiendo 
de las características sociales y culturales de los individuos o de los grupos de indi-
viduos. 

c) Incorporación del capital social a los modelos de potencialidad empresarial.

Cuando se trata de incorporar el constructo de capital social a un modelo de in-
tenciones empresariales o de potencialidad empresarial lo primero que debe tenerse 
en cuenta es que nos estamos situando en el nivel individual y no en el meso o el 
macrosocial. Se trata de determinar la infl uencia del capital social sobre las percepcio-
nes del individuo en la formación de sus intenciones hacia el inicio de una actividad 
empresarial.

Una segunda e importante cuestión es que en los modelos de intenciones empresa-
riales, al tratarse de modelos cognitivos, el tipo de capital social que cabe considerar 
no es el estructural sino específi camente el cognitivo. Estamos en la fase previa a 
emprender un determinado comportamiento, en la fase de formación de intenciones 
y, por tanto, son los valores, creencias o actitudes que se transmiten al individuo en 
su conexión con otros individuos los elementos que infl uyen en la formación de esas 
intenciones.

En tercer lugar, el origen de ese capital social cognitivo puede estar en las relaciones 
sociales con personas cercanas del mismo grupo, tales como la familia, los amigos 
íntimos o bien en las relaciones esporádicas con otras personas u organizaciones en 
las cuales no se participa activamente. En este sentido, habría dos tipos de capital 
social a incorporar a los modelos de intenciones: el capital social cognitivo vinculante 
(bonding cognitive social capital) y el capital social cognitivo que tiende puentes 
(bridging cognitive social capital).
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Ahora bien, antes de incorporar los dos tipos de capital social propuestos al 
modelo de intenciones empresariales habría que replantearse la estructura del mo-
delo de partida de Ajzen, sobre todo la posición del constructo de capital social que 
emplea: la percepción sobre las normas sociales. Como se ha señalado, el propio 
Ajzen era consciente que en diversos estudios empíricos la medida social empleada 
no infl uía directamente en las intenciones sino a través de las deseabilidad percibida 
y viabilidad percibida (Ajzen, 1991). En otro trabajo empírico, también Krueger 
et alia (2000) insisten en que no existe relación directa entre las normas sociales 
percibidas y la intención empresarial. Por tanto, se puede plantear como hipótesis 
previa para incorporar el capital social a los modelos de intenciones empresariales 
la siguiente:

H0: El capital social cognitivo, ya sea vinculante o que tiende puentes, no infl uye en 
las intenciones para crear empresas de forma directa 

Por otra parte, dado que el capital social puede ser vinculante o que tiende puentes, 
ambos tipos deben infl uir directamente entonces sobre la viabilidad y deseabilidad 
percibidas. Por un lado, el vinculante al estar basado en vínculos fuertes derivados 
de relaciones de parentesco o de amistad puede generar en el plano cognitivo una 
serie de valores, creencias o confi anza que favorecen percepciones del individuo 
(Uphoff, 2000; Grootaert y Bastelaer, 2001), como puedan ser las de deseabilidad 
e incluso de viabilidad hacia una determinada profesión, ya sea la de empresario o 
cualquier otra. En principio, los valores generarán unas percepciones más favorables 
de deseabilidad o viabilidad de crear una empresa cuando el individuo se relaciona 
con padres, familiares o amigos empresarios (Cooper y Dunkelberg, 1987; Scherer 
et alia, 1991; Mathews y Moser, 1995). También esos valores transmitidos generan 
confi anza en que es viable llevar a cabo un determinado comportamiento, como 
puede ser de nuevo el de crear una empresa (Uphoff, 2000; Grootaert y Bastelaer, 
2001), independientemente de las difi cultades e incertidumbres que puede entrañar 
el trabajo por cuenta propia respecto al trabajo por cuenta ajaena. Por tanto, las 
dos primeras hipótesis del modelo de intenciones empresariales con capital social 
serían las siguientes:

H1: el capital social cognitivo vinculante medido a través de las relaciones entre el 
individuo con sus padres, familiares o amigos empresarios infl uye positivamente 
sobre la deseabilidad percibida para crear empresas

H2: el capital social cognitivo vinculante medido a través de las relaciones entre el 
individuo con sus padres, familiares o amigos empresarios infl uye positivamente 
sobre la viabilidad percibida para crear empresas.

El capital social cognitivo que tiende puentes, a pesar de estar basado en vínculos 
débiles, también puede generar valores o creencias favorables hacia un determinado 
comportamiento (Uphoff, 2000), como por ejemplo crear una empresa, y así infl uir 
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positivamente en la deseabilidad y viabilidad percibidas. Fundamentalmente, esta 
infl uencia se puede producir cuando esos vínculos débiles derivan de relaciones del 
individuo con determinadas redes, tales como las agencias de apoyo a la actividad 
empresarial, con determinadas organizaciones empresariales o con determinadas redes 
empresariales . Un individuo que no es empresario, o que en principio no pretende 
serlo, puede entrar en contacto con estas organizaciones de muy diversas formas, 
aunque las más habituales pueden ser las tres siguientes: o bien otro individuo le ha 
informado de su existencia y sus funciones, o bien el propio individuo se ha visto 
obligado a entrar en contacto con ellas debido a la posición que ocupa en la empresa 
en que trabaja como asalariado, o bien el individuo ha formado parte de esas orga-
nizaciones como asalariado. Es bastante evidente que una persona que ha trabajado 
como asalariado en una empresa adquiere una confi anza y creencias considerables 
en virtud de las diferentes relaciones que ha mantenido que pueden llevarle a estimar 
deseable y viable el convertirse en empresario (Butler and Hansen, 1993; Ray, 1993; 
Chandler, 1996). Por tanto, la tercera y cuarta hipótesis del modelo de intenciones 
empresariales con capital social serían las siguientes:

H3: el capital social cognitivo que tiende puentes medido a través de las relaciones 
entre el individuo con organizaciones empresariales, redes empresariales o agen-
cias de apoyo empresarial infl uye positivamente sobre la deseabilidad para crear 
una empresa

H4: el capital social cognitivo que tiende puentes medido a través de las relaciones 
entre el individuo con organizaciones empresariales, redes empresariales o agen-
cias de apoyo empresarial infl uye positivamente sobre la viabilidad para crear 
una empresa 

Por último, en el modelo de intenciones empresariales con capital social habría 
dos hipótesis que ya plantearon en su día tanto Shapero y Sokol (1982) como Ajzen 
(1991). En concreto son las dos siguientes: 

H5: una deseabilidad percibida favorable hacia crear una empresa infl uye positiva-
mente en las intenciones de crear una empresa

H6: una viabilidad percibida favorable hacia crear una empresa infl uye positivamente 
en las intenciones de crear una empresa
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Figura 2. Modelo de intenciones empresariales con capital social

3. METODOLOGÍA DEL ANÁLISIS EMPÍRICO

El análisis empírico llevado a cabo se realizó mediante cuestionario sobre una 
muestra de estudiantes universitarios de último curso de las licenciaturas de Economía 
y Administración y Dirección de Empresas. La elección de esta población objetivo se 
fundamenta en un triple motivo. En primer lugar, es relativamente corriente encontrar 
literatura que utiliza este tipo de poblaciones para sus respectivos estudios empíricos 
(Autio et al. 1997; Tkachev y Kolvereid 1999; Krueger et al. 2000; Fayolle y Gailly 
2004; Veciana et al. 2005). En segundo lugar, los estudiantes universitarios de último 
año están a punto de incorporarse al segmento de la población que presenta una mayor 
tendencia a convertirse en empresario. En concreto, según Reynolds et al. (2002), 
este segmento vendría compuesto por las personas entre 25 y 34 años con estudios 
universitarios. Finalmente, estos estudiantes están a punto de enfrentarse a la elección 
de su propia carrera profesional, por lo que cabe esperar que contesten el cuestionario 
de manera más cuidadosa y meditada.

La muestra proviene de las dos universidades públicas de Sevilla. Ambas se sitúan 
dentro de la importante área metropolitana de la capital andaluza, con más de 1’2 
millones de habitantes. La Universidad de Sevilla es una de las mayores de España, 
con alrededor de 60.000 alumnos y quinientos años de historia. Por su parte, la Uni-
versidad Pablo de Olavide es mucho más pequeña y joven, creada en 1997.

El trabajo de campo se llevó a cabo durante los meses de octubre y noviembre 
de 2004. Se contactó con los coordinadores de las asignaturas troncales de cada ti-
tulación y se les pidió permiso para utilizar tiempo de clase en todos los grupos. A 
los alumnos se les explicó brevemente el objetivo principal de la investigación y la 
importancia de responder cuidadosa y sinceramente todos los ítems. De esta forma, 
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se obtuvo una muestra sufi cientemente amplia, ya que sólo los alumnos no matricu-
lados de esa asignatura, o que no asistieran a clase ese día concreto permanecieron 
al margen del estudio.

La muestra fi nal quedó compuesta por 354 estudiantes, 31 de ellos procedentes 
de la Universidad Pablo de Olavide, y los 323 restantes de la de Sevilla. Un 69’2% 
de la muestra corresponde a estudiantes de Administración y Dirección de Empresas 
(ADE), mientras que el resto estudian Economía. En particular, merece la pena des-
tacar que todos los cuestionarios de la Pablo de Olavide corresponden a estudiantes 
de ADE, ya que la titulación en Economía no se oferta en esa universidad. En cuanto 
a otros aspectos demográfi cos, el 55% de los entrevistados son mujeres, mientras que 
la edad media es de 23.7 años. Estas cifras se corresponden perfectamente con las 
características generales de los estudiantes de ambas titulaciones. Por tanto, podemos 
considerar que se trata de una muestra representativa.

El Cuestionario de Intenciones Empresariales utilizado para el análisis ha sido 
desarrollado cuidadosamente en base a la literatura y diseñado específi camente para 
permitir su validación estadística. En particular, su construcción se ha llevado a 
cabo a partir de un análisis riguroso de los instrumentos utilizados por otros inves-
tigadores en esta área, como Kolvereid (1996), Krueger et al. (2000) o Veciana et 
al. (2005). Las posibles discrepancias existentes entre esos otros instrumentos han 
sido resueltas en base a los trabajos sobre la teoría del comportamiento planeado de 
Ajzen (1991, 2001, 2002). Además, se han considerado las aportaciones a la teoría 
del capital social por parte de autores como Granovetter (1983 y 1985), Woolcock 
y Narayan (2000), Uphoff (2000) y Grootaert y Bastelaer (2001) para diseñar los 
ítems relativos a este concepto. 

El Cuestionario de Intenciones Empresariales utilizado en este análisis ha sido 
estadísticamente validado en un trabajo anterior (Liñán, 2005) en relación a los ele-
mentos fundamentales del modelo de intenciones empresariales (Krueger et al., 2000; 
Kolvereid, 1996; Ajzen, 1991; Liñán, 2004), con resultados satisfactorios.

Los indicadores concretos utilizados en nuestro análisis empírico han sido 34. 17 
de ellos corresponden a medidas de capital social, y los restantes se han usado para 
medir los elementos centrales del modelo de intenciones empresariales. En relación 
a las medidas de capital social vinculante se utilizó, en primer lugar, el conocimiento 
personal de algún empresario en su entorno cercano. Los cuatro indicadores utilizados 
para esto son de tipo sí/no (1/0) y se refi eren concretamente al conocimiento de algún 
empresario en la familia (6a), algún amigo empresario (6b), jefe o superior (6c), u 
otros empresarios (6d).

En segundo lugar, se midió la valoración de la carrera empresarial en relación a 
otras opciones en el entorno cercano de los encuestados. Para esto, se planteó una 
escala Likert que recogiese esa valoración desde 1 hasta 7 en tres grupos de referen-
cia importantes (12a la familia, 12b los amigos, y 12c los compañeros). De forma 
similar, se midió el grado de aprobación que esperaba obtener el encuestado en ese 
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entorno cercano en caso de que se decidiese a crear una empresa (13a la familia, 13b 
amigos, 13c compañeros).

En lo que se refi ere al capital social a través de lazos más débiles (“bridging social 
capital”), en este trabajo se ha utilizado el grado de conocimiento del entorno institu-
cional de apoyo a la creación de empresas. Para medirlo se utilizaron siete indicadores 
tipo Likert, cada uno de ellos medido desde 1 hasta 7 (7a nivel de conocimiento de 
asociaciones empresariales, 7b organismos de apoyo, 8a medidas de formación, 8b 
préstamos ventajosos, 8c ayuda para la puesta en marcha, 8d centros de apoyo, y 8e 
servicios de apoyo).

Los elementos centrales del modelo de intenciones se midieron también mediante 
escalas likert de 5 (para la deseabilidad percibida) o 6 indicadores (para la viabilidad 
percibida y la intención empresarial). Se trata, en todos los casos, de afi rmaciones que 
recogen distintos aspectos de cada uno de los tres constructos considerados.

En este trabajo, puesto que nuestros objetivos son más amplios, se va a reproducir 
el análisis de la validez estadística en relación a los constructos e indicadores utiliza-
dos. En este sentido, consideramos adecuado comenzar llevando a cabo un análisis 
factorial para examinar la estructura latente de los datos. El análisis factorial se ha 
llevado a cabo utilizando el paquete estadístico SPSS v.12.0.

A continuación, a partir de esos resultados, se procederá a plantear un sistema de 
ecuaciones estructurales que recoja las hipótesis formuladas en la sección anterior 
sobre las formas específi cas de infl uencia de los distintos constructos utilizados para 
medir el capital social sobre los elementos básicos del modelo de intenciones. Para 
ello, se utilizará una técnica de análisis multivariante basada en Mínimos Cuadrados 
Parciales (Partial Least Squares, PLS). Según Gefen et al. (2000), cuando se llevan 
a cabo estudios exploratorios y se trabaja con muestras relativamente pequeñas, esta 
técnica multivariante es más adecuada que otras como LISREL, basadas en el análisis 
de covarianzas. El software utilizado en este trabajo es PLSGraph V. 3.00 Build 1126 
(Chin & Frye, 2003).

4. RESULTADOS

En primer lugar, en relación al análisis factorial, se utilizaron 34 indicadores 
diferentes para llevarlo a cabo. Como ítems de tipo sí/no (1/0) se incluyeron el cono-
cimiento de algún empresario en la familia (6a), algún amigo empresario (6b), jefe o 
superior (6c), u otro tipo de empresarios. Para todos los demás indicadores el rango 
de respuestas posibles varía desde 1 hasta 7. El método de extracción utilizado ha 
sido el de componentes principales, que es el más habitual en este tipo de análisis. Del 
mismo modo, el sistema de rotación utilizado ha sido Varimax. Este sistema minimiza 
el número de variables que tienen saturaciones altas en cada factor, simplifi cando así 
la interpretación de los factores (Pallant, 2005).
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Tabla 1. Matriz de componentes rotados

 
 

Componente
1 2 3 4 5 6 7 8

6a Familiar ,781
6b Amigo ,533

6c Jefe/superior ,723
6d Otro ,584

7a conoce asociación ,644
7b conoce organismo ,740
8a conoce formación ,816
8b conoce préstamos ,821

8c conoce ayuda ,844
8d conoce centros ,729

8e conoce servicios ,789
11a atracción ,711
11b atracción ,578 ,597
11c atracción ,552 ,665
11d atracción ,456 ,692
11e atracción ,595 ,592
12a familia ,661
12b amigos ,851

12c compañeros ,798
13a familia ,642 ,501
13b amigos ,841

13c compañeros ,788
15a capacidad ,739
15b capacidad ,783
15c capacidad ,835
15d capacidad ,700
15e capacidad ,779
15f capacidad ,749
18a intención ,777
18b intención ,879
18c intención ,867
18d intención ,874
18e intención ,819
18f intención ,848

Método de extracción: Análisis de componentes principales. Método de rotación: Normalización Varimax 
con Kaiser.
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Para determinar el número de factores extraídos se seleccionó aquellos con un 
eigenvalue superior a 1. Esto proporcionó una solución inicial de ocho factores, que 
explicaba el 69.39% de la varianza total. La rotación Varimax convergió en 6 itera-
ciones. La Tabla 1 refl eja las cargas factoriales mayores de 0.40 para cada indicador 
después de la rotación. Cada indicador concentra su carga en un solo factor, con sólo 
cinco excepciones. En primer lugar, los indicadores 11b, 11c, 11d y 11e cargan tanto en 
el factor 1 como en el 4. Por su parte, el indicador 13a carga en el factor 5 y en el 7.

Como se puede apreciar, los factores 1, 3 y 4 se corresponden perfectamente con 
los elementos centrales del modelo de intenciones empresariales: la intención em-
presarial, la viabilidad percibida y la deseabilidad percibida. Así, el hecho de que en 
este trabajo haya cuatro indicadores que cargan tanto en el factor que representa la 
intención empresarial como en el que representa la deseabilidad percibida se expli-
caría por la cercanía de ambos conceptos. En efecto, al ampliar el análisis factorial 
para incluir elementos del capital social, los factores más cercanos entre sí tenderían 
a confundirse.

En todo caso, en este trabajo vamos a considerar que el constructo intención 
empresarial está compuesto por los indicadores 18a-18f, la viabilidad percibida por 
los indicadores 15a-15f, y la deseabilidad percibida por los indicadores 11a-11e. En 
el análisis de regresión prestaremos especial cuidado para confi rmar que no existen 
problemas respecto de esos tres constructos.

El factor 2 recogería lo que hemos defi nido como capital social que tiende puentes, 
al recoger los indicadores 7a, 7b y 8a-8e. En cuanto a los factores vinculantes, el factor 
5 mediría la aprobación del entorno cercano a la idea de crear una empresa (13a-13c); 
el factor 6 la valoración en el entorno cercano de la carrera empresarial en relación 
a otras (12b y 12c); el factor 7 el conocimiento de un familiar empresario (6a); y el 
factor 8 el conocimiento de un empresario no familiar (6b amigo, 6c jefe y 6d otro).

En los factores que miden el capital social vinculante, existe algún problema 
conceptual en relación al séptimo. En efecto, el indicador que carga más fuerte en 
él es el 6a (conocer a un familiar empresario), pero también recibe cargas elevadas 
de los indicadores 12a (valoración de la carrera empresarial por parte de la familia) 
y 13a (aprobación de la idea de crear una empresa por parte de la familia). Nuestra 
interpretación de este resultado es que aquellas familias donde uno de los miembros 
es empresario tienden a valorar más esa opción y a aprobar en mayor medida la idea 
de creación de una empresa. Es decir, el elemento distintivo sería la existencia de un 
empresario en la familia, siendo las otras relaciones derivadas, y más débiles. Por 
ello, vamos a retener el indicador 6a como el elemento determinante en este factor. De 
esta forma, puesto que el indicador 13a también carga en el factor 5, lo incluiremos 
en éste. Por su parte, puesto que el indicador 12a no carga en ningún otro factor, lo 
eliminaremos del análisis.

Antes de plantear el modelo completo y llevar a cabo el análisis de regresión, va-
mos a realizar una comprobación adicional sobre la fi abilidad de las constructos que 
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acabamos de encontrar. Para ello utilizaremos el estadístico α de Cronbach. La Tabla 2 
recoge los resultados para cada uno de los ocho constructos. Como se puede observar, 
los valores de este estadístico se encuentran por encima del nivel habitual de referencia 
de 0.70, recomendado para nuevas medidas (Nunnally, 1978). La única excepción la 
constituye el conocer algún empresario no familiar, con un valor de solamente 0.27. 
Desde el punto de vista lógico, esto se explica porque la correlación entre los tres 
indicadores que conforman ese constructo es muy baja, ya que el conocer a un amigo 
empresario no está asociado con el conocimiento de otro tipo de empresarios. Este 
resultado deberá ser tenido en cuenta a la hora de plantear el modelo estructural.

Tabla 2. Análisis de fi abilidad (α de Cronbach)

Constructo Num. Indicadores α de Cronbach

Intención empresarial 6 0.94
Viabilidad percibida 6 0.89

Deseabilidad percibida 5 0.91
Contacto entorno empral. 7 0.89

Aprobación cercana 3 0.76
Valoración cercana 2 0.72
Familiar empresario 1 ---
Empresario conocido 3 0.27

En el análisis del modelo estructural tratamos de confi rmar las hipótesis plantea-
das en la sección segunda. Para ello utilizaremos la técnica de Mínimos Cuadrados 
Parciales (Partial Least Squares, PLS) con la especifi cación del modelo estructural 
que se muestra en la Figura 3. Como se puede observar, se ha recogido la esperada 
infl uencia de los cuatro constructos que miden el capital social vinculante tanto sobre 
la deseabilidad percibida como sobre la viabilidad percibida (hipótesis H1 y H2). Del 
mismo modo, el constructo utilizado para medir el capital social que tiende puentes 
actuaría sobre la deseabilidad y la viabilidad (hipótesis H3 y H4). Por otra parte, la 
hipótesis previa (H0) establece que no existirán relaciones directas entre los cons-
tructos que miden el capital social y la intención empresarial, motivo por el que no 
se han recogido en nuestro modelo inicial. Finalmente, se recoge la vinculación de la 
deseabilidad (H5) y la viabilidad (H6) percibidas con la intención empresarial.

El modelo fue probado mediante el software PLSGraph V. 3.00. Todos menos 
uno de los constructos se han defi nido como refl exivos. Es decir, cada uno de los 
indicadores que los conforman refl eja un aspecto del concepto latente (Roldán y Leal, 
2003). Por tanto cabe esperar una elevada correlación de los indicadores que forman 
un constructo entre sí y con éste último. En cambio, el conocimiento de empresarios 
no familiares se ha defi nido como un constructo formativo. Es decir, la variable la-
tente se forma a partir de los valores de los indicadores que, de esta forma, no tienen 
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porqué estar altamente correlacionados entre sí ni con el constructo (Roldán y Leal, 
2003). Esta decisión se ha tomado en base al análisis factorial y a los resultados del 
test de fi abilidad de Cronbach.

Analizada la signifi catividad estadística de los coefi cientes de regresión, dos de 
ellos resultaron no ser signifi cativos, por lo que fueron eliminados en sucesivos pasos. 
El modelo fi nal obtenido se recoge en la Figura 4, en el que todos los coefi cientes son 
signifi cativos. Como se observa, el modelo propuesto explica el 57% de la varianza de 
la intención empresarial, mediante el efecto conjunto de la deseabilidad y viabilidad 
percibidas. Además, las variables que miden el capital social explican, por sí solas, 
el 19.2% de la varianza de la deseabilidad y el 16.8% de la varianza de la viabilidad 
percibida hacia esa actividad.

Figura 3. Modelo estructural inicial

El sistema de Mínimos Cuadrados Parciales (PLS) proporciona, además de los 
resultados referidos al modelo estructural planteado, indicadores sobre la idoneidad 
de los indicadores que componen cada constructo y de la validez y fi abilidad de éstos 
(Chin, 1998). En este sentido, a continuación comentamos los resultados más impor-
tantes a este respecto. En particular, las cargas factoriales indican la correlación de 
cada indicador con su constructo. En los constructos refl exivos, estas correlaciones 
deben ser altas. Típicamente se considera que un valor superior a 0.70 es adecuado 
(Roldán y Leal, 2003). La fi abilidad compuesta, por su parte, es una medida similar al 
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α de Cronbach, y también se utilizan el nivel 0.70 como límite de aceptación (Barroso 
et al., 2005). Para los constructos formativos, el valor a tener en cuenta es el de los 
pesos de cada indicador, para comprobar que todos realizan una aportación relevante 
a la formación del constructo. La Tabla 3 recoge las cargas factoriales y fi abilidad 
compuesta para los constructos refl exivos, y los pesos para el constructo formativo. 
Tan sólo la carga correspondiente al indicador 15d es ligeramente inferior al límite 
de referencia. En esta ocasión, al tratarse de un trabajo de carácter exploratorio se ha 
decidido incluirlo en el análisis. Si bien de cara a posteriores trabajos, sería necesario 
revisar la redacción de ese ítem o incluso plantearse su eliminación.

Figura 4. Modelo estructural fi nal

Nota:  * p < 0.05; ** p < 0.01; *** p < 0.001

La validez convergente y discriminante del modelo puede medirse a través de la 
Varianza Extraída Media (Average Variance Extracted, AVE) y de las correlaciones 
de cada indicador con los diferentes constructos (Gefen et al., 2000: 43). En el primer 
caso, la Varianza Extraída Media de cada constructo mide la proporción de la varianza 
de los indicadores que es explicada por el constructo (Rodgers, 1999: 134). Gefen et 
al. (2000) aconsejan que ese valor sea superior a 0.50, indicando que más de la mitad 
de la varianza de los indicadores queda explicada por su constructo. En nuestro caso, 
esta condición se cumple en todos los constructos refl exivos. En el formativo, este 
indicador carece de sentido (Rodgers, 1999).
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Por otra parte, la utilización de la Varianza Extraída Media como indicador de validez 
discriminante se realiza comparándola con las correlaciones entre constructos. Ese valor 
debe ser superior al cuadrado de las correlaciones con todos los demás constructos para 
que la validez se considere adecuada (Barroso et al., 2005; Roldán y Leal, 2003). En este 
sentido, la Tabla 4 recoge los cuadrados de las correlaciones entre los constructos y, en 
la diagonal principal, los valores AVE. Como se puede observar, en todos los casos se 
cumple el criterio establecido y, por tanto, se puede afi rmar que estos constructos tienen 
una adecuada validez discriminante. Además, en el anexo se recogen las correlaciones 
de cada indicador con los diferentes constructos. Cada indicador alcanza su mayor 
correlación con el constructo al que pertenece y, de forma similar, cada constructo se 
haya más correlacionado con los indicadores que lo conforman que con los restantes 
(sólo el indicador 18e tiene una correlación con el constructo “viabilidad” ligeramente 
mayor que el indicador 15e, que sí forma parte de ese constructo).

Tabla 3. Análisis de fi abilidad del modelo estructural

Constructo Indicador Carga 
factorial

Fiabilidad 
Compuesta

Empresarios familia 6a Familiar 1.0000 ---
Valoración empresario 
en el entorno cercano

12b amigos 0.8552 0.87612c compañeros 0.9102

Aprobación cercana
13a familia 0.8102

0.86713b amigos 0.8723
13c compañeros 0.7992

Contacto entorno 
empresarial

7a conoce asociación 0.7030

0.913

7b conoce organismo 0.7683
8a conoce formación 0.7902
8b conoce préstamos 0.7968

8c conoce ayuda 0.8149
8d conoce centros 0.7432

8e conoce servicios 0.8018

Deseabilidad 
percibida

11a atracción 0.7328

0.928
11b atracción 0.8793
11c atracción 0.8977
11d atracción 0.8616
11e atracción 0.8696

Viabilidad percibida

15a capacidad 0.7363

0.915

15b capacidad 0.8545
15c capacidad 0.8748
15d capacidad 0.6921
15e capacidad 0.8148
15f capacidad 0.8223
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Intención empresarial

18a intención 0.7918

0.956

18b intención 0.9060
18c intención 0.9179
18d intención 0.9268
18e intención 0.8799
18f intención 0.8862

Constructo formativo (pesos)

Conoce empresarios
6b Amigo 0.7358

---6c Jefe/superior 0.3345
6d Otro 0.4391

Una vez comprobada la validez y fi abilidad de los indicadores y constructos 
utilizados, nos centramos de nuevo en los resultados recogidos en la Figura 4. En 
ella se puede observar que todos los coefi cientes son signifi cativos y con los signos 
esperados. 

Tabla 4. Validez discriminante del modelo estructural

1 2 3 4 5 6 7 8

1 Viabilidad 0,643
2 Intención 0,206 0,785
3 Deseabilidad 0,147 0,534 0,723
4 Contacto Entorno 0,057 0,011 0,009 0,600
5 Aprobación 0,063 0,049 0,096 0,021 0,685
6 Valorac.empº 0,008 0,027 0,070 0,005 0,100 0,780
7 Empº familia 0,008 0,026 0,022 0,000 0,010 0,001 1,000
8 Conoce empresario 0,070 0,064 0,050 0,003 0,000 0,003 0,013 0,399

Para comprobar la hipótesis H0, se realizó el análisis de mínimos cuadrados 
parciales en base al modelo fi nal (Figura 4) incluyendo relaciones directas entre los 
cinco constructos de capital social y la intención empresarial. Ninguna de esas cinco 
relaciones resultó signifi cativa. Por tanto, se puede afi rmar que la hipótesis 0 se ha 
visto confi rmada.

En cuanto a la hipótesis H1, se ha visto completamente confi rmada, pues los cua-
tro constructos que miden el capital social vinculante tienen una relación directa y 
signifi cativa con la deseabilidad percibida. En cambio la hipótesis 2 sólo se ha visto 
parcialmente confi rmada, pues sólo dos de los cuatro constructos (conocer empresarios 
fuera de la familia y la percepción de que el entorno cercano aprobaría la decisión de 
crear una empresa) infl uyen signifi cativamente sobre la viabilidad percibida.

La hipótesis H4 se ha visto confi rmada, al existir una relación directa y signifi -
cativa entre la medida del capital social cognitivo que tiende puentes y la viabilidad 
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percibida. En cambio la hipótesis H3 no se ha visto confi rmada puesto que la medida 
utilizada del capital social cognitivo que tiende puentes no infl uye signifi cativamente 
sobre la deseabilidad percibida.

Finalmente, las hipótesis H5 y H6 se han visto completamente confi rmadas pues 
tanto el constructo que mide la deseabilidad percibida como el que mide la viabilidad 
percibida infl uyen signifi cativamente en la intención de crear una empresa.

5. DISCUSIÓN Y CONCLUSIONES

Dada la importancia atribuida en la actualidad a la capacidad empresarial como 
fuente de ventaja competitiva y de desarrollo económico en el mundo de la globaliza-
ción, las investigaciones tendentes a analizar la forma en la que se lleva a cabo el pro-
ceso de creación de empresas son cada vez más necesarias. Esos trabajos contribuyen 
a aportar sufi ciente información a los poderes públicos y demás instituciones públicas 
y privadas que pueden infl uir en la actividad empresarial para que desarrollen las 
medidas más adecuadas que estimulen comportamientos empresariales de calidad.

En este trabajo, partiendo de los modelos de intencionalidad empresarial de Shapero 
y Sokol (1982), Ajzen (1991) y Liñán (2005), en los cuales se trata de explicar cuales 
son los factores cognitivos que infl uyen en la intención de crear una empresa, es decir, 
que infl uyen en el potencial empresarial de los individuos, se ha incorporado como factor 
novedoso el capital social. El capital social es el conjunto de relaciones que tiene el 
individuo y que le proporcionan acceso a otros factores de producción, como el capital 
físico y humano, y que facilitan la toma de decisiones, la ejecución de un determinado 
comportamiento y la acción colectiva a través de la reciprocidad y confi anza mutuas.

En el modelo que se ha propuesto se ha considerado específi camente el capital 
social cognitivo pues éste transmite, a través de las relaciones del individuo, valores, 
creencias o actitudes que condicionan las percepciones y, por tanto, las intenciones 
de llevar a cabo un determinado comportamiento, tal como el de crear una empresa. 
Las fuentes de ese capital social cognitivo se ha considerado que pueden provenir o 
bien de vínculos fuertes del individuo o bien de vínculos más débiles. Esto nos ha 
llevado a contemplar dos tipos de capital social cognitivo, el vinculante (bonding) y 
el que tiende puentes (bridging).

En el análisis empírico llevado a cabo entre nuestra muestra de empresarios potenciales 
a fi n de determinar la infl uencia de determinados factores de capital social cognitivo y 
de percepciones sobre la intención de crear empresas, se ha podio constatar la infl uencia 
indirecta de los constructos de capital social cognitivo sobre la intención. Esas medidas 
de capital social cognitivo infl uyen primero sobre las percepciones y éstas a su vez sobre 
las intenciones. El modelo estructural elaborado explica el 57 por 100 de la varianza del 
constructo utilizado para la intención, mejorando los resultados obtenidos por Liñán (2005) 
en un modelo en el que no se incorporaban constructos de capital social.
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Las seis hipótesis planteadas se han visto mayoritariamente confi rmadas. En 
concreto, sólo la hipótesis H3 ha sido rechazada, mientras que la H2 lo ha sido de 
forma parcial. En este segundo caso, parece vislumbrarse que las relaciones del ca-
pital social cognitivo vinculante con la percepción de viabilidad son relativamente 
débiles, aunque se observa que los modelos empresariales no familiares son los que 
presentan una mayor infl uencia sobre la viabilidad. Así pues, el comportamiento del 
familiar empresario estaría estimulando únicamente el deseo pero no la confi anza en 
las propias capacidades.

Asimismo, también es interesante distinguir entre la infl uencia de la valoración 
del empresario en el entorno cercano sobre las percepciones y la aprobación de la 
decisión de crear una empresa sobre las percepciones. Si en el entorno cercano se 
valora la carrera empresarial positivamente, aumenta el deseo de ser empresario, pero 
no la sensación de viabilidad. Mientras, si se percibe que la idea de crear una empre-
sa sería aprobada en ese entorno, el individuo también se siente más capaz. Parece 
que la persona es consciente de que va a necesitar apoyo para crear su empresa, y la 
aprobación le hace sentir que podrá contar con esa ayuda.

En cuanto a la infl uencia del constructo utilizado para medir el capital social 
cognitivo que tiende puentes, concretamente, los contactos mantenidos con redes 
empresariales y de apoyo a la creación de empresas, se ha observado que infl uye ex-
clusivamente en la viabilidad (H4) y no en la deseabilidad (H3). Esto podría deberse 
a que este tipo de capital social no transmite valores fundamentalmente, sino más bien 
la confi anza que da el conocer como puede desarrollarse la actividad empresarial, y 
la forma de obtener cierta ayuda cuando surjan problemas difíciles de resolver. De 
esta forma, contribuiría a elevar la sensación de viabilidad.

En cuanto a la infl uencia signifi cativa sobre la intención de los constructos que 
miden la desebilidad y la viabilidad, los resultados obtenidos son similares a los ya 
planteados en otros trabajos similares, hecho que refuerza la robustez del modelo.

No obstante, es cierto que las posibilidades de seguir explorando la infl uencia del 
capital social cognitivo sobre la intención no han hecho más que comenzar con este 
trabajo. Por un lado, se necesitaría aclarar con mayor concreción qué valores del entor-
no cercano se trasnmiten exactamente al individuo y cómo se produce la transmisión. 
Desde la perspectiva de las empresas familiares que quieren superar la sucesión a la 
segunda o tercera generación, estos hallazgos serían muy interesantes. También lo 
serían, así mismo, para los poderes públicos que traten de estimular la transmisión de 
los valores del mundo de la empresa a la población mediante políticas específi cas. 

Por otra parte, también es importante seguir avanzando en el conocimiento del tipo 
de elementos que refuerzan la confi anza en las propias capacidades cuando un individuo 
entra en contacto con una red empresarial o una institución de apoyo empresarial. Se 
mejoraría mucho la efi cacia de los programas públicos de apoyo a los empresarios.

Por último, es preciso encontrar nuevos y mejores constructos para medir el capi-
tal social cognitivo, ya sea el que tiende puentes o el vinculante, pues puede que los 
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resultados mejoren la explicación de la intención de crear una empresa incluso más de 
lo que aquí en este trabajo ha sucedido. Por ejemplo, en cuanto al capital social que 
tiende puentes, no se ha incorporado el constructo haber trabajado en una empresa. 
Este constructo pone de manifi esto toda la red de contactos que el individuo establece 
con clientes, proveedores, directores de bancos, otros empresarios e incluso redes de 
apoyo empresarial. 

En defi nitiva, la incorporación del capital social a los modelos de intenciones 
refuerza el poder explicativo de estos últimos abriendo nuevos horizontes en la in-
vestigación sobre “entrepreneurship”, la cual demuestra, a medida que se consolida 
como programa de investigación, que es necesaria la realización de estudios multi-
disciplinares para la comprensión de la realidad. 
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ANEXO

Tabla A1. Validez Discriminante (correlaciones)

 Viabilidad Intención Deseabili-
dad

Conoce 
entorno

Aprobación 
cercana

Valorac. 
empresario

Empresario 
familia

Conoce 
empresario

i15a 0,785 0,515 0,478 0,288 0,353 0,255 0,101 0,133
i15b 0,840 0,567 0,544 0,314 0,398 0,254 0,135 0,210
i15c 0,691 0,407 0,403 0,311 0,293 0,265 0,070 0,216
i15d 0,716 0,382 0,347 0,481 0,379 0,321 0,105 0,117
i15e 0,605 0,378 0,281 0,340 0,324 0,291 0,085 0,172
i15f 0,810 0,531 0,467 0,279 0,437 0,284 0,058 0,171
i18a 0,460 0,786 0,628 0,273 0,347 0,352 0,094 0,153
i18b 0,494 0,834 0,680 0,278 0,380 0,355 0,104 0,189
i18c 0,466 0,773 0,601 0,226 0,365 0,305 0,179 0,160
i18d 0,553 0,848 0,657 0,293 0,340 0,305 0,123 0,225
i18e 0,623 0,849 0,673 0,310 0,372 0,280 0,132 0,220
i18f 0,557 0,857 0,679 0,294 0,352 0,308 0,155 0,251
i11a 0,471 0,565 0,710 0,247 0,404 0,364 0,145 0,166
i11b 0,478 0,644 0,784 0,282 0,410 0,419 0,151 0,163
i11c 0,505 0,707 0,889 0,261 0,461 0,400 0,127 0,206
i11d 0,423 0,540 0,687 0,228 0,400 0,385 0,083 0,142
i11e 0,444 0,590 0,703 0,209 0,334 0,381 0,132 0,133
i7a 0,274 0,196 0,162 0,551 0,156 0,144 0,006 0,109
i7b 0,283 0,247 0,180 0,588 0,098 0,128 0,099 0,078
i8a 0,291 0,232 0,239 0,716 0,262 0,154 0,044 0,092
i8b 0,295 0,269 0,246 0,673 0,253 0,234 0,013 0,077
i8c 0,279 0,248 0,275 0,706 0,302 0,166 0,048 0,077
i8d 0,290 0,227 0,231 0,631 0,208 0,154 0,022 0,089
i8e 0,304 0,225 0,235 0,730 0,251 0,154 0,063 0,061
i13a 0,444 0,426 0,458 0,298 0,773 0,327 0,227 0,083
i13b 0,383 0,302 0,379 0,275 0,865 0,459 0,014 0,041
i13c 0,300 0,297 0,363 0,239 0,714 0,443 0,046 0,013
i12b 0,289 0,320 0,383 0,253 0,474 0,794 0,016 0,037
i12c 0,264 0,286 0,339 0,180 0,367 0,703 -0,008 -0,004
i6a 0,111 0,178 0,165 0,062 0,123 0,013 1,000 0,116
i6b 0,227 0,220 0,182 0,052 -0,015 -0,003 0,096 0,772
i6c 0,121 0,091 0,119 0,113 0,067 -0,028 0,074 0,576
i6d 0,126 0,136 0,122 0,055 0,050 -0,013 0,045 0,535
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