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El objetivo de este trabajo es identificar los factores organizativos rela-
cionados con la fase de implantacién, que son determinantes para el
éxito de los acuerdos de cooperacion. Para lograr este objetivo, se han
elegido la confianza, el compromiso, la comunicacién, la coordinacion,
el conflicto, el control y la dependencia como factores organizativos
clave para el éxito de los acuerdos de colaboracién y se ha contrastado
su relacién en una muestra de 136 alianzas estratégicas internacionales
en investigacion y desarrollo pertenecientes al programa Europeo Eure-
ka. Los resultados obtenidos empleando ecuaciones estructurales permi-
ten concluir que los factores que influyen de forma mas intensa y directa
en la satisfaccion son la comunicacién, la confianza y el control, mien-
tras que el conflicto lo hace en la evolucion de la relacion. De manera in-
directa, la dependencia afecta en la satisfaccion y la coordinacién y la
confianza en la evolucién de la relacién. Con ello se presenta una argu-
mentacion centrada en el andlisis del comportamiento cooperativo com-
plementaria al planteamiento cldsico de la cooperacion.
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a cooperacion entre empresas se ha estudiado desde diferentes perspectivas
tedricas como la organizacioén industrial, la teoria de los costes de transac-
cién, la teoria de la organizacion y la direccidn estratégica, entre otras!
[Bayona Saez et al. (2003)]. Para la economia industrial las alianzas estra-
tégicas y los acuerdos de colaboracion son instrumentos que permiten in-
fluir en el comportamiento competitivo facilitando la colusién [Enrola y Midtta-

(*) La autora agradece todos los comentarios y sugerencias de los evaluadores anénimos y el edi-
tor de la Revista, que han permitido mejorar la version original de este trabajo.

(1) Aunque estas teorias pueden ser dificiles de conciliar, Lockett y Thompson (2001) sefialan que
los vinculos entre las disciplinas de economia y direccién de empresas son muy fuertes, por lo que
ambas permiten, en algunos casos, explicar los mismos fendmenos con argumentos complementa-
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nen (2004)]. En este dmbito de estudio, la mayoria de la investigacidn tedrica y
empirica se ha centrado en el andlisis de la cooperacion en investigacion y desa-
rrollo [Cabral (2000), Morasch (2000)]. Por su parte, la nueva economia institu-
cional se ha preocupado por explicar y evaluar las formas alternativas en que
puede organizarse la actividad econémica y que afecta a la definicién de los limi-
tes de la empresa. Cuando una empresa necesita un bien o un servicio para lograr
sus objetivos, puede comprarlo en el mercado, desarrollarlo internamente o unir
sus esfuerzos con otras empresas a través de acuerdos de cooperacion [Rialp Cria-
do y Salas Fumas (2002)].

Desde la economia de los costes de transaccidn, la cooperacion entre empre-
sas se considera un método alternativo al mercado y a la organizacién para asig-
nar los recursos en una economia [Coase (1937), Willianson (1975, 1985, 1991)],
que tiene caracteristicas comunes al mercado, ya que tras suscribir el acuerdo no
se instaura ningidn tipo de subordinacion entre los socios, y la empresa, ya que
ambas son estructuras de gobierno creadas y dirigidas conscientemente por los in-
dividuos [Marity y Smiley (1983)]. A través de la cooperacién y otras formas in-
termedias de gobierno se organiza la actividad econémica de forma eficiente
[Rialp Criado (1998)], ya que permite a las empresas reducir los costes de tran-
saccion al establecer una relacién duradera y de confianza con un socio. Ademads,
cuando para determinadas actividades una empresa es menos eficiente, la coope-
racion permite externalizar esas actividades hacia otras empresas que sean mas
eficientes, logrando asi que el coste total sea menor. Por tanto, la cooperacién su-
pone un compromiso entre la flexibilidad e impersonalizacién del mercado pero
con menores costes de transaccion y la eficiencia de la integracion al garantizar
una adecuada coordinacién de las actividades sin aumentar los costes internos [Ja-
rillo (1988)].

De las diferentes aproximaciones al andlisis de los acuerdos de cooperacion,
este estudio se enmarca dentro de la linea que investiga el éxito de las alianzas es-
tratégicas o acuerdos de cooperacion y los factores determinantes del mismo [Gu-
lati (1998)]. Aunque la utilizacion de esta forma de desarrollo ha seguido un pro-
ceso creciente, los resultados de numerosas investigaciones han mostrado que
muchas alianzas no han conseguido los resultados que en un principio se esperaba
que podrian alcanzar, indicando altas tasas de fracaso de entre el 50 al 80%. Esta
elevada inestabilidad y mortalidad de las alianzas ha motivado diferentes estudios
sobre los factores determinantes de su éxito o fracaso [Das y Teng (2000), Arifio
(2003)].

Sin embargo, los esfuerzos realizados para identificar las variables asociadas
con el éxito de las alianzas estratégicas han estado restringidos por continuos de-

rios pero implicitamente equivalentes. Asi, ambos enfoques consideran la cooperacién como un
instrumento que permite a las empresas lograr y mantener una posicién competitiva superior frente
a sus competidores. Sin embargo, mientras que la investigaciéon en economia se ha preocupado
mas por los aspectos externos de la cooperacion y el impacto en el comportamiento competitivo de
las industrias; la direccion de empresas se ha dedicado al estudio de las formas que adoptan las
alianzas y las caracteristicas de éstas y de los socios que afectan a la generacién de rentas por parte
de las empresas.
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sacuerdos con respecto a la fiabilidad de las medidas y su comparacion, la meto-
dologfa para la recogida de los datos, asi como por la falta de consenso en cuanto
a la definicién y medicion del éxito. Esto se debe a que abordar un estudio de
este tipo supone, por un lado, definir qué se entiende por éxito de la cooperacién
y establecer una medida adecuada que se pueda utilizar en diferentes contextos
[Gulati (1998)] y, por otro, reunir en un conjunto representativo los factores estra-
tégicos y organizativos determinantes del éxito de la alianza. En este sentido,
mientras que existen estudios previos que han analizado el papel de caracteristi-
cas iniciales relacionadas con el contexto o los socios que pueden influir en el
éxito [Dussauge y Garrette (1995, 1998), Garcia Canal y Valdés Llaneza (2000),
Bayona Séez et al. (2001)], son escasos y heterogéneos los trabajos que explican
con una perspectiva organizativa y centrandose en el proceso de implantacion,
cudles son las caracteristicas asociadas con el éxito de la cooperacion.

Por ello, el objetivo de este estudio es identificar aquellos factores de cardc-
ter organizativo asociados con el comportamiento de los socios que, de forma
conjunta, sean mas relevantes para el buen funcionamiento e implantaciéon con
éxito de los acuerdos de cooperacién entre empresas, y estudiar su influencia
sobre el mismo. Para ello, el trabajo se organiza en los siguientes apartados. A
continuacion, y tras una breve revisién de los antecedentes tedricos y empiricos
sobre el éxito de la cooperacién empresarial, se analizan los factores organizati-
vos identificados como claves e importantes en la explicacion del éxito. Los si-
guientes apartados recogen las cuestiones relativas al disefio de la investigacion,
esto es, muestra y medida de las variables, y los resultados obtenidos mediante
el empleo de ecuaciones estructurales. Finalmente, el trabajo termina con la ex-
posicion de las principales implicaciones del estudio y las lineas futuras de in-
vestigacion.

1. FACTORES ORGANIZATIVOS DETERMINANTES DEL EXITO DE LA COOPERACION

Antes de iniciar el andlisis de los factores determinantes del éxito de la coo-
peracion entre empresas, es necesario delimitar qué se entiende por €xito de la co-
operacion. La falta de consenso en la literatura en cuanto al concepto utilizado di-
ficulta su definicién, ya que los estudios previos, especialmente los de origen
anglosajon, abordan esta cuestion con las denominaciones de ‘performance’, ‘suc-
cess’, ‘outcomes’ o ‘effectiveness’. Sin embargo, el significado subyacente, es
siempre el mismo, el éxito de la relacién de cooperacién. En este trabajo, se con-
sidera una definicién amplia del éxito de la cooperacion en términos de beneficios
para los socios, es decir, de logro de los objetivos perseguidos con la alianza, sean
comunes o particulares de cada socio, iniciales o emergentes. Estos beneficios
proceden de la evaluacién de dos dimensiones: los resultados y el proceso, en fun-
cion de las aportaciones de los socios para conseguir los objetivos establecidos.
La dimension de resultados permite evaluar los resultados intermedios de la alian-
za, mientras que la dimensién de proceso recoge la percepcién de cada socio de la
calidad del proceso de trabajar e interactuar conjuntamente con los socios [Ander-
son (1990), Arifio (2003)].
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Ahora bien, a la hora de abordar la medicién del éxito, se han empleado dife-
rentes tipos de medidas. Las medidas financieras incluyen medidas de rentabili-
dad [Koh y Venkatraman (1991)] y posicién en crecimiento y costes [Dussauge y
Garrette (1995)], mientras que las medidas operativas se refieren a la superviven-
cia, la estabilidad y la duracién de la alianza [Geringer y Hebert (1991), Glaister y
Buckley (1998)]. La medida mas comun, en términos de eficacia organizativa, se
basa en la valoracién de la satisfaccion global de los socios con una serie de di-
mensiones de la alianza [Mohr y Spekma (1994), Glaister y Buckley (1999)]. De
este modo, la satisfaccion representa un estado cognitivo que examina la adecua-
cion de las recompensas recibidas a través de la relacién de cooperacién. Final-
mente, otros trabajos analizan como una medida independiente de la satisfaccion
global, la consecucién de los objetivos estratégicos y el efecto spillover [Arifio
(2003)].

Respecto a los estudios que han tratado de identificar los factores que influ-
yen en el éxito de las relaciones de cooperacion entre empresas, a principios de
los afios ochenta [Sullivan et al. (1981)] encuentran que las razones del fracaso
de las empresas conjuntas realizadas por empresas americanas y japonesas se
debe a las diferencias entre los socios con respecto a los objetivos iniciales, los
problemas de comunicacién y la desconfianza. En un trabajo posterior, la con-
fianza destaca como factor clave para el éxito [Sullivan y Peterson (1982)].
Abhora bien, uno de los estudios que mayor nimero de factores ha analizado es
el de Yuan y Wang (1995) que identifica seis categorias de factores: atributos
basicos de la compaiiia, entorno operativo, atributos de la alianza, interaccion
bilateral, influencia de la actitud de la compaiiia e influencia de la capacidad re-
lativa. Los resultados del estudio muestran que los factores que tienen mds in-
fluencia sobre el éxito son los relacionados con la actitud de la empresa y la in-
teraccion bilateral.

En esta linea, tres factores considerados como clave para el éxito de los
acuerdos de cooperacion son la confianza, la comunicacién y el compromiso entre
los socios. Morgan y Hunt (1994) indican que la confianza y el compromiso, ope-
rando de forma conjunta, son las condiciones necesarias para el éxito, mientras
que Cullen et al. (1995) y Geyskens et al. (1996) se centran en la influencia indi-
vidual del compromiso y Gill y Butler (1996) de la confianza. Por otro lado, estos
tres factores son analizados junto con otros, como la congruencia en los objetivos
estratégicos, el liderazgo y la motivacién, la compatibilidad en el proceso de toma
de decisiones, la obtencidn de sinergias y la compatibilidad cultural [Forrest y
Martin (1992)], la dependencia [Smith (1997)], la coordinacién, las técnicas utili-
zadas para resolver los conflictos [Anderson y Narus (1990)], el intercambio de
informacién y la participacién de los socios en la toma de decisiones [Mohr y
Spekman (1994)].

Asimismo, otro factor importante por su influencia sobre el éxito de los
acuerdos de cooperacion, fundamentalmente en el caso de las empresas conjuntas
internacionales, es el control [Geringer y Hebert (1989)]. Asi, Hill y Hellriegel
(1994) estudian el efecto del control junto con la complementariedad y la autono-
mia en empresas conjuntas americanas y britdnicas, Lee y Beamish (1995) con la
necesidad del socio y el compromiso como predictores de los resultados de las
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empresas conjuntas en el sur de Corea, y Hu y Chen (1996) con el compromiso, el
numero de socios y la distancia sociocultural en empresas conjuntas internaciona-
les en paises en vias de desarrollo.

Otra corriente de estudios diferencian los factores que influyen en el éxito de
las alianzas estratégicas relativos al momento de formacion del acuerdo, de aque-
llos referentes a la implantacion de la alianza [Glaister y Buckley (1999), Lin y
Germain (1998)]. Asi, se recogen como factores ex ante la distancia cultural entre
los socios, la existencia de relaciones previas, el dominio por parte de un socio, el
hecho de que los socios sean competidores en el mercado y la edad de la alianza.
La gestion de otras relaciones a largo plazo, las actitudes de los socios para dirigir
la alianza, la forma de resolver los conflictos internos y de formular las estrategias
a largo plazo, el comportamiento y rendimiento de los socios y la integracién de
la alianza dentro de las actividades de los socios son los factores ex post que afec-
tan al éxito de la cooperacion.

Finalmente, y respecto a la evidencia a nivel nacional, la investigacién previa
ha identificado como factores importantes para el funcionamiento de las relacio-
nes entre empresas: el liderazgo y las habilidades de gestidn e interpersonales del
gerente, la relacion previa y el consenso entre los socios, la dependencia mutua y
la complementariedad [Valdés Llaneza (1995), Valdés Llaneza y Garcia Canal
(1995)], la participacién exclusiva de dos socios, la existencia de relaciones pre-
vias, que los socios no sean competidores directos y que un socio tenga el control
[Garcia Canal y Valdés Llaneza (2000), Vidal Suarez (2000)].

De acuerdo con estas aportaciones, la busqueda de los factores que afectan al
rendimiento de las relaciones interempresariales ha sido en los tdltimos afios un
tema de gran interés. Sin embargo, la revisién de los antecedentes tedricos y em-
piricos ha puesto de manifiesto que son muchos y variados los posibles factores
que pueden influir en el funcionamiento adecuado de la cooperacion entre empre-
sas. Con este estudio se trata de aportar nueva evidencia, especialmente empirica,
mediante el andlisis de un conjunto de factores de caracter organizativo, vincula-
dos con el comportamiento de los socios en la relacion y relevantes para el buen
funcionamiento e implantacién con éxito de los acuerdos de cooperacién entre
empresas. De este modo, y teniendo en cuenta la evidencia presentada, este estu-
dio propone como factores clave y relevantes para el éxito de la cooperacion entre
empresas: la confianza, el compromiso, la comunicacidn, la coordinacién, el con-
flicto, el control y la dependencia?.

En primer lugar, la confianza es la creencia de una organizacién de que sus
necesidades serdn satisfechas a través de las acciones o comportamientos futuros
por parte de su socio, es decir, que la palabra de un socio es fiable y que éste rea-

(2) Como muestra la revision realizada, existen mas factores relativos a las caracteristicas que de-
finen la modalidad del acuerdo y el entorno en que se desarrolla, que también tienen un papel de-
terminante en el éxito alcanzado por la alianza. Probablemente al no incluir todos los posibles fac-
tores habrd una parte del rendimiento del acuerdo que no se pueda explicar. Con este estudio se ha
hecho un esfuerzo por seleccionar en un conjunto representativo aquellos factores que se han des-
tacado por su importancia e influencia y que guardan una cierta coherencia y légica explicativa
sobre el éxito del acuerdo.
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lizara su obligacion en el intercambio. Asi, se define la confianza como el deseo
de una parte de ser vulnerable a las acciones de otra en base a la expectativa de
que la otra realizard una accién particular que es importante para ella y que no
puede controlar [Mayer et al. (1995)]. En definitiva, la confianza es la creencia de
una empresa de que las acciones de su socio tendrdn resultados positivos para
ella, ademds de que éste no realizard acciones inesperadas que puedan provocar
efectos o consecuencias negativos para la empresa. La fuerza de esta creencia
puede llevar a una empresa a comprometerse en una pérdida posible dependiendo
de las acciones de su socio [Anderson y Narus (1990), Andaleeb (1996)]. Ade-
mds, la confianza reduce los costes de transaccion en la medida en que disminuye
la incertidumbre y la probabilidad de que las organizaciones se comporten de
forma oportunista durante el proceso de creacién y evolucién del acuerdo [Cuervo
Garcia (1999)]. En este sentido, y tomando como referencia los trabajos previos
que han encontrado una influencia positiva de la confianza sobre el éxito de la co-
operacion [Sullivan y Peterson (1982), Mohr y Spekman (1994)], con la hipétesis
1 se tratard de contrastar esta relacion al proponer que aquellos acuerdos donde el
nivel de confianza entre los socios es mayor tendrdn mejores resultados en com-
paracién con los que tenga un nivel bajo de confianza.

Hipotesis 1: La confianza influye positivamente en el éxito de los acuerdos
de cooperacion

La esencia del compromiso en las relaciones interorganizativas es la estabili-
dad y el sacrificio. Asi, el compromiso se ha definido como una promesa implicita
o explicita de continuidad de la relacion entre los socios del intercambio. De este
modo, implica la adopcién de una orientacidn a largo plazo hacia la relacion, un
deseo de hacer sacrificios a corto plazo para obtener beneficios a largo plazo de la
relacion [Anderson y Weitz (1992)]. El compromiso con un socio se manifiesta en
el esfuerzo empleado para garantizar que la relacién se mantenga. Es decir, la
parte comprometida cree que merece la pena trabajar para asegurar que la relacién
dure indefinidamente [Moorman et al. (1992), Morgan y Hunt (1994)]. Por este
motivo, diferentes trabajos han identificado el compromiso como un factor clave
en el funcionamiento con éxito de los acuerdos de cooperacion [Mohr y Spekman
(1994), Cullen et al. (1995)], ya que fomenta la cooperacion entre los socios de
un acuerdo y permite lograr resultados de valor [Geyskens et al. (1996)]. En este
sentido, los socios identifican el compromiso como un aspecto clave y se esfuer-
zan por desarrollar y mantener sus relaciones. Asimismo, el compromiso permite
reducir la incertidumbre asociada con las alianzas y la probabilidad de comporta-
miento oportunista [Shamdasani y Sheth (1995)]. Teniendo en cuenta esta eviden-
cia, con la hipdtesis 2 se propone que existird una relacién positiva entre compro-
miso y éxito del acuerdo de cooperacion.

Hipotesis 2: El compromiso influye positivamente en el éxito de los acuerdos
de cooperacion

En cuanto a la comunicacion interorganizativa, ésta se define como el inter-
cambio formal e informal de informacién ttil y oportuna entre empresas [Ander-
son y Narus (1990)], esto es, el proceso a través del cual se transmite informa-
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cion, se fomenta la toma de decision participativa, se coordinan las actividades,
se ejerce poder y se estimula la existencia de compromiso y lealtad entre las or-
ganizaciones participantes en un acuerdo de cooperacion [Mohr y Nevin (1990)].
En este sentido, el intercambio de informacién se refiere a la amplitud con la que
los socios de un acuerdo se transmiten informacion critica. Cuando los lazos son
mas estrechos habrd mayor intercambio de informaciéon y de manera mas fre-
cuente. De este modo, la comunicacién es un factor importante, ya que una de las
principales causas de los problemas, y por tanto, de posible falta de éxito en las
alianzas estratégicas, son las dificultades en la comunicacién, especialmente
cuando éstos son de cardcter internacional [Mohr y Spekman (1994)]. Por tanto,
es esencial que exista una comunicacién eficiente entre los socios para que un
acuerdo de cooperacion tenga éxito [Smith (1997)]. En funcién de la evidencia
previa, la hipétesis 3 establece que habrd una relacion positiva entre el nivel de
comunicacién que exista entre los socios y el éxito alcanzado por un acuerdo de
cooperacion.

Hipotesis 3: La comunicacion influye positivamente en el éxito de los
acuerdos de cooperacion

A nivel interorganizativo, la coordinacidn es el proceso mediante el cual las
organizaciones trabajan conjuntamente y unen esfuerzos, y refleja el conjunto de
tareas que cada socio espera que los demds realicen [Anderson y Narus (1990),
Mohr y Spekman (1994)]. Ademds, la coordinacién permite que la relacién inter-
empresa optimice su eficiencia global [Dekker (2004)], mejore su flexibilidad y
capacidad de adaptacién a los cambios en el entorno y en los socios y tenga
menos problemas debidos a la incompatibilidad en los estilos de direccion de los
participantes. En este sentido, la coordinacién es uno de los factores mas impor-
tantes que influyen en el éxito de los acuerdos de cooperacién entre empresas
[Park y Russo (1996), Smith (1997)]. Asi, diferentes estudios previos [Anderson y
Narus (1990), Mohr y Spekman (1994)] han encontrado que las relaciones entre
empresas que manifestaban mayores niveles de éxito se correspondian con acuer-
dos de cooperacion que exhibian un mayor grado de coordinacién entre las activi-
dades de las organizaciones participantes [Morgan y Hunt (1994)]. Asi, con la hi-
poétesis 4 se vincula mediante una relacién positiva la coordinacién y el éxito en
los acuerdos de cooperacion.

Hipdotesis 4: La coordinacion influye positivamente en el éxito de los
acuerdos de cooperacion

En el ambito de las relaciones interorganizativas, el conflicto se define como
una situacion en la que una empresa percibe que la otra estd manteniendo un com-
portamiento que le impide el logro de sus objetivos [Assael (1969)]. La existencia
de conflicto entre las organizaciones que participan en acuerdos de cooperacién
es algo habitual y caracteristico debido a la interdependencia inherente que existe
entre las partes [Mohr y Spekman (1994)]. Por tanto, el potencial para el conflicto
siempre estd presente, sobre todo si los socios compiten unos con otros en el mer-
cado. La mayoria de los estudios empiricos han encontrado que existe una rela-
cién negativa entre el conflicto y los resultados [Gaski (1984)]. Los desacuerdos

27



Revista de Economia Aplicada

entre los socios tienden a bloquear el logro de los objetivos de la cooperacion,
provocando frustracién y descontento hacia la alianza [Anderson y Narus (1990)].
Asi, en base a la evidencia previa [Bucklin y Sengupta (1993), Cullen et al.
(1995)] que encuentra un fuerte apoyo a la influencia negativa de la existencia de
conflicto entre los socios y la percepcion de éxito alcanzada, la hipdtesis 5 propo-
ne que hay una relacion negativa entre el grado de conflicto que exista entre los
socios de un acuerdo y el éxito obtenido por el mismo.

Hipotesis 5: El conflicto influye negativamente en el éxito de los acuerdos
de cooperacion

El control se refiere al proceso por el cual una entidad influye en el compor-
tamiento y el resultado de otra entidad a través del uso del poder y la autoridad
[Ouchi (1977)]. El control juega un papel importante en la capacidad de una em-
presa para conseguir sus objetivos y es una cuestion compleja que viene determi-
nada por la experiencia tecnoldgica y directiva y la superioridad financiera de un
socio [Yan y Gray (1994)]. En cuanto a la relacion entre control y éxito, siguiendo
la clasificacion realizada por Killing (1983) de alianzas de socio dominante (local
o extranjero), direccion compartida y direccion independiente, la mayoria de los
trabajos han obtenido resultados positivos para las dos primeras categorias: alian-
zas de socio dominante y alianzas de direccién compartida [Geringer y Hebert
(1989), Lee y Beamish (1995)]. En este sentido, se ha detectado un vinculo entre
el grado de control relativo de un socio con respecto a los demds y la satisfaccién
percibida con los resultados obtenidos con el acuerdo de cooperacién [Dekker
(2004)]. Considerando todos estos aspectos, la hipotesis 6 establece que habra una
relacion positiva entre control y éxito en los acuerdos de cooperacion.

Hipotesis 6: El control influye positivamente en el éxito de los acuerdos de
cooperacion

Finalmente, la dependencia es uno de los aspectos mds importantes en el es-
tudio de las relaciones entre empresas. Emerson (1962:32) sefiala que la depen-
dencia del actor A sobre el B es directamente proporcional a la inversién motiva-
cional de A en objetivos mediatizados por B, e inversamente proporcional a la
disponibilidad por parte de A de esos objetivos fuera de la relacién B-A. Asi, la
dependencia se refiere a la necesidad de mantener la relacién para lograr los obje-
tivos deseados, por ello, se ha considerado como el precio a pagar por los benefi-
cios que una relacién proporciona [Ganesan (1994), Andaleeb (1996)]. En este
sentido, diferentes estudios han unido dependencia y éxito en la cooperacién de
forma directa e indirecta [Yuan y Wang (1995), Smith (1997)]. De este modo, el
grado de satisfaccioén con el resultado de un acuerdo de cooperacién depende de
la contribucién que se perciba procedente de la aportacion realizada por el otro
socio. Asi, cuanto mayor es la dependencia de una organizacién con respecto a su
socio, mayor es la atribucién de los resultados asociados a dicho socio y, por
tanto, mayor la satisfaccion con el socio [Anderson y Narus (1990)]. Mohr y
Spekman (1994) sefialan que las empresas mediante la cooperacidn unen sus fuer-
zas para lograr objetivos que son beneficiosos para todos los socios del acuerdo.
Mediante esta unién las empresas estan admitiendo que cada una es dependiente
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de la otra y que cualquier pérdida de autonomia sobre las actividades se compen-
sard a través de las ganancias esperadas [Cummings (1984)]. Teniendo en cuenta
estas aportaciones, la hipdtesis 7 define una relacién positiva entre dependencia y
éxito de los acuerdos de cooperacion.

Hipotesis 7: La dependencia influye positivamente en el éxito de los
acuerdos de cooperacion

De este modo, los acuerdos de cooperacién con mds éxito se caracterizan por
altos niveles de confianza, compromiso, comunicacién, coordinacién, dependen-
cia y control, y bajo nivel de conflicto. Ahora bien, es necesario dejar constancia
de que la revision de la literatura realizada ha puesto de manifiesto, con respecto a
los factores organizativos seleccionados, que éstos no solamente afectan de forma
directa al éxito de la cooperacion, sino que se ha encontrado, entre otras relacio-
nes, que la confianza y la comunicacién afectan positivamente al compromiso y la
coordinacién y negativamente al conflicto, y que la dependencia potencia el com-
promiso, al tiempo que éste favorece la coordinacion. Por ello, una vez que se han
detectado un gran ntimero de relaciones entre dichos factores, se consider6 la po-
sibilidad de analizar el éxito de la cooperacién con una perspectiva global que in-
cluya no sélo los efectos que tienen los factores organizativos propuestos de
forma directa, sino ademas, los posibles efectos indirectos que se deriven de las
interrelaciones entre ellos.

2. METODOLOGIA

Muestra

Forrest y Martin (1992) indican que las razones de éxito y fracaso en alian-
zas estratégicas entre pequefias y grandes empresas en actividades de tecnologia
estan relacionadas con la existencia de buen clima de relaciones entre los socios,
pocos desacuerdos, compromiso y confianza mutua, comunicacién abierta y com-
patibilidad en los objetivos. Ahora bien, son pocos los trabajos, fundamentalmen-
te empiricos, cuyo objetivo haya sido el andlisis de las variables seleccionadas y/o
las relaciones propuestas en el modelo planteado en este estudio, ni en acuerdos
de cooperacién en investigacioén y desarrollo, ni en acuerdos de cooperacién inter-
nacionales en los que participen empresas espaifiolas. Por ello, se ha considerado
relevante contribuir al desarrollo empirico de la participacién espaiola en acuer-
dos de cooperacion de cardcter internacional mediante la evaluacién empirica del
modelo propuesto en una muestra de acuerdos en el campo de la investigacion y
desarrollo.

Asi, el universo del estudio son los acuerdos de cooperacion en investigacion
y desarrollo internacionales en los que participan empresas espafiolas. Por tanto,
el dmbito de la investigacion es internacional. La unidad de andlisis es la relacién
entre los socios de un acuerdo de cooperacion. La muestra elegida estd formada
por 136 acuerdos de cooperacién internacionales en investigacién y desarrollo.
Dicha muestra se ha seleccionado, segtin los criterios que se recogen en la ficha
técnica (cuadro 1), de una poblacién de 278 acuerdos de cooperacion del progra-
ma europeo Eureka en los que participan organizaciones espafiolas. Para ello, se
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cred una base de datos con informacién secundaria procedente del Secretariado de
Eureka en Bruselas. Estos 136 acuerdos retinen a 498 participantes, 423 de los
cuales son empresas, 168 espaifiolas y 255 extranjeras.

Cuadro 1: FICHA TECNICA DE LA INVESTIGACION

Universo Acuerdos de cooperacién en investigacién y desarrollo
internacionales

Ambito geografico Internacional

Unidad de analisis Relacion entre los socios de un acuerdo de cooperacién

Poblacién Acuerdos de colaboracion del programa europeo EUREKA

en los que participan alguna organizacion espaiiola
278 acuerdos de colaboracién

Ambito temporal 1985 - 2003

Procedimiento de muestreo  Participacion espaifiola empresarial
Al menos 50% socios empresas
N° maximo de socios: 10
Inicio del acuerdo: antes del 1/1/1998
Fin del acuerdo: después del 1/1/1994

Tamaifio de la muestra 136 acuerdos de cooperacién
423 empresas
168 empresas espafiolas
255 empresas extranjeras

Meétodo de obtencién Base de datos Secretariado Eureka
de la informacién Encuesta postal
Tasa de respuesta 33,6% (51,2% - 21,1%)

Como fuente de informacion primaria se empled la encuesta postal mediante
la elaboracién de un cuestionario. Dada la procedencia de las empresas de la
muestra y con el fin de lograr mayor tasa de respuesta, el cuestionario se tradujo y
adapté a cuatro idiomas: inglés, francés, alemdn y noruego. Asimismo, éste se
enviod a la persona de contacto de cada socio empresa de los acuerdos de coopera-
cion seleccionados, encargada de la gestion del proyecto segun los datos facilita-
dos por el Secretariado de Eureka en Bruselas. En la mayoria de los casos era un
director de investigacién y desarrollo y director o coordinador de proyectos, en las
empresas grandes; y el director general, en las pequefias y medianas empresas.

La tasa de respuesta vdlida conseguida ha sido del 33,6%. Esta tasa de res-
puesta es mayor en el caso de las empresas espafiolas, 51,2 %, ya que al ser el
pais origen de la investigacion el seguimiento de las empresas de la muestra du-
rante los meses posteriores al envio de la encuesta fue més sencillo. La tasa con-
seguida con las empresas extranjeras, empresas procedentes de 22 paises diferen-
tes, tras diferentes envios postales ha sido del 21,1%. Es necesario dejar
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constancia de que el andlisis del sesgo de no respuesta no detectd, en ninguna de
las variables implicadas en el modelo (independientes y dependientes), diferen-
cias significativas entre el 25% de las primeras empresas en contestar con res-
pecto al dltimo 25%. Por otro lado, con el objetivo de reducir el sesgo de retros-
peccién?, y teniendo en cuenta las sugerencias de Rossi et al. (1983), se han
seguido las indicaciones relativas al disefio formal del cuestionario (redaccion de
las preguntas corta, clara, sencilla), se han empleado preguntas cerradas para evi-
tar errores de omision y se ha analizado la posibilidad de influencia del tiempo
transcurrido desde el desarrollo del acuerdo hasta la evaluacién de las variables
realizada por los encuestados®*. Por tanto, se considera que el nivel de respuesta
obtenido se halla dentro del intervalo observado en otros estudios de caracter in-
ternacional, constituyendo un porcentaje suficientemente significativo y repre-
sentativo para poder realizar andlisis estadisticos explicativos y predictivos rigu-
0S0S.

Medida de las variables

En cuanto a la medida de las variables indpendientes, con base en la eviden-
cia tedrica y empirica encontrada y tomando como referencia los estudios donde
se han alcanzado mejores niveles de fiabilidad y validez, se han elaborado escalas
multiitem (rango de 1 a 7) para las variables confianza, compromiso, comunica-
cion, coordinacidén, control y dependencia. El conflicto se ha medido con un solo
item (rango de 1 a 7).

En funcién de los trabajos consultados que han medido la confianza interor-
ganizativa, se ha elaborado una escala de cuatro items que esta basada en la es-
tructura seguida por Ganesan (1994), Kumar et al. (1995) y Geyskens et al.
(1996) que recogen items para las dos dimensiones de la confianza: honradez/cre-
dibilidad y benevolencia. Para la redaccion de los items propuestos también se
han consultado otros estudios, como son los de Mohr y Spekman (1994), donde
predomina el criterio de benevolencia y los de Morgan y Hunt (1994), Andaleeb
(1996) y Smith (1997). La medida de compromiso (escala de cinco items) sigue la
estructura utilizada por Kumar et al. (1995) tratando de medir las distintas dimen-
siones del compromiso: compromiso afectivo, expectativa de continuidad e inver-
sion, tanto la realizada como la intencién o el deseo de invertir, e incorporando
del trabajo de Geyskens et al. (1996) la dimensiéon de compromiso calculador.
Ahora bien, para la redaccién de los items propuestos también se han consultado
otros trabajos, como son los de Ganesan (1994), Mohr y Spekman (1994), Mor-
gan y Hunt (1994) y Cullen et al. (1994).

(3) El autor agradece los comentarios de los evaluadores andnimos respecto al andlisis del sesgo
de retrospeccion.

(4) El 40% de los cuestionarios recibidos proceden de acuerdos en desarrollo, y un 25% finaliza-
ban durante el periodo de tiempo en que se administré el cuestionario, mientras que un 17% habia
terminado como mucho un aflo antes y el restante 18% hace mas de dos afnos. En funcién de estos
datos, la posibilidad de error de memoria por el paso de tiempo se puede considerar reducida en
este estudio.
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Para medir la comunicacién se ha creado una escala que incluye seis items:
los tres primeros, integrando la propuesta de Mohr y Spekman (1994) y la aporta-
ciéon de Smith (1997), miden la calidad de la comunicacién, mientras que los tres
siguientes, el contenido e intercambio de informacién, se han extraido y adaptado
de Mohr y Spekman (1994). Con respecto a la coordinacién, se ha elaborado una
escala que consta de cuatro items, que miden la frecuencia de la comunicacién y
el grado de coordinacién entre los socios adaptados de los trabajos de Mohr y
Spekman (1994) y Linden et al. (1997). El dltimo {tem permite detectar en qué
medida el sistema de informacidn es clave para una comunicacién adecuada entre
los socios que ayude al desarrollo de la coordinacién necesaria. Para medir el
grado o nivel de conflicto se utiliza un item que ha sido recogido de los trabajos
de Frazier et al. (1989) y Kumar et al. (1994).

En cuanto al control, se han valorado sus tres dimensiones: localizacion, ex-
tensién y mecanismos de control. Tomando como referencia los trabajos de Hill y
Hellriegel (1994) y Lee y Beamish (1995), para conocer la localizacién del con-
trol, es decir, el 4mbito de actividades sobre las cuales los socios ejercitan el con-
trol, y la extension o grado de control logrado por los socios, se ha medido si el
socio tiene un control mayor, menor o igual al del resto de socios del acuerdo,
empleando un item para cada una (tres categorias). Para el mecanismo de control,
se ha utilizado la propiedad del acuerdo [Hill y Hellriegel (1994), Hu y Chen
(1996)]. En concreto, se ha elaborado un indice que mide el grado de control que
tiene un socio a través de su participacion relativa en el acuerdo con respecto a la
participacion del resto de los socios. Este indice se ha calculado de la siguiente
forma: CR; = PS;- [(100 - PS; ) / NS -1], donde CR,; es el control relativo del socio
i, PS; es el porcentaje de participacion del socio i, y NS es el nimero de socios.
Finalmente, para medir la dependencia se ha empleado una escala con cuatro
items. Los dos primeros identifican el grado de dependencia del socio y se han
elaborado a partir de los trabajos de Anderson y Narus (1990) y Ganesan (1994).
Ademas, se ha completado con dos items que miden las inversiones especificas, al
igual que hacen Bucklin y Sengupta (1993) y Ganesan (1994) en sus estudios y
teniendo en cuenta ademds el trabajo de Anderson y Weitz (1992).

Por lo que se refiere a la variable dependiente, se ha utilizado dos medidas de
éxito. En primer lugar, la evolucién de la relacién es una medida de cardcter ope-
rativo que estd basada en el concepto de supervivencia propuesto por Geringer y
Hebert (1991) y Glaister y Buckley (1998) y la continuidad de Shamdasani y
Sheth (1995). Esta medida indica mediante tres posibles categorias cudl ha sido la
evolucién del acuerdo de cooperacion: si se ha roto antes de terminar, si se ha
concluido el acuerdo con éxito pero no se ha continuado colaborando y si se ha
continuado o se espera continuar colaborando. La satisfaccién, medida de efica-
cia, es la medida mds utilizada en estudios sobre relaciones entre empresas al con-
siderarse un indicador aceptable para representar el logro de objetivos por parte
de la alianza [Mohr y Spekman (1994)]. Ademas, la mayoria de los autores aso-
cian el concepto de éxito con la satisfaccién general que los socios tienen con la
alianza [Saxton (1997), Lui y Ngo (2004)]. Asf se ha creado una escala de cinco
items (rango de 1 a 7) que mide la satisfaccion con la relacién y el rendimiento de
los socios, el funcionamiento y los resultados del proyecto. Es necesario indicar
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que dado que es mds frecuente emplear la satisfaccion o eficacia percibida para
medir el éxito alcanzado que recurrir a medidas de tipo operativo como la evolu-
cién o continuidad de la relacidn, los resultados de este trabajo con respecto a la
evolucidén de la relacién constituyen una aproximacion exploratoria interesante
para futuros estudios.

Para hacer operativas las variables que se han medido mediante escalas (con-
fianza, compromiso, comunicacion, coordinacién, control, dependencia y satisfac-
cion) se han calculado las medias aritméticas con los items que recogen los aspec-
tos relevantes de cada variable. Dado que inicialmente no se dispone de
informacién previa respecto a la importancia relativa que cada item tiene en la
composicién de la variable, se decidié utilizar una media aritmética donde cada
item tuviera el mismo peso en la construccion de la variable. Ahora bien, los valo-
res medios pueden estar encubriendo situaciones extraordinarias. El cuadro 2 re-
coge, para cada variable, el valor de los estadisticos descriptivos bdsicos: media,
desviacion tipica y coeficiente de dispersion. En este sentido, los valores del coe-
ficiente de dispersion de las variables avalan la adecuacién del uso de la media
simple como medida de las variables en este estudio.

Cuadro 2: ESTADISTICOS DESCRIPTIVOS BASICOS, ANALISIS DE FIABILIDAD Y VALIDEZ

Estadisticos Descriptivos Fiabilidad Validez Convergente
Desviac. Coeficiente Alpha de

Variable Media Tipica Dispersion Cronbach Minima Méxima  Media
Confianza 5,20 0,98 0,19 0,8817 0,784 0,894 0,858
Compromiso 4,62 1,20 0,26 0,8134 0,636 0,851 0,769
Comunicacién 4,98 1,00 0,20 0,8781 0,701 0,845 0,792
Coordinacién 4,84 1,07 0,22 0,8123 0,686 0,871 0,801
Conflicto 2,99 1,52 0,51 - - - -
Control 4,83 1,58 0,32 0,819 0,723 0,917 0,847
Dependencia 4,63 1,31 0,28 0,8241 0,712 0,881 0,807
Exito:

Satisfaccion 4,83 1,17 0,24 0,8871 0,761 0,896 0,832

Evol. Relacién  2,71%* 0,56 0,21 - - - -

* Categorfas: 1-2-3.

Asimismo, conviene resaltar algunos de los datos obtenidos por el significa-
do que tienen asociado. Por lo que se refiere a las variables independientes, los
valores mds elevados corresponden a la confianza, la comunicacién y la coordina-
cion, seguidas por el control, la dependencia y el compromiso. Todas alcanzan
una puntuacién por encima del valor central, menos el conflicto. De este resultado
y la observacidn de las frecuencias relativas, podemos deducir que, en general, los
desacuerdos, disputas, tensiones o conflictos entre los socios en la mayoria de los
casos suelen ser poco frecuentes. En cuanto a la variable dependiente, destaca el
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valor obtenido por la satisfaccion. Con respecto al valor de la variable evolucién,
un andlisis de las frecuencias ha mostrado que el 5,1% de los acuerdos se rompen
antes de alcanzar los objetivos del mismo, mientras que un 19,1% si que terminan
las actividades previstas por el acuerdo. El restante 75,7% (103 de los 136 acuer-
dos) contintdan la relacion mediante el desarrollo de nuevas colaboraciones.

Ademas de estos analisis estadisticos univariantes, se ha examinado la con-
sistencia interna del instrumento de medida mediante el andlisis de la fiabilidad y
validez de las escalas utilizadas. El cuadro 2 recoge para cada variable del modelo
su correspondiente alpha de Cronbach. Como puede observarse, se han obtenido
resultados muy buenos de dicho estadistico, tanto para las variables independien-
tes como para la variable dependiente. La validez de contenido ha quedado asegu-
rada en el proceso de elaboracion del cuestionario, ya que la revision de los ante-
cedentes tedricos y empiricos permitié concretar los conceptos y obtener un
conjunto de items que representan las dimensiones relevantes de cada una de las
variables. Ademads, esta validez de contenido se completd con una revision y criti-
ca por parte de expertos familiarizados con el tema objeto de estudio y la técnica
empleada, asi como con la realizacién de diversos test previos mediante entrevis-
tas personales en empresas de la muestra.

En cuanto a la validez de la variable construida, se ha evaluado la validez
convergente y discriminante. Para el estudio de la validez convergente se han ana-
lizado las correlaciones entre cada uno de los items que representan cada variable
construida y la suma total para cada uno de ellos. Los valores medio, minimo y
maximo de dichas correlaciones son elevados, como se puede observar en el cua-
dro 2, lo que indica poca dispersiéon y pone de manifiesto la validez convergente
de dichas medidas. En cuanto a la validez discriminante, los valores de las corre-
laciones del cuadro 3 permiten confirmar la validez discriminante de las escalas
empleadas para medir las variables del modelo tedrico, ya que no se han obtenido
correlaciones cercanas a 1, y en cualquier caso superiores a 0,85. Finalmente, la
validez de criterio se ha aproximado mediante el andlisis de la validez predictiva,
utilizando como variables criterio las dos variables dependientes. Los resultados
de las correlaciones (cuadro 3) demuestran que la validez predictiva es buena ya
que la mayoria han alcanzado valores altos y significativos y en la direccién espe-
rada.

3. RESULTADOS

Con el fin de detectar la existencia de diferencias significativas en el compor-
tamiento de las variables que nos permitan hallar relaciones o asociacién entre
cada una de las variables independientes con respecto a las variables dependien-
tes, hemos realizado andlisis bivariantes previos a la contrastacién del modelo
mediante diferencias de medias, Chi cuadrado y correlaciones. Los resultados de
estas pruebas han mostrado la asociacién entre las variables independientes y de-
pendientes, poniendo de manifiesto una mayor intensidad entre la comunicacion,
la coordinacién y la confianza con la satisfaccion, y la comunicacién, el compro-
miso y el conflicto con la evolucién de la relacion. Los datos de las correlaciones
(cuadro 3) indican que la comunicacioén, la coordinacién y la confianza tienen una
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Cuadro 3: CORRELACIONES ENTRE LAS VARIABLES

Variable Confian. Comprom. Comunic. Coordinac. Conflicto ~ Control Dependen. Satisfacc.

Comprom. 0,577%#%**

Comunic. 0,650%**  (),593%#*

Coordinac. 0,593%**  (,645%%*  (),788***

Conflicto -0,393%** -0,154* -0,413%%%  -0,276%**

Control 0,129* 0,147* 0,154* 0,218**  -0,04

Dependen. 0,283%**  (,551%** (,381**%* (,438*** -0,021 -0,012

Satisfacc. 0,505%**  0,415%*%* (,550%**% (0,509%** -0,315%** (,298***  (),195%%*

Evol. Relac.  0,309%** (0,277#%*% (),398*** (),373*** .0275%** (),130* 0,106 0,317%%*

La correlacion es significativa al nivel *** 0,000 ** 0,01 * 0,10.

relacién mds fuerte con el éxito de la cooperacion. Con respecto a las correlacio-
nes entre las medidas de éxito de la cooperacion, sefialar que su valor es conside-
rable, significativo (0,317) y coherente con lo que estudios previos han demostra-
do [Geringer y Herbert (1991), Shamdasani y Sheth (1995), Glaister y Buckley
(1998)]. Estos estudios proponian la existencia de una relacién positiva y signifi-
cativa entre medidas operativas y de eficacia, mas fuerte entre la supervivencia y
medidas de cardcter mds subjetivo como el grado de satisfaccion.

Respecto al contraste de las hipdtesis, se han empleado dos modelos de re-
gresién multiple en pasos sucesivos, uno para cada variable que representa el
éxito. Los resultados de estos modelos (cuadro 4) ponen de manifiesto que la co-
municacion, la confianza y el control son los factores que influyen en la satisfac-
cioén y la comunicacién en la evolucién de la relacion, siendo el primer modelo el
que alcanza un mayor poder explicativo. Por tanto, estos resultados permiten con-
firmar las hipétesis 1, 3 y 6 tomando como medida de éxito la satisfaccién, mien-
tras que respecto a la medida evolucion de la relacién, los datos recogidos s6lo
permiten confirmar la hipétesis 3. Sin embargo, para el resto de la hipétesis, no se
han encontrado efectos significativos por lo que se rechazaria la influencia negati-
va del conflicto sobre cualquiera de las dos medidas de éxito, y el impacto positi-
vo sobre el grado de satisfaccion de los socios del grado de compromiso, coordi-
nacion y dependencia; y de todas las variables, excepto la comunicacién, sobre la
evolucién de la relacion. Tomados conjuntamente, ambos modelos permiten des-
tacar la influencia importante y positiva de la comunicacién en el éxito de los
acuerdos de cooperacién para actividades de investigacion y desarrollo en el
marco del programa de colaboracién europeo Eureka.

Sin embargo, si se analizan las correlaciones entre las variables independien-
tes (cuadro 3), se puede observar que algunas de éstas alcanzan valores que se de-
berian considerar con cierta cautela como son la correlacién entre comunicacion y
coordinacién, comunicacién y confianza, coordinacién y compromiso, coordina-
cién y confianza, comunicacién y compromiso, confianza y compromiso y com-
promiso y dependencia, entre otras, lo que pone de manifiesto la existencia de
multicolinealidad. Esto indica que el efecto de una variable independiente puede
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Cuadro 4: RESULTADOS DE LOS MODELOS DE REGRESION MULTIPLE

Variable Satisfaccion Evolucion de la relacion
Confianza 0,2907%3** 0,087
Compromiso 0,052 0,064
Comunicacién 0,423 %% 0,398
Coordinacién 0,099 0,156
Conflicto -0,078 -0,164
Control 0,155%:#* -0,053
Dependencia -0,010 0,060

R2 0,383 0,16

R? ajustado 0,369 0,15
Durbin-Watson 1,761 1,831

F y significacién 27,275%%* 25,217%%*

##%p<(,000; **p<0,010; *p<0, 10.

ser previsto o explicado por otra/s variables independientes del modelo. De este
modo, la multicolinealidad reduce el poder predictivo de cualquier variable inde-
pendiente individual en la medida en que estd asociado con las otras variables in-
dependientes. Conforme se incrementa la colinealidad, la varianza tnica explica-
da por cada variable independiente se reduce y el porcentaje de predicciéon
compartida aumenta [Hair et al. (1999)].

La consideracién de estas correlaciones hace que el uso de técnicas multiva-
riantes que miden el impacto de un conjunto de variables independientes sobre
una variable dependiente, como es la regresion miiltiple, resulte menos adecuado
para explicar las relaciones planteadas. Con el objetivo de corregir los efectos de
estas correlaciones y alcanzar unos resultados que reflejen con mayor precision el
grado de influencia de las variables explicativas sobre las variables explicadas, se
ha considerado mds apropiado emplear un modelo de ecuaciones estructurales.
Las ecuaciones estructurales permiten explicar conjuntamente las relaciones entre
variables independientes, y de éstas sobre las dependientes. De este modo, en este
estudio se emplea el modelo estructural para contrastar las multiples relaciones
entre las variables del modelo tedrico que hemos planteado. Se trata un modelo
recursivo porque no presenta efectos causales reciprocos, es decir, los efectos cau-
sales sobre las variables endégenas van en una direccién. La especificacion e
identificacién del modelo definitivo de éxito de la cooperacidon es el resultado de
las conclusiones derivadas de la revision tedrica y de los resultados del estudio de
las correlaciones entre las variables, ademds de la estimacién de un modelo previo
para cumplir con los requisitos de bondad de ajuste.

El cuadro 5 recoge los resultados del modelo de éxito de la cooperacion con
el que se ha conseguido una capacidad explicativa y ajuste muy buenos, y donde
los valores de los coeficientes de regresion estandarizados representan los efectos
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directos de las variables independientes sobre las variables dependientes. Los va-
lores de las correlaciones mds importantes entre las variables independientes (cua-
dro 3) han servido de base para el andlisis de los efectos indirectos. Solo se ha
considerado el sentido de la relacién entre cada par de variables que la literatura
tedrica y empirica avala. Las relaciones que se han tenido en cuenta son las si-
guientes: (a) de la confianza sobre el compromiso, la comunicacién, la coordina-
cion, el conflicto y la dependencia; (b) del compromiso sobre la coordinacion; (c)
de la comunicacién sobre el compromiso, la coordinacién y el conflicto; (d) de la
coordinacion sobre el conflicto; y (e) de la dependencia sobre el compromiso, la
comunicacién y la coordinacién.

Cuadro 5: RESULTADOS DEL MODELO DE EXITO CON ECUACIONES ESTRUCTURALES

Satisfaccion Evolucion Relacion
Variables C. Regresion  C.R. Estandarizado  C. Regresion  C.R. Estandarizado
Confianza 0,227%* 0,191* 0,009 0,015
Compromiso 0,062 0,066 0,032 0,069
Comunicacién 0,298* 0,257* 0,108 0,191
Coordinacién 0,110 0,102 0,079 0,151
Conflicto -0,069 -0,092 -0,049* -0,135*
Control 0,147* 0,204* 0,017 0,049
Dependencia -0,028 -0,032 -0,031 -0,073

Ajuste del modelo
Chi-cuadrado = 15,841 Grados de libertad =9  p=0,07
CMC Satisfaccion = 0,35 CMC Evol Relacion =0,17 GFI=0,98 AGFI =0,88

* Estadistico ¢t > 1,96.

Respecto a los modelos de regresiéon multiple, los resultados obtenidos con
las ecuaciones estructurales, por un lado, han permitido confirmar el efecto directo
de la comunicacidn, la confianza y el control, e indirecto a través de estas varia-
bles de la coordinacidn, el conflicto y la confianza. Y por otro, se ha realizado una
mejor aproximacion al efecto de las variables independientes sobre la evolucién de
la relacién, ya que con las ecuaciones estructurales se ha detectado un efecto di-
recto y significativo del conflicto, en vez de la comunicacién como indicaba la re-
gresion, y efectos indirectos de la confianza, la comunicacién y la coordinacién a
través del conflicto. Los resultados de los efectos totales de las variables indepen-
dientes sobre las variables dependientes satisfaccion y evolucién de la relacién han
permitido verificar seis de las siete hipotesis planteadas en el modelo.

Los resultados obtenidos confirman y apoyan la relacién entre la confianza y
el éxito de la cooperacion. Concretamente, la confianza influye positiva y signifi-
cativamente de forma directa en el nivel de satisfaccion de los socios, y de forma
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indirecta a través de la coordinacion, el conflicto, el compromiso, la dependencia
y especialmente la comunicacion. Este resultado se corresponde con los obtenidos
por Anderson y Narus (1990), Mohr y Spekman (1994), Andaleeb (1996) y Smith
(1997). En cuanto a la evolucién de la relacion, no hay un efecto directo significa-
tivo, pero de los efectos indirectos que surgen, ademas de via coordinacién, com-
promiso, dependencia y comunicacion, destaca su relacién a través del conflicto.

La hipétesis 2 del modelo manifiesta la existencia de un vinculo entre el
compromiso y el éxito de la cooperacion. Sin embargo, los resultados no signifi-
cativos mediante el modelo de ecuaciones estructurales no dan apoyo a la relacion
propuesta, ni de forma directa ni indirectamente a través de la coordinacion, tanto
con el nivel de satisfaccion de los socios, como con la evolucion de la relacidn.
Este resultado es contrario a lo obtenido en estudios previos [Morgan y Hunt
(1994), Hu y Chen (1996)], entre otros. El hecho de que esta variable tome valo-
res medios importantes y de que las correlaciones con las medidas de éxito hayan
sido altas, indica que el compromiso entre los socios es relevante y que hay aso-
ciacién con el €xito. Sin embargo, se puede interpretar que esta relacion no es de
caracter causal, al menos desde el compromiso hacia el éxito, quizd sea al contra-
rio. Esto es, que el éxito pueda estar condicionando el compromiso de los socios,
es decir, que los socios mds satisfechos se comprometan mas. Es una cuestién que
queda pendiente de profundizar.

La tercera hipétesis relaciona positivamente la comunicacién con el éxito de
la cooperacién. Esta hipétesis también recibe apoyo. Con respecto a la satisfac-
cién, la comunicacion es el factor que mds influye de forma directa y significati-
va. Ademds, destaca su papel indirecto a través del compromiso, la coordinacion
y el conflicto sobre el nivel de satisfaccion, y especialmente del conflicto sobre la
evolucidn de la relacion. Los resultados con respecto a la comunicacion, por
tanto, son consistentes con los alcanzados en estudios precedentes [Anderson y
Weitz (1989), Mohr y Spekman (1995), Smith (1997)].

Mediante la hipdtesis 4 se plantea la existencia de una senda positiva entre la
coordinacién y el éxito de las alianzas estratégicas. Los datos derivados del andli-
sis mediante ecuaciones estructurales s6lo permiten apoyar parcialmente esta hi-
poétesis. A pesar de que el nivel de coordinacién entre los socios es relevante y de
la existencia de alta correlacién tanto con el nivel de satisfacciéon como con la
evolucién de la relacion, no se ha detectado relacidn causal significativa sobre la
satisfaccion, sino unicamente y de forma indirecta a través del conflicto sobre la
evolucion de la relacion. Los datos indican que la coordinacion es necesaria para
el funcionamiento del acuerdo pero no afecta directamente a las medidas de éxito.

La hipétesis 5 del modelo propone un vinculo negativo entre el conflicto y el
éxito de la cooperacion. Los resultados alcanzados muestran un efecto directo y
significativo del conflicto sobre la evolucién de la relacién y apoyan esta hipdte-
sis. La evidencia empirica que estudia el conflicto interorganizativo ha encontrado
una fuerte asociacion negativa entre el grado de conflicto y los resultados, medi-
dos a través de la satisfaccion [Anderson y Narus (1990), Bucklin y Sengupta
(1993)]. Sin embargo, en este estudio la influencia del conflicto ha sido mas fuer-
te y significativa sobre la evolucién de la relacién que sobre el nivel de satisfac-
cién. Aunque no hay evidencia previa con la que avalar esta relacidn, los resulta-
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dos indican que el factor mds determinante de la continuidad de la relacién es el
grado de conflicto entre los socios.

La sexta hipotesis plantea la asociacién positiva entre el control y el éxito de
la cooperacion. Los datos obtenidos manifiestan el apoyo para la hipétesis 6, dado
el fuerte efecto directo y significativo del control sobre el éxito medido a través
del nivel de satisfaccién. Esto coincide con los resultados de estudios precedentes
[Lee y Beamish (1995), Osland y Cavusgil (1996)].

Finalmente, la hipdtesis 7 propone una senda positiva desde la dependencia
hacia el éxito de la cooperacién. Los resultados de las ecuaciones estructurales
s6lo permiten apoyar parcialmente esta relacion por el efecto indirecto positivo y
significativo encontrado a través de la comunicacion. La relacidn positiva con el
éxito de la cooperacién se basa en las propuestas que a nivel tedrico plantean
Mohr y Spekman (1994) y Smith (1997) asociando dicho factor con una medida
subjetiva de éxito. Solo los resultados obtenidos por Smith (1997) son significati-
vos con respecto a una medida subjetiva de rendimiento. En este caso, los resulta-
dos empiricos coinciden con los obtenidos por Mohr y Spekman (1994) donde no
se encontraron relaciones directas significativas. Conviene recordar que los resul-
tados de las correlaciones pusieron de manifiesto que esta variable era la que
menos se asociaba linealmente con el nivel de satisfaccidn.

4. CONCLUSIONES

La cooperacién entre empresas es un método alternativo al mercado y a la or-
ganizacidn para asignar los recursos en una economia. Desde el punto de vista
econdmico, las alianzas estratégicas son instrumentos que permiten influir en el
comportamiento competitivo facilitando la colusién. Ahora bien, mientras que la
literatura de direccién de empresas se ha preocupado por el estudio de las caracte-
risticas y las formas que adoptan las alianzas estratégicas, la mayoria de la inves-
tigacion tedrica y empirica procedente de la economia se ha centrado en el andli-
sis de la cooperacion en investigacion y desarrollo. De las diferentes cuestiones
analizadas, uno de los temas que mds polémica ha generado ha sido el estudio del
éxito de los acuerdos de cooperacion y los factores determinantes del mismo. En
este sentido, mientras que algunos trabajos previos han dirigido el esfuerzo hacia
el examen del papel de las caracteristicas iniciales relacionadas con el contexto o
los socios que pueden influir en el éxito, son escasos y heterogéneos los trabajos
que explican con una perspectiva organizativa y centrdndose en el proceso de im-
plantacidn, cudles son las caracteristicas asociadas con el éxito, lo que pone de
manifiesto la necesidad de profundizar en el estudio de los factores determinantes
del éxito de las alianzas estratégicas.

Con el propésito de ampliar la evidencia empirica relativa al éxito en las
alianzas estratégicas, el objetivo de este estudio ha sido identificar qué factores
organizativos asociados al proceso de implantacion de la relacion son mds impor-
tantes en la explicacion del éxito obtenido. La meta de este trabajo es que los re-
sultados obtenidos no sélo constituyan un aportacion teérica y empirica a la lite-
ratura sobre cooperacidn, sino que sirvan de instrumento y ayuda a directivos y
empresas que participan o quieren participar en acuerdos de cooperacién para que
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éstos sean acuerdos con éxito. Por este motivo, este estudio realiza importantes y
novedosas contribuciones en el estudio de la cooperacién entre empresas.

En primer lugar, y para cumplir con el objetivo general, tras una profunda re-
vision de la literatura, se ha elegido la confianza, el compromiso, la comunica-
cién, la coordinacidn, el conflicto, el control y la dependencia como factores or-
ganizativos asociados con el éxito de los acuerdos de cooperacién. Con este
estudio se ha hecho un esfuerzo por seleccionar en un conjunto representativo
aquellos factores que se han destacado por su importancia e influencia y que guar-
dan una cierta coherencia y 16gica explicativa sobre el éxito del acuerdo. Asimis-
mo, se ha tratado de mejorar la contribucién realizada mediante la evaluacién de
diferentes dimensiones de éxito en términos de resultados y proceso, para lo que
se han empleado dos medidas, la satisfaccién de los socios con aspectos relativos
al acuerdo de cooperacién y la evolucidn de la relacion entre los socios. En este
sentido, no se ha encontrado evidencia tedrica y empirica previa donde se conju-
guen simultaneamente los factores seleccionados y las relaciones planteadas para
explicar los resultados de la cooperacion empresarial.

En segundo lugar, el andlisis de su impacto sobre el éxito de la cooperacion
se ha contrastado en una muestra de acuerdos de cooperacion internacionales en
investigacion y desarrollo donde al menos participa una empresa espafiola con al
menos una empresa de un pais europeo. Esto ha implicado el esfuerzo de recopi-
lacién de informacién de socios procedentes de 22 paises diferentes. Respecto a
este tipo de evidencia, todavia son escasos los estudios que aporten evidencia em-
pirica de la participacion espafiola en operaciones internacionales, especialmente
cuando se trata de instrumentos de crecimiento empresarial como las fusiones y
adquisiciones y los acuerdos de cooperacion. En este sentido, se considera que los
resultados de los datos recopilados con este estudio constituyen una importante
contribucidn a la explicacion de los procesos de crecimiento empresarial por parte
de las empresas espafiolas fuera de las fronteras nacionales.

Por otro lado, los resultados obtenidos empleando ecuaciones estructurales,
una técnica, aunque no nueva, si de reciente incorporacién a los estudios sobre as-
pectos vinculados a la direccién de empresas, han permitido analizar con una
perspectiva global el efecto individual y conjunto de los factores elegidos sobre el
éxito de las alianzas. Las conclusiones derivadas indican que, para las empresas
que participan en acuerdos de cooperacion para actividades de investigacion y de-
sarrollo con empresas de diferentes paises europeos, la comunicacién, la confian-
za y el control son los factores que influyen de forma mads intensa y directa en el
nivel de satisfaccién de los socios con el acuerdo de cooperacién. La comunica-
cion es la variable mds relevante para el grado de satisfaccién de los socios, e in-
directamente a través del compromiso, la coordinacion y especialmente el conflic-
to, en la evolucion de la relacion entre los socios. Lo mismo ocurre con la
confianza respecto a su impacto sobre la satisfaccion y la evolucién, donde ade-
mads su influencia se canaliza indirectamente a través de la comunicacidn.

Asimismo, también se ha podido constatar que la dependencia actia de ma-
nera indirecta a través de la comunicacién. Por otro lado, el conflicto influye di-
rectamente en la evolucién de la relacion, mientras que la coordinacién y la con-
fianza lo hacen de manera indirecta. Finalmente, no se ha encontrado relacién
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entre el compromiso de los socios y el éxito de los acuerdos en investigacion y
desarrollo analizados. Esta evidencia, permite dejar constancia no sélo de la apor-
tacién que constituyen los resultados obtenidos, sino de la complejidad del andli-
sis del éxito y la identificacién de los factores y el estudio de su efecto sobre los
resultados, ya que se ha constatado que éstos no sélo afectan de forma directa al
éxito de la cooperacidn, sino que se han encontrado, importantes relaciones indi-
rectas que se derivan de las interrelaciones entre ellos y que necesitan de estudio
mas detallado y profundo.

Estas conclusiones tienen importantes implicaciones académicas y relaciona-
das con la direccién de los acuerdos de cooperacién. Desde un punto de vista aca-
démico, destaca la metodologia empleada, no s6lo en cuanto a la novedad de la
utilizacién de los modelos de ecuaciones estructurales dentro de esta drea y a
nivel nacional, sino también, el escenario de la muestra y la recogida de informa-
cion procedente de todos los socios participantes en los acuerdos de cooperacion.
Desde un punto de vista empresarial, los resultados obtenidos indican que los es-
fuerzos de las empresas que participan en acuerdos de cooperacién deben ir diri-
gidos al desarrollo de mecanismos e instrumentos que permitan aumentar la con-
fianza en los otros socios y fomentar el intercambio de informacién necesaria y de
calidad para la realizacién de las actividades del proyecto de colaboracion.

Finalmente, es importante afiadir que este trabajo ha servido de punto inicial
y estimulo para futuros trabajos de investigacion con los que se pretende ampliar
la explicacion del éxito de la cooperacion, tanto a nivel tedrico como empirico. En
este sentido, desde un punto de vista tedrico, el trabajo contintda para profundizar
en el estudio de los factores identificados y ampliar el modelo con la incorpora-
cién de otros factores que influyen en el éxito de un acuerdo de cooperacién. A
nivel empirico, el esfuerzo prosigue mediante la extension del modelo estructural
con el modelo de medida, con el fin de conseguir mayor fiabilidad y validez de las
medidas, y con el contraste en otras muestras para poder generalizar los resulta-
dos obtenidos. Asimismo, dado el nimero considerable de interrelaciones entre
los factores organizativos estudiados, detectadas en el andlisis empirico realizado,
constituird una aportacién importante y novedosa el desarrollo de un modelo ted-
rico e hipdtesis que se centren en el estudio concreto y especifico de estas relacio-
nes. Finalmente, también resultard de gran interés el examen de la existencia de
diferencias en las relaciones estudiadas en funcién de la nacionalidad espafiola o
no del socio del acuerdo y el pais de procedencia, asi como la utilizacién de dife-
rentes mecanismos que permitan el intercambio de informacién y el desarrollo de

confianza entre 1os socios.
ﬂ
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ABSTRACT

The goal of this paper is to identify the most important organizational
factors associated with the implementation stage of cooperative agree-
ments to explain performance. To do so, we have chosen trust, commit-
ment, communication, coordination, conflict, control and dependence as
key organizational factors for the success of cooperative agreements and
we have tested the relationships on a sample of 136 international strate-
gic alliances belonging to the European research and development pro-
gram Eureka. Results from structural equations show that communica-
tion, trust and control are the factors that most intensively and directly
influence satisfaction and that conflict is the most important direct in-
fluence on evolution of the relationship. Indirectly, dependence affects
satisfaction and coordination and trust affect the evolution of the rela-
tionship. This paper uses a cooperative behaviour approach which is
complementary to the classic explanation of cooperation.

Key words: strategic alliances, trust, commitment, communication, coor-
dination, alliance success, research and development, European program
Eureka.
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