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INFORMACION DEL ARTIiCULO RESUMEN
Historia del articulo: En este trabajo se examina la relacién entre distintos tipos de colaboracién y competencia con la innova-
Recibido el 4 de mayo de 2012 cién de producto, diferenciando entre empresas nuevas y establecidas. Las hipétesis propuestas sugieren
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) - un patrén de «co-operacién» diferenciado. Especificamente, para las empresas nuevas, las colaboraciones
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mas efectivas son las que les permiten abaratar costes y reducir riesgos (pymes, otras empresas nuevas,
entidades financieras y centros de conocimiento). En cambio, las empresas establecidas se benefician

Codigos JEL: mas de la colaboracién con otras empresas establecidas. Adicionalmente, la relacién entre una compe-
3163 tencia intensa y la innovacién de producto es mas fuerte para las empresas establecidas que para las
031 nuevas. Los resultados obtenidos, empleando una muestra de 3.528 empresas en cltsteres geograficos
032 de 32 paises europeos, confirman en términos generales las hipétesis establecidas. Estos resultados pre-
sentan interesantes implicaciones para la investigacion en entrepreneurship, cooperacién y dinamicas
Palabras clave: competitivas.
Empresas nuevas © 2012 AEDEM. Publicado por Elsevier Espafia, S.L. Todos los derechos reservados.
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Innovacién
Claster
Cooperation and competition as antecedents of product innovation. Is there a
different logic for new ventures and incumbents?
ABSTRACT
JEL classification: The relationships between different types of cooperation and rivalry and product innovation are exami-
L26 ned in this article, differentiating between new and established companies. The hypotheses proposed
M13 suggest different patterns of cooperation. For new companies, the most effective types of cooperation
g;; are those which can lower costs and reduce risks (small and medium size companies, other new com-

panies, financial bodies and knowledge centres). On the other hand, established companies may benefit
Keywords: more by cooperating with other established companies. Furthermore, the relationship between intense

New companies
Cooperation
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rivalry and product innovation is stronger for established companies than for new ones. The results obtai-
ned, using a sample of 3,528 companies in geographical clusters of 32 European countries, confirm the
established hypotheses in general terms. These results have interesting implications for research into
entrepreneurship, cooperation and competitive dynamics.

© 2012 AEDEM. Published by Elsevier Espafia, S.L. All rights reserved.

1. Introduccién

Ahuja, Lampert y Tandon, 2008; Lane y Lubatkin, 1998; Mowery,
Oxleyy Silverman, 1996). Sin embargo, la mayoria de estos estudios

En los dltimos afios, un creciente nimero de trabajos ha enfa- han desarrollado argumentos tedricos implicitamente dirigidos a
tizado el papel jugado tanto por la colaboracién como por la empresas asentadas en el mercado y existe una falta de trabajos
competencia en los procesos de innovacién (p.ej. Ahuja, 2000; que aborden la légica que aplican las empresas nuevas a la hora de
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gestionar sus colaboraciones y de hacer frente a su competencia.
Las empresas nuevas tienen unas caracteristicas idiosincrasicas

distintas de las establecidas y, consecuentemente, tienen diferen-

tes necesidades que satisfacer. La literatura de entrepreneurship ha
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desarrollado el término liability of newness, que se puede definir
como laescasezinicial de recursosy capacidades que con frecuencia
han de afrontar las empresas de reciente creacién. Existe eviden-
cia de que esta liability of newness limita las opciones estratégicas
y causa mayores tasas de fracaso (p. ej., Arthurs y Busenitz, 2006;
Bruton y Rubanik, 2002; Newbert, 2005; Zahra y Filatotchev, 2004).
Esto hace que las nuevas empresas persigan objetivos diferentes
cuando participan en acuerdos de cooperacién y, por tanto, estén
motivadas por una légica distinta para cooperar. Hagedoorn (2002)
sefiala que las razones que llevan a una empresa a colaborar cam-
bian a lo largo del tiempo y que, ademas, dependen del nivel de
desarrollo de la organizacién. Mientras que las empresas nuevas
se ven forzadas a superar ambientes hostiles y falta de recursos
cuando desarrollan sus nuevos productos, las empresas estableci-
das no estan tan limitadas y pueden plantearse un mayor abanico
de opciones. Asi, un primer objetivo de este trabajo es el de ana-
lizar cudles son las caracteristicas diferenciadoras de las empresas
nuevas (con respecto a las establecidas) a la hora de cooperar. En
este sentido, siguiendo la clasificacién de Hagedoorn (2002), pro-
ponemos que la légica que lleva a las empresas nuevas a cooperar
se basa en un paradigma de economizar costes y compartir riesgos,
mientras que las empresas establecidas cooperan para ampliar sus
opciones estratégicas. En este trabajo encontramos evidencia de
que los tipos de cooperacién mas efectivos para las empresas nue-
vas tienen un perfil diferenciado de aquellos mas efectivos para las
empresas establecidas, dado que el tipo de socio que satisface mejor
sus necesidades sera distinto para estos 2 grupos de empresas.

El efecto de la intensidad de la competencia sobre la innovacion
también ha sido contemplado en la literatura, aunque en menor
medida. Los trabajos sobre las dindmicas competitivas sugieren que
las empresas que perciben una fuerte rivalidad tienden a reaccio-
nar acelerando la introduccién de nuevos productos (p. ej., D’Aveni,
1994; Feldman y Audretsch, 1999; Sakakibara y Porter, 2001). No
obstante, algunos estudios empiricos han encontrado resultados
inconsistentes. Por ejemplo, Cooper y Kleinschmidt (1987, 1994)
obtuvieron resultados opuestos en 2 estudios muy similares. Un
segundo objetivo de este trabajo consiste en el estudio de esta rela-
cién bajo la 6ptica del entrepreneurship. Avanzar en dicho estudio
puede ayudar a profundizar en la discusién y resolver dichas incon-
sistencias, ya que el efecto de la rivalidad percibida en la capacidad
de innovacién de las empresas nuevas no ha sido explorado en
la literatura existente. El proceso de continua creacién de nuevos
productos, descrito por la literatura, que se produce cuando existe
una intensa rivalidad puede no activarse para las empresas nuevas.
Estas se veran obligadas a introducir nuevos productos, indepen-
dientemente de una mayor o menor rivalidad, ya que la innovacién
es la principal via que tienen para superar la liability of newness
y sobrevivir (Birley, 1985; Norrman, 2008; Ramachandran y Ray,
2006).

Avanzar en el conocimiento de los factores que determinan la
capacidad de innovacién de las nuevas empresas es importante, ya
que estas realizan una parte significativa de las innovaciones de las
economias desarrolladas. Asi mismo, puede ayudar a emprendedo-
res y directivos a conocer qué tipo de socio es el mas apropiado para
una posible colaboracién en su empresa y la l16gica subyacente para
ello.

Las hipétesis planteadas en este estudio se han analizado en una
muestra de 3.528 empresas que operan en cldsteres geograficos! en
32 paises europeos. Los cliisteres geograficos son un contexto ade-
cuado puesto que se caracterizan por altos niveles de competencia

1 Segtn Porter (2000, p. 253), los clisteres geograficos son «concentraciones
geograficas de empresas interconectadas, proveedores de bienes y servicios especia-
lizados, empresas en industrias relacionadas e instituciones asociadas en un campo
determinado que compiten pero también cooperanv.

y de rivalidad, potenciando asi el desarrollo de capacidades compe-
titivas. La proximidad local fomenta tanto la cooperacién como la
competicion porque facilita las interacciones formales e informales
(Malmberg y Maskell, 2002; Tallman, Jenkins, Henry y Pinch, 2004)
y hace mas visibles a los rivales entres si (Porter, 1998). Ademas,
los clisteres geograficos pueden ser considerados como entornos
dindmicos (Pouder y St. John, 1996), con altas tasas de innovacién
(Furman, Porter y Stern, 2002) y de creacién de empresas nuevas
(Verheul, Carree y Santarelli, 2009).

El articulo se estructura de la siguiente manera. A continuacién
se establece el marco tedrico, donde se justifican las hipétesis de
este estudio. Posteriormente se describe la metodologia seguida en
el andlisis, asi como los resultados obtenidos. Por tltimo se dis-
cuten dichos resultados, sus implicaciones teéricas y las posibles
limitaciones y extensiones del trabajo.

2. Marco tedrico

2.1. Cooperacion y entrepreneurship: la logica que lleva a las
empresas nuevas a colaborar

Hagedoorn (2002) clasificé las razones para participar en acuer-
dos de colaboracién de [+D entre motivaciones relacionadas con
economizar costes y motivaciones de tipo estratégico. Nosotros
proponemos que la liability of newness obliga a las empresas nue-
vas a cooperar bajo un paradigma de economizar costes y compartir
riesgos, mientras que las empresas establecidas no se encuentran
tan constrefiidas y pueden elegir entre una gama mas amplia de
opciones.

Trabajos previos atribuyen a la liability of newness la falta de
financiacién (Gans y Stern, 2003), falta de redes de contactos y de
relaciones estables (Bruton y Rubanik, 2002), rutinas y capacida-
des organizacionales poco desarrolladas (p. ej., Arthurs y Busenitz,
2006; Newbert, 2005). Esta escasez influye en la toma de decisio-
nes y hace que las empresas nuevas no acttien de igual modo que
las empresas establecidas (Bruton y Rubanik, 2002). Consecuen-
temente, la liability of newness también debe afectar a la forma
en que las empresas nuevas abordan la cooperacién en I+D. A la
hora de desarrollar innovaciones de producto, las empresas nuevas
deben operar en entornos mas hostiles y con mayores restriccio-
nes de recursos, mientras que las empresas establecidas poseen
una dotacién de activos complementarios mas amplia. Por ello,
las establecidas son comparativamente mas capaces de desarrollar
proyectos de [+D en solitario o, como alternativa a la colabora-
cién, permitirse comprar una empresa con un producto interesante
que ya opera en el mercado. Estas opciones pueden ser preferi-
bles cuando poseer la propiedad Gnica de la tecnologia o de la
innovacion sea relevante y dotan a las empresas establecidas de
mayor capacidad estratégica.

Por lo tanto, la liability of newness determina en gran medida, y
de manera diferenciada, la l6gica con la que las nuevas empresas
afrontan sus colaboraciones de tipo innovador. Asi, las colabora-
ciones que les permiten abaratar costes y disminuir riesgos en
investigacion son las que mas benefician a las nuevas empresas
frente a las establecidas. En los siguientes apartados se analiza con
mayor profundidad cada tipo de relacién.Cooperacién con empre-
sas grandes, empresas pequeflas y otras empresas nuevas

El desarrollo de innovaciones requiere que las empresas puedan
reunir un conjunto de activos complementarios, como: recursos
financieros, conocimiento técnico, tecnologia, personal experto,
capacidades de 1+D y habilidades de marketing (Teece, 1986).
Las empresas nuevas pueden encontrar dificultades para disponer
de todos estos activos complementarios que suelen estar rela-
cionados con una mayor edad y experiencia (Baum, Calabrese y
Silverman, 2000), por lo que pueden necesitar la ayuda de otras
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empresas para desarrollar con éxito grandes proyectos de [+D. La
cooperacién permite que los proyectos de innovacién sean dividi-
dos entre varios participantes que pueden trabajar conjuntamente
para completar dichos proyectos con éxito (Santamaria, Barge-Gil
y Modrego, 2010; Tether y Tajar, 2008). De esta forma, cada par-
ticipante puede centrarse en su area de especializacién e invertir
mucho menos de lo que seria necesario para abordar el proyecto
en solitario. Asi, la cooperacién con otras empresas puede ser una
forma de compartir costes fijos (Gans y Stern, 2003), conseguir
economias de escala en I+D (Bougrain y Haudeville, 2002), redu-
cir el tiempo de investigacién (Sakakibara, 1997, 2002; Zahra y
Filatotchev, 2004) y compartir riesgos (Bayona, Garcia-Marco y
Huerta, 2001; Sakakibara, 1997). Por tanto, las empresas nuevas se
beneficiardn mas de un acuerdo de colaboracién cuya légica pre-
dominante sea la de compartir costes y riesgos, es decir con otras
empresas que se encuentren en las mismas circunstancias, como
otras empresas nuevas o de pequefio tamafio.

En cambio, las empresas establecidas pueden permitirse seguir
estrategias distintas a las de colaborar para reducir costes y riesgos.
Asi, pueden colaborar con empresas grandes para adquirir otras
ventajas competitivas para las cuales el tamafio es un factor clave,
como crear una tecnologia superior, establecerla como el estandar
de una industria, aprender las habilidades tacitas del socio, acceder
anuevos mercados, conseguir el reconocimiento de marca o incluso
obtener ventajas competitivas en logistica y distribucién. Un ejem-
plo de ello fue la colaboracién entre Sony y Philips para desarrollar
el formato de compact disk y establecerlo como el estindar tecno-
l6gico en grabaciones digitales de audio (Hill, 1997).

Los acuerdos de cooperacién entre empresas nuevas y esta-
blecidas tienen comparativamente una mayor probabilidad de
convertirse en juegos de suma cero debido a las diferencias
de poder entre ellas. Las empresas establecidas pueden percibir
que poseen una mayor legitimidad, recursos y poder de mercado
e intentar usar esto para aprovecharse del conocimiento y nue-
vas ideas de las empresas nuevas. Debido a que los acuerdos de
colaboracién son contratos incompletos que no estan completa-
mente definidos (Baumetal., 2000), el desequilibrio de poder puede
aumentar la tentacién de que las empresas mas poderosas des-
arrollen comportamientos oportunistas (Hamel, 1991) e intentar
lograr un aprendizaje asimétrico o la apropiacion de los resultados.
Esta rivalidad dentro de la cooperacién puede deteriorar la relacién
a largo plazo entre los participantes (Mora-Valentin y Montoro-
Sanchez, 2009), impidiendo el éxito del proyecto y la realizacién
del programa fijado de investigacién conjunta.

Por ello, proponemos la siguiente hipétesis:

H1la. Larelacién entre la colaboracién con otras empresas nuevas
y el desarrollo de nuevos productos es positiva y mas fuerte entre
las empresas nuevas que entre las empresas establecidas.

H1b. La relacién entre la colaboracién con pymes y el desarrollo
de nuevos productos es positiva y mas fuerte entre las empresas
nuevas que entre las empresas establecidas.

H1c. Larelacién entre la colaboracién con empresas grandes y el
desarrollo de nuevos productos es positiva y mas fuerte entre las
empresas establecidas que entre las empresas nuevas.

2.2.1. Cooperacién con centros de conocimiento

A pesar de que la literatura sobre cooperacién ha enfatizado los
beneficios de colaborar con centros de conocimiento (p. €j., Tether,
2002; Mora-Valentin y Montoro-Sanchez, 2009id), los estudios
empiricos previos han mostrado resultados contrapuestos respecto
asuinfluencia sobre lainnovacién en producto (p. ej., George, Zahra
y Wood, 2002; Perkman y Walsh, 2007). Esto ha sido atribuido a
que existen distintas formas de cooperar con estas instituciones
que no tienen por qué ser igual de efectivas (D’Este y Patel, 2007;

George et al.,, 2002). En este sentido, los diferentes enfoques que
las empresas nuevas y establecidas tienen hacia la cooperacién en
[+D pueden ayudar a explicar dichas incoherencias.

La cooperacién con centros de conocimiento (universidades
y centros de investigacion) permite acceder a infraestructuras
tecnoldgicas de forma mucho mas econémica, menos arriesgada
y mas rapida en comparacién con lo que supondria adquirir-
las y desarrollarlas internamente (George et al., 2002). De esta
forma, las empresas nuevas pueden ver este tipo de colaboracién
como un modo de ahorrarse las costosas inversiones necesarias
para adquirir instalaciones y equipos de investigaciéon (Tether,
2002). Igualmente, estos centros pueden proveer de conocimiento
especializado que reduzca el riego de un proyecto de I+D (Santos-
Rodrigues, Figueroa Dorrego y Fernandez Jardén, 2011). En este
sentido, Keizer, Dijkstra y Halman (2002) encontraron que las
empresas con escasez de recursos y poca influencia innovan de
forma mas efectiva a través de la colaboracién con centros de cono-
cimiento.

Para las empresas nuevas, relacionarse con estos centros puede
ser una forma de acceder a capacidades complementarias para
la 1+D, de las que habitualmente carecen (Sakakibara, 2002;
Santamaria y Rialp-Criado, 2007). Por ejemplo, es poco probable
que las empresas nuevas posean una buena capacidad de absor-
cién (Bruton y Rubanik, 2002; Norrman y Klofsten, 2009), lo que
puede paliarse mediante la interaccién con centros de investiga-
cién (George et al., 2002). Los centros de investigacién también
pueden facilitar el desarrollo de capital social, ya que se encuen-
tran en la interseccién de muchas empresas y organizaciones.
Esto es particularmente importante para las empresas nuevas por-
que generalmente encuentran dificultades para identificar socios
potenciales y entrar en redes con otras empresas (Zhang y Li, 2010).
Tanto el capital social como la capacidad de absorcién han sido rela-
cionados con la innovacién en producto (p. ej., Cohen y Levinthal,
1990). De esta forma, las empresas nuevas pueden beneficiarse mas
de colaborar con las instituciones de investigacion puesto que per-
miten reducir los costes y riegos asociados al desarrollo de nuevos
productos.

Las empresas establecidas tienen mejor desarrolladas sus capa-
cidades de I+D. El desarrollo interno de innovaciones de producto
aumenta su control sobre el proceso de investigacién y les asegura
la apropiacién de los resultados (Sakakibara, 2002). Los acuer-
dos de colaboracién con centros de conocimiento pueden generar
ventajas competitivas menos duraderas debido a fugas de know-
how e informacién durante colaboraciones con terceras empresa
o la publicacién de los resultados en revistas cientificas. Asi, las
innovaciones que surgen como resultado de la cooperacién con ées-
tos centros estdn basadas en un conocimiento mas accesible, que
puede permitir imitarlas mas facilmente (p. ej., Beraza Garmendia
y Rodriguez Castellanos, 2010). Sin embargo, las empresas nuevas
podrian no tener habilidades de I+D bien desarrolladas o no ser
capaces de desarrollar y lanzar un producto por si solas, viéndose
obligadas a colaborar con centros de conocimiento.

Esto justifica la siguiente hipétesis:

H2. Larelacién entre la colaboracién con centros de conocimiento
y el desarrollo de nuevos productos es positiva y mas fuerte entre
las empresas nuevas que entre las empresas establecidas.

2.2.2. Cooperacion con instituciones financieras

Existen numerosos trabajos que sefialan la importancia espe-
cialmente critica que posee para las nuevas empresas el disponer
de suficientes recursos financieros, tanto para el desarrollo de inno-
vaciones, como para su supervivencia en general (p. ej., Baum et al.,
2000; Chatterji, 2009). A diferencia de las empresas nuevas, los
bancos pueden recabar los resultados de afios anteriores de las
empresas establecidas y, de este modo, predecir con mayor certeza
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su evolucién futura (Norrman, 2008). Por ello, hacer predicciones
sobre el éxito de las empresas nuevas es comparativamente mas
dificil, arriesgado y costoso para sus bancos, que han de hacer frente
a serios problemas de asimetria de informacién (Bosse, 2009). Por
lo tanto, las empresas establecidas son percibidas por los bancos
como mas seguras y los bancos estan mas dispuestos a la conce-
sién de préstamos en su caso. Consecuentemente, establecer una
colaboracién con una institucién financiera sera un hecho de mayor
dificultad para una empresa nuevay, por ello, un recurso de mayor
valor.

Las empresas nuevas, incluso cuando poseen buena reputacion
(Bosse, 2009), pueden verse obligadas a gastar recursos preciosos
en ofrecer mayores garantias a los bancos, tales como mayores
avales, garantias personales de los socios o depdsitos en cuenta.
Sin embargo, las empresas establecidas tienen mas posibilidades
de haber desarrollado previamente una relacién con sus bancos y
poseen mayor legitimidad y reputacién (Baum et al., 2000). Con-
secuentemente, las empresas nuevas poseen un menor poder de
negociaciéon con sus bancos. Con frecuencia, poseen un menor
tamafio y no pueden ejercer la presiéon de perder un cliente
importante. Por lo tanto, disponer de una relacién con un banco
que les provea, a unas condiciones razonables, de la financiacién
que necesitan para desarrollar sus proyectos de innovacién sera de
una importancia critica.

Por lo tanto, se propone la siguiente hipétesis:

H3. Larelacién entre la colaboracién con instituciones financieras
y el desarrollo de nuevos productos es positiva y mas fuerte entre
las empresas nuevas que entre las empresas establecidas.

2.3. Intensidad de la competencia percibida y la innovacién
de producto en empresas nuevas

Schumpeter (1942) explic6 que, en un mercado monopolista, un
nivel de competencia bajo puede fomentar la innovacién debido,
por un lado, a que las empresas obtienen recursos ociosos que pue-
den ser dedicados al desarrollo de los productos y, por el otro, a que
las expectativas para el éxito del nuevo producto son mayores. Sin
embargo, diversas investigaciones han encontrado evidencias de
que en mercados con varios oferentes, niveles mas altos de com-
petencia incrementan la innovacién en producto. O’Neill, Pouder
y Buchholtz (1998) sugieren que, en entornos altamente compe-
titivos, las empresas pueden adoptar innovaciones motivadas por
la amenaza de que otras empresas las adopten de manera exitosa,
incluso cuando esas innovaciones puedan ser ineficientes. Asi, las
empresas pueden percibir que el coste de introducir un nuevo pro-
ducto es menor que el de no hacerlo. Feldman y Audretsch (1999)
encontraron que las empresas que hacian frente a una competencia
local muy intensa eran mas innovadoras que las que se encontra-
ban en mercados monopolisticos. De manera similar, Sakakibara y
Porter (2001) encontraron que larivalidad doméstica estaba signifi-
cativamente relacionada con el esfuerzo en I +D. Sin embargo, estos
estudios no diferenciaban entre empresas nuevas y establecidas.

Las empresas nuevas han de afrontar un alto nivel de incerti-
dumbre sobre la marcha general de la empresa, con independencia
del nivel de competencia general que exista en el mercado (p.ej.,
Bruton y Rubanik, 2002). Por ello, el efecto de una competencia
intensa como incentivo adicional para lanzar nuevos productos
sera menor. Ademads, las empresas nuevas tienen menos margen
de maniobra, ya que necesitan lanzar nuevos productos o servicios
para obtener sus primeros ingresos, independientemente del nivel
de competencia (Schoonhoven, Eisenhardty Lyman, 1990). Por ello,
aunque el nivel de competencia local sea bajo, las empresas nue-
vas percibirdan un alto nivel de motivacién hacia el lanzamiento de
nuevos productos y la variabilidad sera menor.

Sin embargo, las empresas establecidas tienen mas opciones y
pueden elegir entre invertir en lanzar un producto nuevo o esperar
un mejor momento mientras cosechan los beneficios de los pro-
ductos actuales. Por ello, si perciben que el nivel de competencia
es mayor y los competidores lanzan nuevos y mejores productos
al mercado, la empresa establecida percibird un mayor riesgo de
quedarse atras y tendrd un mayor incentivo para lanzar un pro-
ducto que iguale o supere a los de los competidores. En cambio,
si el nivel de competencia es bajo, la empresa establecida puede
decidir no arriesgar recursos en lanzar un nuevo producto y seguir
cosechando beneficios de los actuales.

Por lo tanto, proponemos la siguiente hipétesis:

H4. La relacién entre la rivalidad local percibida y el desarrollo
de innovaciones en producto es positiva y mas fuerte entre las
empresas establecidas que entre las empresas nuevas.

3. Metodologia
3.1. Muestra

Para contrastar las hipétesis se han empleado datos provenien-
tes de la encuesta Eurobarometer n.°° 187, que se enmarca dentro
de una serie de estudios denominados «Innobarémetros», desarro-
llados por parte de la Comisién Europea con el objeto de estudiar los
factores que influyen sobre la innovacién en las empresas europeas.
Esta serie de estudios ha sido utilizada previamente en estudios de
tipo académico (p.ej., Tether, 2005; Tether y Tajar, 2008). En par-
ticular, esta base de datos esta compuesta por 3.528 empresas, de
20 o mas empleados, de sectores intensivos en innovacién? que
estan localizadas en clasteres geograficos de 32 paises europeos
(los 27 Estados miembros, Turquia, Croacia, Noruega, Suiza e Islan-
dia). El muestreo fue realizado por Gallup Organization Europe en
2 etapas. En primer lugar, se seleccionaron empresas en funcién
de 2 criterios de estratificacién: tamafio de la empresa y sector de
actividad, siguiendo asi las recomendaciones del Manual de Oslo
(OECD/EUROSTAT, 2005:121). En segundo lugar, de las empresas
escogidas en la primera parte del muestreo (20.994), se selecciona-
ron las que se encontraban localizadas en clisteres geograficos. En
la mayoria de los paises se realizaron 100 entrevistas. En los pai-
ses mas grandes (Alemania, Espafia, Italia, Polonia y Reino Unido)
se realizaron 200, en Islandia y Malta, 40, y en otros paises mas
pequefios y en los paises no miembros de la UE se realizaron
66 entrevistas. En una segunda etapa, entre el 29 de mayo y el 5
de julio de 2006 se encuest6 a 3.528 empresas mediante entre-
vistas telefénicas. La persona entrevistada en cada compaiiia era
un ejecutivo del maximo nivel responsable de la toma de decisio-
nes estratégicas, tipicamente el director general o el propietario
mayoritario.

Un rasgo esencial de los clasteres geograficos es la presencia de
altas tasas de cooperacién y, a la vez, una competencia mas intensa
entre las empresas que operan en él (Mesquita, 2007; Porter, 1998).
Esto se debe a que la proximidad local fomenta tanto la coopera-
cién como la competicién porque facilita las interacciones formales
e informales (Malmberg y Maskell, 2002; Tallman et al., 2004),

2 Los sectores de actividad objetivo fueron: tecnologia de la informaci6n, apa-
ratos médicos, tecnologia de produccién, equipos de comunicacién, productos
biofarmacéuticos, automocion, industria analitica, materiales de construccién, fabri-
cacién de metales, equipos eléctricos y de iluminacién, entretenimiento, vehiculos
aeroespaciales, defensa, plasticos, equipos de construccién, transporte y logis-
tica, mobiliario, alimentos procesados, servicios de negocios, productos quimicos,
maquinaria pesada, produccién y generacién de energia, enseres del hogar, equi-
pos, servicios, hosteleria y turismo, editorial y prensa, textil, servicios financieros,
productos y servicios de petréleo y gas, atavio, servicios de distribucion, pesca
y productos de pesca, servicios de construccion pesada, calzado, joyeria y metales
preciosos, articulos deportivos y para nifios, articulos de cuero.
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hace mas visibles a los rivales entres si (Porter, 1998) y existen
instituciones que crean un ambiente y una infraestructura adecua-
dos para la interaccién entre empresas (Zhang y Li, 2010). Ademas,
los clisteres geograficos pueden ser considerados como entornos
dinamicos (Pouder y St. John, 1996), con altas tasas de innovacién
(Furman et al., 2002) y altas tasas de creaciéon de empresas nuevas
(Verheul et al., 2009). Por tanto, los cliisteres geograficos europeos
proporcionan un contexto adecuado para comprobar si el tipo de
cooperacién y una alta competencia percibida ejercen efectos dife-
renciados en el desarrollo de nuevos productos en las empresas
nuevas y empresas establecidas.

Los estadisticos descriptivos muestran que el 47,3% de las
empresas de la muestra pueden ser clasificadas como empresas
nuevas (10 afnos de edad o menos), mientras que el 52,7% pue-
den ser consideradas empresas establecidas. Ademas, 2.297 (66,7%)
empresas respondieron haber introducido productos o servicios
nuevos o significativamente mejorados en los Gltimos 2 afios. Este
porcentaje de empresas es similar dentro de las empresas nuevas
(66,5%) y las establecidas (67%). Respecto a la cooperacién, un por-
centaje sustancial de empresas nuevas y establecidas respondieron
haber tenido algin tipo de colaboracién con universidades y otras
instituciones educativas (54,4 y 60,1% para empresas nuevasy esta-
blecidas, respectivamente), centros de conocimiento (35,1 y 40,9%),
empresas grandes (70,7 y 65%), pymes (83,8 y 76,9%), otras empre-
sas nuevas (52,1 y 46,2%) e instituciones financieras (72 y 67,5%).
Por tanto, esta base de datos garantiza suficiente variabilidad y
parece ser apropiada para examinar las hipétesis propuestas.

3.2. Medidas

Con objeto de lograr los objetivos de este estudio, dividimos la
muestra en funcién de la edad de la empresa: empresas nuevas y
empresas establecidas. De este modo fue posible examinar las
relaciones de forma separada en las 2 submuestras. Las empresas
fueron consideradas como nuevas tomando 10 afios como limite,
siguiendo los criterios de articulos previos que han analizado cues-
tiones similares (p. ej., Chatterji, 2009; Shan, Walker y Kogut, 1994;
Zhang y Li, 2010). Aunque existen otros articulos que consideran
un limite de edad inferior (p.ej., Tether, 2005), nosotros hemos
seguido los criterios de articulos que consideran un periodo mas
amplio porque las empresas necesitan un tiempo para constituirse
y ser operativas antes de poder cooperar con otras organizaciones,
innovar y obtener resultados de dichas innovaciones. De hecho,
la investigacién previa sobre la creacion de empresas se ha cen-
trado en empresas que han alcanzado la operatividad, un proceso
que, dependiendo de la industria, puede requerir varios afios (Sine,
David y Mitsuhashi, 2007).

3.2.1. Variable dependiente

La otra variable dependiente en este estudio es la innovacion
en producto. Esta variable ha sido parametrizada a través de una
variable dicotémica que indica si la empresa ha introducido un
producto o servicio nuevo o significativamente mejorado en los
altimos 2 afios, tal y como han hecho algunos trabajos previos (p. ej.,
Martinez-Ros, 2000; Surroca-Aguilar y Santamaria-Sanchez, 2007).

3.2.2. Variables independientes

Al objeto de testar las hipétesis H1a, H1b y H1c, se considera-
ron 3 proxies dicotomicas para reflejar si la empresa habia entrado
en acuerdos de cooperacion con los tipos de empresas e institucio-
nes consideradas: 1) «<haber cooperado con empresas grandes en
los Gltimos afios»; 2) «haber cooperado con pymes en los Gltimos
afios», y 3) «haber cooperado con empresas nuevas en los
altimos afios». En relacién con la hipétesis relativa a la coopera-
cién con centros de conocimiento (hipétesis 2), se introdujeron
2 variables dicotémicas consistentes en: 1) «<haber cooperado con

universidades y otras instituciones educativas», y 2) «haber coo-
perado con laboratorios piblicos y centros de investigacién». Para
comprobar la hipétesis 3, se utiliz6 una variable dicotémica que
toma valor 1 si el encuestado sefialé que su empresa habia coope-
rado con instituciones financieras. Esta forma de medir la coopera-
cién ha sido empleada por trabajos previos (p.ej., Shrader, 2001).

Finalmente, con objeto de medir el nivel de competencia que
debe afrontar la empresa, se utiliz6 un instrumento de medida
basado en las percepciones de los directivos. Como seflala Weick
(1969), las organizaciones observan a su entrono a través de las
percepciones de sus directivos. De manera similar, Miles, Snow
y Pfeffer (1974) sugieren que los eventos que no se perciben, no
afectan a las decisiones y acciones de las empresas. Por lo tanto,
la variable intensidad de la competencia local percibida fue medida
por una variable dicotémica basada en la pregunta «la competencia
es mas intensa en el cldster que en otras regiones.

3.2.3. Variables de control

Este estudio ha tenido en cuenta el efecto de 4 tipos de varia-
bles de control. Estas han sido el tamafio, el sector de actividad, la
competitividad del clister y el pais. Respecto al tamafio, la litera-
tura se ha mostrado ambigua con respecto a las ventajas de éeste
(Bayona et al., 2001). Las empresas con un mayor tamafio pueden
disponer de mas recursos y pueden beneficiarse de economias de
escala y alcance, lo que aumenta su potencial innovador, pero las
empresas mas pequefias pueden ser mas innovadoras debido a su
mayor flexibilidad y adaptabilidad (Damanpour, 1991). La variable
tamafio se encuentra codificada en 4 categorias: de 20 a 49, de 50
a 249, de 250 a 500, y mas de 500 empleados. El sector de activi-
dad también se ha incluido en el modelo, ya que investigaciones
previas sugieren que las actividades intensivas en conocimiento
y tecnologia pueden ofrecer mayores oportunidades tecnolégicas
y, por lo tanto, pueden influir en el potencial de las innovaciones
de producto. La variable sector ha sido codificada en 4 catego-
rias siguiendo la clasificacion de la OCDE (NACE Rev.2, nivel de 2
digitos) y nivel de agregacién de trabajos empiricos previos (p.e€j.,
Garcia-Canal, Llaneza y Lorda, 2009): 1) productos de tecnologia
alta o media-alta; 2) productos de tecnologia baja o media-baja; 3)
servicios intensivos en conocimiento, y 4) servicios menos inten-
sivos en conocimiento. También se introdujo la competitividad del
clister como variable de control puesto que las empresas localiza-
das en clasteres mas competitivos pueden disfrutar de un entorno
que proporcione mayores oportunidades para innovar. Esta varia-
ble esta representada por una variable dicotémica: «/Ser parte del
clister en el que opera te proporciona ventajas para competir a
nivel internacional?». Finalmente, se introdujeron variables dico-
témicas representativas de cada uno de los paises incluidos en la
muestra, con Espafia como pais de referencia, al objeto de contro-
lar por las diferencias en las condiciones econémicas, en la cultura
empresarial y/o en la interpretacién de las preguntas. Se eligié
Espafia como pais de referencia puesto que era el pais que pre-
sentaba una distribucién de tipos de cooperacién mas similar a la
media del conjunto de paises.

4. Resultados

Las hipétesis propuestas anteriormente fueron examinadas a
través del uso de la regresion logistica binaria, puesto que es la
técnica mas aconsejable cuando la variable dependiente es dicot6-
mica (Hair, Anderson, Tatham y Black, 1999). La regresi6n logistica
binaria permite predecir una variable dependiente dicotémica en
funcién de varias variables independientes, ya sean continuitias o
dicotémicas, y ordenarlas en cuanto a su importancia.

La tabla 1 muestra la matriz de correlaciones entre las variables
presentes en el estudio. Se estimaron dichas correlaciones usando
la Tau-b de Kendall debido a su caracter categérico. Todos los



Tabla 1
Estadisticos descriptivos y correlaciones entre las variables

Variable Media 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

11 12

13

14

15

16

1. Innovacién en 66,7%
producto
2. Cooperacién con 57,6%  0,195**
universidades y
otras instituciones
educativas
3.Cooperacion con 38,4% 0,186™ 0,379**
centros de
investigacion
4. Cooperacion con 67,8% 0,178* 0,218* 0,204**
empresas grandes
5. Cooperacién con 80,2% 0,178** 0,204** 0,163** 0,479**
Pymes
6. Cooperation con 49,1% 0,162 x * 0,211 % 0,197 % * 0,354** 0,426**
otras empresas
nuevas
7. Cooperation con 69,8% 0,172%% 0,193%% 0,177 %%  0,270%x 0,301 % 0,285™*
instituciones
financieras
8. Intensidad de la 55,1% 0, 043« -0,020 -0, 008 0,033 0,022 0,117 % 0,112**
competencia local
Variables de control
11. Tamafio:
20-49 39,3% -0,109** -0,160** -0,103** -0,090** -0,012 -0,030 -0,049** 0,025
50-249 38,2% 0,014 0,003 -0,003 -0,022 -0,025 0,004 -0,019 -0,006 -0,533**
250-499 10,9%  0,045** 0,091** 0,076** 0,072** 0,017 0,003 0,041* 0,007 -0,281**  -0,275**
500 o mas 11,6%  0,102** 0,151** 0,087** 0,101** 0,040* 0,037* 0,065** -0,036* -0,291** -0,285**
12. Sector de
actividad:
Productos de 11,7%  0,060** 0,026 0,057** 0,007 0,012 -0,067** -0,032 -0,051** -0,042* -0,029
tecnologia
alta/media-alta
Productos de 24,7%  0,061** -0,059** 0,055** -0,005 0,056**  -0,019 0,005 0,006 -0,007 0,043*
tecnologia
baja/media-baja
Servicios 4,7%  0,068** 0,089** 0,063** 0,045* -0,005 -0,019 -0,036* 0,010 0,003 -0,008
intensivos en
conocimiento
Servicios poco 14,5% -0,037* 0,045* -0,029 0,069** 0,037* 0,097** 0,041* 0,033 -0,008 0,001
intensivos en
conocimiento
13. Competitividad del 39,1%  0,181** 0,175** 0,218** 0,131** 0,099** 0,120** 0,112** 0,039 -0,091** 0,017
cliister

-0,126**

0,051** 0,057**

0,002 -0,056"*

0,023 -0,013

0,001 0,008

0,059** 0,055**

-0,208"*

-0,081**

-0,150**

0,121*

-0,127**

-0,236"*

0,094**

-0,092**

0,047*

-0,003

La tabla muestra las correlaciones de Tau-b de Kendall, puesto que todas las variables son dicotémicas. Significacién: *p<0,05, **p<0,01.
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coeficientes de correlacion mostraron valores pequefios, por
debajo de 0,70, lo que indica un umbral aceptable de validez dis-
criminante para las variables (Cohen, Cohen, West y Aiken, 2003).
De manera adicional, se calcularon los factores de inflacién de la
varianza para valorar la posible presencia de multicolinealidad
en la muestra. Todos los valores se encontraron entre 1 y 1,5,
mientras que los valores de tolerancia eran muy distintos de cero,
siendo el mas bajo de 0,681. Por lo tanto, se puede concluir que
existe evidencia suficiente para descartar la multicolinealidad en
los datos (Hair et al., 1999).

4.1. Sesgo asociado al método comtin de medida

Una preocupacioén frecuente en investigaciones con datos obte-
nidos de una uUnica fuente es la posible presencia de un sesgo
asociado al método comiin de medida. Esto puede implicar un
incremento artificial de las relaciones observadas entre las varia-
bles, derivado de la tendencia del encuestado a confirmar con sus
respuestas la relacién que intuye que desea encontrar el encues-
tador. A pesar de que la presencia de dicho sesgo no puede ser
excluida de este estudio, pensamos que no existe un problema serio
por diferentes razones. En primer lugar, es muy improbable que los
encuestados fueran capaces de intuir las hip6tesis testadas en este
articulo, en términos de «esta relacién es mas fuerte en una sub-
muestra que en la otra», ya que fueron desarrolladas por primera
vez 4 afios después de la realizacién de las entrevistas. Incluso en
el improbable caso de que los encuestados fuesen capaces de pre-
ver dichas relaciones, estos no pudieron influir directamente en la
aceptacion o en el rechazo de las hipétesis, que también depende de
las respuestas de la otra submuestra. Adicionalmente, se utilizaron
diferentes procedimientos para limitar el sesgo potencial asociado
al método comiin de medida. Primero, se siguieron las indicaciones
del Manual de Oslo (OECD/EUROSTAT, 2005) al objeto de obtener
escalas de medidas adecuadas. Segundo, con el finde limitar la apre-
hensién hacia la evaluacién y las respuestas socialmente deseables,
se siguieron las recomendaciones de Podsakoff, MacKenzie y Lee
(2003: 88), consistentes en asegurar a los encuestados el caracter
cientifico, agregado y confidencial del estudio. Finalmente, la pre-
gunta relacionada con la variable dependiente de nuestro estudio
aparece en el cuestionario con anterioridad a las de las variables
independientes.

Por Gltimo, con el fin de estimar la presencia en los datos de una
varianza asociada con el método comin de medida, se realiz6é un
andlisis factorial de clases latentes con el programa LATENT GOLD
4.5. Si hubiera un sesgo comn, un modelo consistente en un Ginico
factor surgiria como la mejor solucién estadistica. Se eligieron los
criterios BIC? y CAIC# para comparar diferentes modelos debido a
que el criterio BIC ha demostrado alcanzar un mejor rendimiento
que el resto de criterios de clasificacion (Biernacki y Govaert, 1999)
y el CAIC es preferido en grandes muestras a los AIC2° o AIC36
(Bozdogan, 1987). Los resultados mostraron que el nimero 6ptimo
de factores era de 2 para el CAIC y de 3 para el BIC. Por lo tanto,
ambos criterios mostraban que la solucién con un tnico factor no
era la mas adecuada. Teniendo todo en cuenta, pensamos que hay
base suficiente para asumir que la muestra no presenta un pro-
blema grave de método comin de medida.

4.2. Modelos estimados

La tabla 2 muestra los resultados obtenidos de la regresion logis-
tica binaria llevada a cabo para examinar la relacién entre distintos

3 Del inglés Bayesian Information Criterion (Biernacki y Govaert, 1999).

4 Del inglés Consistent Akaike’s Information Criterion (Biernacki y Govaert, 1999).
5 Del inglés Akaike’s Information Criterion 2.

6 Del inglés Akaike’s Information Criterion 3.

tipos de cooperacién y la innovacién de producto, tanto en la sub-
muestra de empresas nuevas como en la de empresas establecidas.
En primer lugar, los test de chi-cuadrado Hosmer y Lemeshow
sugieren la aceptacién de la hipétesis nula: -no existe diferen-
cia entre los valores observados y los valores percibidos (p=0,180
para empresas establecidas; p=0,198 para empresas nuevas), lo
que implica que el modelo ajusta adecuadamente a los datos en las
2 submuestras. Los valores de la R? de Nagelkerte ascienden a 0,255
para las empresas establecidas y a 0,229 para las empresas nuevas,
siendo aceptables para este tipo de modelos.

Con respecto a la cooperacién con pymes y otras empresas nue-
vas (hip6tesis 1), se puede observar que ambos tipos de cooperacién
tienen una mayor asociacién con el desarrollo de innovaciones de
producto en el caso de las empresas nuevas, ya que constituyen
predictores positivos y significativos (3 = 0,429, p<0,05, en el caso
de cooperacién con pymes; 3=0,342, p<0,05, en el caso de coope-
racién con empresas nuevas). Sin embargo, estas relaciones no son
significativas entre el grupo de las empresas establecidas. Todo ello
proporciona apoyo a las hipétesis 1a 'y 1b. Ademas, los resultados
muestran que la cooperacién con empresas grandes es mas impor-
tante para las empresas establecidas (apoyando la hipétesis 1c).
Aunque cooperar con empresas grandes presenta un coeficiente
positivo en ambas submuestras, esta relacién solo es estadistica-
mente significativa para las empresas establecidas. De esta forma,
se encuentra apoyo para la hipétesis 1 en su totalidad.

En la hip6tesis 2 proponiamos que la relacién positiva entre la
colaboracién con centros de conocimiento (universidades y centros
de investigacién)y la innovacion en producto es mas fuerte paralas
empresas nuevas. En primer lugar, se puede observar que la rela-
cién positiva entre la cooperacion con universidades y lainnovacién
de producto es 6solo significativa en las empresas nuevas ( =0,377,
p<0,05). Respecto a la cooperacién con centros de investigacion,
se observa que en las 2 submuestras esta variable se encuentra
positiva y significativamente asociada al desarrollo de nuevos pro-
ductos. Sin embargo, el coeficiente es mas elevado en el caso de las
empresas nuevas ([3=0,590, p<0,01) que en el caso de las empre-
sas establecidas (3=0,335, p<0,05), con una mayor significacién.
En su conjunto, se encuentra apoyo a la hipétesis 2.

La hipétesis 3, que sugeria que la relacién entre cooperar con
instituciones financieras y el desarrollo de innovaciones en pro-
ducto era mas fuerte para las empresas nuevas, no es soportada
por nuestros resultados. Esta relacién presenta coeficientes positi-
vos y es igual de significativa para las empresas nuevas (8 =0,355,
p<0,05)y las empresas establecidas (3 =0,310, p<0,05), por lo que
no encontramos apoyo para la hipétesis 3.

Respecto a la intensidad de la competencia local percibida
(hipétesis 4), encontramos que esta variable presenta una relacién
positiva y significativa con el desarrollo de nuevos productos entre
las empresas establecidas ([3=0,348, p<0,05), mientras que en la
submuestra de las empresas nuevas el coeficiente no es significa-
tivo (3 =0,162, p>0,25). Esto sugiere que la existencia de una fuerte
rivalidad local percibida puede ser una motivacién mayor hacia la
innovacion para las empresas establecidas, verificando, por tanto,
la hipétesis 4.

Finalmente, respecto a las variables de control, un mayor
tamaiio estd asociado positivamente al desarrollo de nuevos pro-
ductos. Esta relacién aparece como mas significativa para las
empresas establecidas. La competitividad del clGster muestra una
relacién positiva muy significativa con el desarrollo de nuevos pro-
ductos en ambas submuestras. El sector de actividad no resulto
significativo en la muestra estudiada. Por tltimo, en cuanto al pais,
parece tener un efecto mayor entre las empresas nuevas.

Para comprobar la existencia de diferencias significativas entre
los distintos coeficientes de la regresion, se llevé a cabo el contraste
propuesto por Allison (1999). Este contrasteé indic6 la existencia
de diferencias significativas de forma general entre los coeficientes,
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Tabla 2
Relacién entre tipos de cooperacién e innovacién en producto

Empresas establecidas

Empresas nuevas

1. Cooperacién con pymes

2. Cooperacién con otras empresas nuevas

3. Cooperacion con empresas grandes

4. Cooperacion con universidades y otras instituciones educativas
5. Cooperacion con centros de investigacion

6. Cooperacion con instituciones financieras

7. Intensidad de la competencia local

Variables de control
8. Tamano
20-49
50-249
250-499
500 o mas
9. Sector de actividad:
Productos de tecnologia alta/media-alta
Productos de tecnologia baja/media-baja
Servicios intensivos en conocimiento
Servicios poco intensivos en conocimiento
10. Competitividad del cluster
11. Paises
Constante
N
x> (Hosmer-Lemeshow) (d.f)
P-Valor
R? Nagelkerke
% de predicciones correctas totales

0,140 (0,195)
0,304 (0,159)
0,347* (0,163)
0,201 (0,155)
0,335* (0,158)
0,310* (0,150)
0,348* (0,139)

Base

0,509** (0,155)
0,298 (0,234)
0,847***(0,225)

0,242 (0,220)
Base

0,624 (0,456)
-0,033(0,201)
0,691%%*(0,144)
Incluidos
-0,724(0,478)
1.314

11,390 (8)
0,180

0,255

73,9

0,429* (0,217)
0,342* (0,163)
0,120 (0,169)
0,377* (0,157)
0,590** (0,175)
0,355% (0,169)
0,162 (0,148)

Base

0,164 (0,155)
0,295 (0,269)
0,801*(0,345)

0,098 (0,252)
Base

0,760* (0,350)
-0,377 (0,199)
0,508**(0,157)
Incluidos
-1,361"**(0,360)
1.142

11,072 (8)
0,198

0,229

72,2

La categoria de referencia es «no desarrollar productos o servicios nuevos o significativamente mejorados». En la tabla aparecen representados los coeficientes de la regresién

y los errores tipicos entre paréntesis. Significacién: *p<0,05; **p<0,01: ***p<0,001.

aportando apoyo a los resultados obtenidos en la regresion. La divi-
sioén entre 2 submuestras y el analisis posterior de los coeficientes
de laregresion se realizé siguiendo a Hoetker (2007), quien sugiere
la necesidad de realizar una estimacién separada para cada grupo
que se trata de comparar, asi como contrastar si existen diferencias
en la variacién no observada entre grupos.

5. Conclusiones

El objetivo del presente trabajo ha sido avanzar en el conoci-
miento de los factores que determinan la capacidad de innovacién
de las nuevas empresas. Para ello, se ha analizado la relacién entre
distintos tipos de colaboracién y competencia con la innovacién de
producto, diferenciando entre empresas nuevas y establecidas. Asi,
se ha propuesto que la l6gica que lleva a las empresas nuevas a
cooperar se basa en un paradigma de economizar costes y compar-
tir riesgos, mientras que las empresas establecidas cooperan para
ampliar sus opciones estratégicas. Asi, los tipos de cooperacién mas
efectivos para las empresas nuevas pueden tener un perfil dife-
renciado de aquellos mas efectivos para las empresas establecidas,
dado que el tipo de socio que satisface mejor sus necesidades sera
distinto para estos 2 grupos de empresas.

El estudio presenta un enfoque novedoso al testar las mismas
relaciones en 2 submuestras diferenciadas de empresas nuevas y
establecidas, lo que permite comprobar la significatividad de las
relaciones de manera diferenciada. En una muestra de 3.528 empre-
sas europeas que operan en clasteres geograficos, los resultados
obtenidos muestran que el tipo de socio con el que se coopera
influye sobre la innovacién en producto. En el caso de las empresas
nuevas, la cooperacién con otras empresas pequefias o de reciente
creacién, con universidades, centros de investigacion y entidades
financieras, predice la obtenciéon de innovaciones en producto. Esto
no ocurre necesariamente en el caso de las empresas establecidas.
Por otro lado, la rivalidad percibida tiene una relacién positiva con
la innovacién de producto, pero 6solo en el caso de las empresas
establecidas. La percepcion de un mayor nivel de competencia en

un clister geografico no incide significativamente sobre la propen-
sién innovadora en las empresas nuevas, mientras que constituye
un incentivo para el desarrollo de innovaciones en las empresas
establecidas.

De los resultados obtenidos pueden derivarse algunas implica-
ciones relevantes. En primer lugar, en futuros estudios sobre los
factores que afectan al desarrollo de nuevos productos, se debe-
rian analizar de forma conjunta los efectos de la rivalidad percibida
y la cooperacion, y especialmente tener en cuenta que el nivel de
desarrollo de la empresa condiciona el efecto de estos 2 procesos.
Especificamente, a la hora de predecir el éxito de una colabora-
cién hay que tener en cuenta el perfil de los diferentes agentes
que participan en ella. La l6gica que aplican las empresas nuevas
es diferente de la que aplican las establecidas. Asi, las colabo-
raciones de las empresas nuevas estan sesgadas por sus bajos
recursos iniciales y sus altos niveles de riesgo. Por lo tanto, el
socio mas apropiado para estas es aquel que palie dichas caren-
cias. Aplicando esta 16gica, la cooperacién con empresas pequeiias
o nuevas favorece la innovacién de las empresas nuevas, ya que
este tipo de acuerdos favorece la reduccion de costes y el reparto
del riesgo del proyecto entre los participantes. Por otro lado, este
tipo de cooperacion, junto con los acuerdos con centros de cono-
cimiento y entidades financieras, permite tener un mayor acceso a
conocimientos técnicos y experiencia (capital humano) y a capital
financiero. Este aspecto puede constituir una implicacion relevante
para los estudios sobre entrepreneurship y alianzas estratégicas, que
tradicionalmente han ignorado el andlisis de cémo diferentes tipos
de cooperacién influyen en el proceso de desarrollo de nuevos pro-
ductos en las empresas de reciente creacion (Zhang y Li, 2010).

Asimismo, los resultados sugieren que las empresas nuevas
requieren un analisis diferenciado en los estudios sobre el efecto
de la rivalidad sobre la innovacién. En la submuestra de las empre-
sas establecidas, nuestros resultados son similares a los obtenidos
en estudios previos e indican que las empresas que hacen frente a
mayores niveles de rivalidad responden mediante el incremento
de sus actividades de 1+D (p.ej., Porter, 1998). Sin embargo, la
rivalidad tiene un efecto mas débil sobre las nuevas empresas, ya
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que estas no tienen mas opcién que innovar, independientemente
del nivel de rivalidad que perciban. Estos resultados introducen un
matiz que ayuda a profundizar en la discusién y a desentranar las
inconsistencias encontradas en articulos empiricos previos (p.e€j.,
Cooper y Kleinschmidt, 1987, 1994) sobre el estudio de la espiral
de competicién-innovacién.

Los resultados anteriores deben ser interpretados teniendo en
cuenta las limitaciones de este trabajo. La muestra analizada tiene
sus ventajas y sus inconvenientes. Asi, la politica de privacidad de
la UE no permitié identificar las empresas encuestadas con objeto
de obtener variables dependientes provenientes de otras fuen-
tes de datos secundarias (p. ej., patentes) y excluir efectos ligados
al método comiin de medida. Por ello, la naturaleza transversal
de la muestra no ha permitido contrastar relaciones de causali-
dad, lo que constituye la principal limitacién de este estudio. Sin
embargo, el tamafo de la muestra, y el hecho de que incluya un
amplio nimero de paises y diferentes clisteres que han de hacer
frente a diferentes contextos, aportan una base razonable para la
generalizacion de los resultados. Asimismo, en este estudio se han
utilizado medidas relativas a las percepciones del directivo para
medir las colaboraciones de las empresas incluidas en el estu-
dio. Futuras investigaciones podrian operar y analizar este tipo de
colaboraciones con medidas objetivas, y enriquecer esta discusién
considerando otras medidas como el nimero de acuerdos de coo-
peracion, la frecuencia de los encuentros, la calidad de las relaciones
o el estatus de las empresas.

Otra limitacién de este trabajo hace referencia a las limitaciones
existentes a la hora de realizar comparaciones sobre la significa-
tividad de una variable en regresiones realizadas sobre muestras
diferentes. Aunque se pueden extraer conclusiones en los casos en
que una variable es significativa en una submuestray no lo es en la
otra, hay que tener mucho mas cuidado a la hora de extraer conclu-
siones referidas a variables con el mismo nivel de significatividad
en las 2 submuestras.

Por dltimo, futuras investigaciones podrian abordar el estudio
de estas relaciones con respecto a otras variables de innovacién
como patentes o innovacién en proceso que, por cuestiones de
espacioy de falta de datos, no se han podido abordar en este trabajo.

Adicionalmente, de nuestro trabajo se desprenden algunas
implicaciones relacionadas con la practica empresarial. Por ejem-
plo, los resultados pueden ayudar a los emprendedores y directivos
de nuevas empresas a identificar cuales pueden ser sus mejores
socios a la hora de desarrollar nuevos productos y a establecer una
base l6gica para ello. Se puede buscar el socio idéneo teniendo en
cuenta las circunstancias especificas de las nuevas empresas y las
carencias o necesidades que presentan. Esto lleva a la necesidad
de hacer un analisis diferenciado de una colaboracién potencial en
una empresa nueva con respecto a otra establecida, incluso cuando
compiten en el mismo mercado.
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