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El entrepreneurship es un elemento que contribuye de manera esencial al progreso de una
economia y al bienestar social de distintfos modos: explotando y buscando activamente
nuevas oportunidades, creando nuevas empresas y/o renovando y dinamizando las existen-
tes e impulsando la innovacion y la creacion de empleo. Todo ello o ha convertido en

un tema de interés no sdlo para académicos, sino,
tambien, para empresarios y gobiemos en fodo el
mundo (Cuervo et al., 2007).

No obstante, el emprendedor, ya sea actuando de
modo independiente o dentro del marco de una
organizacién, no siempre dispone de los recursos
necesarios para explotar una nueva oportunidad. En
este caso un acuerdo de cooperacion puede ser un
instrumento adecuado a través del cual compensar
esa carencia de recursos (Teng, 2007).

La cooperacion puede facilitar, en general, y a la
firma emprendedora en particular, no sdlo el acce-
SO a los recursos del resto de empresas participantes
(Harrigan, 1988), sino que, ademds, ofrece el con-
texto adecuado para el aprendizaje interorganizati-
vO (Hamel, 1991). De esta forma, los socios pueden
disponer y/o desarrollar de forma rdpida nuevos
recursos y capacidades que permitirdn aprovechar
y explotar nuevas oportunidades, a la vez que man-
fienen la necesaria flexibilidad que exige el entorno

competitivo actual caracterizado por el rdpido
cambio tecnoldgico y por la globalizacidon de los
mercados (Gulati et al., 2000).

Aunqgue las ventajas y potenciales beneficios de la
cooperacion han sido cuestiones ampliamente
estudiadas en el marco de la literatura sobre alian-
zas estratégicas (por ejemplo, Porter y Fuller, 1986;
Contractor y Lorange, 1988; Harigan, 1988) sin
embargo su papel como un instrumento facilitador
de las actividades propias del enfrepreneurship ha
sido, hasta ahora, una cuestion por explorar. En
particular, el enfoque de recursos y capacidades
aporta el marco tedrico apropiado para analizar
coémo las capacidades propias y caracteristicas
del emprendedor van a permitirle identificar y
aprovechar a través de la cooperacion, los recur-
SOS necesarios que hagan posible el desarrollo de
las actividades del entrepreneurship y como preci-
samente dichas capacidades, a partir de la expe-
riencia en esta opcioén estrategica, van a favorecer
la construccién de un nuevo recurso Unico y de
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valor sobre el que asentar una nueva ventaja com-
petitiva sostenible: el conocimiento de la coopera-
cion.

El desarrollo de este nuevo conocimiento resulta
especialmente importante para cierta modalidad
de cooperacion como es el caso de la franquicia.
La firma que persigue el crecimiento a partir de
esta estrategia de cooperacion, generalmente,
establece numerosos acuerdos cuyo desempeno
puede venir condicionado por la capacidad para
gestionarlos de modo adecuado en sus distintas
fases.

El presente trabagjo se estructura en cuatro aparta-
dos, cada uno de los cuadles se cierra con proposi-
ciones tedricas. En el primero, describimos las activi-
dades que caracterizan al fendmeno del entrepre-
neurship. A contfinuacién, en el segundo apartado,
analizamos desde el enfoque de recursos y capaci-
dades cdmo las capacidades propias del empren-
dedor permiten localizar 1os recursos necesarios
para abordar dichas actividades a través de la coo-
peracion. En el tercer apartado estudiamos el papel
de las dlianzas como instrumento de aprendizaje
inferorganizativo y de desarrollo de nuevos recursos y
capacidades. En el Ultimo apartado, y profundizan-
do en las cuestiones anteriormente sefaladas, estu-
diamos una forma particular de cooperacion como
es el acuerdo de franquicia.

ACTIVIDADES CARACTERISTICAS DEL

ENTREPRENEURSHIP+

Actualmente no existe consenso entre los investigo-
dores respecto de la definicion de «entfrepreneurs-
hip» (Veciana, 1999), por lo que en el presente apar-
tado vamos a intentar una aproximacion al conoci-
miento de este fendmeno a partir del estudio de las
actividades que 1o conforman.

Siguiendo a Schumpeter (1934) el enfrepreneurship
supone una nueva combinacién de recursos que
puede tomar la forma de nuevos productos, proce-
s0s, mercados, fuentes de suministro, 0 nuevas for-
mas organizativas.

La infroducciéon de un nuevo producto hace referen-
cia a aquel gue no conocen los consumidores o
que ofrece una calidad distinta. La introduccion de
un nuevo método de produccion se refiere a agquel
gue no estd comprobado por la experiencia en el
drea de fabricacion en cuestion, no necesariamen-
te basado en un descubrimiento cientifico, que
también puede existir como una nueva forma de
manejar un producto en el dmbito comercial. Abrir
un nuevo mercado supone la entrada en un merco-

do en el cual esa drea de fabricacion del pais en
cuestion no ha entrado previamente, sin tener en
cuenta si este mercado existia o no con anteriori-
dad. La consecucion de una nueva fuente de sumi-
nistro de materias primas o de un producto semifa-
bricado sin importar si esta fuente ya existia, o si hay
que crearla, también constituye un proceso de
entrepreneurship. Por Ulimo, crear una nueva orga-
nizacién podria darse en cualquier industria median-
te la creacién de una posicion de monopolio (por
ejemplo a través de la conglomeracién) o bien, a
través de la ruptura de ésta (Schumpeter, 1934: 66).

Cualguiera de estas actividades resultaria del des-
cubrimiento de una oportunidad y de su posterior
explotacion (Reynolds, 2005), ya sea fuera del dmbi-
to de una empresa existente, o bien, dentro de ella
(Stevenson y Jarillo, 1990). En el primer caso nos refe-
rimos al enfrepreneurship independiente, es decir, al
proceso mediante el que se crea una nueva orgo-
nizacion por un individuo o un grupo de individuos
gque actuan con independencia de cualquier orga-
nizacion existente (Collins y Moore, 1970; Sharma y
Chrismnan, 1999). En el segundo caso nos referimos
al entrepreneurship corporativo, es decir, al proceso
mediante el que un individuo o un grupo de indivi-
duos, en el dmbito de una organizacion existente,
estimula la renovacion estratégica, crea una nueva
organizacién, y/o la innovaciéon dentro de esa orga-
nizacion (Collins y Moore, 1970; Zahra, 1995, 1996;
Sharma y Chrisman, 1999).

Centrdndonos en el entrepreneurship corporativo, la
renovacion estratégica implica la reconfiguracion
de negocios existentes mediante cambios significa-
fivos en la estrategia y/o en la estructura de la orga-
nizacion, tanto a nivel de negocio como a nivel cor-
porativo. La creacion de una nueva organizacion se
refiere al desarrollo de una nueva actividad corpora-
fiva creando o no para ello entidades organizativas
distintas de la existente. Puede ser interna, es decir,
cuando permanece dentro del dmbito organizativo
existente, al infegrarse en una unidad, o bien, des-
arrolléndose mediante la creacion de una subsidia-
ria. También puede ser externa, es decir, cuando se
desarrolla a través de entidades organizativas
semiautdnomas o auténomas que residen fuera del
dmbito de la organizacion existente como, por
ejemplo, mediante una joint venture, un spin-off, 0 a
través de iniciativas de capital-riesgo.

Finalmente, la presencia de innovaciéon por si misma
se considera condicién suficiente, aungue no nece-
sariq, para la existencia de entrepreneurship, puesto
que tanto la renovacion estratégica como la nueva
actividad corporativa pueden constituir un proceso
de enfrepreneurship sin la presencia de aquella
(Sharma y Chrisman, 1999).
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Tanto en el dmbito del entfrepreneurship indepen-
diente como en el del corporativo un rasgo carac-
feristico de la firma emprendedora es la orientacion
al crecimiento (Carland et al., 1984; Stevenson y
Jarillo, 1990) a traves de la busqueda activa
(Stevenson y Jarillo, 1990; Brown ef al., 2001) y poste-
rior explotacion de una oportunidad (Shane y
Venkataraman, 2000), sin tener en cuenta los recur-
sos que la firma controla en un determinado
momento (Stevenson y Jarillo, 1990), pudiendo, en
ocasiones, carecer de los recursos necesarios para
ello (Teng, 2007). Por todo ello:

Proposicién 1: Las actividades propias del entrepre-
neurship hardn que las empresas emprendedoras,
en comparacion con ofras empresas, tengan una
mayor necesidad de acceder a recursos propiedad
de ofras empresas.

Cuando el emprendedor no dispone de todos los re-
CUrsos necesarios para explotar una nueva oportuni-
dad ciertas capacidades que le son propias podri-
an pemmitile identificar, acceder y aprovechar
aquellos recursos que, estando localizados fuera de
los limites de la empresa, son necesarios para abor-
dar la renovacion estratégica, la nueva actividad
corporativa y/o una innovacion.

En particular, el enfoque de recursos y capacidades
proporciona el marco tedrico apropiado para con-
seguir un mayor entendimiento de cémo estas
capacidades pueden, ademds de constituir la base
de una ventaja competitiva sostenible (Alvarez y
Busenitz, 2003), facilitar el acceso a dichos recursos
a través de la cooperacion con otras empresas.

ENTREPRENEURSHIPY COOPERACION EN EL ENFOQUE

DE RECURSOS Y CAPACIDADES ¥

Partiendo de la existencia de una asimetria en la
dotacién de recursos y capacidades entre firmas,
una organizacion puede generar una ventaja com-
petitiva sostenible a partir de los recursos y capacidao-
des que la componen. Para ello es necesario que
dichos recursos sean valiosos, escasos, y de imper-
fecta y limitada, imitacion, sustitucion y apropiacion
(Barney, 1986, 1991; Dierickx et al., 1989; Grant, 1991;
Peteraf, 1993).

Siguiendo a Alvarez y Busenitz (2003: 756) la cognicion
emprendedora y la capacidad para combinar y
organizar recursos de forma creativa son dos fipos de
recursos heterogéneos, dificimente imitables, sustitui-
bles o fransferibles sobre los que la firma emprendedo-
ra podria construir una ventaja competitiva sostenible.

La cognicién emprendedora hace referencia a la

capacidad de percibir, identificar y explotar aquellas
oportunidades que otros individuos han ignorado o
han decidido no explotar y estd conformada por
dos dimensiones: (a) la capacidad de identificar
nuevas oportunidades; v (b) la busqueda de oportu-
nidades.

La capacidad de combinar y organizar recursos de
forma creativa es la que permite identificar fuentes
de recursos, la forma de obtenerlos y el modo crea-
fivo de combinarlos. Sobre esta capacidad se asien-
ta el conocimiento emprendedor, es decir, el que
pemite identificar de ddnde extraer informacion
conceptual abstracta y como obtener recursos expli-
citos y tdcitos subvalorados, y explotarlos (Alvarez y
Busenitz, 2003). Precisamente esta capacidad podria
pemitir localizar y explotar aquellos recursos que,
siendo necesarios para llevar a cabo la renovacion
estratégica, una nueva actividad, y/o una innovacion
pertenecen a otras empresas.

En este caso un acuerdo de cooperacion (1) puede
ser una opcion vdlida, y en ocasiones incluso la
Unica, para acceder y/o interiorizar aguellos recursos
y capacidades de los socios necesarios para explo-
tar una oportunidad (Teng, 2007), y especialmente
cuando no existe un mercado para ellos por ser
heterogéneos, y de dificil o imposible imitacion, sus-
fitucion y/o apropiacion, como es el caso de cierto
fipo de conocimiento (Hamel, Doz y Prahalad, 1989;
Prahalad y Hamel, 1990; Hamel, 1991; Inkpen y
Crossan, 1995; Simonin, 1997, 2004).

En un entorno emprendedor la cooperacion puede
ser utilizada: (a) para acceder a los recursos de los
sOcios; (b) como un instrumento de transferencia de
conocimiento entre éstos; y (c) para alcanzar ambos
objetivos simulténeamente.

En el primer caso, el acuerdo permite a los socios
aprovechar y explotar conjuntamente los recursos con
los que contribuyen, ya se trate de activos fisicos, finan-
cieros, tecnoldgicos, e incluso, de algun tipo de cono-
cimienfo (Harigan, 1988), con distintas finalidades
como: abordar un proyecto de cierta envergadura
(por ejempilo es el caso de las uniones temporales de
empresa, O agrupaciones de interés econdmico);
compartir tecnologia y el riesgo asociado a una inno-
vacion gque posteriormente pueda ser aplicada por los
SOCIOS A sus propias actividades (por ejemplo un
acuerdo de | + D); desarrollar rdpidamente un nuevo
mercado (por ejemplo a fravés de una joint venture, o
un acuerdo de franquicia); o unir sus capacidades
para ahorrar costes (por ejemplo a través de un acuer-
do de produccién conjunta), entre otras posibilidades.

En segundo lugar, el acuerdo puede tener un objeti-
vo de aprendizaje, es decir, la firma emprendedora
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podria acceder al conocimiento y habilidades de los
otfros socios (Hamel, Doz y Prahalad, 1989; Prahalad y
Hamel, 1990; Hamel 1991; Inkpen y Crossan, 1995;
Simonin, 1997, 2004), con la finalidad de asimilarlos
e interiorizarlos y utilizarlos, en actividades fuera del
marco de la alianza, en el desarollo de un nuevo
producto, un nuevo mercado o ambos (Hamel,
1991, Inkpen, 1997; Anh, ef al., 2006).

Finalmente, una alianza puede facilitar simulténea-
mente la complementariedad de recursos y el
aprendizaje entre los socios. Por ejemplo, la forma-
cién de una joint venture intemacional con un socio
local puede permitir compartir activos y el riesgo
asociado a la creacién de la nueva empresa, a la
vez que facilitar al socio extranjero la adquisicion de
un fipo de conocimiento particular como es el
«conocimiento del pais», es decir, el relativo a los
canales de distribucion, gustos de los consumidores,
usos y costumbres comerciales, direccion del perso-
nal local, etc. Cuando la joint venture desarrolla su
actividad en paises con menor nivel de desarrollo, el
socio local fiene también un objetivo de aprendiza-
je: adquirr la maestria de direccion y el «saber
hacer» tecnologico del socio extranjero, objetivo,
éste Ultimo, que también comparte, generalmente,
con el gobiemo del pais que acoge la inversidon
(Hennart, 1988; Dussauge y Garrette, 1999). Por todo
ello:

Proposicién 2. Lo capacidad para combinar y
organizar recursos de forma creativa hard que la
firma emprendedora sea mds activa, en compara-
cion con ofras firmas, en la formacion de acuerdos
de cooperacion a través de los que compensar la
falta de recursos para desarrollar las actividades del
enfrepreneurship corporafivo, en el caso de que
carezca de dichos recursos.

Proposicién 3: La capacidad para combinar y
organizar recursos de forma creativa permitird a la
firma emprendedora la identificacion del socio con
los recursos y habilidades necesarios que compen-
sen la carencia de recursos para emprender 1as
actividades del enfrepreneurship corporativo, en el
Caso de que carezca de dichos recursos.

ENTREPRENEURSHIPY APRENDIZAJE A TRAVES DE LA

COOPERACION ¥

El grado de dificultad para transferir conocimiento a
fravés de un acuerdo de cooperacion dependerd,
entre otros factores (2), del tipo de conocimiento. Si
el conocimiento es explicito serd mdas faciimente
fransferible entre organizaciones (Hedlund, 1994).
Este tipo de conocimiento es codificable mediante
el lenguaje formal y puede expresarse a través de

proposiciones axiomdticas y simbolos (Kogut y
Zander, 1992). Por el contrario, existe ofro fipo de
conocimiento que es dificil o imposible de plasmar
en un papel, como es el caso de la experiencia de
una firma en fabricacion y sus capacidades tecno-
l6gicas, el conocimiento respecto al contfrol de la
comercializacion de un producto, el conocimiento
especifico de un pais, de los mercados, gustos de
los consumidores locales, etc. Este tipo de conoci-
miento denominado conocimiento tacito (Polanyi,
1967) estét encajado en el personal de la firma que
lo posee (Teece, 1981) y es dificil de comunicar o
compartir con otros individuos porgue es sumamen-
te dependiente del contexto (Nonaka, 1994). Por
ello, cuanto mayor sea el cardcter tdcito de un
conocimiento mayor serd la dificultad para su trans-
ferencia entre organizaciones (Koguty Zander, 1992;
Hedlund, 1994; Simonin, 2004; Anh, et al., 2006).

Ahora bien, en la medida en que la cooperacion
relaja las fronteras entre organizaciones ofrece un
contexto adecuado para el aprendizaje interorgani-
zativo y, en particular, para la transferencia de cono-
cimiento tdcito (Kogut, 1988; Inkpen, 1997, 2000;
Simonin, 2004) al permitir el frabagjo conjunto y la
inferaccion cercana del personal de las empresas
participantes (Kogut, 1988). Por todo ello:

Proposicién 4: En el marco de un acuerdo de coo-
peracién la cognicidon emprendedora y la capaci-
dad para combinar y organizar recursos de forma
creativa podrian permitir a la firma emprendedora
identificar, descubrir y posteriormente explotar una
nueva oportunidad, a partir del contacto y aprendi-
zQje de los recursos y capacidades de 1os SOCios.

Adicionalmente, la experiencia en cooperacion
puede permitir la construccion de un conocimiento
especial: el relativo a la gestién eficaz del acuerdo
(Lane y Beamish, 1990; Inkpen, 1997; Simonin, 1997).
De hecho, la elevada tasa de fracaso que incide en
la cooperacion es la evidencia de que este conoci-
miento es MAs escaso que la experiencia en coo-
peracion (Simonin, 1997).

Sobre este conocimiento la firma emprendedora
podria desarrollar la capacidad para: (a) identificar
y seleccionar al socio adecuado (Geringer, 1991);
(b) negociar y cerrar el acuerdo de forma acertada;
(c) disenar la estructura adecuada, es decir, enten-
der y evaluar las ventajas e inconvenientes de las
distintas modalidades de cooperacion y seleccionar
la mds conveniente (Lorange y Roos, 1990); (c)
implementar correctamente el acuerdo (Van de Ven
y Polley, 1992); (d) establecer los mecanismos nece-
sarios para internalizar el conocimiento y habilidades
de los socios (Kale y Singh, 2007); (d) implementar los
mecanismaos necesarios para protegerse de la difu-
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sion de un conocimiento esencial sobre el que se
sostiene la ventaja competitiva de la firma empren-
dedora (Hamel, Doz y Prahalad, 1989; Serapio y
Cascio, 1996); y (e) aprender a tener un compornta-
miento cooperativo (Lane y Beamish, 1990).

El conocimiento de la cooperacion y la capacidad
para cooperar ademds de construirse a partir de la
experiencia en cooperacion y de las capacidades
propias de las firmas emprendedoras, vendrd a
reforzarlas en el dmbito de las alianzas estratégicas,
siendo entonces Mmds probable que, en compara-
cién con otfras empresas, la firma emprendedora
tenga una mayor tendencia a la formacion de
acuerdos de cooperacion a fravés de los que dispo-
ner de nuevos recursos y capacidades que faciliten
el desarrollo de las actividades del enfrepreneurship.
Por todo ello:

Proposicién 5. Cuando las actividades del entrepre-
neurship corporativo requieren la participacion en
acuerdos de cooperacion, la cognicion emprende-
dora y la capacidad para combinar y organizar
recursos de forma creafiva pueden constituir Ia
base sobre la que construir el conocimiento de Ila
cooperacion.

Proposiciéon 6: Cuando una firma emprendedora
ha generado el conocimiento y la capacidad para
cooperar tenderd a ser mas activa en la formacion
de acuerdos de cooperacion que faciliten las acti-
vidades del entrepreneurship corporativo.

El desarrollo del conocimiento de la cooperacion y
de la capacidad para cooperar resulta especial-
mente importante, de entre los distintos fipos de
cooperacion, en el caso del acuerdo de franquicia.
La firma gue persigue la expansion a través de esta
opcioén estratégica puede conseguir un répido cre-
cimienfo del negocio anadiendo a sus propias uni-
dades nuevos establecimientos en régimen de fran-
quicia. En este caso, el éxito de la estrategia de cre-
cimiento a partir de esta modalidad de coopera-
cién podria depender, al menos en parte, de la
capacidad de la firma franquiciadora para gestio-
nar adecuadamente los acuerdos con sus franqui-
ciados en sus distintas fases: seleccion del socio,
negociacion e implementacion.

En los siguientes apartados estudiamos con mayor
profundidad este tipo de acuerdo al objeto de con-
seguir un mayor entendimiento de coémo la coope-
racion puede aportar a la firma emprendedora el
contexto adecuado para acceder a los recursos de
los socios y/o la transferencia de conocimiento entre
éstos, facilitando con ello las actividades del entre-
preneurship corporativo, pero también, las del inde-
pendiente, a la vez que favorece la construccion de

un nuevo conocimiento, el de la cooperacion,
sobre el que asentar el desarrollo de una nueva ven-
taja competitiva.

ENTREPRENEURSHIPY FRANQUICIA ¥

La franquicia es un acuerdo entre dos empresas juri-
dicamente independientes: la franquiciadora y la
frangquiciada. Mediante este acuerdo la primera, pro-
pietaria de una marca y de un negocio de probado
éxito comercial, viene obligada a ceder el uso de la
misma a la empresa franquiciada y a transmitirle su
«saber hacer» y conocimiento del negocio, ademds
de comprometerse a mantener y reforzar la notorie-
dad de la imagen de marca invitiendo en publici-
dad y promociones. Por otro lado, la empresa franqui-
ciada accede a tales derechos mediante un canon
de incorporacion y/o un royalty comprometiéndose,
ademds, a explotar el negocio de conformidad con
las directrices de la empresa franquiciadora.

Aunqgue la franquicia es una modalidad de coope-
racion gue viene siendo utilizada en gran medida en
el comercio minorista, la franquicia de un formato
de negocio (por ejemplo, McDonald "s) comienza a
cobrar cada vez mayor importancia. En este caso el
franquiciador puede obtener una ventaja competiti-
va desarrollando sistemas Unicos y eficientes de dis-
tibucién que «industrializan» la oferta de servicio
(Levitt, 1983). Los franquiciadores que crean estos sis-
temas no solo deben ariesgar recursos para des-
arrollar el concepto y el sistema de operaciones
nuevo, sino, también, para transferir eficientemente
«llave en mano» dicho sistema (Kaufmann y Dant,
1998).

Por ofra parte, el rdpido crecimiento que puede
alcanzarse mediante esta forma de cooperacion la
convierte en una formula de especial interés para
las PYMES, y en particular, para las de nueva crea-
cién, (Tracey y Jarvis, 2007) al permitiles superar las
limitaciones de los recursos necesarios para la
expansion del negocio (Lafontaine y Kaufmann,
1994; Baucus et al., 1996). Ademds, las nuevas
empresas que recurren de forma inmediata a esta
modalidad de cooperaciéon pueden conseguir dis-
fintas ventajas sobre sus competidores, como, por
ejemplo, una mayor cuota de mercado (Michael,
2003); el acceso a una localizaciéon Unica, privando
asi a otros competidores de una ubicacion estraté-
gica; la generacion de preferencia y fidelidad en los
consumidores; e incluso generar costes de cambio
(Bordonava et al., 20095).

Tanto en el caso de la distribucion minorista como
en el de la distribuciéon de servicios las ventajas para
la firma franquiciadora de esta forma de expansion
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son varias: (a) fraslada al franquiciado el coste y ries-
go financiero asociado a la apertura de un nuevo
negocio (Kaufmann 'y Dant, 1998) ; (b) El franquicia-
do puede contribuir con recursos de valor, escasos y
Unicos como, por ejemplo, locales con un emplaza-
miento especial, cuya ubicacion puede ser determi-
nante para el éxito del negocio (Dussauge y
Garrette, 1999; Michael, 2003); (c) en el marco de la
expansion internacional permite, ademds de explo-
rar el potencial de un nuevo mercado geogrdfico
asumiendo un menor riesgo, aprovechar y adquirir el
conocimiento del mercado local que posee el fran-
quiciado (Jarillo y Martinez, 1991; Kaufmann y Dant,
1998). Por su parte, el emprendedor que crea una
nueva empresa a través de este tipo de acuerdo
accede y se beneficia de un recurso intangible y de
valor propiedad del franquiciador como es una ima-
gen de marca consolidada, aprovechdndose, ade-
mdas, de los continuos esfuerzos en publicidad y mai-
keting del mismo y disponiendo de asesoramiento
permanente (Veciana, 1999).

Ademds de aunar recursos, tal y como acabamos de
exponer, el acuerdo de franquicia conforma un con-
texto adecuado para la transferencia de conoci-
miento y el aprendizaje entre los socios en distintas
direcciones. Por un lado, la empresa franquiciadora
debe asesorar, instruir y formar de manera continua al
franquiciado sobre todos los aspectos relativos al fun-
cionamiento del negocio, tfransmitiendo mediante la
formacién su «saber hacer» y asesorando de forma
continua sobre posibles cambios e innovaciones.

Ademds, la formacion es también utilizada para
facilitar la socializacion y el adoctrinamiento de los
franquiciados, consiguiendo un mayor compromiso
y nivel de satisfaccion entre éstos, [0 que, adicional-
mente, contribuye al desempeno del acuerdo
(Kaufmann y Dant, 1998). Por otra parte, el franqui-
ciado proporciona informaciéon relevante de los
consumidores hacia el franquiciador. En particular,
cuando esta forma de distribucion es utilizada para
acceder a los mercados internacionales, el propie-
tario del negocio local puede contribuir al acuerdo
con un tipo particular de conocimiento técito, como
es el relativo a la direccion del trabajo local, prefe-
rencias y gustos de los consumidores, etc. y, en defi-
nitiva, adaptando el formato de negocio al ambien-
te local (Kaufmann y Dant, 1998) lo que puede con-
fribuir decisivamente al éxito del producto en el
nuevo mercado (Baucus ef al., 1996).

Adicionamente, el propio acuerdo conforma un
contexto que puede permitir al franquiciador la cons-
truccion de un recurso escaso, valioso, y de dificil imi-
tacion, sustitucion y apropiacion: el conocimiento de
la cooperacién, sobre el que poder construir una
ventaja competitiva sostenible (Simonin, 1997).

Ahora bien, en un contexto emprendedor tanto el
propietario de la licencia como el franquiciado
compartirdn el intferés comun por el crecimiento
(Carland et al., 1984, Stevenson vy Jarillo, 1990). A
medida que concede mads licencias, la firma fran-
quiciadora, podria incrementar la notoriedad de la
marca vy, simultdneamente, sus ingresos, arriesgan-
do una menor cantidad de recursos frente a la
opcién de desarrollar su propia red de distribucion
infernamente. Por su parte, el franquiciado, ade-
mds de actuar como un emprendedor al crear su
propio negocio (Veciana, 1999), puede perseguir el
crecimiento no sélo a través del desempeno finan-
ciero sino, también, afadiendo otras unidades de
franquicia a su negocio impidiendo asi la compe-
tencia de otros posibles licenciatarios. En ambos
casos el crecimiento del franquiciado contribuye,
ademdas, al del franquiciador (Baucus, et al., 1996).
Por todo ello:

Proposicion 7: Cuando la firma franquiciadora
cuente con las capacidades emprendedoras, a
partir de la experiencia en esta modalidad de coo-
peracion, podrd desarrollar el conocimiento relati-
vo a la cooperacion y la capacidad para cooperar
en un enforno de franquicia.

Proposicion 8: Cuando la firma franquiciadora
cuente con las capacidades emprendedoras, vy
desarrolle el conocimiento de la cooperacion, serd
mas activa en la expansion a través de la apertura
de nuevos establecimientos franquiciados que
mediante la creacidn de unidades propias.

CONCLUSIONES ¥

Con el presente trabajo hemos realizado una doble
contribucién. En primer lugar, conseguir un mayor
entendimiento de cémo la cooperacién puede
facilitar las actividades del entrepreneurship. En
segundo lugar, conocer coémo precisamente las
capacidades caracteristicas del emprendedor, es
decir, la cognicion emprendedora vy la capacidad
para combinar y organizar recursos de forma creati-
va pueden facilitar la localizacion, el acceso y apro-
vechamiento de los recursos necesarios para explo-
far una nueva oportunidad a través de la coopera-
cién con otras empresas.

Las actividades del enfrepreneurship, tanto cuando
son gestadas en el marco de una organizacion
existente como fuera de ésta, pueden requerir, en
ocasiones, de recursos que son contfrolados por
otras empresas. En este caso una alianza puede ser
una opciodn eficaz e incluso, en ocasiones, la Unica
para facilitar el acceso y/o la interiorizacion de tales
recursos.
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Por otra parte, a partir de la experiencia en coope-
racion, las capacidades caracteristicas del empren-
dedor, podrian facilitar la construccién de un recur-
sO Unico y de valor como es el conocimiento de la
cooperacion. Este conocimiento resultard especial-
mente Util en la gestion adecuada de posteriores
acuerdos a lo largo de sus distintas fases, permitien-
do explotar todas las potenciales ventajas que ofre-
ce una dlianza y contribuyendo no sélo al desempe-
Ao de dichos acuerdos, sino también, al logro de los
objetivos particulares de la firma emprendedora, a
la vez que vendria a reforzar las capacidades pro-
pias del emprendedor en el dmbito particular de la
cooperacion.

A partir de ese conocimiento una firma emprende-
dora podrd desarrollar la capacidad para recono-
cer cudl de los potenciales socios posee los recursos
que pueden complementar los propios; qué cono-
cimiento del socio debe ser aprendido e internaliza-
do, en su caso, para ser explotado fuera del dmbito
del acuerdo; como explotar ese nuevo conocimien-
to a través de un nuevo producto, un nuevo proce-
SO y/O un nuevo mercado; qué tipo de acuerdo
puede ser el mdas adecuado para alcanzar los obje-
tivos previstos; 0 qué mecanismos emplear para
facilitar el proceso de aprendizaje a la vez que pro-
teger aquel conocimiento sobre el que se asienta su
propia ventaja competitiva.

[1] Los acuerdos de cooperacion, también denominados alian-
zas estratégicas, pueden adoptar diversas formas como el
espin-off, la franquicia, la joint venture, el consorcio, un
acuerdo de distribucion, un acuerdo de | + D, la subconfra-
tacion, etc.

[2] Ofros variables que pueden afectar a la fransferencia de
conocimiento entre organizaciones, en el dmbito de la coo-
peracién, son la capacidad de absorcién (Cohen y Levinthal,
1990; Lane y Lubatkin, 1998); la similitud entre las capacida-
des tecnoldgicas de los socios (Colombo, 2003); o los meca-
nismos que activen los socios para proteger el conocimiento
y habilidades propios evitando con ello la divulgacion de un
conocimiento de valor (Simonin, 2004).
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