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Resumen 

La literatura sugiere que el mentoring es el componente más valioso de los programas de               

aceleración de startups. El propósito de este trabajo es analizar el valor agregado             

percibido por los participantes de un programa de aceleración, acerca del mentoring que             

recibieron durante dicho programa.  

 

Para lograrlo se exploraron las diferentes funciones que ejercen los mentores durante            

una relación de mentoría. Adicionalmente se establecieron los valores agregados de las            

relaciones de mentoring a la luz de la literatura previa. Lo anterior permitió resolver la               

siguiente pregunta de investigación: ¿Cuál es el valor agregado que perciben los            

empresarios del Valle del Cauca acerca del mentoring para empresas en etapa            

temprana? 

 

El estudio se realizó utilizando datos recolectados con 46 empresarios que participaron            

en al menos el 75% de las mentorías del programa Valle E en su séptima cohorte. Dicho                 

programa se realizó entre junio y agosto del 2019. Se utilizaron modelos de regresión              

jerárquica para determinar la relación existente entre el valor agregado percibido por los             

empresarios en función de las diferentes funciones ejercidas por los mentores. 

 

Los resultados confirman que los empresarios efectivamente percibieron valores         

agregados tanto a nivel individual como a nivel empresarial. Las funciones psicológicas            

ejercidas por los mentores fueron las que mostraron mayor relevancia. El           

comportamiento de la variable sexo permitió establecer importantes discusiones futuras          

sobre el enfoque de género en los programas de aceleración.  
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Este estudio es el primero en Latinoamérica en estudiar el valor agregado del mentoring,              

como principal componente de los programas de aceleración. 

 

Palabras clave: ​Aceleración, startup, emprendimiento, mentoría. 
 

 
 
Analysis of the added value perceived by       
entrepreneurs about formal mentoring received     
during startup-accelerator program of Valle del      
Cauca (Colombia) 
 
Abstract 
Mentoring is the most valuable component of startup acceleration programs, according to            

the research. The purpose of this paper is to analyze the added value perceived by the                

participants of an acceleration program, about the mentoring they received during that            

program. 

 

Different functions that the mentors performed during a mentoring relationship were           

explored. Additionally, the added values ​​of the mentoring relationships were established,           

according to the previous literature. This allowed us to solve the following research             

question: What is the added value that entrepreneurs in Valle del Cauca perceive about              

mentoring for early stage companies? 

 

The study was conducted using data collected with 46 entrepreneurs who participated in             

at least 75% of the mentoring in Valle E program in seventh cohort. This program was                

carried out between June and August of 2019. Hierarchical regression models were used             

to determine the relationship between the added value perceived by the entrepreneurs            

based on the different functions exercised by the mentors. 
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The results confirm that entrepreneurs really perceived aggregate values ​​both at the            

individual level and at the business level. The psychological functions performed by the             

mentors showed the greatest relevance. The behavior of the sex variable motivated            

important future discussions about the gender approach in acceleration programs. 

 

This study is the first in Latin America to study the added value of mentoring, as the main                  

component of acceleration programs. 

 

Keywords: ​Acceleration, startup, entrepreneurship, mentoring. 
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1.Introducción 

 

La creación de empresas en la actualidad es uno de los aspectos más promovidos a nivel                

mundial (​Dvalidze y Markopoulos, 2020​; ​Audretsch et al., 2018​; ​Kuratko, 2017​). Colombia            

no ha sido ajena a este fenómeno. Desde hace algunos años, entidades de diferentes              

tipos han creado ofertas para fortalecer la mentalidad y cultura emprendedora, incentivar            

la creación de nuevas empresas y acompañarlas en las primeras etapas de crecimiento.  

 

Se estima que existen alrededor de 2000 programas de aceleración en todo el mundo.              

Estos programas tienen una duración promedio de tres a seis meses y su objetivo es               

ayudar a grupos de empresas de reciente creación (​Cohen et al., 2019​). La mayoría de               

estos programas entrega capital semilla, acceso a espacios de trabajo compartidos,           

oportunidades para ampliar las redes de contactos, ciclos de entrenamiento y horas de             

mentoría (​Kantis et al., 2014​; ​Cohen y Hochberg, 2014​).  

 

Varias entidades colombianas han configurado programas de aceleración para apoyar a           

empresas de reciente creación. Se destacan iNNpulsa Colombia, algunas de las           

principales Cámaras de Comercio, SENA, Universidades, entre otras.  

 

En el año 2018 se crearon 328.237 unidades productivas en Colombia, de las cuales              

69.283 fueron sociedades y 258.954 fueron personas naturales (​Confecámaras, 2019​). A           

pesar de los enormes esfuerzos a nivel mundial para acompañar a las empresas reciente              

creación, 7 de cada 10 fracasan durante los primeros cinco años (​Dvalidze y             

Markopoulos, 2020​; ​Confecámaras, 2019​). 
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Las investigaciones sobre el tema se han inclinado hacia dos corrientes de investigación.             

La primera centrada en el proceso mismo de emprender, y la segunda centrada en las               

competencias del emprendedor (​Morris et al., 2013​; ​Parker, 2009​). 

 

Aquellos estudios con enfoque en el proceso de emprendimiento se han ocupado de             

comprender las etapas que conllevan a la creación de una nueva empresa. Igualmente             

han explorado el papel de aspectos como el descubrimiento de oportunidades, la            

innovación, el modelo de negocios, entre otros. Por otra parte, los estudios con enfoque              

en las competencias del emprendedor, han investigado las habilidades que caracterizan a            

un emprendedor exitoso y las estrategias utilizadas para desarrollarlas. 

 

En consecuencia, la investigación sobre los determinantes del éxito en la etapa de las              

empresas ha incrementado en los últimos años. Sin embargo, los trabajos existentes aún             

son considerados pocos o limitados (​Innocenti y Zampi, 2019​; ​Mallon et al., 2017​; ​Davila              

et al., 2003​). 

 

Los programas de aceleración son un ejemplo de esto. Un programa de aceleración es un               

“programa de plazo fijo, dirigido a grupos o cohortes de startups, que incluye mentorías y               

/ o componentes educativos, y que culmina en un evento de terminación, usualmente             

llamado demo day” (​Cohen et al., 2019​, p. 1782). Dichos programas se difunden             

rápidamente a nivel mundial, por lo que requieren ser investigados. 

 

Particularmente, se ha encontrado un vacío en la investigación acerca del impacto que             

tienen los componentes de los programas de aceleración en el éxito de las startups,              

desde el punto de vista de los empresarios. Uno de estos componentes es el mentoring               

formal, el cual está presente en el 89% de los programas de aceleración (​Cohen et al.,                

2019​; ​Battistella et al., 2017​).  

 

En lo que se refiere al valor agregado que ofrece el mentoring durante la aceleración de                

startups, existen vacíos en la investigación. Considerar cómo se vinculan los elementos            

de diseño de los programas de aceleración y su asociación con los resultados de las               

startups, es un llamado a la investigación futura (​Cohen et al., 2019​). 
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Investigaciones recientes han sugerido que el mentoring formal tiene efectos positivos           

sobre el aprendizaje empresarial, como factor clave para el éxito de empresas nacientes             

(​El Hallam y St-Jean, 2016​). Al parecer, las relaciones con mentores de apoyo es una               

característica de los emprendedores ambiciosos (​Kantis et al., 2014​).  

 

En varios de estos casos se ha abordado el mentoring como estrategia de aprendizaje              

(​Kuratko y Morris, 2017​). Otras investigaciones han estudiado la percepción que tienen            

los empresarios en etapa temprana, acerca del valor que el mentoring les proporciona en              

su camino como emprendedores (​Brodie et al., 2017​; ​Feldman y Zoller, 2012​).  

 

Los resultados sugieren que los empresarios efectivamente han percibido valores          

agregados luego de recibir mentorías formales. Los hallazgos destacan: la orientación y            

priorización en la toma de decisiones, el desarrollo de habilidades empresariales, el            

incremento de la autoconfianza y el acceso a nuevas redes de contactos. 

 

Estas reflexiones plantean la pertinencia de preguntar ¿cuál es el valor agregado que             

perciben los empresarios acerca del mentoring para empresas en etapa temprana?. Al            

respecto, no se encontraron suficientes investigaciones centradas específicamente en         

analizar el valor agregado del mentoring formal ofrecido en el marco de programas de              

aceleración de startups. En particular en Colombia y Latinoamérica, no se logró encontrar             

ningún estudio al respecto.  

 

La literatura establece la importancia de delimitar un marco de referencia para los             

estudios en el campo del emprendimiento. Una buena parte de las investigaciones            

realizadas hasta la fecha, no han considerado la variación significativa en los contextos,             

sino que los ha tratado como si fueran homogéneos (​Cohen et al., 2019​; ​Grégoire et al.,                

2019​).  

 

Esto significa que algunos estudios previos no han contemplado las variaciones en los             

contextos regional, cultural y empresarial, lo cual abre la discusión sobre la naturaleza             

particular de los desafíos de validez en los experimentos de investigación en            
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emprendimiento (​Grégoire et al., 2019​, p. 286). Dichas investigaciones responden a           

circunstancias y dinámicas específicas de la acción emprendedora, lo que hace difícil su             

generalización (​Grégoire et al., 2019​; ​Gartner, 2001​; ​Shane y Venkataraman, 2000​).  

 

En este sentido, se ha planteado que los estudios en emprendimiento deben privilegiar la              

validez ecológica por encima de la validez externa. La primera se entiende como la              

capacidad de centrar la atención en contextos específicos para conseguir explicarlos,           

mientras que la segunda, significa la posibilidad de generalizar los resultados en            

diferentes contextos y poblaciones (​Grégoire et al., 2019​; ​Highhouse, 2007​).  

 

Siguiendo los hallazgos de Grégoire et al. (​2019​), es posible concluir que la validez de               

este tipo de investigaciones dependerá de su delimitación en contextos específicos. Este            

argumento permite establecer como marco de referencia, un grupo de empresarios que            

hayan participado en un programa de aceleración, durante el mismo período de tiempo y              

en la misma área geográfica. 

 

La región seleccionada para el estudio fue el Valle del Cauca y su capital Cali. Durante                

los últimos años, la región ha invertido fuertemente para consolidar un ecosistema            

apropiado para la creación y crecimiento de nuevos negocios (​Dinero, 2019​). Durante el             

año 2019, la tasa creación de empresas de empresas creció cerca de un 11% con               

respecto al año anterior (​Confecámaras, 2019​). 

 

Hoy en día, la Cámara de Comercio de Cali ha logrado reunir una red de mentores para                 

la región, con base en los aprendizajes de los últimos cinco años (​Franco-Franco, 2019​).              

A pesar de esto, la Cámara de Comercio de Cali aún no tiene un método que le permite                  

conocer el impacto del mentoring en sus diferentes programas (​Uribe-Beltrán, 2019​). 

  

Con base en lo anterior, el presente trabajo de investigación tiene como propósito dar              

respuesta a la siguiente pregunta: ​¿Cuál es el valor agregado que perciben los             

empresarios del Valle del Cauca acerca del mentoring para empresas en etapa            

temprana? 
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Para lograrlo, se analizó el valor agregado percibido por un grupo de emprendedores en              

etapa temprana, acerca del ciclo de mentorías que recibieron durante su participación en             

el programa de aceleración desarrollado en el departamento del Valle del Cauca,            

Colombia. Los resultados están limitados al análisis de un grupo de emprendedores que             

participaron en la séptima cohorte del programa, realizada durante el año 2019. 

 

La metodología para resolver la pregunta de investigación se construyó a partir de del              

desarrollo de los siguientes objetivos específicos: 

 

● Caracterizar a los empresarios y las empresas que participaron en el Programa de             

Aceleración del Valle del Cauca durante el año 2019. 

● Establecer ​las funciones ejercidas por los mentores durante una relación de           

mentoring formal. 

● Determinar los ​valores agregados percibidos por los empresarios durante una          

relación de mentoring. 

● Determinar la relación entre el ​valor agregado percibido por los empresarios en            

función de las ​funciones ejercidas por los mentores​, durante la relación de            

mentoring del Programa de Aceleración del Valle del Cauca durante el año 2019. 

 

Los hallazgos serán de suma importancia para contribuir al fortalecimiento de los            

ecosistemas de emprendimiento en Colombia y Latinoamérica, concretamente, en la          

consolidación de programas de aceleración para apoyo a los emprendimientos en etapa            

temprana. En ese contexto, será de utilidad para las 57 Cámaras de Comercio             

registradas (​Camargo, n.d.​), las 348 instituciones de educación superior registradas en el            

país (​Ministerio de Educación de Colombia, n.d.​), así como las entidades, incubadoras,            

aceleradoras y empresas que actualmente promueven la creación de empresas en           

Colombia. 

 

A nivel mundial, esta investigación se sumará a los pocos documentos que se han escrito               

sobre la materia y servirá para contrastar los resultados de investigaciones previas, en el              

contexto específico del Valle del Cauca en Colombia. Además este trabajo permitirá            

resolver algunas limitaciones previas, tales como el análisis con muestras más grandes            
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de empresas (​Brodie et al., 2017​), el estudio del mentoring como componente específico             

de los programas de aceleración (​Cohen et al., 2019​; ​Battistella et al., 2017​) y la               

exploración de otras formas de emparejamiento entre mentor y mentee (​El Hallam y             

St-Jean, 2016​). 

 

El presente trabajo sigue la estructura como se describe a continuación. En el capítulo 2               

se presenta la revisión de la literatura. En el capítulo 3 se presenta la metodología de                

investigación abordada en el presente estudio. Finalmente se presentan los resultados y            

las conclusiones.  
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2.Revisión de la literatura. 

El presente capítulo repasa la literatura acerca del mentoring en el campo de             

investigación en emprendimiento. En primer lugar, se aborda el concepto de aceleración            

de startups en el marco del emprendimiento. En segundo lugar, se describe la             

importancia de la educación en emprendimiento en el crecimiento de las empresas en             

etapa temprana, enfatizando el espacio que ha ganado el mentoring como práctica de             

educación para los fundadores de este tipo de empresas. 

 

En tercer lugar, se establecen las variables de análisis para determinar los valores             

agregados del mentoring en emprendedores y startups. Además, se describe el programa            

de aceleración del Valle del Cauca, como marco de estudio de la presente investigación.  

 

2.1 Programas de aceleración de empresas en 
etapa temprana. 

 

Actualmente, la creación de empresas es uno de los aspectos más promovidos a nivel              

mundial (​Dvalidze y Markopoulos, 2020​; ​Audretsch et al., 2018​; ​Kuratko, 2017​). Las            

empresas de reciente creación se consideran un jugador clave en el crecimiento y             

desarrollo económico de las regiones (Tripathi et al., 2019; Colombelli et al., 2016; Kane,              

2010).  

 

Por eso, desde los planteamientos de Schumpeter hasta el presente, los investigadores            

han tratado de establecer los factores del éxito de las nuevas empresas (​Schiller y              

Crewson, 1997​). Schumpeter (​1912​) concibió el papel de los emprendedores como fuente            

de transformación del sistema económico, y les adjudicó la capacidad de ​destrucción            
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creativa que conlleva la eliminación de viejas industrias, la creación de nuevos            

conocimientos y la aplicación comercial de las nuevas ideas.  

 

Desde entonces, una corriente de la literatura ha relacionado el concepto de            

emprendimiento con su capacidad de innovar a partir de nuevas combinaciones de            

factores (​Sahut y Peris-Ortiz, 2014​). Schumpeter (​1943​) consideraba el espíritu          

empresarial como una fuerza que dinamiza los mercados, debido a su disposición            

intrínseca para diseñar nuevos productos, ampliar horizontes tecnológicos y reducir los           

costos de producción. 

 

Sin embargo, las nuevas empresas aún experimentan enormes dificultades en su etapa            

temprana de existencia. Debido a su grado de novedad, las startups a menudo carecen              

de visibilidad en el mercado y de acceso a las fuentes de recursos, por lo que necesitan                 

apoyo para desarrollar sus productos y fortalecer su espíritu empresarial (​Battistella et al.,             

2017​; ​Wong et al., 2005​).  

 

Lo anterior ha propiciado el crecimiento de esfuerzos para encontrar y entender mejores             

formas de ayudar a las empresas de reciente creación (​Kuratko, 2017​). Diferentes            

organizaciones, tales como corporaciones, inversionistas, fundaciones, entre otros, se         

han preocupado por desarrollar políticas e iniciativas para comprender los determinantes           

del éxito de las empresas nacientes y los elementos que componen su entorno (​Tripathi              

et al., 2019​; ​Cohen et al., 2019​; ​Parker, 2009​).  

 

Los elementos del entorno empresarial deben interactuar juntos como un ​ecosistema           

capaz de fomentar la creación de nuevas empresas exitosas. A esto se le ha llamado               

ecosistema de emprendimiento, término acuñado por Moore (​1993​) y que ha ganado            

popularidad en los últimos años. Se refiere al conjunto de empresas de reciente creación              

y demás actores, infraestructura, instituciones y fuentes de conocimiento, que interactúan           

en una región geográfica bajo un entorno propicio para fomentar el desarrollo y             

crecimiento de estas empresas. (​Tripathi et al., 2019​; ​Cohen et al., 2019​; ​Audretsch et              

al., 2018​; ​Kuratko et al., 2017​; ​Cohen, 2006​).  
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Los ecosistemas de emprendimiento con frecuencia han concentrado su atención en las            

empresas de reciente creación, que también han recibido el nombre de startups o             

empresas en etapa temprana. Una startup se define como una organización temporal que             

busca un modelo de negocio escalable, repetible y rentable, en condiciones de extrema             

incertidumbre (​Ries, 2017​; ​Blank y Dorf, 2012​).  

 

Los criterios para clasificar una startup o empresa en etapa temprana, varían en los              

diferentes ecosistemas de acuerdo con el tejido empresarial de la región (​Neumeyer y             

Santos, 2018​). En cualquier caso, uno de los papeles más importantes que juegan los              

ecosistemas de emprendimiento, es el de crear las condiciones para el promover éxito de              

las startups y reducir los niveles de incertidumbre que enfrentan (​Corrente et al., 2018​). 

 

Para ello, los ecosistemas de emprendimiento se componen de un conjunto de elementos             

y subelementos que la literatura menciona como principales (​Tripathi et al., 2019​;            

Audretsch et al., 2018​). Algunos de los subelementos desempeñan roles diferentes en            

dos o más elementos principales, como se muestra en la Tabla 1. 

 

Tabla 1.  
Elementos y subelementos de los ecosistemas de emprendimiento. 

Elementos Subelementos 

Emprendedores Emprendedor 

Factores de soporte Incubadoras 
Aceleradoras 
Espacios de coworking 
Eventos 
Gobierno 
Marco legal 
Medios de comunicación 
Mentorías 

Financiación Compañías establecidas 
Capital semilla 
Fondos de capital de riesgo 
Bancos 
Crowdfunding o Financiamiento colectivo 

Demografía Cultura e idioma 

 



 

Contenido 21 

 
Producto interno bruto 
Geografía 
Historia 
Inmigración 

Mercado Mercado local 
Mercado global 
Clientes 

Educación Organizaciones de educación (​Tello-Castrillon, 2009​) 
Incubadoras y aceleradoras 
Experiencia 
Medios de comunicación 
Familia 

Capital humano Organizaciones de educación (​Tello-Castrillon, 2009​) 
Gobierno 
Políticas 
Jóvenes talentos 

Tecnología Geografía 
Compañías establecidas 
Fundadores 
Industria 
Innovación 
Productos (Bienes, servicios, ideas, entre otros). 

Fuente: Elaboración propia con base en Tripathi et al. (​2019​) y Tello-Castrillon (​2009​) 

 

 

Después de los Emprendedores, el segundo elemento de mayor relevancia en los            

ecosistemas de emprendimiento son los Factores de Soporte. Allí se encuentran las            

Aceleradoras, organizaciones que brindan apoyo intensivo a las startups para ayudarlas a            

llegar más rápidamente al mercado y superar los obstáculos de la etapa temprana, a              

través de sus Programas de Aceleración (​Tripathi et al., 2019​; ​Kon et al., 2015​; ​WEF,               

2013​). A continuación se presenta una aproximación a la literatura sobre el papel de los               

programas de aceleración y sus componentes. 

 

Los estudios acerca de los factores que influyen en el éxito de las startups, han               

impulsado la creación de políticas y programas de apoyo a su crecimiento (​Moreira et al.,               

2019​; ​Colombelli et al., 2016​). Entre los más destacados, cabe mencionar ​los programas             

de aceleración o aceleradores​, los cuales son un fenómeno que crece rápidamente. Se             
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cree que existen alrededor de 2000 programas de aceleración en todo el mundo, a pesar               

de ser un fenómeno reciente cuyos estudios e investigaciones son apenas emergentes.            

(​Cohen et al., 2019​; ​Battistella et al., 2017​). 

 

Un programa de aceleración es un “programa de plazo fijo, dirigido a grupos o cohortes               

de startups, que incluye mentorías y / o componentes educativos, y que culmina en un               

evento de terminación, usualmente llamado demo day” (​Cohen et al., 2019​, p. 1782). El              

hecho de tener un plazo limitado y un evento de culminación asegura que las startups se                

vean obligadas a enfrentar las fuerzas del mercado, en lugar de crear un ambiente de               

asistencialismo (​Cohen et al., 2019​).  

 

Los programas de aceleración pueden ser gestionados por organizaciones públicas o           

privadas, que actúan como intermediarias entre las startups y el ecosistema de            

emprendimiento. Las organizaciones promotoras pueden ser aceleradoras       

independientes, gobierno, entidades de apoyo al ecosistema, grandes corporaciones,         

entre otros (​Serwatka, 2018​; ​Fung y Aminian, 2017​). 

 

En el caso de las grandes corporaciones, es una reciente estrategia para resolver una              

lucha permanente. Se trata del frecuente dilema entre asignar recursos para el            

emprendimiento y la búsqueda de nuevas oportunidades, o seguir explotando las           

ventajas competitivas a través de prácticas de gestión (​Shankar y Shepherd, 2019​). Por             

eso, la creación de programas corporativos de aceleración es un enfoque cada vez más              

utilizado por grandes corporaciones para atraer startups, apoyarlas y beneficiarse de su            

crecimiento (​Kanbach y Stubner, 2016​; ​Kohler, 2016​). 

 

Según Serwatka (​2018​), con base en un informe publicado en South By Southwest, los              

mejores aceleradores de startups en Estados Unidos son: Y Combinator, TechStars,           

AngelPad, Launchpad LA, MuckerLab, entre otros, mientras. en Europa se destacan           

Seedcamp, MassChallenge Switzerland, Wayra, Startupbootcamp, NEXT.amsterdam. A       

nivel corporativo, Citrix, Telefónica, ImmobilienScout y Microsoft fueron los primeros en           

establecer sus programas de aceleración entre los años 2010 y 2011. En la actualidad se               
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destacan los programas de Airbus, Barclays, Google, Microsoft y Telstra (​Shankar y            

Shepherd, 2019​).  

 

En un acelerador, la organización promotora acepta un grupo de nuevas empresas que             

conforman una cohorte. Estas empresas participan de un conjunto de actividades durante            

un tiempo establecido, entre las que se destacan: acceso a educación en            

emprendimiento, contacto con inversionistas y redes de financiación, acceso a expertos,           

negociadores y mentores, apoyo para la inserción en el mercado, incentivos financieros,            

entre otros. (​Clayton et al., 2018​; ​Serwatka, 2018​; ​Armanios et al., 2016​; ​Feldman y              

Zoller, 2012​). Las organizaciones promotoras pueden invertir en las startups de acuerdo a             

las condiciones de ingreso al programa (​Serwatka, 2018​; ​Fung y Aminian, 2017​) 

 

Todos estos elementos componen los programas de aceleración y se consideran críticos            

para el desarrollo empresarial en el largo plazo (​Moreira et al., 2019​; ​Ramaciotti et al.,               

2017​). En este sentido, algunas investigaciones han mostrado cómo los programas de            

aceleración acortan el tiempo que necesitan las startups para alcanzar hitos intermedios            

(​Gonzalez-Uribe y Leatherbee, 2017​; ​Hallen et al., 2016​). Los resultados indican que las             

empresas fortalecen sus capacidades para mejorar sus productos e introducirlos al           

mercado, logran incrementar su base de clientes, realizan pruebas de aceptación de            

mercado, desarrollan mejores habilidades gerenciales y discursivas, y acceden a capital           

(​Shankar y Shepherd, 2019​; ​Battistella et al., 2017​).  

 

Pese a esto, Cohen et al. (​2019​) sugirieron vacíos en la investigación acerca de los               

programas de aceleración. Una aproximación a la literatura sobre el tema realizada por             

Battistella et al. (​2017​, p. 88), concluye que los estudios previos han investigado las              

características y modelos de negocio de los aceleradores, pero no han considerado un             

análisis más profundo de las prácticas de aceleración y su impacto en las startups              

beneficiarias. 

 

Lo anterior permite concluir que existe un vacío en la investigación acerca de los atributos               

de los programas de aceleración y cuál es su efecto sobre el crecimiento de las startups                
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que participan en ellos. En la Tabla 2 se presentan los diferentes atributos de los               

programas de aceleración con base en Cohen et al. (​2019​): 

 

Tabla 2. 
Componentes de los programas de aceleración 

COMPONENTES DE LOS PROGRAMAS DE ACELERACIÓN 

CARACTERÍSTICAS DESCRIPCIÓN 

Tamaño de cohorte 
Se refiere al número de startups en cada cohorte, lo cual influye en los 
recursos disponibles para cada startup y el nivel de interacción entre 
ellas. 

Composición de la 
cohorte 

Se refiere a las características o criterios de admisión de las startups al 
programa de aceleración. Puede ser genérica o enfocada en 
determinada industria. Las cohortes homogéneas pueden proporcionar 
mayores niveles de información especializada, pero también pueden 
provocar comportamientos competitivos. Limitar la selección a un 
grupo demográfico particular puede reducir la calidad del grupo. 

Duración del programa 

Entre cuatro semanas y un año. La duración del programa puede 
ajustarse al ciclo de vida de los productos, por lo tanto, aquellos que 
apuntan a industrias de ciclo más largo, suelen tener programas más 
largos. 

Financiamiento 
proporcionado 

Se refiere al monto en dinero proporcionado a las startups que 
participan en el programa, incluyendo cuándo y quién lo proporciona, 
así como los términos. Varía desde $ 0 - $ 600K. 

Participación 
accionaria solicitada o 
equity 

Se refiere a la participación accionaria que exige la aceleradora a las 
startups como requisito para participar en el programa. Usualmente 
varía entre 0% y 15%. 

Mentoría 

Establece quién proporciona la mentoría, con qué frecuencia y la 
modalidad de las interacciones entre mentores y emprendedores. La 
calidad y el número de mentores pueden influir en lo que la startup 
puede aprender, así como su acceso a financiación. 

Asesores y directores 
gerentes 

Se refiere a la experiencia de los fundadores tanto de las aceleradoras, 
como de las startups, lo cual influye en las redes sociales y el 
conocimiento disponible para los participantes.  

Programa educativo 

Usualmente los aceleradores contienen una programación educativa 
estructurada u ofertas a la carta. La programación estructurada puede 
llevar mucho tiempo, pero también proporciona una educación básica 
integral para los fundadores de startups. Los fundadores más 
experimentados pueden preferir programas a la medida. 
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Espacio de trabajo 
compartido 

Los aceleradores suelen ofrecer espacio de trabajo compartido abierto 
y flexible. Esto proporciona acceso inmediato a empresas pares y 
atrae a otros proveedores de recursos, incluidos mentores a la 
ubicación central.  

Evento de graduación 
o Demo Day 

Es un evento de presentación con inversionistas, que incluye 
conferencias, premiación, entre otros. Este evento marca el final del 
programa y proporcionan un vehículo para el lanzamiento de nuevas 
empresas emergentes a inversionistas o el mercado.  

Ubicación del 
programa 

Se refiere a la ubicación geográfica. La composición del ecosistema 
regional local influye en el tipo de startups que aplican al programa, los 
recursos disponibles para las empresas, los mentores del programa y 
el acceso al conocimiento ofertado. 

Grupos de interés 
externos - 
Patrocinadores 

Los patrocinadores de los programas de aceleración suelen ser 
Gobierno, Grandes Corporaciones, Academia, Inversionistas, entre 
otros. Cada actor suele tener intereses diferentes: Las grandes 
corporaciones buscan nuevas tecnologías o nuevas formas de acceder 
al mercado, mientras los gobiernos usan los programas de aceleración 
para promover el desarrollo regional, la academia como un vehículo 
para transferir tecnología y los inversores para ampliar su portafolio de 
inversión. 

Fuente: Elaboración propia con base en Cohen et al. (​2019​) 

 

Este trabajo pretende determinar el valor agregado del mentoring en el marco de un              

programa de aceleración de startups. A partir de los hallazgos presentados, es posible             

afirmar que esta investigación es pertinente a nivel académico. 

 

Además, el componente de mentorías y asesoramiento intensivo es considerado el           

componente más valioso de los programas de aceleración (​Battistella et al., 2017​; ​Cohen             

y Hochberg, 2014​; ​Hoffman y Radojevich-Kelley, 2012​). El 89% de ellos contienen un             

componente de mentorías formales externas (​Cohen et al., 2019​).  

 

En el siguiente capítulo se realizará una aproximación a la literatura alrededor del             

concepto de mentoring, desde sus raíces como práctica de educación en           

emprendimiento.  
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2.2 El mentoring como práctica de educación en 
emprendimiento. 

 

Este subcapítulo presenta una revisión de la literatura sobre el mentoring como práctica             

de educación en emprendimiento. Las investigaciones sugieren dos enfoques educativos          

del emprendimiento: el enfoque centrado en el proceso y el enfoque centrado en las              

competencias. En el marco del segundo enfoque, los autores han concluido que el             

mentoring es una práctica de educación utilizada para desarrollar la mentalidad           

emprendedora, uno de los temas más relevantes en la evolución actual del campo de              

investigación.  

 

La educación en emprendimiento tiene cada vez más relevancia a nivel mundial, gracias             

a la importancia que se le ha otorgado a las startups (​Neck y Greene, 2011​; ​Parker,                

2009​). Existe literatura sobre educación en emprendimiento desde 1876, principalmente          

relacionada con experiencias en economía y agricultura (​Katz, 2003​). En los últimos 50             

años, este campo ha evolucionado desde la aparición en 1963 del Journal of Small              

Business Management, la primera revista académica en esta disciplina (​Kuratko y Morris,            

2017​).  

 

A partir de 1970, la educación en emprendimiento cobró relevancia en las escuelas de              

negocios (​Kuratko y Morris, 2017​). La razón es que la falta de conocimiento sobre cómo               

identificar y explotar las oportunidades de mercado es un verdadero desafío en la toma              

de decisiones de los emprendedores (​Battistella, 2017​; ​Alvarez y Barney, 2010​).  

 

La educación en emprendimiento es entonces un factor crítico para el éxito de las              

startups (​Moreira et al., 2019​; ​Kasabov, 2015​). En este sentido, la creación de políticas en               

emprendimiento ha destacado inicialmente dos enfoques educativos: el primero centrado          

en el proceso mismo de emprender, y el segundo centrado en las competencias del              

emprendedor (​Morris et al., 2013​; ​Parker, 2009​). 
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El enfoque centrado en el proceso de emprender se materializa en políticas que refuerzan              

el accionar innovador de las nuevas empresas. Esto se logra a través del desarrollo de               

nuevos productos, procesos, métodos de producción o nuevas formas de organización           

comercial o financiera (​Schumpeter, 1912​).  

 

Por ejemplo, uno de los diez temas más relevantes en la educación en emprendimiento              

es la ​Cognición Empresarial​. Esta se refiere a las estructuras de conocimiento utilizadas             

por el emprendedor durante el proceso de creación y crecimiento de una nueva empresa,              

y que le permiten realizar valoraciones o juicios propios acerca de la identificación de              

oportunidades (​Kuratko et al., 2015​; ​Grégoire et al., 2011​).  

 

Por otro lado, el enfoque centrado en las competencias del emprendedor, favorece la             

promoción de una población de personas con habilidades consideradas clave para el            

emprendimiento. Algunas de ellas son la autosuficiencia, la toma de riesgos, la iniciativa             

individual y la automotivación (​Parker, 2009​; ​Morris et al., 2013​).  

 

El desarrollo de competencias del emprendedor se ha convertido en un tema en boga en               

la evolución de la educación en emprendimiento, conocido como ​mentalidad          

emprendedora​. Kuratko y Morris (​2017​, p.15) consideraron que en el futuro, “el propósito             

subyacente de la educación en emprendimiento se centrará cada vez más en transmitir y              

desarrollar la mentalidad emprendedora”.  

 

La mentalidad emprendedora se trata del empoderamiento y transformación de los           

individuos. Esto va más allá de la mecánica de iniciar y hacer crecer una nueva empresa,                

o descubrir y explotar oportunidades. Promover la mentalidad emprendedora consiste en           

alentar a las personas a soñar en grande, para luego entregarles las herramientas que les               

permitan hacer sus sueños realidad en un entorno desafiante, donde además se les             

permite fallar (​Kuratko y Morris, 2017​).  

 

En la Tabla 3 se muestran los elementos que componen la mentalidad emprendedora             

(​Morris et al., 2013​). 
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Tabla 3. 
Elementos que componen la mentalidad emprendedora 

MENTALIDAD EMPRENDEDORA 

1. Detección de oportunidades 
2. Asunción y mitigación de riesgos 
3. Aprovechamiento de los recursos disponibles 
4. Transmisión de una visión de la largo plazo 
5. Innovación para agregar valor 
6. Pasión 
7. Persistencia y tenacidad. 
8. Solución creativa de problemas 
9. Comportamiento guerrillero: poco convencional y con factor sorpresa. 
10. Optimismo 
11. Aprendizaje a partir del fracaso 
12. Generación de cambios 
13. Adaptación  
14. Resiliencia 

Construcción propia con base en Morris et al. (​2013​). 

 
 

Una de las prácticas establecidas para desarrollar la mentalidad emprendedora es el            

mentoring o mentoría de emprendimiento (​Kuratko y Morris, 2017​). Estudios previos           

permiten pensar que las relaciones de mentoring tienen un gran potencial para facilitar el              

avance profesional y el desarrollo psicosocial, con miras a lograr objetivos prioritarios            

(​Kram, 1983​).  

 

Kasabov (​2015​) sugirió la importancia de que los gerentes de startups desarrollen            

relaciones en redes colaborativas y obtengan apoyo emocional. La mentoría para startups            

es la provisión de retroalimentación técnica y comercial, con asesoramiento y apoyo            

social. Está destinada a ayudar a las startups a acceder a consejos e ideas que pueden                

ayudar a impulsar su negocio hacia adelante y validar la aceptación del mercado o el               

rechazo de su producto o servicio (​Cohen et al., 2019​). 

 

De acuerdo con St-Jean (​2011​, ​2010​) hay evidencias de que los emprendedores en             

etapas iniciales obtienen diversos beneficios durante las relaciones de mentoría. Entre           
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ellos cabe mencionar el aprendizaje cognitivo (nuevos conocimientos y habilidades,          

mejoras en la visión empresarial, reconocimiento de oportunidades), aprendizaje afectivo          

(disminución del sentimiento de soledad, autoeficacia, incremento de la autoestima),          

nuevos contactos y resultados para la startup (aumento de las ventas, mejoras en la              

rentabilidad).  

 

El objetivo de la mentoría para startups es cubrir la falta de gestión gerencial y               

habilidades empresariales, más que la especialización en una industria o sector muy            

específico (​Cohen y Hochberg, 2014​). Por eso, el mentoring implica mecanismos de            

transmisión de conocimiento estratégico gerencial, comercial y psicosocial (​Moreira et al.           

2019​; ​Ramaciotti et al., 2017​). 

 

Para lograr este objetivo, un mentor ejerce un conjunto de funciones o roles durante una               

relación de mentoría. Estas son: funciones profesionales, funciones psicosociales y          

función del modelo a seguir (​St-Jean, 2011​; ​St-Jean, 2010​; ​Kram, 1983​). Estudios            

recientes sobre los resultados del mentoring en startups sugieren que las relaciones de             

mentoría parecen estar determinadas por las funciones que desempeña el mentor, más            

que por su perfil (​Audet y Couteret, 2012​; ​St-Jean, 2011​). 

 

Estas funciones han sido estudiadas desde hace décadas. Se encontraron estudios           

acerca de las relaciones de mentoría, tanto entre gerentes novatos y gerentes            

experimentados, como entre adultos jóvenes y adultos mayores. En ambos casos, los            

primeros llamados ​mentee’s​, durante la primera etapa de su vida profesional, reciben            

orientación y consejo de los segundos, llamados ​mentores​.  

 

De acuerdo con Kram (​1983​), las funciones profesionales, ayudan a un gerente joven a              

aprender las dinámicas de la vida organizacional y a prepararse para asumir las             

oportunidades de crecimiento. Las funciones psicosociales apoyan el desarrollo del          

sentido de competencia, confianza y efectividad en el rol gerencial. Investigaciones           

posteriores, sugirieron la existencia de una tercera función relacionada con la experiencia            

personal del mentor llamada función del modelo a seguir (​St-Jean, 2011​; ​Scandura y             

Ragins, 1993​; ​Scandura, 1992​). 
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Para St-Jean (​2011​, p.67), estas funciones pueden cambiar según el contexto donde            

aparezcan, de tal manera que “las funciones identificadas en la mentoría para            

emprendedores son distintas de las identificadas en las grandes organizaciones. Esto se            

debe a que los ​mentee’s administran su propia empresa en lugar de ser empleados, y los                

mentores no tienen una posición jerárquica por encima de ellos.”  

 

Para el caso específico de este estudio, se retomarán los resultados confirmatorios de             

St-Jean (​2011​, ​2010​) acerca de las funciones que ejercen los mentores durante            

relaciones de mentoría llevadas a cabo con emprendedores. Dichos análisis confirman           

cuatro funciones psicológicas (reflector, tranquilidad, motivación y confianza), cuatro         

funciones empresariales relacionadas con la profesión (integración, apoyo de         

información, confrontación y guía) y una función de modelo a seguir.  

 

Los análisis de St-Jean (​2011​, ​2010​) incluyeron 35 ítem​s para medir las nueve             

subfunciones y las tres funciones. El mismo autor propuso un modelo siguiendo el             

principio de parsimonia, el cual utilizó para integrar en conjunto las funciones que e​jerce              

un mentor y facilitar su análisis.  

 

St-Jean (​2011​, ​2010​) describió su modelo de parsimonia como una forma simple medir             

las funciones que ejerce un mentor. El modelo consistió en la medición de los elementos               

que mejor representaban cada subfunción. Para ello, el autor seleccionó el ítem con el              

coeficiente más alto y el error más bajo. A continuación agrupó los nueve ítems y midió                

nuevamente la significancia del modelo.  

 

Los resultados confirmaron que el modelo es adecuado para representar las funciones            

que ejerce un mentor durante una relación de mentoría. El autor argumentó que su              

modelo es aplicable en una gran variedad de contextos diferentes a su propio marco de               

investigación (​St-Jean, 2011​; ​2010​).   La Tabla 4 presenta el modelo: 
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Tabla 4. 
Funciones del mentor bajo el principio de parsimonia.  

TIPO DE 
FUNCIÓN 

SUBFUNCIÓN DESCRIPCIÓN 

Psicológicas 

Reflector 

El mentor le muestra al mentee la imagen que proyecta a los 
demás. Esta función un tipo de informe de progreso personal 
en el que el mentee identifica las fortalezas con debe contar y 
las debilidades en las que se debe trabajar. 
 
Fraseología: 
El mentor me ayuda a tener una imagen clara de mí y mi 
empresa. 

Seguridad 

El mentor tranquiliza al mentoreado durante los momentos 
difíciles. Le permite al mentee evacuar el estrés acumulado y 
poner los problemas en perspectiva. 
 
Fraseología: 
El mentor me respalda y me hace sentir seguro. 

Motivación 

El mentor motiva y alienta al mentee y le ayuda a desarrollar 
confianza en sí mismo, dándole incentivos para perseverar. 
 
Fraseología: 
El mentor cree que puedo tener éxito como emprendedor. 

Confianza 

El mentee puede confiar en el mentor tal como lo haría con un 
amigo. 
 
Fraseología: 
Considero que mi mentor es un amigo. 

Empresariales 
profesionales 

Integración 

El mentor facilita la integración del mentee en el entorno 
empresarial al presentarle contactos comerciales que pueden 
ser de utilidad en el futuro. 
 
Fraseología: 
El mentor me pone en contacto con personas que conoce. 

Apoyo de 
información 

El mentor le da información al mentee, le transfiere varios 
tipos de conocimiento personal, incluidos temas sobre la 
industria, la gestión empresarial, las leyes que debe conocer, 
entre otros. 
 
Fraseología: 
El mentor me proporciona conocimiento e información 
relacionada con el mundo de los negocios. 

Confrontación El mentor confronta las ideas del mentee para ayudar a 
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promover su reflexión. Esta confrontación aparece en un 
contexto de resolución de problemas donde las creencias, 
actitudes o hábitos del mentee le impiden alcanzar sus 
objetivos y lo hacen parte del problema y no de la solución. 
 
Fraseología: 
El mentor no dudaría en contradecirme si no está de acuerdo​. 

Guía 

 El mentor ayuda al mentee a mejorar la comprensión de los 
problemas, ampliando la visión y el contexto. Cuando es 
necesario, el mentor también hace sugerencias y aconseja 
sobre una solución. 
 
Fraseología: 
El mentor me ofrece distintos puntos de vista para resolver 
problemas. 

Modelo a 
seguir 

Modelo a 
seguir 

Se centra en el mentor como persona. Durante las reuniones, 
el mentor presenta extractos de su vida y el mentee aprende 
lecciones de acuerdo con su situación particular. El mentor 
también puede ser una fuente de inspiración, o al menos, de 
comparación. 
 
Fraseología: 
El mentor me expone sus éxitos y fracasos propios. 

Fuente: Elaboración propia con base en St-Jean (​2011​, ​2010​). 

 

 

El Hallam y St-Jean (​2016​) lograron determinar que las funciones psicológicas,           

profesionales y del modelo a seguir, tienen impacto positivo sobre el aprendizaje que             

obtiene un mentee durante una relación de mentoría. Sin embargo, no es claro aún cómo               

las funciones ejercidas por los mentores representan un valor agregado tanto para los             

emprendedores como para las startups. 

 

En el siguiente subcapítulo se describe el valor agregado de las mentorías en la              

aceleración de startups, desde el punto de vista de las investigaciones previas. Esto             

permitirá consolidar el constructo teórico desde el cual se desarrolla la presente            

investigación. 
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2.3 El valor agregado del mentoring en la 
aceleración de startups. 

 

En sus estudios sobre emprendimiento, Morris et al. (​2013​, prefacio p.X) afirmaron que la              

nueva ola de desarrollo económico no se trata sólo de promover la creación de empresas               

nuevas. Se trata de alentar una mentalidad centrada en buscar oportunidades, asumir            

riesgos (...), tolerar el fracaso, aprovechar creativamente los recursos y tener la tenacidad             

para superar obstáculos y llevar una idea a la implementación. 

 

Como se ha evidenciado hasta el momento, las startups están expuestas a un alto grado               

de fracaso. Esto debido a su lucha diaria por controlar incendios, en medio de la carencia                

de habilidades gerenciales y psicosociales por parte de los emprendedores (​Mckevitt y            

Marshall, 2015​). El ritmo acelerado los ha llevado a preferir el apoyo informal, como el               

mentoring, en su proceso de obtención de conocimiento, capital social y apoyo            

psicosocial como parte de su desarrollo profesional (​Bozeman y Feeney, 2007​; ​Deakins y             

Freel, 1998​). 

 

Moreira et al. (​2019​) encontraron que los fundadores de startups consideran importantes            

los programas de mentoría para el desarrollo del capital humano. Destacaron resultados            

tales como la validación del modelo de negocio, la visibilidad de la marca, la formación de                

alianzas estratégicas, el desarrollo de una visión comercial más amplia y la adquisición de              

conocimientos gerenciales relevantes.  

 

La mentoría formal se ha convertido en un área central de investigación. Por eso, los               

académicos y profesionales buscan comprender las condiciones para el éxito de las            

relaciones de mentoría (​Ragins y Kram, 2007​). Durante un programa de aceleración, los             

mentores suelen trabajar en contacto con los emprendedores de las startups ofreciendo            

consejos, recomendaciones y comentarios. Igualmente utilizan una variedad de prácticas          

y herramientas con base en su experiencia previa (​Battistella et al., 2017​).  
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En la actualidad, los investigadores sobre mentoring reconocen perspectivas más amplias           

que incorporan aspectos afectivos, cognitivos y conductuales (​Ragins y Kram, 2007​). Por            

ejemplo, Waters et al. (​2002​) encontraron que el apoyo psicosocial en las relaciones de              

mentoría es superior al apoyo profesional. Birrell y Waters (​2001​) definieron el valor de la               

mentoría para startups como una mejora de su capacidad para hacer frente al cambio              

(​Mckevitt y Marshall, 2015​).  

 

Otros resultados indican que el mentoring brinda herramientas para conseguir el éxito,            

hacer frente a los riesgos y continuar aprendiendo (​Audet y Couteret, 2012​; ​Sullivan,             

2000​). El mentoring contribuye a desarrollar un sentido de autoeficacia, autoconfianza y            

fomenta la perseverancia cuando se presentan situaciones difíciles (​St-Jean et al., 2018​;            

El Hallam y St-Jean, 2016​; ​Barnir, 2014​).  

 

Chen et al. (​2015​) establecieron los elementos clave para una mentoría exitosa. Los             

autores concluyeron que la capacidad de aprendizaje y la capacidad de absorción por             

parte del ​mentee, son factores positivos para una mentoría exitosa. Por su parte El              

Hallam y St.Jean (​2016​) encontraron que la confianza y el grado de similitud que percibe               

el mentee con respecto a su mentor son elementos clave en el aprendizaje obtenido              

durante una relación de mentoría (​El Hallam y St-Jean, 2016​). 

 

Una relación interactiva, y la intención del mentor hacia la relación de mentoría, tienen              

efectos positivos en los resultados de las mentorías (​Ting et al., 2017​). Gisbert-Trejo et al.               

(​2019​) coincidieron en que algunos de los factores más importantes en las relaciones de              

mentoría son la posesión de un conocimiento valioso por parte del mentor y el verdadero               

deseo de transmitir este conocimiento al mentee. Por su parte, Audet y Couteret (​2012​)              

sugirieron que un factor influyente en los resultados de las relaciones de mentoría es la               

apertura al cambio por parte del mentee.  

 

Mckevitt y Marshall (​2015​) se refirieron a la diferencia entre los resultados del mentoring              

obtenidos por el emprendedor y los resultados obtenidos por la startup. A nivel individual,              

la calidad de la relación se refleja en la satisfacción del aprendiz (​St-Jean y Audet, 2009​)                
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y valor agregado percibido durante las relaciones de mentoría (​Brodie et al., 2017​). A              

nivel organizacional se refleja en la orientación para la toma de decisiones y la              

implementación de acciones (​Blood, 2006​). 

 

En este sentido, la evidencia sobre los resultados individuales y organizacionales del            

mentoring sigue siendo más conceptual que empírica (​Mckevitt y Marshall, 2015​). A pesar             

de la importancia que parecen tener las relaciones de mentoría en la aceleración de              

startups, la investigación acerca del mentoring es un terreno descuidado (​Mckevitt y            

Marshall, 2015​; ​Audet y Couteret, 2012​; ​Ragins y Kram, 2007​).  

 

Entre las investigaciones disponibles se destaca la realizada por Brodie et al. (​2017​). En              

dicho estudio se investigó el valor agregado del mentoring de startups en un grupo de               

emprendedores, quienes participaron en un programa de mentorías formales ofrecido por           

una incubadora escocesa. La mentoría formal es un proceso estructurado, con reglas            

establecidas, objetivos y un marco temporal limitado (​Clutterbuck, 2011​). 

 

Dentro de los valores agregados mencionados en sus hallazgos, Brodie et al. (​2017​)             

destacaron: 

 

● La superación de barreras 

● El desarrollo de una mentalidad orientada al logro 

● Apoyo en la priorización 

● Obtención de conocimiento comercial y de negocios 

● Mayor auto-confianza  

● Ampliación de la red de contactos .  

 

Dicha investigación siguió una revisión de literatura hecha previamente por NESTA           

(​2009​) como base para operacionalizar los valores agregados del mentoring para           

emprendedores y startups. En su trabajo, NESTA (​2009​) mencionó que hay pocos            

artículos acerca de los beneficios y los impactos medibles específicos de las mentorías.             

Esto sucede posiblemente porque el mentoring es de naturaleza esencialmente          
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cualitativa, porque faltan estudios longitudinales, o porque el mentoring a menudo hace            

parte programas más complejos (​NESTA, 2009​). 

 

Aunque existe un amplio acuerdo sobre los beneficios de la mentoría, hay relativamente             

pocos estudios acerca del impacto. NESTA (​2009​) planteó como área de investigación            

futura la determinación de los principales beneficios para los aprendices de los programas             

de mentoría, así como indagar qué han hecho de manera diferente después de recibir              

mentoría y cómo se traduce eso en impactos externos para la compañía. En la Tabla 5 se                 

presentan las variables propuestas por NESTA (​2009​) citado por Brodie et al. (​2017​, p.              

125). 

 

Tabla 5. 
Valor agregado del mentoring para emprendedores y startups 

Valor agregado para emprendedores Valor agregado para startups 

Mejora en la productividad personal. Cambios estratégicos 

Desarrollo de conocimientos y habilidades. Nuevas alianzas. 

Mayor autoconfianza Innovaciones y cambios. 

Empoderamiento Resolución de problemas. 

Mejora de la satisfacción laboral y la motivación. Mejora en el desempeño de la empresa 

Mejora en la toma de decisiones. Reducción de la rotación de personal. 

Mejor comprensión del negocio. Mejora en la comunicación interna. 

Mejora de la creatividad y la innovación. Estabilidad empresarial mejorada. 

Toma de riesgos positivos controlados. Aprendizaje empresarial mejorado. 

Desarrollo de habilidades de liderazgo. Mejoras en productividad. 

Fuente: NESTA (​2009​) citado por Brodie et al. (​2017​, p. 125). 

 

Estas variables se retomarán en el capítulo 2 para explicar la manera por la cual se                

operacionalizaron las variables en la presente investigación. 
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2.4 Valle E, el programa de aceleración del Valle 
del Cauca. 

 

Hasta este punto se ha repasado la literatura sobre el mentoring en el marco de los                

programas de aceleración. El presente trabajo de investigación tiene como marco de            

estudio ​el programa de aceleración Valle E​, realizado en el departamento Valle del Cauca              

en Colombia.  

 

Este programa es promovido por la Red Regional de Emprendimiento del Valle del             

Cauca, en su intención de identificar, promover y fortalecer el emprendimiento en la             

región (​Valle E, 2019​). El programa permite el ingreso tanto de proyectos de negocio              

como empresas constituidas.  

 

Valle E es un programa para empresas de todos los sectores. Está dirigido a              

emprendimientos con operaciones en el Valle del Cauca, con ingresos por ventas hasta             

$120.000 USD y con un tiempo de constitución entre 0 y 3 años (​Valle E, 2019​). Para                 

ingresar, las postulados presentan un formulario de aplicación que tiene por objeto            

evaluar el potencial de crecimiento, el nivel de innovación y el impacto potencial sobre el               

crecimiento económico del departamento, para lo cual se consideran aspectos como la            

generación de empleo, ingresos por ventas y su expansión nacional e internacional (​Valle             

E, 2019​).  

 

En la tabla 6 se presenta análisis de las características del programa Valle E, de acuerdo                

con los componentes de los programas de aceleración propuestos por Cohen et al.             

(​2019​). La información contenida en dicha tabla se completó a través de una entrevista a               

los consultores Laura Juliana Trujillo Arcila y Luis Alberto Gómez Carrillo de Génie Latam              

S.A.S., la firma de consultoría encargada de realizar el seguimiento transversal del            

programa. 
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Tabla 6. 
Componentes del programa de aceleración Valle E. 

PROGRAMA DE ACELERACIÓN VALLE E 

Tamaño de cohorte 

93 emprendedores iniciaron el programa, de los cuales 56 asistieron a 
más de 3 mentorías: 

● 39 asistieron a 4 mentorías. 
● 17 asistieron a 3 mentorías. 

Composición de la 
cohorte 

Empresas en etapa temprana. La caracterización de los participantes 
podrá consultarse en el capítulo de resultados. 

Duración del programa Seis meses 

Financiamiento $0 

Equity Participación accionaria solicitada al participante: ​0% 

Mentoría 

Tipo de mentoría:​ Formal, con agenda previamente establecida. 
Agenda:​ 4 mentorías de 90 minutos, entregadas quincenalmente por 
hasta 2 meses. 
Modalidad:​ mentorías para grupos de hasta 10 empresas conectadas 
simultáneamente. 
Proveedor de las mentorías:​ Génie Latam S.A.S., firma de 
consultoría experta en emprendimiento e innovación. 
Perfil de los mentores:​ Mentores de negocios con expertise técnica. 
Canal de comunicación:​ Virtual, utilizando la plataforma ZOOM Cloud 
Meeting. 

Asesores y directores 
gerentes 

La dirección del programa está a cargo de la Unidad de 
Emprendimiento e Innovación, de la Cámara de Comercio de Cali. 
El programa lleva 7 cohortes desde sus inicios, lo cual da cuenta de la 
experiencia por parte de la entidad que lo dirige. 

Programa educativo 
Agenda de formación que incluye workshops en diferentes temáticas: 
Modelo de negocios,  Prototipado, Branding, Alistamiento financiero, 
Pitch (discursos comerciales efectivos). 

Espacio de trabajo 
compartido No incluye. 

Evento de graduación 
o Demo Day 

Paneles tipo entrevista para seleccionar a empresarios finalistas, 
quienes reciben consultoría especializada. 

Ubicación del 
programa 

Ciudades:​ Cartago, Guadalajara de Buga y Santiago de Cali. 
Departamento:​ Valle del Cauca 
País:​ Colombia 

Grupos de interés 
externos - 
Patrocinadores 

El programa es patrocinado por la Red Regional de Emprendimiento 
del Valle del Cauca, de la cual forman parte Universidades, Cámaras 
de Comercio del Departamento Valle del Cauca y Entes territoriales. 

Fuente: Elaboración propia con base en entrevista a consultores expertos de Génie            

Latam S.A.S. (​Trujillo-Arcila y Gómez-Carrillo, 2019​). 
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El programa Valle E descrito en la Tabla 6 sirvió como marco para dar respuesta a la                 

pregunta de investigación del presente trabajo ​¿cuál es el valor agregado que perciben             

los empresarios del Valle del Cauca acerca del mentoring para empresas en etapa             

temprana?​. Las relaciones de mentoring establecidas entre los mentores y los mentee’s            

del programa se describirán utilizando el modelo de funciones propuesto por St-Jean            

(​2011​; ​2010​).  

 

Por su parte, el valor agregado del mentoring se explicó desde los dos enfoques:              

individual y organizacional como lo sugirieron Mckevitt y Marshall (​2015​). Se utilizaron los             

planteamientos de NESTA (​2009​) citado por Brodie et al. (​2017​, p. 125) para determinar              

los valores agregados del componente de mentoring del programa Valle E. La Gráfica 1              

describe las relaciones teóricas utilizadas en la presente investigación. 

 

Gráfica 1. 
Relaciones teóricas de la investigación. 

 

Fuente: Elaboración propia con base en St-Jean (​2011​; ​2010​) y NESTA (​2009​) citado por              

Brodie et al. (​2017​, p. 125). 
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3.Metodología.  

A partir de la revisión de la literatura, se presentaron los hallazgos de la relación existente                

entre los conceptos ​aceleración de startups ​y ​mentoring​. Con base en esto, la             

metodología de estudio del presente trabajo de investigación está construida bajo un            

enfoque fenomenológico-empírico para determinar cuáles son los valores agregados que          

perciben los empresarios acerca del mentoring que han recibido durante un programa de             

aceleración.  

 

El propósito del diseño fenomenológico “es explorar, describir y comprender las           

experiencias de las personas con respecto a un fenómeno y descubrir los elementos en              

común de tales vivencias” (​Fernández-Collado y Baptista-Lucio, 2014​, p. 493). La           

fenomenología empírica aborda las percepciones de los participantes de una          

investigación de manera objetiva para luego construir una descripción compartida de la            

esencia del fenómeno.  

 

La presente investigación sigue lo sugerido por Grégoire et al (​2019​) y Cohen et al.               

(​2019​), acerca de establecer un marco de referencia homogéneo. En este sentido, la             

fenomenología empírica es útil para investigaciones en las cuales es importante           

contextualizar el fenómeno “en términos de su temporalidad (momento en que           

sucedieron), espacio (lugar en el cual ocurrieron), corporalidad (las personas que las            

vivieron) y el contexto relacional (los lazos que se generaron durante las experiencias)”.             

(​Fernández-Collado y Baptista-Lucio, 2014​, p. 493). Esto permite eliminar variaciones en           

el contexto y mantener las similitudes, lo cual es un factor clave en la validez de estudios                 

en el campo del emprendimiento (​Cohen et al., 2019​).  
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De este modo, la presente investigación se realizó utilizando datos recolectados con la             

séptima cohorte de empresarios participantes en el programa de aceleración Valle E            

promovido por la Red Regional de Emprendimiento del Valle del Cauca, entre junio y              

agosto del 2019. Dicho programa se realiza con una periodicidad anual. Los empresarios             

participantes en el programa son propietarios o socios de iniciativas de negocio y             

empresas formalizadas, las cuales tenían como máximo hasta 5 años de constitución al             

momento de inscribirse al programa. 

 

No se tomaron datos con empresarios participantes en cohortes anteriores, debido a que             

el tipo, alcance y duración de la relación de mentoring fue diferente, por lo que no sería                 

posible tratar la información como homogénea. En el 2019, el programa se realizó por              

primera vez en tres municipios del Valle del Cauca simultáneamente: Cartago,           

Guadalajara de Buga y Santiago de Cali. Se considerarán los empresarios de los tres              

municipios, debido a que el tipo, alcance y duración de la relación de mentoring fue igual. 

 

Durante el programa, los empresarios recibieron una agenda de mentoring conformada           

por cuatro sesiones grupales realizadas cada dos semanas, para un total de dos meses              

de mentorías. Cada sesión tuvo una duración de 90 minutos, así como un método de               

trabajo definido y un objetivo de trabajo con cada participante. Estas características            

permiten clasificarla como una relación de mentoring formal (​Clutterbuck, 2011​). 

 

Todas las mentorías fueron virtuales, utilizando ZOOM como plataforma de videollamada.           

A cada mentor le fue asignado un grupo de 8 a 10 empresarios, quienes se conectaban                

simultáneamente durante la mentoría. El mentor del grupo fue el mismo de inicio a fin. 

 

La cohorte estuvo conformada por cerca de 90 empresarios que iniciaron su participación             

en el programa. La presente investigación realizará un censo considerando únicamente al            

grupo de empresarios que asistieron al menos a tres de las cuatro mentorías             

programadas, como principal criterio de inclusión. En total son 56 empresarios, de los             

cuales 39 asistieron a cuatro mentorías y 17 asistieron a tres (​Trujillo-Arcila y             

Gómez-Carrillo, 2019​).  
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Los datos se recogieron a través de un instrumento encuesta que puede encontrarse en              

el Anexo A. En total respondieron al instrumento 46 empresarios, lo cual representa una              

tasa de respuesta del 82,14%, una tasa de rechazo del 10,71% y una tasa de no                

localización del 7,15%.  

 

Para responder a la pregunta de investigación, se utilizó la metodología que se describe a               

continuación.  

 

Caracterización de empresarios y empresas participantes  

Se realizó una caracterización de los empresarios y empresas participantes en el            

programa de aceleración Valle E. Esto permitió dar cumplimiento al primer objetivo            

específico del trabajo.  

 

En cuanto a la caracterización de los empresarios, las variables utilizadas fueron            

principalmente de naturaleza demográfica, con excepción del ​número de mentorías          

recibidas que buscaba conocer si el participante cumplía con este criterio de inclusión.             

Por otra parte, la caracterización de las empresas contenía variables que permitieron            

comprender su estado actual, encontrar diferencias y similitudes entre ellas, y conocer su             

nivel de ventas como única variable de naturaleza financiera.  

 

La caracterización permitió describir la población objeto de estudio y determinar si existen             

similitudes entre estas variables utilizando categorías de análisis. Esto es particularmente           

importante el estudio porque sigue los hallazgos de Grégoire et al. (​2019​). Ellos sugieren              

que las investigaciones en materia de emprendimiento deben estar enmarcadas en           

contextos homogéneos para facilitar la investigación de un fenómeno.  

 

Las variables de caracterización permitieron evaluar las similitudes entre los empresarios           

y startups que participaron en el programa Valle. Esto se logró utilizando pruebas de              

hipótesis para comparación de muestras, usando diferentes categorías de agrupación. 
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Tabla 7. 
Operacionalización de variables: Caracterización de empresas y emprendedores. 

VARIABLE TIPO ESCALA DE 
MEDICIÓN 

CATEGORÍAS O 
INDICADORES 

DEPENDIENTE O 
INDEPENDIENTE 

Características 
del emprendedor 

Edad Cuantitativa Escala Años Independiente 

Sexo Cualitativa Nominal 1 - Hombre 
2 - Mujer Independiente 

Ciudad donde 
vive Cualitativa Nominal 

1 - Cali 
2 - Cartago 
3 - Buga 
4 - Otro 

Independiente 

Nivel de 
escolaridad Cualitativa Ordinal 

1 - Primaria 
2 - Secundaria 
3 - Técnico 
4 - Tecnológico 
5 - Universitario 
6 - Maestría 
7 - Doctorado 

Independiente 

Idiomas que 
domina Cualitativa Nominal 0 - SI 

1 - NO Independiente 

Estrato Cualitativa Ordinal 

1 
2 
3 
4 
5 
6 

Independiente 

Número de 
mentorías 
recibidas 

Cuantitativa Escala # mentorías Independiente 

Características de 
las empresas o 
iniciativas de 
negocios 

Tipo de negocio Cualitativa Nominal 
1 - Iniciativa de 
negocio 
2 - Empresa 
constituida 

Independiente 

Tiempo de 
funcionamiento Cuantitativa Escala Meses Independiente 

Tiempo de 
constitución Cuantitativa Escala Meses Independiente 

Sector Cualitativa Nominal 
Agropecuario 
Industria 
Comercio 
Servicios 

Independiente 

Ciudad donde 
está ubicada la 
empresa o 
iniciativa 

Cualitativa Nominal 
1 - Cali 
2 - Cartago 
3 - Buga 
4 - Otro 

Independiente 

Número de socios 
de la empresa o 
iniciativa de 
negocio 

Cuantitativa Escala # Socios Independiente 

Número de 
empleados 
directos 

Cuantitativa Escala # Empleados Independiente 
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Ventas promedio 
mensuales Cuantitativa Escala Pesos COP Independiente 

Tipo de clientes Cualitativa Nominal 
B2B 
B2C 
B2D 

Independiente 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Funciones ejercidas por los mentores 

Se establecieron ​las funciones ejercidas por los mentores ​durante las relaciones de            

mentoring formal del programa Valle E. Para esto, se siguieron los estudios de St-Jean              

(​2011​, ​2010​) que confirman el análisis de 3 tipos de funciones: las psicológicas, las              

empresariales relacionadas con la profesión y el modelo a seguir. A diferencia de otras              

investigaciones, St-Jean (​2011​, ​2010​) incluyó la función del ​modelo a seguir​, y sus             

resultados concluyeron que es relevante para el modelo.  

 

Las funciones ejercidas por los mentores fueron operacionalizadas retomando el modelo           

de parsimonia de St-Jean (​2011​, ​2010​) que fue descrito en el numeral 1.2. Este modelo               

plantea nueve subfunciones y las mide a través del elemento que mejor representa cada              

subfunción. El autor aconseja utilizarlo en lugar de otros modelos más complejos, cuando             

el estudio no se centra en analizar en detalle el papel de los mentores. Para este estudio                 

en específico, el objetivo está más orientado a determinar la percepción acerca de los              

valores agregados del mentoring formal y no en describir con detalle el papel del los               

mentores.  

 

La medición se realizó utilizando una escala likert de 1 a 7, con base en estudios previos                 

(​El Hallam y St-Jean, 2016​; ​St-Jean, 2010​). En la Tabla 8 se presenta la              

operacionalización de las variables. La medición de estas variables permitió dar           

cumplimiento al segundo objetivo específico del presente estudio. 
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Tabla 8. 
Operacionalización de variables: Funciones ejercidas por el mentor. 

VARIABLE TIPO ESCALA DE 
MEDICIÓN 

CATEGORÍAS O 
INDICADORES 

DEPENDIENTE O 
INDEPENDIENTE 

Funciones del 
mentor. 

Mi mentor me 
ayuda a 
comprender mejor 
mi empresa y mi 
papel como 
empresario 

Cualitativa Ordinal 

Escala likert de 1 a 7: 
1: “Totalmente en 
desacuerdo" 
2: “En desacuerdo” 
3: “Parcialmente en 
desacuerdo” 
4: “Ni de acuerdo ni en 
desacuerdo” 
5: “Parcialmente de 
acuerdo” 
6: “De acuerdo” 
7: “Totalmente de 
acuerdo" 

Independiente 

Mi mentor 
respalda y me da 
seguridad 

Cualitativa Ordinal Independiente 

Mi mentor cree 
que puedo tener 
éxito como 
emprendedor 

Cualitativa Ordinal Independiente 

Considero que mi 
mentor es mi 
amigo 

Cualitativa Ordinal Independiente 

Mi mentor me 
pone en contacto 
con personas que 
conocer 

Cualitativa Ordinal Independiente 

Mi mentor me 
proporciona 
conocimientos e 
información 
relacionada con el 
mundo de los 
negocios 

Cualitativa Ordinal Independiente 

Mi mentor no 
duda en 
confrontarme 
cuando no está de 
acuerdo con algo 

Cualitativa Ordinal Independiente 

Mi mentor me 
ofrece nuevos 
puntos de vista 

Cualitativa Ordinal Independiente 

Mi mentor me 
cuenta sus éxitos 
y fracasos 

Cualitativa Ordinal Independiente 

Fuente: Elaboración propia con base en St-Jean (​2011​, ​2010​). 

 

La confiabilidad de la escala fue comprobada utilizando un piloto de 10 unidades             

muestrales que se seleccionaron aleatoriamente antes de aplicar el instrumento. El alfa            

de cronbach fue 0.939, lo cual significa que la escala es confiable. De igual forma se                
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calculó el alfa de cronbach por supresión de cada elemento y se tomó la decisión de                

mantenerlos en su totalidad. 

 

Valor agregado del mentoring 

Se determinaron los valores agregados percibidos durante la relación de mentoring formal            

ofrecida durante el programa Valle E. Se encontraron pocos estudios que describieron            

estas variables de resultado y menos aún estudios que las midieran. Este trabajo retoma              

el estudio realizado por Brodie et al. (​2017​), el cual se basa en la revisión de la literatura                  

realizada por NESTA (​2009​), y lo aplica a través de entrevistas a cinco startups              

escocesas a través del método de caso de estudio. 

 

Su aplicación en un contexto similar sugiere la pertinencia de utilizarlo en el presente              

trabajo de investigación. Al hacerlo, se consideraron los valores agregados a nivel            

individual y organizacional, tal y como lo sugieren (​Mckevitt y Marshall, 2015​). Los valores              

agregados para empresas y emprendedores fueron operacionalizados utilizando una         

escala likert de 1 a 7 como se presenta en la tabla 9. Lo anterior permitió cumplir con el                   

tercer objetivo de investigación. 

 

Tabla 9. 
Operacionalización de variables: Valores agregados percibidos por empresas y         
emprendedores. 

VARIABLE TIPO ESCALA DE 
MEDICIÓN 

CATEGORÍAS O 
INDICADORES 

DEPENDIENTE O 
INDEPENDIENTE 

Valores 
agregados para el 
emprendedor 

Mejora en la 
productividad 
personal. 

Cualitativa Ordinal 

Escala likert de 1 a 7: 
1: “Totalmente en 
desacuerdo" 
2: “En desacuerdo” 
3: “Parcialmente en 
desacuerdo” 
4: “Ni de acuerdo, ni 
en desacuerdo” 
5: “Parcialmente de 
acuerdo” 
6: “De acuerdo” 
7: “Totalmente de 
acuerdo" 

Dependiente 

Desarrollo de 
conocimientos y 
habilidades. 

Cualitativa Ordinal Dependiente 

Mayor 
autoconfianza Cualitativa Ordinal Dependiente 

Empoderamiento Cualitativa Ordinal Dependiente 
Mejora de la 
satisfacción 
laboral y la 
motivación. 

Cualitativa Ordinal Dependiente 

Mejora en la toma 
de decisiones. Cualitativa Ordinal Dependiente 
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Mejor 
comprensión del 
negocio. 

Cualitativa Ordinal Dependiente 

Mejora de la 
creatividad y la 
innovación. 

Cualitativa Ordinal Dependiente 

Toma de riesgos 
positivos 
controlados. 

Cualitativa Ordinal Dependiente 

Desarrollo de 
habilidades de 
liderazgo. 

Cualitativa Ordinal Dependiente 

Valores 
agregados para la 
startup 

Cambios 
estratégicos Cualitativa Ordinal 

Escala likert de 1 a 7: 
1: “Totalmente en 
desacuerdo" 
2: “En desacuerdo” 
3: “Parcialmente en 
desacuerdo” 
4: “Ni de acuerdo ni en 
desacuerdo” 
5: “Parcialmente de 
acuerdo” 
6: “De acuerdo” 
7: “Totalmente de 
acuerdo" 

Dependiente 

Nuevas alianzas. Cualitativa Ordinal Dependiente 
Innovaciones y 
cambios. Cualitativa Ordinal Dependiente 

Resolución de 
problemas. Cualitativa Ordinal Dependiente 

Mejora en el 
desempeño de la 
empresa 

Cualitativa Ordinal Dependiente 

Reducción de la 
rotación de 
personal. 

Cualitativa Ordinal Dependiente 

Mejora en la 
comunicación 
interna. 

Cualitativa Ordinal Dependiente 

Estabilidad 
empresarial 
mejorada. 

Cualitativa Ordinal Dependiente 

Aprendizaje 
empresarial 
mejorado. 

Cualitativa Ordinal Dependiente 

Mejoras en 
productividad. Cualitativa Ordinal Dependiente 

Fuente: NESTA (​2009​) citado por Brodie et al. (​2017​, p. 125). 

 

La confiabilidad de cada escala fue comprobada utilizando el mismo piloto de 10             

unidades muestrales, usado en la escala anterior. El alfa de cronbach para la escala de               

los ​valores agregados para el emprendedor fue 0.858 y para la escala de los ​valores               

agregados para la startup fue de 0.881 En ambos casos el resultado muestra que las               

escalas son confiables. Igualmente, se calculó el alfa de cronbach por supresión de             

elementos para cada escala y se tomó la decisión de mantenerlos en su totalidad. 

 

 

 



 

48 Mentoring y aceleración de startups 

 
 

 

Análisis de datos 

Con el fin de dar cumplimiento al último objetivo de investigación, se aplicó un método de                

regresión jerárquica siguiendo el estudio El Hallam y St-Jean (​2016​). Dicho estudio utilizó             

un análisis por regresión jerárquica para determinar el nivel de aprendizaje de un             

emprendedor durante las relaciones de mentoring.  

 

El Hallam y St-Jean (​2016​) utilizaron escalas likert de 7 niveles para evaluar las              

siguientes variables: autodescubrimiento, la orientación a objetivos, la confianza en el           

mentor, la similaridad percibida con el mentor, las funciones del mentor (separadas en 34              

variables) y el aprendizaje con el mentor. Igualmente utilizaron dos variables dicotómicas            

para caracterizar al mentor: la afinidad profesional y la afinidad en la industria.  

 

Para presentar sus resultados, El Hallam y St-Jean (​2016​) construyeron un análisis de             

correlaciones y luego 5 modelos por el método de regresión jerárquica, en los cuales              

incluyeron las variables que mostraron correlación significativa con la variable          

dependiente. Las variables de caracterización como edad y sexo del mentee, fueron            

incluidas como variables de control. 

 

Este estudio siguió la misma dirección para el tratamiento y análisis de los datos. Dicho               

método permitió estimar la existencia de relaciones entre ​los valores agregados           

percibidos para los empresarios y las empresas, y ​las funciones ejercidas por los             

mentores durante la relación de mentoring ofrecida en el programa Valle E. El modelo              

incluyó las variables de caracterización con el fin de determinar si afectan la relación de               

mentoría. 

 

Se determinaron las asociaciones y relaciones entre las diferentes variables, a través de             

pruebas Chi-cuadrado de Pearson. A continuación se construyeron modelos para cada           

variable de valor agregado, tanto individual como empresarial, usando el método de            

regresión jerárquica.  
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Cada conjunto de modelos se construyó incluyendo primero las funciones de los            

mentores, segundo las características de los mentee’s y tercero las características de las             

startups. Esto significa un análisis de 3 modelos por cada valor agregado y 60 modelos               

en total para todo el estudio. En cada caso se seleccionó el modelo que presentó mejor                

bondad de ajuste para cada valor agregado.  
 

Para minimizar los sesgos en los resultados de la investigación se sugiere con frecuencia              

la combinación de técnicas y puntos de vista (​Fernández-Collado y Baptista-Lucio, 2014​).            

Con el fin de obtener esta visión complementaria se realizó una entrevista a dos              

personas de la Unidad de Emprendimiento e Innovación de la Cámara de Comercio de              

Cali. Esto permitió contar con la percepción del área encargada de gerenciar el programa              

y entender cuáles son los elementos más relevantes desde el punto de vista de los               

organizadores. Las entrevistas fueron semiestructuradas y se realizaron utilizando el          

mismo instrumento, con excepción de las preguntas de caracterización.  

 

La primera entrevista fue realizada con Paola Andrea Franco Franco (​Franco-Franco,           

2019​), jefa de herramientas para innovar de la Cámara de Comercio de Cali. Desde su               

jefatura se coordinan todas las actividades del programa, desde la selección de            

emprendedores, aliados y proveedores, hasta la clausura del programa mismo.  

 

La segunda entrevista se realizó con Jorge Enrique Uribe Beltrán (​Uribe-Beltrán, 2019​),            

jefe de consolidación de ecosistemas de la Cámara de Comercio de Cali. Desde su              

jefatura se mide el impacto que tienen los programas ofrecidos por la Cámara de              

Comercio de Cali, sobre el desempeño general de los empresarios y el crecimiento de la               

región. 
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4.Resultados 

Resultados de la caracterización de empresarios 

De los 46 empresarios encuestados, 12 participaron en 3 mentorías y 34 participaron en 4               

mentorías. Entre los encuestados, 13 son mujeres y 33 son hombres, como lo muestra el               

Gráfico 2. 

 

Gráfica 2. 
Distribución de empresarios por sexo. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Los empresarios encuestados tenían entre 21 y 56 años de edad, con una media de 37                

años y una desviación estándar de 8,491 años. La prueba de Kolmogorov-Smirnov            

confirmó que la variable edad tiene distribución normal con una significancia de 0,200.  
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Esto significa que la distribución de probabilidades de la variable sigue el comportamiento             

de una campana de Gauss. Esta distribución tiene un comportamiento simétrico con            

respecto a la media y permite afirmar que el 95% de los datos (en este caso la edad) se                   

encuentran entre 20 y 54 años. 

 

La gráfica 3 muestra la distribución de los participantes por edades y la tabla 10 presenta                

la comparación de la media de edades entre hombres y mujeres. 

 

Gráfica 3. 
Histograma: Edad de empresarios participantes. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

La variable edad separada por la categoría sexo también presentó distribución normal. La             

prueba de Kolmogorov-Smirnov arrojó una significancia de 0,196 para mujeres y 0,200            

para hombres. 
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Tabla 10. 
Comparación de edad por sexo. 

 Media Desviación estándar 

Mujer 34.85 10.598 

Hombre 37.85 7.525 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Para comparar la media de edad entre hombres y mujeres, se utilizó la prueba T para                

muestras independientes. Los resultados arrojaron medias y varianzas estadísticamente         

similares, con una significancia de 0.361 para la prueba de Levene y 0,285 para la prueba                

T de igualdad de medias.  

 

La prueba permite afirmar que la edad media de hombres y mujeres es estadísticamente              

similar. Por lo tanto no existen diferencias significativas entre las edades de los hombres              

y las mujeres que participaron en el programa. 

 

A la pregunta acerca de la ciudad donde vivían, el 56,5% de los empresarios que               

participaron en el programa vivían en Cali durante ese período. El 41,3% vivían en              

municipios del departamento Valle del Cauca diferentes de Cali, y tan sólo 1 empresario              

vivía en una ciudad de un departamento diferente al Valle, a saber, Popayán, Cauca. 

 

Asimismo, en cuanto al estrato social de la vivienda que habitaban durante su             

participación en el programa, las frecuencias más altas fueron: 32,6% de los participantes             

eran estrato 3 y otro 32,6% eran estrato 5.  
 
En la gráfica 4 se muestra la distribución de los participantes por la ciudad donde vivías                

durante el programa. En la gráfica 5, se la distribución por estrato social. 
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Gráfica 4. 
Gráfico de distribución de los participantes por ciudades donde vivían. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Gráfica 5. 
Gráfico de distribución de los participantes por estrato social. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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El instrumento incluyó también una pregunta relacionada con el nivel educativo de los             

participantes del programa Valle E. Las respuestas denotan el máximo nivel educativo            

culminado por los participantes. El gráfico 6 presenta los resultados. El 87% de los              

participantes tuvieron acceso a la educación superior y el 65,3% tienen un nivel educativo              

universitario, especialización y maestría. 

 

 

Gráfica 6. 
Gráfico de distribución de los participantes por nivel educativo. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

La prueba H de Kruskal-Wallis para muestras independientes se recomienda para           

analizar variables ordinales en muestras pequeñas, como por ejemplo, el nivel educativo.            

En este caso, la significancia de 0,632 indica que la distribución del nivel educativo entre               

hombres y mujeres es estadísticamente similar. 
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Gráfica 7. 
Gráfico de distribución del nivel educativo de los participantes por sexo 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Gráfica 8. 
Gráfico de distribución de los participantes por dominio de idiomas. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 



 

56 Mentoring y aceleración de startups 

 
 
En cuanto al dominio de otros idiomas, el 34,8% de los participantes domina el idioma               

inglés. El 6,5% de los participantes domina un tercer idioma, además de español e inglés.               

Esto es, una persona domina el idioma francés, una persona domina el italiano y una               

persona domina el portugués.  
 

 

Resultados de la caracterización de empresas 

En la segunda sección del instrumento se preguntó por las características de las startups              

que participaron en el programa Valle E. A continuación se describen algunos resultados             

relevantes para el estudio. 

 

En primer lugar, se determinó si las startups participantes eran iniciativas de negocio o              

empresas formalmente constituidas. El 89,1% de las startups que participaron en el            

programa Valle E estaban formalmente constituidas como lo muestra la gráfica 9.  

 

 

Gráfica 9. 
Gráfico de distribución de las empresas por tipo de negocio. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Algunas de estas empresas funcionaron antes formalizar su constitución. Por esta razón            

se preguntó por separado el tiempo de funcionamiento y el tiempo de constitución. Ambas              

variables se midieron en meses.  

 

En cuanto al tiempo de funcionamiento, los datos tuvieron un rango entre 0 y 624 meses                

de funcionamiento durante la participación de la startups en el programa. Para describir             

esta variable, el diagrama de caja de la variable ​tiempo de funcionamiento que se              

presenta en la gráfica 10, muestra que al parecer los datos de 46, 59, 96 y 624 meses                  

podrían considerarse extremos.  

 

La variable se describe antes y después de eliminados los datos extremos, con el fin de                

comparar la distribución probabilística de los datos. Con todos los datos incluidos, la             

prueba de Kolmogorov-Smirnov arrojó una significancia de 0,000 con una media de 35,2             

y una desviación estándar de 90,234. La prueba confirma que los datos no siguen una               

distribución de probabilidad normal.  

 

Según el criterio de Peirce para valores atípicos, se recomienda eliminar los datos             

extremos debido a que la media aritmética es altamente sensible a la dispersión de los               

datos. Al eliminar los datos extremos de la variable ​tiempo de funcionamiento​, la prueba              

de Kolmogorov-Smirnov arrojó una significancia de 0,171.  

 

Esto confirma la variable sigue una distribución de probabilidad normal con media 18,9 y              

desviación estándar 10,101. La prueba con eliminación de datos extremos confirma que            

esta variable tiene el comportamiento de una campana de Gauss. Al eliminar los datos              

extremos, se normaliza la distribución de los datos y el comportamiento se vuelve             

simétrico.  

 

La gráfica 10 fue generada por el software SPSS, y en ella se muestra el diagrama de                 

caja para la variable ​tiempo de funcionamiento​, donde se pueden ver los datos atípicos. 
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Gráfica 10. 
Gráfico de caja para el tiempo de funcionamiento. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

En cuanto al tiempo de constitución de las las startups los datos presentaron un rango               

entre 0 y 46 meses. De acuerdo con el gráfico de caja presentado en la gráfica 11, el dato                   

de 46 meses de constitución podría considerarse un dato extremo. 

 

Para describir esta variable, se aplicó la prueba de Kolmogorov-Smirnov con y sin el dato               

atípico. Esto con el fin de comparar la distribución de probabilidad de la variable en               

ambas circunstancias. La prueba de Kolmogorov-Smirnov, con todo los datos incluidos,           

arrojó una significancia de 0,044 que confirma que la variable no sigue una distribución              

normal. 

 

Al eliminar este dato extremo, la prueba de Kolmogorov-Smirnov arrojó una significancia            

de 0,083. El resultado confirma una distribución normal con media 18,24 y desviación             

estándar 10,907.  

 

La gráfica 11 fue generada por el software SPSS, y en ella se muestra el diagrama de                 

caja para la variable ​tiempo de constitución​, donde se pueden ver el datos atípico. 
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Gráfica 11. 
Gráfico de caja para el tiempo de constitución. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

En ambos casos podría aplicarse el criterio de Peirce, considerando además que el             

programa suele admitir empresas que tienen un tiempo de funcionamiento y constitución            

máximo de 3 años. Empresas que superan este tiempo son realmente excepciones a la              

regla.  

 

A la pregunta acerca del sector al cual pertenecen las 46 empresas, los encuestados              

podían responder una de cuatro opciones: Agropecuario, Comercio, Industria y Servicios.           

Los resultados se pueden ver en la gráfica 12. El 45,7% de las empresas pertenecían al                

sector servicios. 

 

Dichas empresas estaban ubicadas en 12 municipios. El 50% de las empresas se             

encontraban en la ciudad de Cali. Una empresa estaba ubicada en el vecino             

departamento del Cauca, específicamente en la ciudad de Popayán, y una empresa más             

estaba ubicada en Santiago de Chile. Los resultados pueden verse en la gráfica 13. 
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Gráfica 12. 
Distribución de empresas participantes por sector 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Gráfica 13. 
Distribución de empresas participantes por ciudad de ubicación 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Por otra parte, se preguntó por el equipo de trabajo de las startups participantes. En               

primer lugar se preguntó por el número de socios, y en segundo lugar por el número de                 

empleados. Los resultados mostraron que las empresas tenían entre 1 y 5 socios durante              

su participación en el programa Valle E. Más de la mitad de ellas, el 56,5% de las tenían                  

sólo un socio y el 26,1% de las empresas tenían dos socios. Ver gráfica 14. 

 

 

Gráfica 14. 
Número de socios de las empresas participantes en valle E. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

En cuanto al número de empleados, los resultados mostraron que las empresas tenían             

entre 0 y 16 empleados directos al momento de su participación en el programa Valle E.                

Ver gráfica 15. El 60,8% de las empresas tenían menos de 3 empleados directos. Ambas               

variables, tanto el número de socios como el número de empleados, no arrojaron             

distribución normal tras realizar la prueba de Kolmogorov-Smirnov.  
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Gráfica 15. 
Número de empleados directos de las empresas participantes en Valle E. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Del total de empresas, 24 dijeron tener tipo de cliente B2B (Business to Business o               

clientes institucionales) y 22 dijeron tener B2C (Business to customers o clientes finales).             

Esto significa que 24 empresas estaban dirigidas a la mercado institucional, mientras que             

22 estaban dirigidas a mercado de consumo masivo o clientes finales. 

 

Durante su participación en el programa, todas las startups registraron ventas. Las ventas             

mensuales estuvieron entre $800.000 y $90.000.000. La variable ventas no sigue un            

distribución de probabilidad normal de acuerdo con el test de Kosmogorov-Smirnov. El            

50% de las empresas vendían menos de $15.000.000 COP mensuales y el 25% vendían              

menos de $6.000.000 COP mensuales.  

 

La prueba U de Mann-Whitney para dos muestras independientes arrojó una significancia            

0,434 para el análisis de la distribución de las ventas por tipo de cliente. Esto significa que                 
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aquellas empresas que tenían clientes B2B tuvieron un nivel de ventas estadísticamente            

similar a las que tenían clientes B2C. 

 

Igualmente se aplicó la prueba H de Kruskal-Wallis para k muestras independientes con             

el fin de determinar la distribución de las ventas por sector. La significancia de 0,755               

arrojó como resultado que las ventas de las empresas tienen un comportamiento similar             

en los cuatro sectores estudiados. 

 

Los resultados obtenidos a partir de las variables de caracterización sugieren que los             

empresarios participantes en el programa de aceleración Valle E efectivamente muestran           

características similares. Las diferentes pruebas de hipótesis aplicadas sugieren         

similitudes entre empresarios y startups usando diferentes categorías de agrupación para           

el análisis.  

 

Lo anterior sigue las sugerencias de Grégoire et al. (​2019​) acerca de las importancia de               

determinar un marco de estudio homogéneo. Los resultados obtenidos durante la           

caracterización son valiosos en la medida en que permiten comprender el verdadero            

comportamiento del fenómeno objeto de estudio: ​el mentoring y sus valores agregados​.            

Además sugieren que los resultados de dicho análisis no se verán afectados por             

diferencias significativas entre los participantes del estudio, al ser agrupados y           

comparados. 

 

Por otro lado, el hecho de asistir a todas las mentorías de una agenda formal podría                

hacer la diferencia en el valor agregado que perciben los participantes. Esto            

particularmente, será determinado durante el análisis de los valores agregados. Sin           

embargo, en esta sección se tomó la decisión de establecer si existen relaciones entre el               

número de mentorías a las cuales asistió un participante y las demás variables de la               

caracterización. 

 

Para hacerlo, se utilizaron dos estadísticos según el tipo de variables comparadas. Para             

comparar el número de mentorías con otras variables cuantitativas, se utilizó el            
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coeficiente de correlación de Pearson. En cambio, cuando se comparó el número de             

mentorías con otras variables cualitativas, se utilizó el chi cuadrado de Pearson.  

 

Los resultados se presentan en el anexo 1. Cuando la significancia se encuentra por              

debajo de 0,05 se puede determinar la existencia de correlación o relación entre las              

variables. Los resultados sugieren que el número de mentorías a las cuales asiste un              

participante del programa es una variable independiente de las demás variables de            

caracterización.  

 

En las siguientes secciones se comparará esta variable con las funciones de los             

mentores y los valores agregados de las mentorías. 

 

Funciones ejercidas por los mentores 
En esta sección se aplicó el modelo de parsimonia de las funciones del mentor propuesto               

por St-Jean (​2011​, ​2010​). Lo anterior, con el objetivo de establecer qué papel jugaron los               

mentores durante el programa Valle E, desde el punto de vista de los emprendedores              

participantes. En total, los emprendedores evaluaron 9 variables en una escala likert de 1              

a 7, como se explicó en el capítulo 2.  

 

Funciones psicológicas 

Se evaluaron 4 variables correspondientes a las funciones psicológicas ejercidas por los            

mentores. Los resultados se presentan a continuación. 

 

A la afirmación “Mi mentor me ayudó a comprender mejor mi empresa y mi papel como                

empresario”, los empresarios respondieron como lo muestra la gráfica 16. El 32,6% de los              

encuestados respondieron ​Parcialmente de acuerdo​, mientras el 21,7% respondieron         

Totalmente de acuerdo​. 

 

Se realizó la prueba Chi cuadrado de Pearson entre esta variable y las variables de               

caracterización. Los resultados sugieren que esta variable no tiene asociaciones o           

relaciones con las variables de caracterización (Ver anexo 2.2). 
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Gráfica 16. 
Respuestas: “Mi mentor me ayudó a comprender mejor mi empresa y mi papel como              

empresario”. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Gráfica 17. 
Respuestas: “Mi mentor me respaldó y me dio seguridad”. 

 

Fuente: Elaboración propia 
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A la afirmación “Mi mentor respaldó y me dio seguridad”, el 28,3% de los encuestados               

respondieron ​De acuerdo​, y otro el 28,3% respondieron ​Totalmente de acuerdo​. Los            

resultados de las respuestas que dieron los participantes, se presentan en la gráfica 17. 

 

La prueba Chi cuadrado de Pearson entre esta variable y las variables de caracterización              

no arrojó asociaciones o relaciones significativas (Ver anexo 2.3). Esto significa que la             

variable “Mi mentor respaldó y me dio seguridad” es independiente de los las             

características individuales y empresariales de los participantes. 

 

A la afirmación “Mi mentor realmente creyó en que voy a tener éxito como emprendedor”,               

el 41,3% de los encuestados dijeron estar ​Totalmente de acuerdo​, y el 26,1%             

respondieron ​De acuerdo​, como lo muestra la gráfica 18. 

 

 

Gráfica 18. 
Respuestas: “Mi mentor realmente creyó en que voy a tener éxito como emprendedor”. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 



 

Contenido 67 

 
La prueba Chi cuadrado de Pearson entre esta variable y las variables de caracterización              

no arrojó asociaciones o relaciones significativas con las variables de caracterización (Ver            

anexo 2.4). 

 

La cuarta afirmación fue “Considero que mi mentor fue mi amigo”. El 23,9% de los               

encuestados dijeron estar ​Parcialmente de acuerdo​, y el 19,6% respondieron ​Totalmente           

en desacuerdo​. Ver gráfica 19. 

 

 

Gráfica 19. 
Respuestas: “Considero que mi mentor fue mi amigo”. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

La prueba Chi cuadrado de Pearson entre esta variable y las variables de caracterización              

no arrojó asociaciones o relaciones significativas con las variables de caracterización (Ver            

anexo 2.5). Las cuatro afirmaciones anteriores corresponden a la categoría de ​Funciones            

psicológicas del mentor de acuerdo con el modelo de parsimonia de St-Jean (​2011​,             

2010​).  
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Funciones profesionales del mentor.  

Se evaluaron 4 variables correspondientes a las funciones profesionales ejercidas por los            

mentores. Los resultados se presentan a continuación. 

 

Para la afirmación “Mi mentor me puso en contacto con personas que conocía y podían               

contribuir al éxito de mi negocio”, el 43,5% de los encuestados dijeron estar ​Totalmente              

en desacuerdo​. Ver gráfica 20. 

 

 

Gráfica 20. 
Respuestas: “Mi mentor me puso en contacto con personas que conocía y podían             

contribuir al éxito de mi negocio”. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

La prueba Chi cuadrado de Pearson entre esta variable y las variables de caracterización              

no arrojó asociaciones o relaciones significativas con las variables de caracterización (Ver            

anexo 2.6). 
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La siguiente afirmación fue “Mi mentor me proporcionó conocimientos e información           

relacionada con el mundo de los negocios”. Esta pregunta refleja la naturaleza del             

mentoring como práctica de educación en innovación, tal como se expuso en el capítulo              

1. El 30,4% de los encuestados dijeron estar ​Totalmente de acuerdo y el 17,4%              

respondieron que estaban ​De acuerdo​. 

 

 

Gráfica 21. 
Respuestas: “Mi mentor me proporcionó conocimientos e información relacionada con el           

mundo de los negocios”. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

La prueba Chi cuadrado de Pearson entre esta variable y las variables de caracterización              

no arrojó asociaciones o relaciones significativas con las variables de caracterización (Ver            

anexo 2.7). 

 

Para la afirmación “Mi mentor no dudaba en confrontarme cuando no estaba de acuerdo              

conmigo”, los resultados se muestran en la gráfica 22. El 28,3% de los encuestados              

dijeron estar ​De acuerdo​, mientras el 23,9% respondieron que estaban ​Totalmente en            

desacuerdo. 
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La prueba Chi cuadrado de Pearson entre esta variable y las variables de caracterización              

dio como resultado una relación significativa con la variable ​número de socios (sig.             

0,009). Realmente podría considerarse una coincidencia entre variables independientes.  

 

Para todas las demás variables de caracterización, las asociaciones y relaciones no            

fueron significativas (Ver anexo 2.8). 

 

 

Gráfica 22. 
Respuestas: “Mi mentor no dudaba en confrontarme cuando no estaba de acuerdo            

conmigo”. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

En cuanto a la afirmación “Mi mentor me ofreció nuevos puntos de vista para resolver               

problemas”, 37,9% de los encuestados dijeron estar ​Totalmente de acuerdo​, y el 23,9%             

respondieron que estaban ​De desacuerdo. Los resultados se encuentran en la gráfica 23. 

 

 

 



 

Contenido 71 

 
Gráfica 23. 
Respuestas: “Mi mentor me ofreció nuevos puntos de vista para resolver problemas”. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

La prueba Chi cuadrado de Pearson entre esta variable y las variables de caracterización              

no arrojó asociaciones o relaciones significativas con las variables de caracterización (Ver            

anexo 2.9). 

 

Según el modelo de parsimonia de St-Jean (​2011​, ​2010​), las gráficas de la 17 a la 20                 

corresponden a las funciones profesionales de los mentores.  

 

Función del modelo a seguir 

El modelo de parsimonia de St-Jean (​2011​, ​2010​) tiene una sola variable para describir la               

función del modelo a seguir. La última afirmación, “Mi mentor me contaba sus propios              

éxitos y fracasos”, corresponde a dicha función. El 41,3% de los encuestados dijeron             

estar ​Totalmente en desacuerdo​, como se muestra en la gráfica 24​.  
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Gráfica 24. 
Respuestas: “Mi mentor me contaba sus propios éxitos y fracasos”. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

La prueba Chi cuadrado de Pearson entre esta variable y las variables de caracterización              

dio como resultado relaciones significativas con las variables ​número de socios (sig.            

0,035) y ​número de empleados (sig. 0,008). Igualmente los resultados arrojaron que            

existe una asociación significativa entre la función del modelo a seguir y el ​sector en el                

que se desempeña la startup (sig. 0,017).  

 

Para todas las demás variables de caracterización, las asociaciones y relaciones no            

fueron significativas (Ver anexo 2.10). Este resultado sugiere que existe independencia           

entre dichas variables. 

 

Esta sección finalizó con la prueba Chi cuadrado de Pearson entre las nueve funciones              

ejercidas por los mentores durante el programa Valle E. El objetivo fue determinar cuáles              

de ellas tienen asociaciones significativas entre sí. La tabla 11 presenta los resultados de              

la prueba. 
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Tabla 11 
Prueba Chi cuadrada para las funciones ejercidas por los mentores. 

Pruebas de chi-cuadrado de Pearson 

 F1 F2 F3 F4 F5 F6 F7 F8 F9 

F1 Chi- cuadrado          

gl          

Sig.          

F2 Chi- cuadrado 135,656         

gl 36,000         

Sig. 0,000         

F3 Chi- cuadrado 68,109 61,777        

gl 24,000 24,000        

Sig. 0,000 0,000        

F4 Chi- cuadrado 59,556 53,618 35,794       

gl 36,000 36,000 24,000       

Sig. 0,008 0,030 0,057       

F5 Chi- cuadrado 49,445 48,906 21,272 39,720      

gl 36,000 36,000 24,000 36,000      

Sig. 0,067 0,074 0,623 0,308      

F6 Chi- cuadrado 65,290 80,850 36,172 44,451 44,918     

gl 30,000 30,000 20,000 30,000 30,000     

Sig. 0,000 0,000 0,000 0,043 0,039     

F7 Chi- cuadrado 54,751 63,445 32,404 45,303 45,007 51,020    

gl 36,000 36,000 24,000 36,000 36,000 30,000    

Sig. 0,023 0,003 0,117 0,138 0,144 0,010    

F8 Chi- cuadrado 79,268 83,313 69,205 44,480 34,689 75,659 73,107   

gl 36,000 36,000 24,000 36,000 36,000 30,000 36,000   

Sig. 0,000 0,000 0,000 0,157 0,531 0,000 0,000   

F9 Chi- cuadrado 37,653 43,184 19,697 49,241 50,298 57,032 65,392 34,545  

gl 36,000 36,000 24,000 36,000 36,000 30,000 36,000 36,000  

Sig. 0,393 0,191 0,714 0,070 0,057 0,002 0,002 0,538  

Fuente: Elaboración propia 

 

 

En la tabla 11 se resaltan las asociaciones significativas, es decir, aquellas que arrojaron              

una significancia por debajo de 0,05. Todas las variables tienen asociación con al menos              

otra de ellas. La Función 6 “Mi mentor me proporcionó conocimientos e información             
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relacionada con el mundo de los negocios” muestra asociación significativa con todas las             

demás funciones ejercidas por los mentores del programa. 

 

Valores agregados para el emprendedor 
Los ​valores agregados para los empresarios percibidos por los participantes del programa            

Valle E, fueron medidos a utilizando 10 variables evaluadas en una escala likert de 1 a 7,                 

siguiendo lo sugerido por (​Brodie et al., 2017​). A continuación se presentan los resultados              

obtenidos. 

 

Para la primera variable “Las mentorías me ayudaron a mejorar mi productividad            

personal”, el 34,8% de los encuestados respondieron que estaba Parcialmente de           

acuerdo y el 23,9% dijeron estar Totalmente de acuerdo. La gráfica 25 detalla los              

resultados. 

 

 

Gráfica 25. 
Respuestas “Las mentorías me ayudaron a mejorar mi productividad personal” 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfica 26. 
Respuestas “Las mentorías me ayudaron a desarrollar conocimientos y habilidades” 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Gráfica 27. 
Respuestas “Las mentorías me ayudaron a tener mayor autoconfianza”. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Para la variable “Las mentorías me ayudaron a desarrollar conocimientos y habilidades”,            

el 30,4% de los encuestados respondieron que estaban De acuerdo y otro 30,4% dijeron              

estar Totalmente de acuerdo. Ver los resultados en la gráfica 26. 

 

En cuanto a la variable “Las mentorías me ayudaron a tener mayor autoconfianza”, el              

23,9% de los encuestados respondieron que estaban Parcialmente de acuerdo y otro            

23,9% dijeron estar De acuerdo. Los resultados de la variable se pueden ver en la gráfica                

27. 

 

La cuarta variable de los valores agregados percibidos para los empresarios preguntó            

acerca de si “Las mentorías me ayudaron a incrementar mi nivel de autonomía”. En este               

caso, el 32,6% de los encuestados respondieron que estaban Parcialmente de acuerdo.            

Los resultados de la variable se pueden ver en la gráfica 28. 

 

 

Gráfica 28. 
Respuestas “Las mentorías me ayudaron a incrementar mi nivel de autonomía”. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Para la pregunta acerca de si “Las mentorías me ayudaron a mejorar mi motivación              

laboral”, el 32,6% de los encuestados respondieron que estaban Totalmente de acuerdo y             

el 26,1% respondieron que estaban De acuerdo. Los resultados de la variable se pueden              

ver en la gráfica 29. 

 

 

Gráfica 29. 
Respuestas “Las mentorías me ayudaron a mejorar mi motivación laboral”. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

La sexta variable preguntó si “Las mentorías me ayudaron a tomar mejores decisiones”.             

El 32,6% de los encuestados respondieron que estaban Parcialmente de acuerdo y el             

28,3% respondieron que estaban Totalmente de acuerdo. En la gráfica 30 se detallan los              

resultados. 

 

Asimismo, la séptima variable preguntó si “Las mentorías me ayudaron a comprender            

mejor mi negocio”. El 28,3% dijeron que estaban De acuerdo y el 23,9% de los               

participantes dijeron estar Totalmente de acuerdo. En la gráfica 31 se detallan los             

resultados. 
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Gráfica 30. 
Respuestas “Las mentorías me ayudaron a tomar mejores decisiones”. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Gráfica 31. 
Respuestas “Las mentorías me ayudaron a comprender mejor mi negocio”. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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La octava pregunta indagaba si “Las mentorías me ayudaron a mejorar la creatividad y la               

innovación”. El 30,4% dijeron que estaban Totalmente de acuerdo y el 26,1% de los              

participantes dijeron estar Parcialmente de acuerdo. Los resultados se presentan en la            

gráfica 32. 

 

 

Gráfica 32. 
Respuestas “Las mentorías me ayudaron a mejorar la creatividad y la innovación”. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

La siguiente variable indagaba si “Las mentorías me ayudaron a tomar riesgos            

controlados”. El 23,9% de los encuestados dijeron que estaban Parcialmente de acuerdo            

y el 21,7% de dijeron estar Totalmente de acuerdo. Los resultados se presentan en la               

gráfica 33. 

 

La última pregunta era si “Las mentorías me ayudaron a ser un mejor líder”. El 28,3% de                 

los encuestados dijeron que estaban Parcialmente de acuerdo y el 19,6% dijeron estar De              

acuerdo. Los resultados se presentan en la gráfica 34. 

 

 



 

80 Mentoring y aceleración de startups 

 
Gráfica 33. 
Respuestas “Las mentorías me ayudaron a tomar riesgos controlados”. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Gráfica 34. 
Respuestas “Las mentorías me ayudaron a ser un mejor líder”. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Para determinar si existen asociaciones o relaciones entre los ​valores agregados           

percibidos para el empresario y las variables independientes, se aplicó el Chi cuadrado             

de Pearson.  

 

Tabla 12 
Prueba Chi cuadrado para los valores agregado percibidos para el empresario. 

Pruebas de chi-cuadrado de Pearson 

 R 1 R 2 R 3 R 4 R 5 R 6 R 7 R 8 R 9 R 10 

Sexo 

Chi- 
cuadrado 

9,839 14,148 4,139 6,001 5,726 12,929 6,504 13,499 12,757 3,882 

gl 6,000 5,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 5,000 5,000 

Sig. 0,132 0,150 0,658 0,423 0,455 0,044 0,369 0,036 0,026 0,567 

Ciudad 
donde vive 

Chi- 
cuadrado 

34,020 29,150 53,585 23,777 66,343 77,942 48,495 52,051 33,573 38,324 

gl 48,000 40,000 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000 40,000 40,000 

Sig. 0,936 0,898 0,269 0,999 0,041 0,004 0,453 0,319 0,753 0,546 

Estrato 

Chi- 
cuadrado 

38,213 23,795 24,356 24,229 24,772 30,519 21,921 32,523 25,686 19,920 

gl 24,000 20,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 20,000 20,000 

Sig. 0,033 0,251 0,441 0,449 0,418 0,168 0,584 0,115 0,176 0,463 

Nivel 
educativo 

Chi- 
cuadrado 

37,857 25,217 21,806 37,335 24,999 31,103 36,549 40,025 23,392 27,469 

gl 30,000 25,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 25,000 25,000 

Sig. 0,153 0,450 0,861 0,168 0,725 0,410 0,191 0,104 0,555 0,333 

Tipo de  
negocio 

Chi- 
cuadrado 

5,651 7,125 6,500 2,746 6,260 6,194 3,411 3,361 1,895 3,704 

gl 6,000 5,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 5,000 5,000 

Sig. 0,463 0,212 0,370 0,840 0,395 0,402 0,756 0,762 0,864 0,593 

Sector 

Chi- 
cuadrado 

14,747 15,913 16,544 25,498 15,197 16,408 21,003 15,680 6,067 12,942 

gl 18,000 15,000 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 15,000 15,000 

Sig. 0,679 0,388 0,555 0,112 0,648 0,564 0,279 0,615 0,979 0,607 

Ciudad 
ubicación 
empresa 

Chi-cuadra
do 

43,134 35,090 58,556 48,103 56,103 63,452 52,559 61,407 41,405 49,273 

gl 66,000 55,000 66,000 66,000 66,000 66,000 66,000 66,000 55,000 55,000 

Sig. 0,987 0,983 0,731 0,952 0,802 0,566 0,855 0,637 0,913 0,692 

Tipo de  
cliente 

Chi- 
cuadrado 

2,653 3,439 3,244 5,943 4,078 9,011 9,679 2,418 2,019 7,162 

gl 6,000 5,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 5,000 5,000 

Sig. 0,851 0,633 0,778 0,430 0,666 0,173 0,139 0,878 0,847 0,209 
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Ventas 

Chi- 
cuadrado 

215,37 151,19 170,21 191,56 162,20 185,65 153,53 162,23 146,89 151,72 

gl 168,00 140,00 168,00 168,00 168,00 168,00 168,00 168,00 140,00 140,00 

Sig. 0,008 0,245 0,438 0,103 0,612 0,167 0,781 0,611 0,328 0,235 

Función 1 

Chi- 
cuadrado 

40,044 63,803 
100,25

0 
67,339 85,435 52,268 74,108 78,144 52,759 62,112 

gl 36,000 30,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 30,000 30,000 

Sig. 0,295 0,000 0,000 0,001 0,000 0,039 0,000 0,000 0,006 0,001 

Función 2 

Chi- 
cuadrado 

50,807 65,718 71,411 64,216 72,854 55,397 72,996 83,627 50,654 69,315 

gl 36,000 30,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 30,000 30,000 

Sig. 0,052 0,000 0,000 0,003 0,000 0,020 0,000 0,000 0,011 0,000 

Función 3 

Chi- 
cuadrado 

41,645 35,837 67,194 31,768 40,446 26,944 42,516 62,090 39,444 22,011 

gl 24,000 20,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 20,000 20,000 

Sig. 0,014 0,016 0,000 0,133 0,019 0,307 0,011 0,000 0,006 0,340 

Función 4 

Chi- 
cuadrado 

26,219 32,115 33,129 35,204 45,289 40,052 37,516 42,819 40,465 26,098 

gl 36,000 30,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 30,000 30,000 

Sig. 0,884 0,362 0,606 0,506 0,138 0,295 0,400 0,202 0,096 0,670 

Función 5 

Chi- 
cuadrado 

28,388 23,697 43,476 34,124 43,329 33,828 55,891 48,551 42,192 26,927 

gl 36,000 30,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 30,000 30,000 

Sig. 0,813 0,786 0,183 0,558 0,187 0,572 0,018 0,079 0,069 0,627 

Función 6 

Chi- 
cuadrado 

33,471 44,008 35,255 26,393 45,533 53,948 47,721 55,656 55,673 46,904 

gl 30,000 25,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 25,000 25,000 

Sig. 0,302 0,011 0,233 0,655 0,034 0,005 0,021 0,003 0,000 0,005 

Función 7 

Chi- 
cuadrado 

36,234 45,110 50,567 56,673 55,578 60,524 47,809 66,604 42,399 44,444 

gl 36,000 30,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 30,000 30,000 

Sig. 0,458 0,038 0,054 0,015 0,020 0,006 0,090 0,001 0,066 0,043 

Función 8 

Chi- 
cuadrado 

59,410 70,904 51,125 34,225 66,986 52,827 72,507 78,381 41,678 47,452 

gl 36,000 30,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 30,000 30,000 

Sig. 0,008 0,000 0,049 0,553 0,001 0,035 0,000 0,000 0,076 0,022 

Función 9 

Chi- 
cuadrado 

29,401 37,583 27,692 46,144 42,290 43,384 27,037 40,929 36,891 23,516 

gl 36,000 30,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 30,000 30,000 

Sig. 0,774 0,161 0,838 0,120 0,218 0,186 0,860 0,263 0,180 0,793 

Fuente: Elaboración propia. 
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La tabla 12 se construyó incluyendo las variables de caracterización y las funciones             

ejercidas por los mentores. Las asociaciones y relaciones son fuertes con una            

significancia inferior al 0,05. 

 

Como era de esperarse, las variables de caracterización no tienen asociaciones o            

relaciones fuertes con los valores agregados percibidos para el emprendedor. Esto           

significa que los valores agregados que los participantes percibieron a nivel individual,            

durante el programa Valle E, fueron independientes de sus condiciones demográficas.  

 

Sin embargo, la variable sexo pareció mostrar asociación con los valores agregados            

percibidos para los empresarios. Específicamente presentó asociación significativa con         

tres valores agregados que se enlistan a continuación: “Las mentorías me ayudaron a             

tomar mejores decisiones”, “Las mentorías me ayudaron a mejorar la creatividad y la             

innovación” y “Las mentorías me ayudaron a tomar riesgos controlados”.  

 

Otras variables presentaron un menor número de asociaciones con los valores           

agregados. Entre ellas están: La ciudad donde vive el emprendedor, el estrato y las              

ventas de la empresa. En cualquier caso, estos parecieran resultados aislados que no             

afectan realmente los valores agregados percibidos en su conjunto. 

 

En cuanto a las funciones ejercidas por los mentores durante la relación de mentoría del               

programa Valle E, los resultados son muy interesantes. Siete de las nueve funciones             

presentaron fuertes asociaciones con los valores agregados individuales. Sólo dos          

funciones no presentaron asociaciones: la función psicológica ​confianza y la función del            

modelo a seguir​.  

 

Esto podría deberse a que la mentorías del programa Vale E son grupales. En la literatura                

no se hallaron estudios enfocados en relaciones grupales de mentoría, por lo tanto es              

difícil contrastar este resultado con la literatura.  

 

En cuanto a las funciones que presentaron sí asociaciones, vale la pena hacer algunas              

menciones. Las funciones psicológicas ​Reflector y ​Seguridad tuvieron fuertes         
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asociaciones con nueve de los diez valores agregados individuales. Esto significa que los             

valores agregados individuales dependen en buena medida de los momentos en los que             

el mentor le ayuda al mentee a tener una imagen clara de sí mismo y lo respalda en los                   

momentos difíciles. 

 

La función profesional ​Guía tuvo asociaciones con ocho de los 10 valores agregados             

individuales. Esto sugiere que los valores agregados individuales dependen de que el            

mentor ofrezca al mentee nuevos puntos de vista para resolver sus problemas. 

 

La función psicológica ​Motivación y la función profesional ​Apoyo de información tuvieron            

asociaciones con siete de los diez valores agregados. Creer genuinamente que el            

emprendedor tendrá éxito y ofrecerle información de valor también parece tener           

influenciar la consecución de valores agregados individuales. Otras funciones de los           

mentores tuvieron también asociaciones con algunos valores agregados, tales como las           

funciones profesionales de ​Confrontación​ e ​Integración​. 

 

En cuanto a las funciones número 4, 5 y 9, no sorprenden las pocas asociaciones con los                 

resultados obtenidos para los emprendedores a nivel individual. En general, los           

participantes consideraron que estas funciones no se presentaron durante la relación de            

mentoría. 

 

Siguiendo el método de análisis sugerido por El Hallam y St-Jean (​2016​), se construyó un               

modelo de regresión jerárquica para establecer los determinantes de los valores           

agregados individuales. Cada variable de resultado fue tratada como dependiente,          

mientras las variables de caracterización de emprendedores y empresas, así como las            

funciones de los mentores, fueron tratadas como independientes.  

 

Para cada variable de valor agregado individual (R1, R2...R10) se generaron tres            

modelos diferentes aplicando el método de regresión jerárquica, utilizando el paquete de            

análisis SPSS. En primer lugar, se incluyeron las funciones de los mentores por se las               

variables que presentaron mayor número de asociaciones.  
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En segundo lugar, se incluyeron las variables de caracterización de los emprendedores y             

en tercer lugar se incluyeron las variables de caracterización de las startups. En cada              

caso se eligió el modelo que arrojó mejor ajuste y se presentó en la tabla 13. 

 

Tabla 13 
Modelos de regresión jerárquica para los valores agregados individuales. 

 R1 R2 R3 R4 R5 R6 R7 R8 R9 R10 

R cuadrado 0,275 0,661 0,457 0,601 0,675 0,536 0,563 0,745 0,456 0,382 

R cuadrado ajustado 0,241 0,628 0,445 0,562 0,652 0,503 0,521 0,727 0,431 0,338 

Sig. cambio en F 0,030 0,050 0,000 0,009 0,034 0,015 0,015 0,047 0,003 0,045 

Sig. ANOVA 0,001 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 

Constante 3,489 2,486 1,069 4,685 4,424 4,351 0,788 0,189 2,886 3,764 

Sig. Constante 0,000 0,000 0,087 0,000 0,000 0,000 0,324 0,777 0,000 0,000 

Edad 

B    -0,057       

Sig.    0,009       

Desv. error    0,021       

Sexo 

B -0,949 -1,084    -1,115  -0,662 -1,393  

Sig. 0,030 0,001    0,008  0,047 0,003  

Desv. error 0,423 0,314    0,398  0,323 0,437  

Nivel 
educativo 

B          -0,320 

Sig.          0,045 

Desv. error          0,154 

Tipo de  
negocio 

B     -1,357 -0,901     

Sig.     0,006 0,015     

Desv. error     0,472 0,354     

Número de  
socios 

B       0,540    

Sig.       0,004    

Desv. error       0,175    

Función 1 

B   0,718 0,798 0,644 0,543 0,329 0,673 0,502 0,691 

Sig.   0,000 0,000 0,000 0,000 0,013 0,000 0,000 0,000 

Desv. error   0,118 0,124 0,088 0,102 0,126 0,091 0,112 0,180 

Función 3 

B 0,358 0,387     0,190 0,325   

Sig. 0,013 0,004     0,219 0,009   

Desv. error 0,137 0,126     0,152 0,118   

Función 4 B          -0,241 
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Sig.          0,128 

Desv. error          0,155 

Función 5 

B       0,256    

Sig.       0,015    

Desv. error       0,100    

Función 6 

B  0,324         

Sig.  0,001         

Desv. error  0,086         

Función 8 

B    -0,517       

Sig.    0,001       

Desv. error    0,140       

Función 9 

B  -0,128  0,238 0,148      

Sig.  0,050  0,005 0,034      

Desv. error  0,063  0,081 0,067      
Fuente: Elaboración propia 

 

Los valores agregados individuales R2, R4, y R5, están representadas en más de un 60%               

por las variables predictoras. Igualmente, la variable R8, está representada en más de un              

70% por el modelo. Por su parte, la ​Función 1 fue la variable predictora más recurrente en                 

los diferentes modelos, apareciendo en 8 de los 10 modelos construidos. 

 

 

Valores agregados para la empresa 
Igualmente, los ​valores agregados para las empresas ​percibidos por los participantes del            

programa Valle E, fueron medidos a utilizando 10 variables evaluadas en una escala likert              

de 1 a 7, siguiendo lo sugerido por (​Brodie et al., 2017​). A continuación se presentan los                 

resultados obtenidos. 

 

La primera variable evaluada fue “Las mentorías ayudaron a mi negocio a implementar             

cambios estratégicos”. El 34,8% de los encuestados respondieron que estaba Totalmente           

de acuerdo y el 26,1% dijeron estar Parcialmente de acuerdo. La gráfica 35 detalla los               

resultados. 
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Gráfica 35. 
Respuestas “Las mentorías ayudaron a mi negocio a implementar cambios estratégicos”. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 
 

Gráfica 36. 
Respuestas “Las mentorías ayudaron a mi negocio a hacer nuevas alianzas”. 

 

Fuente: Elaboración propia 
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“Las mentorías ayudaron a mi negocio a hacer nuevas alianzas” fue la segunda variable              

evaluada. Los resultados que se presentan en la gráfica 36, muestran que el 23,9% de               

los encuestados respondieron que estaban Parcialmente de acuerdo, mientras el 21,7%           

de los encuestados dijeron estar Totalmente de acuerdo . 
 
En la siguiente variable se preguntó acerca de si “Las mentorías ayudaron a mi negocio a                

desarrollar e implementar innovaciones”. Los encuestados respondieron así: el 26,1% de           

los encuestados respondieron que estaba Totalmente de acuerdo y el 21,7% dijeron que             

no estaban Ni de acuerdo, ni en desacuerdo. La gráfica 37 presenta las frecuencias de               

respuesta. 
 
Gráfica 37. 
Respuestas “Las mentorías ayudaron a mi negocio a desarrollar e implementar           

innovaciones”. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 
Para la pregunta sobre si “Las mentorías ayudaron a mi negocio a resolver problemas”, el               

30,4% de los encuestados respondieron que estaban Parcialmente de acuerdo. Les           

siguieron un 19,6% de los encuestados que dijeron estar De acuerdo como lo muestra la               

gráfica 38. 
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Gráfica 38. 
Respuestas “Las mentorías ayudaron a mi negocio a resolver problemas”. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Gráfica 39. 
Respuestas “Las mentorías ayudaron a mi negocio a mejorar su desempeño”. 

 

Fuente: Elaboración propia 
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La quinta variable de resultados para las empresas era si “Las mentorías ayudaron a mi               

negocio a mejorar su desempeño”. El 28,3% de los encuestados respondieron que            

estaban Parcialmente de acuerdo y el 26,1% de los encuestados que dijeron estar De              

acuerdo. Los resultados se detallan en la gráfica 39. 
 
La sexta variable de resultados para las empresas era si “Las mentorías ayudaron a mi               

negocio a reducir la rotación del personal”. El resultado fue contundente: el 84,8% de los               

encuestados respondieron que estaban Totalmente en acuerdo, como se detalla en la            

gráfica a continuación. 

 

 

Gráfica 40. 
Respuestas “Las mentorías ayudaron a mi negocio a reducir la rotación del personal”. 

 

Fuente: Elaboración propia 
 
La siguiente variable preguntó si “Las mentorías ayudaron a mi negocio a mejorar la              

comunicación interna”. Los resultados se muestran en la gráfica 41. Las respuestas            

obtenidas arrojaron los siguientes que el 28,3% de los participantes dijeron estar            

Totalmente en desacuerdo y el 18,4% dijeron estar Parcialmente en desacuerdo. 
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Gráfica 41. 
Respuestas “Las mentorías ayudaron a mi negocio a mejorar la comunicación interna”. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Gráfica 42. 
Respuestas “Las mentorías ayudaron a mi negocio a estabilizarse”. 

 

Fuente: Elaboración propia 
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La gráfica 42 muestra los resultados a la pregunta sobre si “Las mentorías ayudaron a mi                

negocio a estabilizarse”. El 23,9% de los participantes dijeron estar Totalmente en            

desacuerdo y el 19,6% dijeron estar Parcialmente de acuerdo. 
 
Para la novena variable se preguntó a los participantes si “Las mentorías ayudaron a mi               

negocio a aprovechar aprendizajes organizacionales”. La gráfica 43 detalla los resultados.           

El 30,4% de los participantes dijeron estar De acuerdo y el 21,7% respondieron que              

estaban Totalmente de acuerdo. 

 

 

Gráfica 43. 
Respuestas “Las mentorías ayudaron a mi negocio a aprovechar aprendizajes          

organizacionales”. 

 

Fuente: Elaboración propia 
 
La última variable de resultados para la empresa preguntó si “Las mentorías ayudaron a              

mi negocio a mejorar su productividad”. Como lo muestra la gráfica 44, el 37,0% de los                

encuestados dijeron estar Parcialmente de acuerdo y el 17,4% respondieron que estaban            

Totalmente de acuerdo. 
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Gráfica 44. 
Respuestas “Las mentorías ayudaron a mi negocio a mejorar su productividad”. 

 

Fuente: Elaboración propia 
 
 
Con el fin de determinar si existen asociaciones o relaciones entre los ​valores agregados              

percibidos para las empresas ​y las variables independientes, se aplicó la prueba Chi             

cuadrado de Pearson. La tabla 14 se construyó incluyendo las variables de            

caracterización y las funciones ejercidas por los mentores. Las asociaciones y relaciones            

son fuertes cuando la significancia es inferior al 0,05. 

 

Los resultados empresariales no presentaron asociaciones o relaciones significativas con          

las variables de caracterización. Sólo el resultado empresarial 6 “Las mentorías ayudaron            

a mi negocio a reducir la rotación del personal” arrojó asociaciones con tres variables de               

caracterización. Esto podría tratarse de un resultado ambiguo, considerando que el           

resultado 6 realmente no se presentó, según la percepción de los empresarios. 

 

En términos generales, los valores agregados que los participantes percibieron a nivel            

organizacional, durante el programa Valle E, fueron independientes de sus características           

demográficas. Este es un resultado muy positivo para el estudio, puesto que permitió             

entender cuáles resultados están asociados a las funciones ejercidas por los mentores            
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durante la relación de mentoría. Permite también anticipar que el rol de los mentores es               

fundamental en la consecución de resultados. 

 

 

Tabla 14 
Prueba Chi cuadrado para los valores agregados percibidos para el empresario. 

Pruebas de chi-cuadrado de Pearson 

 R1 R2 R3 R4 R5 R6 R7 R8 R9 R10 

Sexo 

Chi- 
cuadrado 

9,315 3,659 6,799 10,876 5,023 3,758 4,271 5,632 5,725 4,572 

df 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 4,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

Sig. 0,157 0,723 0,340 0,092 0,541 0,440 0,640 0,466 0,455 0,600 

Ciudad 
donde vive 

Chi- 
cuadrado 

50,206 38,207 38,916 36,496 45,347 84,717 59,118 46,141 33,470 53,652 

df 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000 32,000 48,000 48,000 48,000 48,000 

Sig. 0,386 0,843 0,822 0,888 0,582 0,000 0,130 0,549 0,945 0,267 

Estrato 

Chi- 
cuadrado 

17,202 16,609 15,446 26,615 25,696 24,354 23,177 22,745 26,828 28,728 

df 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 16,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

Sig. 0,840 0,865 0,907 0,323 0,369 0,082 0,509 0,535 0,313 0,231 

Nivel 
educativo 

Chi- 
cuadrado 

28,951 20,757 17,234 33,975 20,931 22,859 29,078 32,802 20,991 26,530 

df 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 20,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

Sig. 0,520 0,895 0,970 0,282 0,890 0,296 0,514 0,331 0,888 0,648 

Tipo de  
negocio 

Chi- 
cuadrado 

3,852 2,043 12,626 4,897 7,227 21,254 3,931 4,545 3,533 3,454 

df 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 4,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

Sig. 0,697 0,916 0,049 0,557 0,300 0,000 0,686 0,603 0,740 0,750 

Sector 

Chi- 
cuadrado 

9,780 11,072 15,447 10,019 13,078 11,263 23,769 17,657 21,211 17,642 

df 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 12,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

Sig. 0,939 0,891 0,631 0,931 0,787 0,507 0,163 0,478 0,269 0,479 

Ciudad de  
ubicación 
de la  
empresa 

Chi- 
cuadrado 

50,452 51,175 51,707 45,509 51,665 80,647 81,401 56,684 46,371 64,844 

df 66,000 66,000 66,000 66,000 66,000 44,000 66,000 66,000 66,000 66,000 

Sig. 0,922 0,910 0,901 0,974 0,902 0,001 0,096 0,786 0,968 0,517 

Tipo de  
cliente 

Chi- 
cuadrado 

3,920 2,386 6,144 10,282 9,855 5,513 4,866 3,881 7,947 6,293 

df 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 4,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

Sig. 0,687 0,881 0,407 0,113 0,131 0,239 0,561 0,693 0,242 0,391 
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Ventas 

Chi- 
cuadrado 

190,05 168,41 206,39 177,71 187,53 128,76 160,33 172,19 176,21 176,35 

df 168,00 168,00 168,00 168,00 168,00 112,00 168,00 168,00 168,00 168,00 

Sig. 0,117 0,476 0,023 0,289 0,144 0,133 0,651 0,396 0,317 0,314 

Función 1 

Chi- 
cuadrado 

69,132 57,226 76,569 72,765 78,902 19,265 40,928 37,535 76,848 89,582 

df 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 24,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

Sig. 0,001 0,014 0,000 0,000 0,000 0,738 0,263 0,399 0,000 0,000 

Función 2 

Chi- 
cuadrado 

82,866 68,496 80,522 125,96 87,202 20,428 47,317 36,763 73,426 113,55 

df 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 24,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

Sig. 0,000 0,001 0,000 0,000 0,000 0,672 0,098 0,433 0,000 0,000 

Función 3 

Chi- 
cuadrado 

53,241 46,758 66,161 28,116 48,828 14,002 25,471 34,543 33,572 30,496 

df 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 16,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

Sig. 0,001 0,004 0,000 0,255 0,002 0,599 0,381 0,075 0,093 0,169 

Función 4 

Chi- 
cuadrado 

34,020 27,195 38,986 35,224 37,997 20,733 36,638 36,213 34,593 36,502 

df 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 24,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

Sig. 0,563 0,855 0,337 0,505 0,378 0,654 0,439 0,459 0,536 0,445 

Función 5 

Chi- 
cuadrado 

40,234 45,913 41,838 38,417 48,725 59,122 51,091 51,595 48,153 53,159 

df 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 24,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

Sig. 0,288 0,125 0,232 0,361 0,077 0,000 0,049 0,045 0,085 0,033 

Función 6 

Chi- 
cuadrado 

74,625 45,712 45,801 54,664 58,496 21,624 36,886 41,593 57,743 64,302 

df 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 20,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

Sig. 0,000 0,033 0,032 0,004 0,001 0,361 0,180 0,078 0,002 0,000 

Función 7 

Chi- 
cuadrado 

66,614 73,737 60,145 70,892 69,721 13,850 47,435 47,451 53,228 63,493 

df 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 24,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

Sig. 0,001 0,000 0,007 0,000 0,001 0,950 0,096 0,096 0,032 0,003 

Función 8 

Chi- 
cuadrado 

84,314 81,935 51,495 56,463 49,769 23,132 48,332 39,186 78,059 59,216 

df 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 24,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

Sig. 0,000 0,000 0,045 0,016 0,063 0,512 0,082 0,329 0,000 0,009 

Función 9 

Chi- 
cuadrado 

42,681 32,892 53,517 45,802 53,229 39,808 33,441 54,585 39,380 34,328 

df 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 24,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

Sig. 0,206 0,617 0,030 0,127 0,032 0,022 0,591 0,024 0,321 0,548 

Fuente: Elaboración propia. 
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Ocho de las nueve funciones presentaron fuertes asociaciones con los valores agregados            

empresariales. Sólo una función no presentó asociaciones: la función psicológica          

confianza​. Esto coincide con los resultados individuales.  

 

Por su parte, la función profesional ​Integración y la función del ​Modelo a seguir​, arrojaron               

asociaciones con dos resultados. Estos son: el resultado empresarial 6 “Las mentorías            

ayudaron a mi negocio a reducir la rotación del personal” y el resultado empresarial 8               

“Las mentorías ayudaron a mi negocio a estabilizarse”. Los participantes consideraron           

que tanto estas dos funciones, como estos dos resultados, no se presentaron durante el              

programa Valle E. Sería interesante evaluar en el futuro si la presencia de estas              

funciones se asocia con la presencia de estos dos resultados. 

 

En cuanto a las funciones que presentaron sí asociaciones, hay algunas por resaltar. Las              

funciones psicológicas ​Reflector y ​Seguridad tuvieron fuertes asociaciones con siete de           

los diez valores agregados organizacionales.  

 

El mismo número de asociaciones se presentó con la funciones profesionales ​Apoyo de             

información y ​Confrontación​. Estas cuatro funciones presentaron fuertes asociaciones         

con los resultados, tanto a nivel individual como a nivel organizacional. Les siguieron las              

funciones ​Guía​ y ​Motivación​. 

 

Al igual que en la sección anterior, se utilizó el método de regresión jerárquica, siguiendo               

el método de análisis sugerido por El Hallam y St-Jean (​2016​). Se construyó un modelo               

de regresión jerárquica para establecer los determinantes de los valores agregados           

Empresariales, donde cada variable de resultado fue tratada como dependiente. Por su            

parte, las variables de caracterización de emprendedores y empresas, así como las            

funciones de los mentores, fueron tratadas como independientes. 

 

Para cada variable de valor agregado empresarial (R1, R2...R10) se generaron tres            

modelos diferentes aplicando el método de regresión jerárquica, utilizando el paquete de            

análisis SPSS. En primer lugar, se incluyeron las funciones de los mentores por se las               
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variables que presentaron mayor número de asociaciones, igual que en el caso de los              

valores agregados individuales. 

 

En segundo lugar, se incluyeron las variables de caracterización de los emprendedores y             

en tercer lugar se incluyeron las variables de caracterización de las startups. En cada              

caso se eligió el modelo que arrojó mejor ajuste. Los diferentes modelos elegidos se              

presentan en la tabla 15.  

 

Tabla 15. 
Modelos de regresión jerárquica para los valores agregados empresariales. 

 R1 R2 R3 R4 R5 R6 R7 R8 R9 R10 

R cuadrado 0,559 0,581 0,691 0,454 0,635 0,387 0,231 0,407 0,437 0,576 

R cuadrado ajustado 0,539 0,529 0,668 0,415 0,618 0,343 0,213 0,365 0,411 0,546 

Sig. cambio en F 0,021 0,042 0,013 0,009 0,010 0,011 0,001 0,033 0,048 0,004 

Sig. ANOVA 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,001 0,000 0,000 0,000 

Constante 2,328 3,502 1,546 5,389 1,703 4,204 1,988 1,611 1,707 2,931 

Sig. Constante 0,000 0,000 0,009 0,000 0,000 0,000 0,000 0,063 0,008 0,000 

Edad 

B    -0,066       

Sig.    0,023       

Desv. error    0,007       

Sexo 

B -0,965  -1,001 -1,204       

Sig. 0,021  0,013 0,009       

Desv. error 0,404  0,387 0,436       

Ciudad donde 
vive 

B  -0,209 -0,212        

Sig.  0,009 0,003        

Desv. error  0,076 0,067        

Nivel 
educativo 

B          -0,880 

Sig.          0,004 

Desv. error          0,288 

Número de 
idiomas que 
domina 

B  -1,317         

Sig.  0,000         

Desv. error  0,339         

Tipo de 
negocio 

B      -1,855     

Sig.      0,000     
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Desv. error      0,462     

Número de 
socios 

B  0,390         

Sig.  0,042         

Desv. error  0,186         

Número de 
empleados 

B      0,123     

Sig.      0,011     

Desv. error      0,046     

Función 1 

B 0,672 0,422 0,832 0,462 0,542   0,611 0,551 0,450 

Sig. 0,000 0,001 0,000 0,000 0,000   0,001 0,000 0,000 

Desv. error 0,104 0,121 0,098 0,111 0,102   0,164 0,123 0,119 

Función 5 

B     0,222 0,101 0,465   0,203 

Sig.     0,010 0,133 0,001   0,042 

Desv. error     0,082 0,066 0,128   0,097 

Función 7 

B  0,180         

Sig.  0,063         

Desv. error  0,094         

Función 8 

B        -0,405   

Sig.        0,033   

Desv. error        0,184   

Función 9 

B        0,334 0,192  

Sig.        0,003 0,048  

Desv. error        0,107 0,094  
Fuente: Elaboración propia 

 

Los valores agregados empresariales R3, y R5, están representadas en más de un 60%              

por las variables predictoras. Por su parte, la ​Función 1 fue la variable predictora más               

recurrente en los diferentes modelos, apareciendo en 8 de los 10 modelos construidos.             

Esto se presentó a nivel individual y empresarial. Las variables eliminadas en todos los              

modelos no se presentan. 

 

 

Entrevistas complementarias 
Paola Franco considera que la unidad de emprendimiento e innovación ha realizado una             

curva de aprendizaje notable desde la primera vez que ofrecieron un componente de             
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mentoring, de la mano de Endeavor. Desde entonces, los programas de apoyo            

empresarial ofrecidos por la Cámara de Comercio de Cali han evolucionado de acuerdo a              

los retos y necesidades del tejido empresarial. Hoy la región cuenta con una red de               

mentores que se han ido formando paulatinamente (​Franco-Franco, 2019​). 

 

En cuanto al mentoring, Paola Franco (​2019​) compartió sus apreciaciones acerca de las             

características que ella considera relevantes en el marco del programa de aceleración            

Valle E. Para ella, el mentoring es “una externalidad positiva que impacta el             

entendimiento del gobierno corporativo” por parte de los emprendedores. 

 

En el marco de un programa de aceleración, el mentoring le sirve a los emprendedores               

que se sienten solos y que en ocasiones no tienen con quién compartir sus problemas,               

según Paola Franco (​2019​). De este modo, un mentor “le sirve de espejo” a esos               

emprendedores, para que logren encontrar soluciones a las dificultades que les presentan            

durante el proceso de emprender.  

 

El verdadero mentor que trasciende “es el que deja huella en el emprendedor y es               

recordado incluso después de años” de finalizada la relación de mentoría. Por eso, el              

proceso inicial donde se hace “match entre emprendedores y mentores, es clave para             

que las mentorías sean exitosas”. Este match no sólo debe hacerse considerando la             

expertise, sino que la personalidad del mentor debe coincidir con las expectativas, los             

retos, el sector, la visión, y la forma de ser del emprendedor.  

 

El match entre mentor y emprendedor es entonces clave para que los hitos de              

aceleración y acompañamiento no se vean afectados en el futuro. Para Paola Franco             

(​2019​), si el emprendedor no confía en su mentor, “ningún hito de crecimiento podrá              

lograrse”.  

 

Para Jorge Uribe ​(2019​), jefe de consolidación de ecosistemas de la Cámara de             

Comercio de Cali, las necesidades del mentoring dependen de la etapa en la que se               

encuentra cada empresa. En la etapa temprana, dichas necesidades pueden estar más            

relacionadas a la validación de productos en el mercado, mientras en etapa de             
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escalamiento podrían estar asociadas a la asignación de recursos para crecer. De            

acuerdo con esto, sostiene que los resultados que obtienen las empresas durante una             

relación de mentoría, “dependen de las necesidades de la empresa y de la experiencia y               

visión del mentor”.  

 

Afirma también que un mentor es un verdadero apoyo “cuando las cosas se ponen              

difíciles y el empresario se siente agobiado”. En este caso, una persona que haya vivido               

experiencias similares puede ser un modelo a seguir para superar las dificultades y tomar              

mejores decisiones de vida.  

 

Los entrevistados manifestaron que la medición del impacto del mentoring sobre los            

emprendedores y startups, ha sido compleja en los diferentes programas que ofrece la             

Cámara de Comercio de Cali. Actualmente dicho impacto se mide por encuestas de             

satisfacción y evaluaciones que no siguen ninguna corriente investigativa ni contienen           

rigurosidad metodológica. Por eso, ambos manifestaron la pertinencia que tiene el           

presente trabajo de investigación para el fortalecimiento del ecosistema de          

emprendimiento de Cali y el Valle del Cauca en Colombia. 
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5.Conclusiones y discusión 

5.1 Conclusiones 
 

El presente estudio tenía por objeto determinar los valores agregados a nivel individual y              

organizacional del mentoring para empresas en etapa temprana. Para lograrlo, se           

utilizaron datos de los participantes en la séptima cohorte del programa de aceleración             

Valle E. 

 

Los resultados confirman que los participantes sí percibieron valores agregados, tanto a            

nivel individual como a nivel organizacional. A nivel individual, las mentorías ayudaron a             

los emprendedores a desarrollar nuevos conocimientos y habilidades, y a incrementar su            

nivel de autonomía. También contribuyeron a incrementar la motivación laboral y los            

niveles de creatividad e innovación. 

 

A nivel organizacional, las mentorías le ayudaron a las startups a mejorar su desempeño              

y a desarrollar e implementar innovaciones. También contribuyeron a desarrollar          

aprendizajes organizacionales, resolver problemas e implementar cambios estratégicos. 

 

En general las variables predictoras más frecuentes para los valores agregados           

individuales y empresariales, fueron las funciones de los mentores. Entre ellas, la función             

psicológica ​Reflector fue un predictor significativo en 8 de los 10 valores agregados             

individuales y 8 de los 10 valores agregados empresariales. Lo anterior coincide con             

Waters et al. (​2002​) quien sugirió que el apoyo psicosocial en las relaciones de mentoría               

es superior al apoyo profesional. 
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A continuación se mencionan las principales conclusiones obtenidas del estudio. Se           

analizaron los modelos de regresión que presentaron mejor ajuste, es decir, aquellos que             

representaron en más de un 60% a la variable estudiada. Dichas conclusiones están             

separadas en valores agregados individuales y valores agregados empresariales, como lo           

sugirieron Mckevitt y Marshall (​2015​). 

 

Valor agregado individual #2:  

“Las mentorías me ayudaron a desarrollar conocimientos y habilidades” 

 

El modelo de regresión elegido representó en un 66,1% el comportamiento de esta             

variable. Los participantes dijeron estar De acuerdo o Totalmente de acuerdo en que la              

relación de mentoring durante el programa Valle E les ayudó a desarrollar conocimientos             

y habilidades, confirmando estudios previos (​Kuratko y Morris, 2017​; ​St-Jean, 2011​;           

St-Jean, 2010​; ​Kram, 1983​). 

 

El modelo determinó dos funciones de los mentores que explicaron este valor agregado:             

La función psicológica de la motivación y la función profesional del apoyo de información.              

Esto significa que cuando el mentor creyó genuinamente en que el mentee tendría éxito y               

le compartió información relacionada con el mundo de los negocios, el emprendedor            

desarrolló conocimientos y habilidades útiles para acelerar su startup durante la relación            

de mentoring del Programa Valle E. Lo anterior confirma los resultados de los estudios              

previos (​Brodie et al., 2017​ ; ​Bozeman y Feeney, 2007​; ​Deakins y Freel, 1998​). 

 

La variable sexo también fue significativa para este modelo y mostró un comportamiento             

inverso. Lo anterior sugiere que el ​desarrollo de conocimientos y habilidades se vio             

reducido cuando se trató de una emprendedora de sexo femenino. Este resultado            

constituye un nuevo hallazgo que abre la discusión sobre el enfoque de género en las               

relaciones de mentoría. 

 

Igualmente la Función 9 (el modelo a seguir) presentó comportamiento inverso y            

significancia como predictora. El resultado coincide con la significancia estadística de la            
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variable en los estudios anteriores (​St-Jean, 2011​; ​Scandura y Ragins, 1993​; ​Scandura,            

1992​). Sin embargo, en este caso, la variable arrojó un coeficiente negativo. 

 

 

Valor agregado individual #4: 

“Las mentorías me ayudaron a incrementar mi nivel de autonomía” 

 

El modelo de regresión representó el comportamiento de esta variable en un 60,1%. Los              

encuestados estuvieron de acuerdo, al menos en alguna medida, en que lograron            

incrementar su nivel de autonomía durante la relación de mentoring del programa Valle E. 

 

Entre las variables predictoras se encontraron las funciones de los mentores #1, #8 y #9,               

y la variable de edad del mentee. Las variables ​Función 1 ​(Función psicológica de              

reflector) y ​Función 9 ​(Función del modelo a seguir) arrojaron coeficientes positivos y             

significativos (p ≤ 0,005). Esto significa que el nivel de autonomía del emprendedor             

durante el programa se incrementó cuando el mentor le ayudó a tener imagen clara de               

sus fortalezas y debilidades, y le expuso algunos de sus propios éxitos y fracasos. Esto               

confirma los resultados de los estudios de Brodie et al. (​2017​) y Waters et al. (​2002​).                

Igualmente este resultado respalda mencionado anteriormente sobre el rol del modelo a            

seguir ((​St-Jean, 2011​; ​Scandura y Ragins, 1993​; ​Scandura, 1992​). 

 

Por su parte, las variables ​Función 8 (Función profesional de la guía) y ​Edad arrojaron               

coeficientes negativos. En el primer caso, significa que cuando el mentor ofreció nuevos             

puntos de vista para resolver problemas, el nivel de autonomía del emprendedor            

disminuyó.  

 

En el segundo caso, significa que el nivel de autonomía del emprendedor se incrementó              

más en los emprendedores más jóvenes. La variable ​Edad también tuvo un            

comportamiento inverso en algunos modelos de El Hallam y St-Jean (​2016​). Sin embargo             

el coeficiente fue positivo en presencia de las funciones de los mentores, siendo entonces              

un resultados contradictorio. 
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Valor agregado individual #5 

“Las mentorías me ayudaron a mejorar mi motivación laboral” 

 

Los participantes del programa Valle E consideraron haber mejorado su motivación           

laboral como resultado de las mentorías. El modelo de regresión representó el            

comportamiento de este valor agregado individual en un 67,5%. Las variables predictoras            

fueron las funciones de los mentores #1 (Función psicológica del reflector), #9 (Función             

del modelo a seguir) y el tipo de negocio.  

 

Al igual que en la variable anterior, cuando el mentor le ayudó al mentee a tener una                 

imagen clara de sus fortalezas y debilidades, y le expuso algunos de sus propios éxitos y                

fracasos, mejoró la motivación laboral del emprendedor. Esto es un hallazgo confirmatorio            

de estudios anteriores (​St-Jean et al., 2018​; ​El Hallam y St-Jean, 2016​; ​Barnir, 2014​). 

 

Llama la atención el signo negativo del coeficiente de la variable ​Tipo de negocio​. Sugiere               

que la motivación laboral mejoró más cuando el tipo de negocio era industrial o              

agropecuario, que cuando fue comercial o de servicios.  

 

Valor agregado individual #8 

“Las mentorías me ayudaron a mejorar la creatividad y la innovación”. 

 

El modelo de regresión representó esta variable en un 74,5%. Los participantes en el              

estudio estuvieron De acuerdo o Totalmente de acuerdo en que las mentorías les             

ayudaron a mejorar la creatividad e innovación. Las variables predictoras fueron las            

funciones de los mentores # 1 (variable psicológica de reflector) y #3 (variable psicológica              

de motivación), y la variable ​Sexo​.  

 

Las funciones de los mentores mostraron una relación directa, mientras la variable sexo             

arrojó un comportamiento inverso. Cuando los mentores ayudaron a los mentee’s a tener             

una imagen clara de sus fortalezas y debilidades, y creyeron genuinamente en que             

tendrían éxito, los emprendedores mejoraron su creatividad e innovación.  
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Este resultado se se presentó con más frecuencia para hombres que para mujeres,             

coincidiendo con el valor agregado individual #2. Como resultado es interesante puesto            

que no se encontraron hallazgos que confirmaran el desarrollo de la creatividad y la              

innovación como un valor agregado de las relaciones de mentoría. Sin embargo, Audet y              

Couteret (​2012​) sugirieron que la apertura al cambio por parte del mentee es un factor               

influyente en los resultados de las mentorías. 

 

Valor agregado empresarial #3 

“Las mentorías ayudaron a mi negocio a desarrollar e implementar innovaciones”. 

 

El modelo obtenido explica en un 69,1% el comportamiento del valor agregado            

empresarial #3. Los encuestados estuvieron de acuerdo en algún grado en que la             

relación de mentorías del programa Valle E le ayudó a sus negocios a desarrollar e               

implementar innovaciones. 

 

La función #1 (Función psicológica del reflector) fue la única predictora entre las demás              

funciones ejercidas por los mentores del programa. Igualmente las variables ​Sexo y            

Ciudad donde vive​ tuvieron influencia, aunque inversa, de acuerdo con el modelo.  

 

De este modo, el desarrollo e implementación de innovaciones por parte de las startups              

participantes, incrementó cuando el mentor le ayudó al mentee a entender sus fortalezas             

y debilidades. Igualmente este valor agregado se incrementó cuando los participantes           

fueron hombres y vivían cerca de las ciudades promotoras del programa (Cali, Cartago,             

Buga).  

 

Al igual que en el resultado anterior, no se encontraron hallazgos que confirmaran el              

desarrollo de la creatividad y la innovación como un valor agregado de las relaciones de               

mentoría. Sin embargo, estos resultados podrían tener como explicación el hecho de que             

el grupo de mentores del programa pertenecía a una firma de consultoría en innovación              

llamada Génie Latam. En cualquier caso, la implementación de acciones, sean           

innovadoras o no, es un resultado organizacional importante durante las relaciones de            

mentoring (​Blood, 2006​). 
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Valor agregado empresarial #5 

“Las mentorías ayudaron a mi negocio a mejorar su desempeño”. 

 

El modelo elegido representó a la variable en un 63,5%. Los participantes estuvieron de              

acuerdo en algún grado, en que la relación de mentorías del programa Valle E les ayudó                

a mejorar el desempeño de su negocio. Esto confirma los estudios de St-Jean (​2011​,              

2010​). 

 

Para este caso, las variables predictoras fueron las funciones #1 (función psicológica del             

reflector) y #5 (función profesional de integración). Ambas tuvieron coeficientes positivos,           

lo que permite concluir que los empresarios lograron mejorar el desempeño de sus             

negocios cuando los mentores les ayudaron a tener una imagen clara de sus fortalezas y               

debilidades y les hicieron contactos de valor con personas que pueden ser de utilidad en               

el futuro.  

 

Brodie et al. (​2017​) también concluyeron que las startups de su estudio también             

mejoraron su desempeño en áreas como las finanzas, las ventas y el marketing, la legal y                

la gestión general del negocio. El desarrollo de redes y contactos también ha sido un               

hallazgo en estudios previos. (​Brodie et. al, 2017​; ​St-Jean, 2011​; ​St-Jean 2010​). 

 

5.2 Discusión 
 

El presente estudio se realizó en el marco de la séptima cohorte del programa de               

aceleración de startups Valle E. La presente investigación tuvo como punto de partida la              

homogeneidad en el marco de análisis. Como se expuso anteriormente, esto es una             

premisa fundamental en los estudios de investigación en el área del emprendimiento.  
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Sin embargo, son precisamente las variaciones en los contextos las que abren las             

puertas a la investigación futura. A continuación se sugieren algunas oportunidades para            

realizar estudios futuros. 

 

Percepciones de la Cámara de Comercio de Cali 

Para complementar los resultados del presente estudio, se realizaron dos entrevistas a            

personas clave de la Cámara de Comercio de Cali, entidad organizadora del programa             

Valle E. Los resultados de las entrevistas coinciden con estudios previos que a             

continuación se describen.  

 

Desde el punto de vista de Paola Franco (​2019​) “los mentores retan, motivan y guían a                

los mentee’s”, lo cual coincide con investigaciones previas de Battistella et al. (​2017​). Al              

considerar que un mentor “le sirve de espejo” al emprendedor, menciona cómo el rol del               

primero es clave en la solución de problemas que enfrenta el segundo. Los hallazgos de               

Waters et al. (​2002​) respaldan lo dicho. Igualmente, la importancia de la variable             

confianza para Paola Franco (​2019​) guarda similitudes con los hallazgos de El Hallam y              

St-Jean (​2016​) quienes sostienen que la confianza y el grado de similitud son elementos              

clave durante una relación de mentoría. 

 

Para Jorge Uribe ​(2019​), el mentoring contribuye a resolver problemas y necesidades del             

emprendedor, usando la experiencia y respaldo del mentor. Investigaciones previas          

respaldan estas afirmaciones (​Brodie et al., 2017​; ​St-Jean, 2011​; ​Scandura y Ragins,            

1993​; ​Scandura, 1992​). 

 

Valores agregados cuantitativos 

Los valores agregados durante las relaciones de mentoring del programa Valle E, fueron             

evaluados utilizando escalas Likert. Esto es fundamentalmente un estudio de percepción,           

donde los empresarios evaluaron los valores agregados que percibieron desde su punto            

de vista subjetivo.  

 

En el futuro, sería interesante determinar los resultados financieros de las relaciones de             

mentoring. En el presente estudio, la única variable financiera considerada fue ​Ventas            
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mensuales​. Sin embargo, esta variable no mostró impacto significativo en ninguno de los             

modelos construidos. 

 

Mentorías grupales v.s. individuales 

La séptima cohorte del programa Valle E incluyó una agenda de mentorías grupales, las              

cuales fueron estudiadas en este trabajo. Estas mentorías generaron una serie de            

resultados y valores agregados interesantes a nivel individual y organizacional.  

 

Sin embargo, esto abre la discusión sobre la posibilidad de comparar la efectividad de las               

mentorías grupales y las mentorías individuales. ¿Existen diferencias? Y de ser así,            

¿cuáles son esas diferencias?. 

 

Mentorías virtuales v.s. presenciales 

Igualmente la agenda de mentorías del programa Valle E fue realizada completamente            

virtual, utilizando una plataforma de videollamadas. Esto es especialmente importante en           

un país como Colombia donde la tecnología puede ser la clave para acercar el              

conocimiento a algunas regiones especialmente apartadas.  

 

Pero también es la oportunidad para determinar si existen diferencias en los valores             

agregados de una mentoría virtual y una presencial. Este puede ser el punto de partida               

para construir políticas públicas de apoyo al emprendimiento en regiones apartadas. 

 

Más mentorías v.s. menos mentorías 

Como criterio de inclusión en el presente estudio, se consideraron todos los empresarios             

de la séptima cohorte del programa Valle E que hubieran asistido al menos a 3 de las 4                  

mentorías. Esta decisión era especialmente importante para lograr el objetivo del estudio            

sobre los valores agregados del mentoring que los empresarios recibieron durante el            

programa.  

 

Pero ¿cuál es la diferencia entre asistir a 2 mentorías y asistir a 4? ¿o asistir 10? Vale la                   

pena determinar si el número de mentorías que se entregan durante un programa de              
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aceleración realmente influye en los resultados de las mentorías. En el presente estudio,             

el número de mentorías no mostró un papel relevante. 

 

Enfoque de género 

Uno de los resultados de mayor relevancia en el presente estudio, es el comportamiento              

de la variable sexo. Esta variable fue el segundo predictor más frecuente para los valores               

agregados a nivel individual y organizacional. En todos los casos donde se presentó, el              

coeficiente sugirió que los valores agregados son más altos para hombres que para             

mujeres.  

 

Esto abre una enorme discusión acerca del enfoque de género en los programas de              

aceleración de startups y, en general, en las prácticas de educación en emprendimiento.             

Determinar las diferencias que existen entre hombres y mujeres durante los procesos de             

emprendimiento y cómo deberían diferenciarse las prácticas de apoyo a emprendedores           

y emprendedoras, es una oportunidad de investigación futura. 

 

Estudio longitudinal 

Finalmente, la presente investigación fue un estudio de percepción cuyos datos fueron            

capturado en un instante específico posterior al programa Valle E. Estudiar los posibles             

cambios en el tiempo de los valores agregados de las relaciones de mentoring, podría              

arrojar información complementaria para comprender cómo el mentoring contribuye a la           

supervivencia de las startups en el tiempo. 
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A. Anexo 1: Instrumento encuesta 
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B. Anexo 2: Tablas cruzadas 
 

Anexo 2.1. 
Relaciones/Correlaciones entre el número de mentorías a las que asistió un participante y             

las demás variables de caracterización. 

Variable Estadístico Valor Sig. Resultado 

Edad Pearson -0,053 0,726 No existe correlación significativa 

Número de idiomas 
dominados Pearson 0,159 0,292 No existe correlación significativa 

Tiempo de 
funcionamiento Pearson 0,085 0,574 No existe correlación significativa 

Tiempo de 
constitución Pearson 0,088 0,563 No existe correlación significativa 

No. de socios Pearson -0,114 0,449 No existe correlación significativa 

No. de empleados Pearson -0,147 0,329 No existe correlación significativa 

Ventas Pearson -0,017 0,913 No existe correlación significativa 

Sexo Chi Cuadrado 1,076 0,299 No existe relación significativa 

Ciudad donde vive Chi Cuadrado 12,110 0,146 No existe relación significativa 

Estrato Chi Cuadrado 2,830 0,587 No existe relación significativa 

Nivel educativo Chi Cuadrado 3,106 0,684 No existe relación significativa 

Tipo de negocio Chi Cuadrado 3,346 0,067 No existe relación significativa 

Sector Chi Cuadrado 2,905 0,407 No existe relación significativa 

Ciudad de ubicación 
empresa Chi Cuadrado 17,171 0,103 No existe relación significativa 

Tipo de Cliente Chi Cuadrado 0,031 0,861 No existe relación significativa 

Fuente: Elaboración propia. 

Anexo 2.2 
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Relaciones/Asociaciones entre la variable “Mi mentor me ayudó a comprender mejor mi            

empresa y mi papel como empresario” y las demás variables de caracterización. 

Variable Estadístico Valor Sig. Resultado 

Edad Chi Cuadrado 136,996 0,648 No existe relación significativa 

Sexo Chi Cuadrado 8,890 0,180 No existe asociación 
significativa 

Ciudad donde vive Chi Cuadrado 36,836 0,879 No existe asociación 
significativa 

Estrato Chi Cuadrado 22,011 0,579 No existe asociación 
significativa 

Nivel educativo Chi Cuadrado -0,003 0,965 No existe asociación 
significativa 

No. de idiomas que 
domina Chi Cuadrado 15,316 0,225 No existe relación significativa 

Número de 
mentorías asistidas Chi Cuadrado 6,510 0,369 No existe relación significativa 

Tipo de negocio Chi Cuadrado 4,712 0,581 No existe asociación 
significativa 

Tiempo de 
funcionamiento Chi Cuadrado 87,117 0,971 No existe relación significativa 

Tiempo de 
constitución Chi Cuadrado 110,890 0,712 No existe relación significativa 

Sector Chi Cuadrado 16,306 0,571 No existe asociación 
significativa 

Ciudad de ubicación 
empresa Chi Cuadrado 42,660 0,989 No existe asociación 

significativa 

No. de socios Chi Cuadrado -0,039 0,274 No existe relación significativa 

No. de empleados Chi Cuadrado 56,626 0,600 No existe relación significativa 

Tipo de Cliente Chi Cuadrado 3,730 0,713 No existe asociación 
significativa 

Ventas Chi Cuadrado 158,373 0,691 No existe relación significativa 

Fuente: Elaboración propia. 

Anexo 2.3 
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Relaciones/Asociaciones entre la variable “Mi mentor respaldó y me dio seguridad” y las             

demás variables de caracterización. 

Variable Estadístico Valor Sig. Resultado 

Edad Chi Cuadrado 129,486 0,802 No existe relación significativa 

Sexo Chi Cuadrado 7,322 0,292 No existe asociación 
significativa 

Ciudad donde vive Chi Cuadrado 34,710 0,925 No existe asociación 
significativa 

Estrato Chi Cuadrado 17,875 0,809 No existe asociación 
significativa 

Nivel educativo Chi Cuadrado 21,552 0,870 No existe asociación 
significativa 

No. de idiomas que 
domina Chi Cuadrado 10,947 0,533 No existe relación significativa 

Número de 
mentorías asistidas Chi Cuadrado 5,401 0,494 No existe relación significativa 

Tipo de negocio Chi Cuadrado 4,183 0,652 No existe asociación 
significativa 

Tiempo de 
funcionamiento Chi Cuadrado 95,542 0,894 No existe relación significativa 

Tiempo de 
constitución Chi Cuadrado 105,099 0,832 No existe relación significativa 

Sector Chi Cuadrado 11,907 0,852 No existe asociación 
significativa 

Ciudad de ubicación 
empresa Chi Cuadrado 48,042 0,953 No existe asociación 

significativa 

No. de socios Chi Cuadrado 20,484 0,669 No existe relación significativa 

No. de empleados Chi Cuadrado 59,266 0,503 No existe relación significativa 

Tipo de Cliente Chi Cuadrado 7,576 0,271 No existe asociación 
significativa 

Ventas Chi Cuadrado 161,376 0,629 No existe relación significativa 

Fuente: Elaboración propia. 

Anexo 2.4 
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Relaciones/Asociaciones entre la variable “Mi mentor realmente creyó en que voy a tener             

éxito como emprendedor” y las demás variables de caracterización. 

Variable Estadístico Valor Sig. Resultado 

Edad Chi Cuadrado 93,031 0,567 No existe relación significativa 

Sexo Chi Cuadrado 5,077 0,279 No existe asociación 
significativa 

Ciudad donde vive Chi Cuadrado 33,214 0,408 No existe asociación 
significativa 

Estrato Chi Cuadrado 14,309 0,576 No existe asociación 
significativa 

Nivel educativo Chi Cuadrado 17,862 0,579 No existe asociación 
significativa 

No. de idiomas que 
domina Chi Cuadrado 5,691 0,682 No existe relación significativa 

Número de 
mentorías asistidas Chi Cuadrado 3,221 0,522 No existe relación significativa 

Tipo de negocio Chi Cuadrado 5,165 0,271 No existe asociación 
significativa 

Tiempo de 
funcionamiento Chi Cuadrado 74,431 0,529 No existe relación significativa 

Tiempo de 
constitución Chi Cuadrado 78,405 0,530 No existe relación significativa 

Sector Chi Cuadrado 5,758 0,928 No existe asociación 
significativa 

Ciudad de ubicación 
empresa Chi Cuadrado 40,358 0,628 No existe asociación 

significativa 

No. de socios Chi Cuadrado 21,395 0,164 No existe relación significativa 

No. de empleados Chi Cuadrado 34,432 0,719 No existe relación significativa 

Tipo de Cliente Chi Cuadrado 2,415 0,660 No existe asociación 
significativa 

Ventas Chi Cuadrado 103,703 0,7 No existe relación significativa 

Fuente: Elaboración propia. 

Anexo 2.5 
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Relaciones/Asociaciones entre la variable “Considero que mi mentor fue mi amigo” y las             

demás variables de caracterización. 

Variable Estadístico Valor Sig. Resultado 

Edad Chi Cuadrado 138,189 0,621 No existe relación significativa 

Sexo Chi Cuadrado 6,416 0,378 No existe asociación 
significativa 

Ciudad donde vive Chi Cuadrado 38,790 0,826 No existe asociación 
significativa 

Estrato Chi Cuadrado 32,737 0,110 No existe asociación 
significativa 

Nivel educativo Chi Cuadrado 33,019 0,322 No existe asociación 
significativa 

No. de idiomas que 
domina Chi Cuadrado 11,375 0,497 No existe relación significativa 

Número de 
mentorías asistidas Chi Cuadrado 4,863 0,561 No existe relación significativa 

Tipo de negocio Chi Cuadrado 2,497 0,869 No existe asociación 
significativa 

Tiempo de 
funcionamiento Chi Cuadrado 100,872 0,805 No existe relación significativa 

Tiempo de 
constitución Chi Cuadrado 126,475 0,325 No existe relación significativa 

Sector Chi Cuadrado 20,553 0,303 No existe asociación 
significativa 

Ciudad de ubicación 
empresa Chi Cuadrado 76,754 0,172 No existe asociación 

significativa 

No. de socios Chi Cuadrado 27,833 0,267 No existe relación significativa 

No. de empleados Chi Cuadrado 69,536 0,187 No existe relación significativa 

Tipo de Cliente Chi Cuadrado 2,676 0,848 No existe asociación 
significativa 

Ventas Chi Cuadrado 186,229 0,159 No existe relación significativa 

Fuente: Elaboración propia. 

Anexo 2.6 
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Relaciones/Asociaciones entre la variable “Mi mentor me puso en contacto con personas            

que conocía y podían contribuir al éxito de mi negocio” y las demás variables de               

caracterización. 

 

Variable Estadístico Valor Sig. Resultado 

Edad Chi Cuadrado 160,553 0,164 No existe relación significativa 

Sexo Chi Cuadrado 5,801 0,446 No existe asociación 
significativa 

Ciudad donde vive Chi Cuadrado 57,565 0,162 No existe asociación 
significativa 

Estrato Chi Cuadrado 29,568 0,199 No existe asociación 
significativa 

Nivel educativo Chi Cuadrado 21,363 0,876 No existe asociación 
significativa 

No. de idiomas que 
domina Chi Cuadrado 11,596 0,479 No existe relación significativa 

Número de 
mentorías asistidas Chi Cuadrado 10,647 0,100 No existe relación significativa 

Tipo de negocio Chi Cuadrado 3,164 0,788 No existe asociación 
significativa 

Tiempo de 
funcionamiento Chi Cuadrado 118,706 0,363 No existe relación significativa 

Tiempo de 
constitución Chi Cuadrado 114,652 0,621 No existe relación significativa 

Sector Chi Cuadrado 20,734 0,293 No existe asociación 
significativa 

Ciudad de ubicación 
empresa Chi Cuadrado 68,178 0,403 No existe asociación 

significativa 

No. de socios Chi Cuadrado 27,517 0,281 No existe relación significativa 

No. de empleados Chi Cuadrado 70,774 0,161 No existe relación significativa 

Tipo de Cliente Chi Cuadrado 6,058 0,417 No existe asociación 
significativa 

Ventas Chi Cuadrado 153,372 0,784 No existe relación significativa 
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Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Anexo 2.7 
Relaciones/Asociaciones entre la variable “Mi mentor me proporcionó conocimientos e          

información relacionada con el mundo de los negocios” y las demás variables de             

caracterización. 

Variable Estadístico Valor Sig. Resultado 

Edad Chi Cuadrado 121,037 0,456 No existe relación significativa 

Sexo Chi Cuadrado 5,936 0,312 No existe asociación 
significativa 

Ciudad donde vive Chi Cuadrado 40,422 0,452 No existe asociación 
significativa 

Estrato Chi Cuadrado 11,088 0,944 No existe asociación 
significativa 

Nivel educativo Chi Cuadrado 23,212 0,565 No existe asociación 
significativa 

No. de idiomas que 
domina Chi Cuadrado 13,624 0,209 No existe relación significativa 

Número de 
mentorías asistidas Chi Cuadrado 3,077 0,688 No existe relación significativa 

Tipo de negocio Chi Cuadrado 2,414 0,789 No existe asociación 
significativa 

Tiempo de 
funcionamiento Chi Cuadrado 89,304 0,645 No existe relación significativa 

Tiempo de 
constitución Chi Cuadrado 100,266 0,474 No existe relación significativa 

Sector Chi Cuadrado 10,450 0,791 No existe asociación 
significativa 

Ciudad de ubicación 
empresa Chi Cuadrado 53,964 0,514 No existe asociación 

significativa 

No. de socios Chi Cuadrado 16,045 0,714 No existe relación significativa 

No. de empleados Chi Cuadrado 52,096 0,392 No existe relación significativa 
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Tipo de Cliente Chi Cuadrado 7,890 0,162 No existe asociación 
significativa 

Ventas Chi Cuadrado 146,328 0,340 No existe relación significativa 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Anexo 2.8 
Relaciones/Asociaciones entre la variable “Mi mentor no dudaba en confrontarme cuando           

no estaba de acuerdo conmigo” y las demás variables de caracterización. 

Variable Estadístico Valor Sig. Resultado 

Edad Chi Cuadrado 144,661 0,469 No existe relación significativa 

Sexo Chi Cuadrado 8,252 0,220 No existe asociación 
significativa 

Ciudad donde vive Chi Cuadrado 39,082 0,817 No existe asociación 
significativa 

Estrato Chi Cuadrado 27,905 0,264 No existe asociación 
significativa 

Nivel educativo Chi Cuadrado 26,636 0,642 No existe asociación 
significativa 

No. de idiomas que 
domina Chi Cuadrado 9,049 0,699 No existe relación significativa 

Número de 
mentorías asistidas Chi Cuadrado 5,319 0,504 No existe relación significativa 

Tipo de negocio Chi Cuadrado 2,117 0,909 No existe asociación 
significativa 

Tiempo de 
funcionamiento Chi Cuadrado 87,638 0,968 No existe relación significativa 

Tiempo de 
constitución Chi Cuadrado 116,680 0,569 No existe relación significativa 

Sector Chi Cuadrado 11,786 0,858 No existe asociación 
significativa 

Ciudad de ubicación 
empresa Chi Cuadrado 53,365 0,869 No existe asociación 

significativa 
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No. de socios Chi Cuadrado 43,411 0,009 Existe relación significativa 

No. de empleados Chi Cuadrado 64,381 0,326 No existe relación significativa 

Tipo de Cliente Chi Cuadrado 2,629 0,854 No existe asociación 
significativa 

Ventas Chi Cuadrado 194,056 0,082 No existe relación significativa 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Anexo 2.9 
Relaciones/Asociaciones entre la variable “Mi mentor me ofreció nuevos puntos de vista            

para resolver problemas” y las demás variables de caracterización. 

Variable Estadístico Valor Sig. Resultado 

Edad Chi Cuadrado 129,351 0,804 No existe relación significativa 

Sexo Chi Cuadrado 9,642 0,141 No existe asociación 
significativa 

Ciudad donde vive Chi Cuadrado 30,328 0,978 No existe asociación 
significativa 

Estrato Chi Cuadrado 30,813 0,159 No existe asociación 
significativa 

Nivel educativo Chi Cuadrado 31,714 0,381 No existe asociación 
significativa 

No. de idiomas que 
domina Chi Cuadrado 5,949 0,919 No existe relación significativa 

Número de 
mentorías asistidas Chi Cuadrado 8,869 0,181 No existe relación significativa 

Tipo de negocio Chi Cuadrado 2,402 0,879 No existe asociación 
significativa 

Tiempo de 
funcionamiento Chi Cuadrado 100,324 0,816 No existe relación significativa 

Tiempo de 
constitución Chi Cuadrado 119,437 0,497 No existe relación significativa 

Sector Chi Cuadrado 14,679 0,684 No existe asociación 
significativa 
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Ciudad de ubicación 

empresa Chi Cuadrado 46,134 0,970 No existe asociación 
significativa 

No. de socios Chi Cuadrado 20,036 0,695 No existe relación significativa 

No. de empleados Chi Cuadrado 50,520 0,803 No existe relación significativa 

Tipo de Cliente Chi Cuadrado 3,139 0,791 No existe asociación 
significativa 

Ventas Chi Cuadrado 132,130 0,981 No existe relación significativa 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Anexo 2.10 
Relaciones/Asociaciones entre la variable “Mi mentor me contaba sus propios éxitos y            

fracasos” y las demás variables de caracterización. 

Variable Estadístico Valor Sig. Resultado 

Edad Chi Cuadrado 151,683 0,314 No existe relación significativa 

Sexo Chi Cuadrado 5,117 0,529 No existe asociación 
significativa 

Ciudad donde vive Chi Cuadrado 60,664 0,104 No existe asociación 
significativa 

Estrato Chi Cuadrado 19,047 0,749 No existe asociación 
significativa 

Nivel educativo Chi Cuadrado 28,304 0,554 No existe asociación 
significativa 

No. de idiomas que 
domina Chi Cuadrado 10,279 0,591 No existe relación significativa 

Número de 
mentorías asistidas Chi Cuadrado 5,596 0,470 No existe relación significativa 

Tipo de negocio Chi Cuadrado 6,541 0,365 No existe asociación 
significativa 

Tiempo de 
funcionamiento Chi Cuadrado 134,558 0,092 No existe relación significativa 

Tiempo de 
constitución Chi Cuadrado 126,909 0,315 No existe relación significativa 
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Sector Chi Cuadrado 32,885 0,017 Existe asociación significativa 

Ciudad de ubicación 
empresa Chi Cuadrado 83,313 0,074 No existe asociación 

significativa 

No. de socios Chi Cuadrado 37,951 0,035 No existe relación significativa 

No. de empleados Chi Cuadrado 89,261 0,008 No existe relación significativa 

Tipo de Cliente Chi Cuadrado 7,752 0,257 No existe asociación 
significativa 

Ventas Chi Cuadrado 181,975 0,218 No existe relación significativa 

Fuente: Elaboración propia. 

 


