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HASTA MEDIADOS DEL SIGLO PASADO SE OPINABA MAYORITARIAMENTE QUE
CADA EMPRESA DEBIiA ESPECIALIZARSE EN AQUELLAS ACTIVIDADES QUE MAS
VALOR GENERASEN. ESTE CRITERIO PERMITIRIA QUE LAS COMPANIAS SE CON-

centraran fundamentalmente en la explo-
tacion de aquellos recursos internos basi-
cos o esenciales, y que adquirieran aque-
llos recursos estratégicamente marginales
a través de un proceso de externaliza-
cion. Este fendmeno se debia, en parte, a
que las empresas no querian dejar de ce-
der el control y el dominio de un factor
de competitividad tan importante como el
tecnologico, y en parte, a que los eleva-
dos costes de transaccion generados por
la externalizacion de la I+D sugerian la
realizacion interna de esas actividades.
Hoy en dfa, nos encontramos con un re-
curso interno de la empresa, basico y

esencial como es el conocimiento, cuya
importancia denota una tendencia cre-
ciente. Como activo intangible que se
acumula, y al mismo tiempo fluye dentro
de la organizacion, resulta apropiado
analizar este fendmeno desde la aplica-
cion de una corriente de investigacion
denominada como la «perspectiva basada
en los recursos.

Estudios sobre procesos de cambio tec-
noldgico posteriores han mostrado que el
avance cientifico y tecnologico supone
cada vez mis una mayor incertidumbre
por su creciente complejidad, riesgo y

coste. A las empresas les resulta mas diff-
cil dominar todas aquellas tecnologias en
las que estan interesadas o disponer de
los recursos financieros necesarios para
llevar a cabo actividades I+D. Ademis,
los procesos de especializacion producti-
va y concentracion de las empresas en
sus capacidades y competencias funda-
mentales y las relaciones de cooperacion
—que desde la teoria de los costes de
transaccion constituyen una via interme-
dia entre el mercado y la integracion de
la actividad dentro de la propia empre-
sa— han experimentado un gran creci-
miento en los Gltimos tiempos.
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Asi, han aumentado las interacciones o
las actividades de cooperacion entre los
agentes de los sistemas de innovacion;
empresas privadas, centros tecnologicos,
centros de innovacion, universidades, etc.
Ante esta realidad, adquiere importancia
la corriente de investigacion de las alian-
zas estratégicas, que considera el conoci-
miento como un activo intangible que
fluye desde fuera hacia dentro y desde
dentro hacia fuera de la organizacion.

Por lo tanto, los riapidos cambios que se
estan dando en el entorno actual, como
consecuencia de la globalizacion del cono-
cimiento, estin obligando a las empresas a
que abandonen estructuras organizativas
mas rigidas y busquen organizaciones mas
flexibles, con objeto de aumentar su capa-
cidad tecnologica e innovadora.

En este contexto, en que el conocimiento
como componente fundamental de los pro-
cesos de avance cientifico y tecnologico
fluye de la empresa hacia fuera y viceversa,
este estudio tiene como objetivo analizar la
manera como se produce esta transferencia
de conocimiento mediante acuerdos de co-
laboracion entre distintas empresas. Por
ello, de las dos corrientes de investigacion
antes mencionadas —la perspectiva basada
en los recursos y la de las alianzas estratégi-
cas—, en este estudio se utiliza la segunda.
Asi, en los apartados primero y segundo se
presentan las premisas basicas subyacentes
en las corrientes teoricas de los costes de
transaccion y alianzas estratégicas y se des-
arrollan una serie de proposiciones.

Estas proposiciones se contrastan a través de
un anlisis empirico, partiendo de una base
de datos que incluye empresas (en su ma-
yoria PYMESs) intensivas en conocimiento de
sectores como optoelectronica, aeronautica,
telecomunicaciones, etc. ubicadas en los
parques tecnologicos de la Comunidad Au-
tonoma del Pais Vasco (CAPV, en adelante).
En los dos apartados siguientes se presentan
el diseno del estudio empirico y los resulta-
dos del mismo. Por tltimo, el articulo finali-
za con un apartado de conclusiones.

COSTES DE TRANSACCION

La teoria de los costes de transaccion, a
partir del trabajo inicial de Coase (1937),

distingue entre la coordinacion en el mer-
cado y la coordinacion empresarial. En el
primer caso, cuando las transacciones tie-
nen lugar en el mercado se coordinan
por el mecanismo de precios y se gene-
ran unos costes de transaccion. En el se-
gundo caso, cuando las transacciones se
integran dentro de la empresa, se coordi-
nan mediante el control empresarial y se
generan unos costes burocriticos de ges-
tion interna de la actividad.

Desde el punto de vista de Coase, la prin-
cipal razon por la que resulta rentable la
integracion de la actividad dentro de la
empresa es que la utilizacion del meca-
nismo de precios tiene una serie de cos-
tes que pueden evitarse mediante la inte-
gracion. Los costes mds importantes son
los costes de contacto (como tener que
buscar la informacion en el mercado),
contrato (por tener que preparar el acuer-
do en el que se anticipan posibles pro-
blemas que puedan surgir en su ejecu-
cion) y control. En consecuencia, la idea
central de la teoria de los costes de trans-
accion consiste en que la actividad se in-
tegrard dentro de la empresa cuando los
costes de hacerlo sean inferiores a los de
transaccion.

Williamson (1975), siguiendo a Coase, es
quien mas ha profundizado en la basqueda
de las causas que determinan uno u otro ti-
po de organizacion de la actividad. Entre
los factores que pueden determinar la inte-
gracion de las relaciones de mercado, este
autor destaca los siguientes: racionalidad li-
mitada, incertidumbre/complejidad, opor-
tunismo, efecto de los nimeros pequenos
o small numbers, asimetria de la informa-
cién y la rivalidad en el entorno. Afios mds
tarde, Williamson (1985) afade que tam-
bién la especificidad de los activos determi-
na la forma de organizacion (interna o de
mercado) y que distintos tipos de especifi-
cidad conllevan formas de organizacion
distintas. Este autor plantea dos modelos,
con y sin economias de escala y alcance.
En los dos casos, una alta especificidad de
los activos hace mas favorable una integra-
cion de la actividad, mientras que una baja
especificidad hace que sea preferible el
mercado, mas cuando las economias de es-
cala y de alcance son importantes.

Silver (1981 y 1984) aporta otra idea sobre
los factores determinantes de la integra-

cién de la actividad frente al mercado. Su
principal idea se basa en que la transmi-
sion efectiva de una idea innovadora entre
el innovador y los productores que la va-
yan a desarrollar puede verse bloqueada
por las diferencias en experiencia y actitu-
des entre los mismos. También en este ca-
so, la especificidad juega un papel funda-
mental, dado que cuanto mayor sea ésta,
mayor sera la probabilidad de que se pro-
duzcan esas diferencias en la experiencia.

En el entorno actual, donde la incertidum-
bre creciente va unida con nuevas trayec-
torias tecnologicas, rapida difusion de las
innovaciones, reduccion del ciclo de vida
del producto, y una nueva composicion y
segmentacion de la demanda, los costes
de integracion se encarecen frente a los
de transaccion y hacen menos eficientes
las empresas integradas. En estos casos,
los acuerdos de cooperacion pueden
constituirse en una solucion intermedia
eficiente entre la realizacion de la activi-
dad en el mercado o su integracion den-
tro de la empresa. Sobre este tema, Ri-
chardson (1972) ponia de manifiesto la
desaparicion de la dicotomia entre empre-
sa y mercado y hablaba de ventajas de los
acuerdos de cooperacion respecto a otros
modelos de organizacion empresarial.

ACUERDOS DE COOPERACION
O ALIANZAS ESTRATEGICAS

Las alianzas estratégicas son un acuerdo
entre dos 0 mds empresas independientes
que, uniendo o compartiendo parte de
sus capacidades y/o recursos, instauran
cierto grado de interrelacién para aumen-
tar sus ventajas competitivas. Para que
una alianza sea estratégica, las empresas
que colaboran tienen que seguir siendo
independientes tras la alianza, compartir
los beneficios de la misma y controlar los
resultados de las tareas asignadas, y esta-
blecer una contribucion mutua y continua
en dreas estratégicas clave (tecnologia,
productos, comercializacion...).

Las alianzas comienzan a ganar protago-
nismo en la década de los ochenta. En
esta época aumentaron los acuerdos de
cooperacion entre empresas americanas,
europeas v japonesas, sobre todo en sec-
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tores dependientes de tecnologias punta,
y el conocimiento empez6 a fluir a través
de los mismos. Pero este fendmeno se ha
acelerado a finales de la década de los
noventa, especialmente en el dmbito in-
ternacional, generando un profundo cam-
bio en las relaciones interempresariales.

El desarrollo de las alianzas estd, pues,
muy relacionado con la globalizacion de
la economia, que genera una competen-
cia cada vez mis dura y obliga a las em-
presas a revisar sus objetivos estratégicos.
La necesidad de estar innovando constan-
temente es hoy en dia un elemento cru-
cial de competitividad y, en un entorno
con continuas innovaciones, obliga a las
empresas a tener flexibilidad organizativa
para adaptarse rdpidamente a los cam-
bios generados por la innovacion cons-
tante y el nivel de incertidumbre que
existe en los mercados. Para ello, la coo-
peracion representa una opcion que per-
mite a las empresas avanzar conjunta-
mente ante el desafio al que se enfrentan,
y ademds, alcanzar niveles superiores de
conocimiento.

TIPOS DE ALIANZAS
ESTRATEGICAS

Aunque las alianzas estratégicas se pue-
den clasificar siguiendo maltiples criterios,
los mas importantes para el andlisis que
abordamos son los que clasifican las
alianzas seglin motivos, naturaleza o tipo
de socio y estructura de la alianza.

Alianzas segin motivos. Segin Kogut
(1988) son tres las aproximaciones tedri-
cas relevantes para explicar los motivos
para la realizacion de alianzas estratégi-
cas: la teoria de los costes de transaccion,
cuyos argumentos se dirigen fundamen-
talmente a la disminucion de costes; las
motivaciones estratégicas, que pretenden
aumentar la rentabilidad mejorando la
posicion competitiva, y las teorias organi-
zacionales del aprendizaje, que analizan
la transferencia del conocimiento a través
de los acuerdos de colaboracion.

En relacion con los costes de transaccion
se observa que las ventajas que se atribu-
yen a la empresa integrada, al menos par-
cialmente, pueden atribuirse también a
los acuerdos de colaboracion entre em-
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presas, a pesar de que dichas ventajas de-
penderdn, como se comenta mds adelan-
te, de la estructura de la alianza. En ma-
yor o menor medida, los acuerdos de
cooperacion disminuyen los costes de
transaccion y pueden también reducir
costes por el efecto de las economias de
escala o de alcance, disminuyen los ries-
gos que se pueden dar por la racionali-
dad limitada y la incertidumbre/compleji-
dad, el oportunismo vy el small numbers,
la asimetria de informacion, la especifici-
dad de los activos y la ausencia de rivali-
dad en el entorno.

Las motivaciones estratégicas para la cons-
titucion de alianzas estratégicas se refieren
a las motivaciones de maximizacion de la
rentabilidad de las empresas mediante
mejoras en su posicion competitiva. En
este sentido, por ejemplo, todos los mo-
delos de competencia imperfecta que ex-
plican la integracion vertical son aplica-
bles a las alianzas estratégicas: acuerdos
verticales con proveedores o clientes para
mejorar los accesos al abastecimiento o a
la distribucion, acuerdos de I+D conjun-
tos, acuerdos de retaliacion para evitar la
entrada de nuevos competidores...

Ademis de que mediante las alianzas se
puedan reducir costes, compattir o redu-
cir riesgos, posicionarse mejor en el mer-
cado, razones todas ellas vinculadas a las
motivaciones estratégicas, la intencion de
dominar unas competencias tecnologicas

y el deseo de conseguir el control de un
monopolio tecnologico se han convertido
en dos de los principales argumentos pa-
ra formalizar acuerdos de cooperacion.
Aunque las empresas pueden invertir en
las dreas tecnologicas mds importantes
para su futuro y comprar otras con tecno-
logia o habilidades relacionadas con su
negocio principal, las alianzas aportan
una mayor flexibilidad, porque permiten
experimentar y obtener ventajas de los
productos, tecnologias o ideas de una ga-
ma mas amplia de empresas.

La mayor flexibilidad organizativa que
permiten los acuerdos de cooperacion es
muy importante, porque, cada vez mas,
la definicion del producto y de las inno-
vaciones que debe incorporar la hacen
los demandantes, lo que conduce a una
personalizacion de requerimientos. Esto
requiere la colaboracion informal entre
usuarios y empresas y la organizacion
conjunta de los procesos productivos
descentralizados conectados a través de
relaciones de cooperacion estables, inno-
vadores y generalmente verticales. La co-
laboracion estratégica entre empresas es
la Gnica forma de responder a una de-
manda constantemente cambiante. Ante
una globalizacion de las relaciones intra-
sectoriales, la permanencia de las empre-
sas en el sector depende de la capacidad
para establecer acuerdos de colaboracion
que aumenten la eficacia productiva de la
empresa y de la red en el proceso.
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Por dltimo, ademas de los costes de trans-
accion o las motivaciones estratégicas, las
alianzas estratégicas también se pueden
explicar desde la perspectiva de las teori-
as del conocimiento y aprendizaje organi-
zacional. Desde esta perspectiva, las
alianzas estratégicas constituyen un medio
para que las empresas aprendan y man-
tengan sus capacidades, por lo que son
un vehiculo para la transferencia del «o-
nocimiento taciton.

En muchas ocasiones, la distincion entre
las motivaciones estratégicas, las de
aprendizaje organizacional y las ligadas a
los costes de transaccion resulta muy
confusa porque, por ejemplo, cuando los
acuerdos de colaboracion suponen la
transferencia de conocimiento tecnoldgi-
co o compartir las capacidades de I+D se
pueden generar problemas de transac-
cion (Teece, 1988). La transferencia de
conocimiento tecnologico supone cierta
incertidumbre sobre el futuro, ya que es
muy dificil saber de antemano los resulta-
dos del esfuerzo en I+D. También genera
conflictos porque cada parte no quiere
dar ni demasiada informacion (para evitar
el comportamiento oportunista de la otra
parte), ni insuficiente informacion (para
que la relacion no se rompa). Ademis,
los acuerdos de I+D requieren a menudo
disponer de unos activos especificos Gni-
cos que, con frecuencia, no estin dispo-
nibles en el mercado. Es mds, los agentes
no querrdn permitir a sus competidores
ningln spill-overtecnoldgico y si asegurar
sus activos comunes y distintos con un
acuerdo mas comprometido.

Por ello, si no se da ninglin mutuo com-
promiso o integracion, los dos agentes
serdn reacios a invertir en activos espe-
cializados, aun cuando se pueda asegurar
que los dos agentes vayan a salir ganan-
do. Teniendo en cuenta que el comporta-
miento oportunista de una de las partes
podria generar mayores beneficios a uno
de los agentes, las empresas serin escép-
ticas para llevar a cado proyectos de [+D
tecnologicos.

Sin embargo, los acuerdos de coopera-
cién solventan los problemas de efectivi-
dad de la proteccion de la patente (por-
que en contextos de rivalidad puede
haber dificultades para proteger las pa-
tentes —free rider—), el exceso de inver-

siones en I+D (over bidding) por la carre-
ra competitiva de las empresas y el defec-
to de inversiones en I+D porque las em-
presas no son capaces de internalizar las
externalidades, ya que al estar en un sec-
tor muy concentrado no tienen incentivos
para innovar, o porque carecen de la di-
mension suficiente para alcanzar el um-
bral de rentabilidad.

Por lo tanto, los acuerdos de cooperacion
pueden ser un mecanismo adecuado para
explotar las sinergias entre distintas em-
presas y reducir los costes de transaccion.
Pero, ademas, los acuerdos de colabora-
cién generan también un aprendizaje or-
ganizacional o una transferencia de cono-
cimiento tdcito, de habilidades y de
reputacion. De hecho, a medida que ha
ido aumentando la importancia de la cir-
culacién del conocimiento a nivel global
han ido adquiriendo cada vez mas rele-
vancia las «alianzas para el conocimiento
o «lianzas de caricter tecnologicor (1),
mediante las cuales las empresas que co-
laboran buscan aprender o generar nue-
vas tecnologias o capacidades. Estas
alianzas son, a la vez, causa y efecto de la
competencia por la posesion del conoci-
miento tecnoldgico, puesto que la coope-
racion ayuda a las empresas a aprender
las unas de las otras y acelera la transmi-
sion del conocimiento.

Centrandonos en estas Gltimas alianzas,
segin Hagedoorn (1993) puede haber tres

categorfas generales de motivos para
alianzas tecnologicas estratégicas. En pri-
mer lugar, motivos relacionados con la
busqueda de invenciones cientificas fun-
damentales y con los descubrimientos en
areas de investigacion bisica. En este ca-
s0, los socios comparten el conocimiento
tecnologico, se reduce la incertidumbre
que caracteriza a los resultados de laT+D y
también se pueden aprovechar las econo-
mias de escala para reducir los costes En
segundo lugar, los motivos relacionados
con el proceso de desarrollo de la innova-
ci6n, como hacerse con el conocimiento
del socio o recortar el periodo entre la in-
vencion y la introduccion en el mercado.
Por dltimo, los motivos relacionados con
la comercializacion del producto innova-
dor y la expansion de los mercados.

Las ventajas de la colaboracion en la dis-
tribucion y comercializacion se producen
cuando se da complementariedad vertical
u horizontal. En las relaciones verticales
las ventajas se dan porque las empresas
distribuidoras transmiten a la produccion
la informacion sobre las preferencias o las
decisiones de los usuarios y las empresas
productivas organizan sus procesos y es-
tablecen las relaciones interempresariales
de acuerdo a esta informacion. En las re-
laciones horizontales, las ventajas se ba-
san en que, por el elevado umbral de ren-
tabilidad de la comercializacion, mucho
mas dificil de superar en el mercado inter-
nacional, la cooperacion resulta necesaria
para alcanzar las economias de escala, es-
pecialmente para las PYMEs.

Alianzas segin naturaleza o tipo de
socio. Segln su naturaleza o tipo de so-
cio, los acuerdos de colaboracion pueden
ser verticales, horizontales competitivos u
horizontales cooperativos.

La cooperacion vertical es la que mantie-
ne una empresa con sus proveedores o
con sus clientes. Este tipo de cooperacion
es a menudo de caricter informal, sur-
giendo como parte de las relaciones con-
tinuadas entre las empresas. Sus acuerdos
favorecen la especializacion, al permitir
que las organizaciones se concentren en
lo que realmente dominan. Una de las
principales causas de este tipo de coope-
racion estriba en la complejidad y el dina-
mismo tecnoldgico actual, de forma que
ante la dificultad de poder conseguir a
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corto plazo el dominio de una determina-
da tecnologia, se puede cooperar con
otras empresas (proveedora o cliente)
que, al estar especializadas en la misma,
dominan dicha tecnologia.

La cooperacion horizontal competitiva es
la que una empresa mantiene con sus ri-
vales, aunque, como socios, estin intere-
sados en desarrollar algin tipo de activi-
dad conjunta. Este tipo de cooperacion
supone un contacto estrecho y continuo
con los socios, lo que favorece el aprendi-
zaje y la obtencion de informacion. Las
principales causas motoras de este tipo de
cooperacion podrian ser: la existencia de
economias de escala, la exigencia de re-
ducir el exceso de capacidad y la necesi-
dad de compartir conocimientos y riesgos.

Cooperacion horizontal complementaria
es la que se da entre empresas que no
son rivales. La principal causa de este ti-
po de cooperacion estriba en la demanda
diversificada de los clientes, que necesi-
tan productos complementarios de varios
fabricantes para satisfacer sus necesida-
des. Una de las razones de este tipo de
cooperacion puede estar en la existencia
de economias de alcance.

La cooperacion vertical tecnoldgica es la
que se da entre empresas especializadas
en distintas etapas del desarrollo o en la
universidad o entre un centro de investi-
gacion y la empresa. Estos Gltimos acuer-
dos son necesarios para la aplicacion de
la tecnologia al campo industrial. Por me-
dio de estos contratos, la empresa normal-
mente conseguird los derechos exclusivos
de una patente generada por las activida-
des de investigacion contratadas y, a cam-
bio, proporcionard fondos econdmicos al
equipo investigador para realizar las ta-
reas de investigacion bdsica, aplicada o de
desarrollo experimental, por lo que se
puede esperar que cuando el motivo de la
alianza es el de la explotacion del conoci-
miento las empresas elijan como socio a
una universidad o centro de investigacion.

Los acuerdos tecnoldgicos horizontales
competitivos, con mucha importancia en
Japon, donde son fomentados por el go-
bierno, se dan, por ejemplo, cuando las
empresas comparten recursos (financie-
ros y humanos) en centros de investiga-
cién conjuntos para contribuir en la fase

RECUADRO 1
VARIABLES QUE REPRESENTAN LAS CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA

NUMEPL: ntimero de empleados de la empresa.

CRECVTA: crecimiento de ventas en los Gltimos tres aflos.

NUMPATEN: niimero de patentes que posee la empresa.

EDAD: ntimero de meses transcurridos desde la creacién de la empresa.

PORCVTAS: porcentaje de ventas de la empresa en mercados extranjeros.

MASTDOCT: porcentaje de empleados que disponen de una titulacién de nivel Master o Doctorado.

EMPLID: porcentaje de empleados que realizan actividades de I+D en la empresa.

CRECEMPL: crecimiento de empleo en los tiltimos tres afios.

CRECID: crecimiento en el ratio «Gastos I+D/Ventas» experimentado en los tltimos tres afios.

COMPLEM: variable dicotdmica que adquiere el valor 1 cuando la razon principal para establecer los distintos acuerdos de
colaboracion por la empresas es la de la complementariedad (versus otras razones como el aprovechamiento de sinergias,
reduccién del riesgo o el aumento en la rapidez a la hora de penetrar mercados, en cuyo caso la variable adquiere el valor 0).

de invencion. Luego, en la comercializa-
cion del producto innovado, las empre-
sas compiten agresivamente unas contra
otras.

Alianzas segiin su estructura. Como se
recoge en Aguil6 (2000), para su estructu-
ra las alianzas pueden ser contractuales
o de mercado, de proyectos conjuntos o
de participacion accionarial. Los acuerdos
contractuales o de mercado se dan cuan-
do no hay una alta interdependencia es-
tratégica entre los participes y la alianza
se limita a una actividad muy bien defini-
da sin trascendencia notable en otras dreas
de negocio. Los proyectos conjuntos exi-
ten cuando hay ventajas competitivas di-
ferenciales entre los participes y la alianza
permite una ventaja competitiva, re-
sultante de la union de superior entidad,
para ambas partes.

Por Ultimo, la participacion accionarial
se da cuando mas se precisa la alianza
para asegurar la estrategia competitiva a
largo plazo y requiere una mayor aporta-
cion de recursos tecnoldgicos y de infor-
macion. En este Gltimo caso, cuanto mas
importante es la aportacion de recursos
tecnologicos y de informacion mayor es
el control de la alianza para evitar que el
socio presente se convierta en un compe-
tidor futuro. Relacionando estas estructu-
ras de acuerdo con la teorfa de los costes
de transaccion, en la medida que avanza-
mos en el compromiso del acuerdo mds
nos alejamos del mecanismo del mercado
Y NOS aCercamos a una integracion.

Cuanta mayor duracion se prevea que va
a tener el acuerdo, mayores son la incerti-

dumbre y la racionalidad limitada, por lo
que los socios estardn dispuestos a un
menor nivel de compromiso mediante el
acuerdo y la estructura de la alianza esta-
rd més cerca del mecanismo de mercado
y mas lejos de la integracion.

De la misma forma, la incertidumbre y el
consecuente riesgo de los acuerdos inter-
nacionales superarin a los nacionales, por
lo que se puede prever que las participa-
ciones accionariales, sobre todo las que
suponen una toma de control por parte de
uno de los socios, sean menos frecuentes
en los acuerdos internacionales (2).

DISENO DEL ESTUDIO
EMPIRICO

Durante la década de los noventa, la ad-
ministracion de la Comunidad Auténoma
del Pais Vasco (CAPV) ha seguido una es-
trategia basada en el desarrollo de una
politica tecnologica consistente en la con-
solidacion y reforzamiento de la Red Vas-
ca de Tecnologia. Esta politica ha condu-
cido a un estrechamiento considerable
del gap existente entre la CAPV y la
Uni6n Europea en lo referente a los indi-
cadores principales de innovacion y tec-
nologia (Navarro, 2001).

Nuestro estudio empirico se centra en el
analisis de las empresas ubicadas en los
tres parques tecnologicos y en tres cen-
tros de innovacion de la CAPV, institu-
ciones todas ellas de la Red Vasca de
Tecnologia. Los citados parques tecno-
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RECUADRO 2 X 3 CUADRO 1
VARIABLES QUE REPRESENTAN LAS CARACTERISTICAS DEL ACUERDO ESTADISTICOS DESCRIPTIVOS DE LAS
DE COLABORACION CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA
X desv. std.
CONTROL: variable dicotémica que adquiere el valor 1 cuando el acuerdo de colaboracién conlleva al menos la to-
ma de participacién mayoritaria (>50% del capital del socio interviniente en el acuerdo) y el valor 0 para el resto de EDAD 140 170
los casos. PORCVTAS 12 16
AREAID: variable dicotémica que adquiere el valor 1 cuando el acuerdo de colaboracion conlleva una actividad de I+D NUMEMPL 120 280
(versus otras actividades tales como la produccién o la comercializacién, en cuyo caso la variable adquiere el valor 0). MASTDOCT 10 15
UNIVCENT: variable dicotmica que adquiere el valor 1 cuando el acuerdo de colaboracién se celebra con una universi- EMPLID 31 33
dad o centro de innovacién (versus otros socios, como clientes, proveedores, competidores, etc., en cuyo caso la variable ad-
quiere el valor 0). CRECVTA 147 479
NACIONAL: variable dicotémica que adquiere el valor 1 cuando el acuerdo de colaboracién se celebra con un socio na- CRECEMPL 50 83
cional (versus un socio internacional, en cuyo caso la variable adquiere el valor 0). CRECID 16 60
NUMSOC: variable dicotémica que adquiere el valor 1 cuando el acuerdo de colaboracién se celebra de forma simple, es NUMPATEN 5 8
decir, con un solo socio (versus con mds de un socio, en cuyo caso la variable adquiere el valor 0). COMPLEM 0,25 0,43

DURUNO: variable continua que refleja la duracion esperada del acuerdo por parte del directivo entrevistado. » -
FUENTE: Elaboracién propia.

ESTADISTICOS DESCRIPTIVOS DE LAS CARA%L'IJ!EA\ISSR'EIDCZAS DE LOS ACUERDOS DE COLABORACION
FRECUENCIAS
% de empresas % de alianzas
Empresas con: Acuerdo con fines de:
0 alianzas 6 1+D 46
1 alianza 5 Produccién 15
2 dlianzas 9 Comercializacién 23
3 dlianzas 33 Otros 17
4 alianzas 22
5 o mas alianzas 25
% de dlianzas % de alianzas
Forma juridica del acuerdo: Acuerdo con socio:
No contractual 40 Nacional 67
Contractual 60 Internacionall 33
% de dlianzas % de alianzas
Control del acuerdo: (contractuales) Acverdo con:
Minoritario 25 Dos socios 81
(< 50% del capital del socio)
Igualitario 38 Tres socios 6
(= 50% del capital del socio)
Mayoritario 28 Cuatro socios 5
(> 50% del capital del socio)
Adquisicién 9 Més de cuatro 8
(100% del capital del socio)
% de dlianzas % de alianzas
Acuerdo con socio: Acuerdo con duracién de:
De la competencia 10 Hasta 3 afios 22
Proveedor 17 De 3 a 5 afios 9
Cliente 17 Maés de 5 afios 69
Universidad, centro innovacién 32
Otros 24

FUENTE: Elaboracién propia.
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logicos acogen a mas de 200 empresas,
con un empleo que supera las 7.700
personas y una cifra de facturacion su-
perior a 1.250 millones de euros. Las
empresas que participan en nuestro es-
tudio conviven dentro de una atmosfera
idonea para la transferencia de conoci-
miento y el desarrollo de acuerdos de
colaboracion.

La muestra de nuestro estudio estd com-
puesta de 171 acuerdos de colaboracion
llevados a cabo por 52 empresas que re-
siden en los parques y centros de inno-
vacion anteriormente citados. Nuestra
unidad de analisis es el acuerdo de cola-
boracion establecido entre dos o mas
empresas, de las cuales al menos una (la
empresa entrevistada) estd ubicada en al-
gln parque o centro de innovacion de la
Red. Las empresas participantes en el es-
tudio, que en un 90% no exceden de 250
empleados y de 10 afios de edad, perte-
necen a sectores diversos, como la opto-
electronica, aeronautica, telecomunica-
ciones, etc.

Las entrevistas se realizaron durante el
primer semestre del ano 2002. El cuestio-
nario comprendia preguntas relativas a
las caracteristicas de la empresa (edad, ta-
mafio, grado de internacionalizacion, ca-
pital humano, etc.), a los acuerdos de co-
laboracion  realizados (motivo  para
celebrar un acuerdo, petfil del socio de la
alianza, grado de compromiso asumido
en el acuerdo, etc.) y al rendimiento de la
empresa obtenido en los ultimos tres
afos (1999-2001) (crecimiento en ventas,
empleo, etc.).

A la hora de analizar un acuerdo de cola-
boracion, hemos recurrido al estudio de
diversas variables dependientes. El pro-
posito de este analisis multiple es el de
representar diferentes aspectos que con-
curren simultineamente en un acuerdo
de cooperacion. A continuacion se defi-
nen las variables empleadas en nuestro
estudio. Unas representan las caracteristi-
cas de la empresa entrevistada, y otras,
las propias del acuerdo de colaboracion.

En los cuadro 1y 2 se detallan los esta-
disticos descriptivos, tanto los referentes
a las caracteristicas de las empresas cola-
boradoras como a las caracteristicas de
los acuerdos.

RESULTADOS

Partiendo de los datos obtenidos y las va-
riables creadas sobre los acuerdos de co-
laboracion formalizados por las empresas
participantes, el estudio se centrard en los
siguientes aspectos de la alianza:

— Motivo para formalizar el acuerdo.

— Actividad del socio con quien se cele-
bra el acuerdo.

— Nacionalidad del socio con quien se
celebra el acuerdo.

— Numero de socios que intervienen en
el acuerdo.

— Compromiso adquirido en el acuerdo

— Longevidad esperada del acuerdo.

Acto seguido, se describen los resultados
obtenidos de los distintos anlisis de re-
gresion logaritmica binaria y de minimos
cuadrados ordinarios que hemos llevado
a cabo.

MOTIVO PARA FORMALIZAR
EL ACUERDO

El primer aspecto que estudiamos es el
motivo principal que ha inducido a la
empresa a formalizar un acuerdo con un
socio externo. Entre estas razones pode-
mos hallar algunas relacionadas con la
exploracion del conocimiento (por
ejemplo, compartir proyectos de I+D

con otros socios que desarrollan una
tecnologia igual o similar, con el fin de
generar nuUevo conocimiento y mejorar
la condicion actual) y otras con la ex-
plotacion del conocimiento (por ejem-
plo, la transformacion de la tecnologia
desarrollada en un producto comerciali-
zable o la misma comercializacion de un
nuevo producto).

En nuestro caso, hemos asignado el valor
1 a la variable dependiente AREAID para
definir aquel acuerdo que se formaliza
con el objetivo de explorar nuevos cono-
cimientos dentro del marco de un pro-
yecto de I+D. Al resto de los acuerdos
que persiguen objetivos distintos (pro-
ducciéon o comercializacion, derivados de
un proyecto de innovacion) les hemos
asignado el valor de 0.

El cuadro 3 muestra que, en términos
generales, aquellas empresas con mayor
dotacion de personal de investigacion
cualificado y posesion de patentes son
las mis proclives a efectuar acuerdos de
[+D, mds que otros con fines de produc-
cion o comercializacion de un nuevo
producto. Este resultado indica que las
empresas con competencias basicas (co-
re competencies) o capacidades (capabi-
lities) relativas a la creacion-transferen-
cia-difusion del conocimiento mas
desarrolladas son las mds aventajadas
para absorber nuevo conocimiento de
socios externos (Cohen y Levinthal,
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1990) y beneficiarse en mayor medida
de los acuerdos de colaboracion.

Curiosamente, estas empresas reflejan
una tendencia decreciente en sus ventas.
Ello podria deberse a que prefieran ex-
plorar nuevo conocimiento, en lugar de
explotar y rentabilizar dicho conocimien-
to en el mercado a través de las alianzas.
Por el contrario, las empresas con ventas
crecientes tienden a formalizar acuerdos
distintos a [+D, es decir, acuerdos de pro-
duccion y comercializacion, orientados
en mayor grado hacia el mercado y a la
captacion de rentas derivadas del proyec-
to de innovacion. Tales empresas mostra-
rfan una vision mis corto-placista que las
primeras.

Segin nuestros resultados, los acuerdos
de I+D se materializan con empresas dis-
tintas a las universidades y centros de in-
novacion. Las empresas de nuestro estu-
dio parecen realizar acuerdos con sus
clientes, proveedores, incluso con com-
petidores del sector, en aras a extender el
conocimiento que reposa en la empresa.
Otra interpretacion plausible de este re-
sultado es que los acuerdos efectuados
con universidades y centros de investiga-
cion persiguen producir y acercar al mer-
cado los proyectos tecnoldgicos iniciados
y desarrollados en dichas entidades.

ACTIVIDAD DEL SOCIO CON QUIEN
SE CELEBRA EL ACUERDO

El segundo aspecto considerado es el
perfil del socio con quien se formaliza
el acuerdo de colaboracion. En concre-
to, hemos definido la variable depen-
diente cuyo valor es 1 como aquel
acuerdo celebrado con un socio que re-
presente una universidad o centro de
innovacion; al resto (socios clientes,
proveedores o competidores), les he-
mos asignado el valor 0.

Nuestros resultados reflejan, por un la-
do, que las empresas de mayor edad tie-
nen una mayor posibilidad de alcanzar
un acuerdo con una universidad o cen-
tro de innovacion (cuadro 4). Es posible
que las empresas de mayor edad atra-
viesen dificultades para disponer de las
tecnologias e innovaciones mis recien-
tes, y por tanto, acudan a la universidad
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CUADRO 3
FACTORES DETERMINANTES DE ACUERDOS DE I+D
B E.T. Wald gl Sig. Exp

Constante 0,39 1,08 0,13 1 0,72 1,47
Caracteristicas de la empresa:

EDAD -0,01 0,00 0,47 1 0,49 0,99
PORCVTAS 0,01 0,01 0,09 1 0,76 1,00
NUMEMPL -0,01 0,00 1,71 1 019 0,99
MASTDOCT 0,01 0,02 0,16 1 0,69 1,01
EMPLID 0,02 0,01 7,65 1 0,01 1,02
CRECVTA -0,01 0,00 14,50 1 0,00 0,99
CRECEMPL 0,01 0,00 0,54 1 0,46 1,00
CRECID -0,01 0,00 0,98 1 0,32 0,99
NUMPATEN 0,13 0,04 9,52 1 0,00 1,14
COMPLEM -0,53 0,57 0,87 1 0,35 0,59
Caracteristicas del acuerdo:

CONTROL 0,30 0,55 0,30 1 0,58 1,36
UNIVCENT -2,00 0,50 16,08 1 0,00 0,14
NACIONAL 0,31 0,49 0,39 1 0,53 1,36
NUMSOC 0,10 0,59 0,03 1 0,86 1,11
DURUNO 0,08 0,07 1,55 1 0,21 1,09

Resumen de los modelos
-2 log de la R cuadrado R cuadrado
verosimilitud de Cox y Snell de Nagelkerke
155,06 0,37 0,50
Tabla de clasificacion
Pronosticado
AREAID Porcentaje correcto
Observado 0 1
AREAID 0 76 18 81
1 22 55 71

Porcentaje global

77

FUENTE: Elaboracién propia.

o centros de innovacion para paliar este
tipo de deficiencias y adquirir de mane-
ra ripida ese conocimiento del que ca-
recen (Pena, 2002).

Por otra parte, las empresas con mayor
porcentaje de ventas en el mercado exte-
rior muestran una menor probabilidad de
establecer acuerdos con universidades o
centros de innovacion. Una explicacion
plausible de esta constatacion puede ser
que las empresas con vocacion interna-
cional (exportaciones, inversiones en
mercados extranjeros, ...) penetren mer-

cados exteriores con el fin de rentabilizar
las inversiones realizadas en I+D. Este fe-
noémeno se enmarcaria dentro de una po-
litica de expansion de la empresa, a tra-
vés de la cual se persigue aumentar la
demanda acudiendo a nuevos mercados
con la ayuda de socios, y, por consi-
guiente, incrementar los ingresos deriva-
dos de los proyectos de innovacion. La
naturaleza de estos acuerdos seria mas
bien de comercializacion —incluso de
produccion— de los resultados obtenidos
en el proyecto de innovacion. De modo
que, en lugar de socios que representen
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CUADRO 4
FACTORES DETERMINANTES DEL NUMERO DE SOCIOS
QUE INTERVIENEN EN EL ACUERDO

B E.T. Wald gl Sig. Exp

Constante 0,38 0,98 0,15 1 0,70 1,46
Caracteristicas de la empresa:

EDAD 0,01 0,00 6,48 1 0,01 1,01
PORCVTAS -0,03 0,01 4,29 1 0,04 0,97
NUMEMPL 0,00 0,00 0,01 1 0,91 1,00
MASTDOCT -0,01 0,02 0,25 1 0,62 0,99
EMPLID -0,01 0,01 1,70 1 0,19 0,99
CRECVTA 0,00 0,00 0,46 1 0,50 1,00
CRECEMPL 0,00 0,00 1,82 1 0,18 1,00
CRECID 0,01 0,00 7,00 1 0,01 1,01
NUMPATEN 0,05 0,03 2,43 1 0,12 1,05
COMPLEM -0,66 0,55 1,46 1 0,23 0,52
Caracteristicas del acuerdo:

CONTROL 0,26 0,53 0,25 1 0,62 1,30
NACIONAL -0,45 0,50 0,80 1 0,37 0,64
AREAID -2,03 0,50 16,19 1 0,00 0,13
NUMSOC 0,20 0,60 0,11 1 0,73 1,22
DURUNO -0,01 0,07 0,04 1 0,84 0,99

Resumen de los modelos
-2 log de la R cuadrado R cuadrado
verosimilitud de Cox y Snell de Nagelkerke
159,76 0,28 0,38
Tabla de clasificacién
Pronosticado
UNIVCENT Porcentaje correcto
Observado 0 1
UNIVCENT 0 101 15 87
1 22 33 60

Porcentaje global

78

FUENTE: Elaboracién propia.

una universidad o centro de innovacion
(socios mds propios para generar nuevo
conocimiento), nos encontrarfamos con
socios como clientes, proveedores y com-
petidores de la empresa.

Las empresas con mayor inclinacién in-
vestigadora, aquellas que reflejan una
tendencia creciente a inversion en I+D,
parecen ser las mas propensas a estable-
cer acuerdos con universidades y cen-
tros de innovacion. Este resultado no
nos deberia extrafar demasiado, ya que

cuando se trata de explorar nuevo co-
nocimiento, los socios mas idoneos sue-
len ser las universidades y los centros
de innovacion.

Cuando se trata de explotar el conoci-
miento, existe una mayor propension a
que los acuerdos en el drea de I+D se ce-
lebren con los proveedores, clientes y
competidores, para asi acceder a recursos
complementarios. Puede incluso que es-
tos socios aporten nuevas ideas e infor-
macion Util para emprender nuevos pro-

yectos y contribuir positivamente a nue-
vos avances tecnologicos.

Otra manera de interpretar el signo nega-
tivo de la variable AREAID es que acuer-
dos con fines distintos a I+D, como
acuerdos de produccion o comercializa-
cién de productos innovadores, se cele-
bran con socios universitarios o centros
de innovacion, ya que estos Gltimos no
persiguen ni disponen de los activos ne-
cesarios para llevar a cabo actividades de
produccion y comercializacion de sus
proyectos exitosos.

NACIONALIDAD DEL ACUERDO

El tercer aspecto que hemos analizado es
la procedencia, nacional o internacional,
del socio con quien se celebra el acuer-
do. Hemos asignado el valor 1 al realiza-
do con un socio del estado espafiol y el
valor 0, al resto de los casos.

Las empresas con mayor porcentaje de
ventas en mercados extranjeros tienen
menor probabilidad de alcanzar acuer-
dos con socios nacionales (cuadro 5). Es-
te resultado corrobora en cierta medida
el obtenido anteriormente. Las empresas
mds exportadoras formalizan acuerdos
con socios internacionales para rentabili-
zar sus proyectos de innovacion, de mo-
do que éstos se efectdan para colocar en
el mercado aquellos productos ya dispo-
nibles para ser vendidos y utilizados por
clientes extranjeros (Garcia Canal y Val-
dés, 1997).

Alternativamente, las empresas con me-
nor porcentaje de exportacion serian las
mds propensas a establecer acuerdos
con socios nacionales. De modo que la
apertura hacia el exterior, en lo que res-
pecta al mercado de bienes y servicios,
estaria relacionada con la busqueda de
socios que participen en los acuerdos
de colaboracion.

También podemos observar que cuando
intervienen mas de dos socios en un
acuerdo de colaboracion, lo mas proba-
ble es que la procedencia de éstos sea
nacional. Es decir, que cuando concurren
varias partes en un acuerdo lo normal es
que cultural y geogrificamente exista
cierta proximidad, lo que puede facilitar
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que el convenio funcione de manera més
agil y fluida.

Por tltimo, cabe sefalar que empresas de
mayor tamafio, medido segln el nimero
de empleados, tienden mas a formalizar
acuerdos con socios internacionales que
el resto de las empresas. El mayor tama-
no de las empresas podria estar vincula-
do al desarrollo de mds actividad de ne-
gocio en mercados exteriores y, por lo
tanto, a una mayor propension a estable-
cer acuerdos con sOcios extranjeros.

NUMERO DE SOCIOS QUE
INTERVIENEN EN EL ACUERDO

La cuarta caracteristica objeto de estudio
es el numero de socios que componen
un acuerdo de colaboracion. Deseamos
saber cudles son los factores que inciden
en la decision de que un acuerdo se for-
malice simplemente con otro o con varios
socios. Para ello, hemos asignado el valor
1 a los acuerdos que implican una cola-
boracidén con un solo socio; alternativa-
mente, hemos asignado el valor 0 a los
acuerdos que conllevan la participacion
de al menos dos socios mas.

Los resultados indican que a mayor tama-
fio de la empresa, medido éste por el nt-
mero de empleados, la probabilidad de al-
canzar acuerdos con un mayor nimero de
socios aumenta (cuadro 6). Es posible que
las empresas mas grandes emprendan pro-
yectos de mayor envergadura y compleji-
dad que requieran la participacion de un
namero de socios superior. De modo que
no serfa de extrafiar que empresas mayo-
res establecieran acuerdos més complica-
dos, que disponen de la participacion de
un ndmero mayor de socios.

Ademas del tamano de la empresa, medi-
do por la cantidad de empleados, la cali-
dad de los empleados también constituye
otro factor que debemos considerar. En
este estudio, cuanto mayor sea la cualifi-
cacion de los empleados, medida por el
porcentaje de los que en la empresa os-
tentan un titulo master o doctorado, ma-
yor es la probabilidad de que un acuerdo
se celebre entre tres 0 mds socios.

Una posible interpretacion de este resulta-
do es que la mejor cualificacion de los em-
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CUADRO 5 )
FACTORES DETERMINANTES DE LA SELECCION DE SOCIOS
CON PROCEDENCIA NACIONAL VS. INTERNACIONAL

B ET. Wald gl Sig.  Exp(B)
Constante 1,03 0,96 1,14 1 0,29 2,79
Caracteristicas de la empresa:
EDAD 0,01 0,00 1,09 1 0,30 1,00
PORCVTAS -0,05 0,01 14,46 1 0,00 0,95
NUMEMPL -0,01 0,00 4,60 1 0,03 0,99
MASTDOCT 0,01 0,02 0,12 1 0,72 1,01
EMPLID -0,01 0,01 0,00 1 0,95 0,99
CRECVTA 0,01 0,00 0,47 1 0,49 1,00
CRECEMPL -0,01 0,00 0,10 1 0,75 0,99
CRECID 0,01 0,00 0,65 1 0,42 1,00
NUMPATEN -0,01 0,04 0,03 1 0,85 0,99
COMPLEM 0,17 0,54 0,10 1 0,75 1,18
Caracteristicas del acuerdo:
CONTROL 0,63 0,48 1,72 1 0,19 1,88
UNIVCENT -0,49 0,48 1,02 1 0,31 0,62
AREAID 0,27 0,48 0,31 1 0,58 1,31
NUMSOC -1,01 0,54 3,49 1 0,06 0,36
DURUNO -0,01 0,06 0,00 1 0,98 1,00

Resumen de los modelos
-2 log de la R cuadrado R cuadrado
verosimilitud de Cox y Snell de Nagelkerke
165,64 0,26 0,36
Tabla de clasificacion
Pronosticado
NACIONAL Porcentaje correcto
Observado 0 1
NACIONAL 0 26 31 46
1 14 100 88

Porcentaje global

74

FUENTE: Elaboracién propia.

pleados capacitaria a la empresa para gene-
rar, transferir, y absorber nuevo conoci-
miento a través de la colaboracién con so-
cios. Por lo tanto, al disponer de un stock
de conocimiento acumulado mas abundan-
te, y posiblemente mis diverso, la empresa
estaria en mejores condiciones de afrontar
nuevas fuentes de conocimiento prove-
nientes de un nimero superior de socios.

En la misma linea descrita anteriormente,
la probabilidad de contar con un nimero
superior de socios aumenta a medida

que la «complementariedad» adquiere
mayor relevancia como causa principal
para realizar alianzas en el seno de la
empresa. Es decir, las empresas mas pro-
clives a celebrar acuerdos con mas socios
son aquellas que consideran que la razon
fundamental para realizar alianzas es la
complementariedad de recursos, bien se-
an tangibles o intangibles. Esta comple-
mentariedad podria producirse perfecta-
mente entre socios especializados en
distintas dreas de conocimiento. A través
de la complementariedad e integracion
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CUADRO 6
FACTORES DETERMINANTES DEL NUMERO DE SOCIOS
QUE INTERVIENEN EN EL ACUERDO

B ET. Wald gl Sig.  Exp(B)
Constante 1,59 1,21 1,73 1 0,19 491
Caracteristicas de la empresa:
EDAD 0,01 0,00 0,58 1 0,45 1,00
PORCVTAS 0,01 0,01 0,09 1 0,77 1,00
NUMEMPL -0,01 0,00 6,60 1 0,01 0,99
MASTDOCT -0,04 0,02 3,79 1 0,05 0,96
EMPLID -0,01 0,01 0,02 1 0,89 0,99
CRECVTA -0,01 0,00 1,93 1 0,17 0,99
CRECEMPL 0,01 0,00 0,65 1 0,42 1,00
CRECID 0,01 0,01 0,33 1 0,57 1,00
NUMPATEN -0,03 0,03 1,50 1 0,22 0,97
COMPLEM -1,42 0,80 3,19 1 0,07 0,24
Caracteristicas del acuerdo:
CONTROL 1,10 0,60 3,33 1 0,07 3,01
UNIVCENT 0,17 0,57 0,09 1 0,77 1,18
NACIONAL -0,77 0,53 2,17 1 0,14 0,46
AREAID 0,61 0,59 1,06 1 0,30 1,84
DURUNO 0,11 0,07 2,35 1 0,13 1,11

Resumen de los modelos
-2 log de la R cuadrado R cuadrado
verosimilitud de Cox y Snell de Nagelkerke
125,66 0,19 0,31
Tabla de clasificacion
Pronosticado
NUMSOC Porcentaje correcto
Observado 0 1
NUMSOC 0 11 20 35
1 2 138 99

Porcentaje global

87

FUENTE: Elaboracién propia.

de distintas disciplinas, los socios que
comparten su saber y experiencia contri-
buirfan al enriquecimiento de un activo
intangible como el conocimiento.

Los acuerdos de control van unidos a la
participacion de un ndmero menor de
socios. Este resultado no nos deberia
sorprender demasiado, ya que resulta
mds sencillo efectuar acuerdos de con-
trol (que suponen la compra de mis del
50% del capital del socio) vis a vis con
un solo socio, que con varios a la vez.

Los acuerdos en los cuales concurren un
numero elevado de socios se rigen por
pactos informales, sin compromisos con-
tractuales o minoritarios, con participa-
ciones infimas.

COMPROMISO ADQUIRIDO
EN EL ACUERDO

El quinto aspecto analizado es el compro-
miso adquirido en el acuerdo de colabo-
racion por parte de las empresas entrevis-

tadas. Para ello, hemos distinguido aque-
llos que persiguen el control, entendién-
dose por tal la propiedad de mas del 50%
del capital del socio interviniente en el
acuerdo, de aquellos que no lo persi-
guen. Asi, hemos asignado el valor 1 a
los acuerdos formales de control, y el va-
lor 0 al resto de los pactos informales, mi-
noritarios o igualitarios.

Por los resultados obtenidos, parece des-
prenderse que aquellos acuerdos para los
cuales se estima una menor duracion
temporal tienen una mayor probabilidad
de que se formalicen por medio de una
alianza de control (cuadro 7). Los mds
breves entrafian menos incertidumbre, lo
que resulta mds comodo para asumir un
mayor compromiso de inversién, como la
toma de participacion mayoritaria del ca-
pital de un socio.

Otro resultado que cabe interpretar de
manera similar es el que hace referencia
a la nacionalidad del socio participante
en el acuerdo de colaboracion. En con-
creto, el cuadro 5 muestra que los acuer-
dos nacionales tienen una mayor proba-
bilidad que los internacionales de ser
materializados a través de alianzas de
control. La razon de ello seria que un so-
cio nacional comportaria menor riesgo,
hecho que favoreceria que se produjera
un acuerdo de toma de control.

Un fendmeno que llama nuestra atencion
es el posible interés de la empresa en la
apropiacion de rentas a través de la toma
de control mayoritaria. Aquellas empresas
con mayor nimero de patentes son las
que mas probabilidad tienen de alcanzar
acuerdos de control. Una manera de pro-
teger el conocimiento, pero también de
rentabilizar los proyectos de innovacion,
es a través de la obtencion de patentes.
Las empresas con control mayoritario po-
drian controlar de manera mis segura el
uso del conocimiento generado entre los
socios durante el acuerdo de colabora-
cion, y también apropiarse de mas por-
centaje de los ingresos derivados de los
proyectos de I+D emprendidos, una vez
se haya comercializado el resultado de di-
chos proyectos (a través de productos, li-
cencias, etc.).

Una vez mds, podemos contemplar que
los acuerdos que agrupan a un ndmero
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mis reducido de socios presentan una
mayor probabilidad de que se materiali-
cen a través de alianzas de control. Este
resultado puede explicarse por la menor
complejidad que engendra la toma de
control de «un socio» versus «varios socios»
que participan en un mismo acuerdo de
colaboracion.

El resultado de la variable COMPLEM co-
rrobora lo explicado anteriormente. Las
empresas que establecen acuerdos por
razones distintas a la complementariedad
(ej., obtencion de sinergias, reduccion del
riesgo, aumentar la velocidad de entrada
en el mercado, ...) muestran una probabi-
lidad mayor de formalizar alianzas de to-
ma de control. La complementariedad en
empresas intensivas en conocimiento y
tecnologia se traduce en algunas ocasio-
nes en la adquisicion de nuevo know-
how para la empresa, en cuyo caso se
tiende a formulas de menor compromiso
de inversion en el acuerdo, debido fun-
damentalmente al caricter exploratorio
de los proyectos. Pero cuando afloran en
la empresa otras razones motrices para
formalizar acuerdos, como puede ser, por
ejemplo, el posible beneficio derivado
del aprovechamiento de sinergias, en es-
tos casos la probabilidad de realizar un
acuerdo de toma de control parece ser
superior (Hagedoorn, 1993).

LONGEVIDAD ESPERADA
DEL ACUERDO

El sexto y Gltimo aspecto analizado es la
longevidad esperada del acuerdo de cola-
boracion. En este caso hemos pedido a
los directivos entrevistados que nos dije-
ran cudl era la duracion esperada para ca-
da acuerdo concertado. Hemos considera-
do la duracién esperada del acuerdo
como una variable dependiente continua.
A continuacion hemos aplicado una re-
gresion lineal, basindonos para ello en el
método de minimos cuadrados ordinarios.

Los resultados de este analisis indican que
los directivos de las empresas de mayor
tamafio esperan alcanzar acuerdos de mds
larga duracion. De igual modo, los directi-
vos de empresas que consideran la com-
plementariedad, en lugar de sinergias o
reduccion de riesgo, como la razén princi-
pal para realizar alianzas son quienes vis-
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ADR
FACTORES DETERMINANTES DEL CC(L)JMPRCC))AZISO ADQUIRIDO EN EL ACUERDO
B E.T. Wald gl Sig. Exp

Constante 0,82 1,07 0,59 1 0,44 2,28
Caracteristicas de la empresa:

EDAD 0,01 0,00 2,06 1 0,15 1,00
PORCVTAS -0,01 0,01 0,05 1 0,83 0,99
NUMEMPL -0,01 0,00 0,26 1 0,61 0,99
MASTDOCT -0,02 0,02 1,34 1 0,25 0,98
EMPLID -0,01 0,01 1,35 1 0,25 0,99
CRECVTA -0,01 0,00 0,79 1 0,37 0,99
CRECEMPL -0,01 0,00 0,02 1 0,90 0,99
CRECID 0,01 0,00 2,20 1 0,14 1,00
NUMPATEN 007 004 274 1 010 1,07
COMPLEM -2,66 0,60 19,58 1 0,00 0,07
Caracteristicas del acuerdo:

UNIVCENT 0,23 0,55 0,17 1 0,68 1,26
NACIONAL 1,05 0,52 4,06 1 0,04 2,85
AREAID 0,50 0,58 0,76 1 0,38 1,65
NUMSOC 1,08 0,59 3,30 1 0,07 2,95
DURUNO -0,15 0,07 4,39 1 0,04 0,86

Resumen de los modelos
-2 log de la R cuadrado R cuadrado
verosimilitud de Cox y Snell de Nagelkerke
143,62 0,20 0,30
Tabla de clasificacién
Pronosticado
CONTROL Porcentaje correcto
Observado 0 1
CONTROL 0 126 7 95
1 27 11 29

Porcentaje global

80

FUENTE: Elaboracién propia.

lumbran una duracion mas larga para los
acuerdos de cooperacion (cuadro 8).

Por el contrario, los directivos de empre-
sas que persiguen el control (acuerdos de
toma de participacion mayoritaria o ad-
quisiciones) esperan acuerdos de menor
duracion. Es decir, anticipan un final y
una duraciéon mds breve del acuerdo. Tal
vez esto sea debido al deseo de apropiar-
se a la mayor brevedad posible de las
ventajas provenientes del acuerdo: rentas
de mercado, conocimiento, etc. Explica-
do de otra manera, puede ser que en los

acuerdos de naturaleza mds exploratoria
de una tecnologia o de un area de cono-
cimiento se asuma que el objetivo de pe-
netracion en el mercado quede posterga-
do para un momento posterior y ello
conduzca a acuerdos mas duraderos. Este
tipo de acuerdos son precisamente mds
modestos en lo que respecta a toma de
participaciones: presentan menores pre-
tensiones de participaciones de control
mayoritarias.

Como cabria esperar, los acuerdos que
aglutinan a un menor ndmero de socios
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muestran mejores expectativas en lo que
concierne a la duracion de las alianzas.
Cuantos mas socios se adhieran al acuer-
do, mayor es la probabilidad de conflic-
to y de que surjan divisiones, y por lo
tanto, mayor es la posibilidad de que el
acuerdo se disuelva antes de lo espera-
do y deseado.

CONCLUSIONES

El proceso de globalizacion en que se
han visto inmersos distintos mercados ha
generado una mayor incertidumbre y
complejidad en la toma de decisiones de
las empresas. Esto se debe, entre otras ra-
zones, a las nuevas trayectorias tecnologi-
cas, a la reduccion del ciclo de vida de
los productos, a la rdpida difusion de las
innovaciones y a la nueva composicion y
mayores fluctuaciones de la demanda.
Todas estas fuerzas motrices contribuyen
a un aumento del grado de competencia
entre las empresas y hace que la flexibili-
dad de las unidades econdmicas para
adaptarse a este entorno cambiante se
convierta en una variable estratégica de
cada vez mayor importancia.

Ademais, en este entorno, cada vez mas
competitivo, la gestion del conocimiento
—entendido como activo intangible que,
por un lado se acumula en la empresa y
por otro fluye desde dentro hacia fuera
de la empresa y viceversa— se convierte
en uno de los factores estratégicos mis
importantes en aras a incrementar la
competitividad de las empresas.

La mayor flexibilidad organizativa que re-
quiere el entorno competitivo actual y la
importancia de los flujos del conocimien-
to desde dentro hacia fuera y desde fuera
hacia dentro de las empresas ha genera-
do un considerable incremento de los
acuerdos de cooperacion entre empresas,
especialmente de aquellos acuerdos de
cooperacion por motivos de I+D y trans-
ferencia de conocimiento.

En este contexto, el objetivo de este estu-
dio ha sido analizar los acuerdos de cola-
boracion cuyo fin sea explorar y/o explo-
tar un recurso intangible tan importante
como es hoy en dia el conocimiento.

CUADRO 8
FACTORES DETERMINANTES
DE LA LONGEVIDAD ESPERADA
DEL ACUERDO
B t Sig.
Constante 6,55 6,74 0,00
Caracteristicas
de la empresa:
EDAD -0,01 -0,30 0,77
PORCVTAS -0,01 -0,78 0,44
NUMEMPL 0,01 3,35 0,00
MASTDOCT -0,01 -0,23 0,82
EMPLID -0,02 -1,49 0,14
NUMPATENT 0,03 0,77 0,44
CRECVTA -0,01 -1,13 0,26
CRECEMPL -0,01 -1,01 0,31
CRECID 0,01 0,70 0,49
COMPLEM 2,03 3,04 0,00
Caracteristicas
de la dlianza:
UNIVCENT 0,14 0,22 0,82
NACIONAL -0,05 -0,09 0,93
AREAID 0,92 1,56 0,12
CONTROL -1,13 -1,74 0,08
NUMSOC 1,27 1,79 0,08
R2=0,20
R2 corregida = 0,12
N=171

Andlisis de regresion lineal (Minimos cuadrados or-
dinarios).

Variable dependiente: DURUNO (Duracion espera-
da del acuerdo).

FUENTE: Elaboracién propia.

Para ello, hemos partido de un estudio de
la literatura, con particular énfasis en las
corrientes de costes de transaccion y
alianzas estratégicas. De acuerdo con la
teorfa de los costes de transaccion, los
acuerdos de cooperacion se consideran
como modelos de organizacion empresa-
rial intermedios entre el mercado y la em-
presa integrada, que tienen importantes
ventajas en el entorno incierto actual.

Las alianzas pueden ser de distinto tipo,
en funcion de los motivos de la coopera-
cion, de la naturaleza o tipo de socio y de
la estructura de la alianza. Segln sea el
motivo fundamental del acuerdo (bdsica-

mente se pueden diferenciar entre los que
pretenden disminuir los costes de transac-
cion, los que tienen motivaciones estraté-
gicas y los que pretenden que sea un me-
dio para la transferencia del conocimiento
tacito), en ocasiones la distincion de las
alianzas resulta confusa. Un acuerdo tec-
nologico puede traducirse en un convenio
para la exploracion del conocimiento o
para su explotacion. Segin las particulari-
dades de los socios, la cooperacion puede
ser basicamente horizontal, vertical o
complementaria. Y si nos atenemos a su
estructura, pueden ser contractuales, pro-
yectos conjuntos o accionariales, dindose
un mayor compromiso del acuerdo en las
Gltimas y menor en las primeras.

El trabajo empirico realizado en empresas
de elevada base tecnoldgica ubicadas en
los parques y centros tecnologicos de la
CAPV muestra que los acuerdos de cola-
boracion adquieren distintas formulas en
funcion de las caracteristicas de las alian-
zas y los socios que intervienen en di-
chos acuerdos. Asi, por ejemplo, los de
caracter exploratorio del conocimiento
adquieren formas de cooperacion que
implican menor grado de compromiso y
riesgo, pero, a su vez, mayor compleji-
dad. Es decir, son alianzas que aglutinan
a un mayor namero de socios que se de-
dican fundamentalmente a actividades de
[+D, cuyos recursos de capital humano
son altamente cualificados y emprenden
estrategias de compartir conocimiento
cientifico con otras organizaciones.

En cambio, cuando lo que se persigue es
rentabilizar de manera rapida la inversion
y esfuerzo realizado en [+D —explotacion
del conocimiento—, la alianza retine a un
menor nimero de socios que operan en
distintos mercados y sectores con miras a
apropiarse de rentas en el menor plazo de
tiempo posible. En este caso, los partici-
pantes del acuerdo son socios de mayor
tamano y edad, a la vez que cuentan con
una mayor presencia en el mercado inter-
nacional. La experiencia, y probablemente
también un estado mas avanzado en el ci-
clo de vida de la empresa, permite que
estos acuerdos culminen con tomas de
participacion mayoritarias dentro de unos
horizontes temporales definidos, que nor-
malmente no suelen postergarse en el lar-
go plazo. En resumen, cabe esperar que
las particularidades de cada alianza ven-
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gan determinadas por los distintos moti-
vos para alcanzar acuerdos, asi como por
las distintas caracteristicas de los socios
participantes en tales acuerdos.

Los resultados obtenidos albergan algunas
implicaciones para las instituciones publi-
cas. Al igual que la competencia fomenta
la innovacion, la cooperacion entre em-
presas, sin que ello implique colusion,
también puede ser una formula que acele-
re el progreso y favorezca el bienestar
econdmico. Por lo tanto, una funcién de
las politicas publicas, especialmente en
materia de Politica Tecnoldgica, podria
ser la de fomentar precisamente la gene-
racion y aplicacion de nuevas tecnologias
en la economia a través de la colabora-
cion entre empresas de distintas areas de
conocimiento, actividades econdmicas y
procedencias geograficas.

En lo que respecta a la comunidad cientifi-
ca, este trabajo debe interpretarse recono-
ciendo todas sus limitaciones, limitaciones
que pueden ser superadas en un futuro
con el anilisis de muestras mas amplias
que incluyan otras regiones y sectores. Se-
tia también interesante realizar un segui-
miento de las empresas de la muestra ac-
tual para analizar en cada una de ellas las
tendencias que se dan en los acuerdos for-
malizados (si se mantienen o no los moti-
vos, la estructura y los socios del acuerdo)
y en sus resultados, pero dentro de un ho-
rizonte temporal mas amplio.

(*) Los autores agradecen la ayuda de
Carlos Blanco en la elaboracion de la
base de datos, asi como los valiosos
comentarios del profesor Mikel Nava-

rro. Este articulo se ha realizado con
la ayuda econémica concedida por el
Ministerio de Ciencia y Tecnologia,
SEC 2000-0882-CO2

NOTAS

(1) Véase al respecto Fernindez Rodriguez
(1999).

(2) Segln el alcance geogrdfico y la nacio-
nalidad del socio, Garcia-Canal y Valdés
(1997) diferencian entre: a) alianzas domés-
ticas o acuerdos de cooperacion con socios
del mismo pais para facilitar la internaciona-
lizacion conjunta de todos ellos; b) alianzas
locales o acuerdos de colaboracién con so-
cios internacionales, generalmente locales,
para penetrar, bien en el mercado de origen
de éstos o bien en un tercer pais; ¢) alianzas
globales o acuerdos de cooperacion entre
socios internacionales para coordinar sus ac-
tuaciones en varios mercados buscando el
desarrollo de relaciones de complementarie-
dad a escala global. Las alianzas globales
pretenden combinar los recursos y capacida-
des de las empresas participantes para plani-
ficar una actuacion conjunta en los mercados
internacionales.
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