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Resumen: El objetivo de este trabajo es el andlisis tanto de los efectos directos de la confianza, la reputacién de
los socios y las experiencias previas sobre el éxito de una relacion cooperativa, como de los efectos indirectos que
se derivan de la influencia de la reputacién y las experiencias previas sobre la confianza, teniendo en cuenta las
expectativas de los socios sobre la continuidad de su relacién. Los resultados obtenidos con una muestra de
acuerdos de cooperacién entre empresas y universidades han permitido confirmar las relaciones directas de la con-
fianza, la reputacion y las experiencias previas sobre el éxito del acuerdo, asi como el papel principal de la reputa-
cion como generador de confianza entre socios y el de la existencia de vinculos previos entre los socios. Finalmen-
te, se ha encontrado que estas relaciones pueden resultar mas fuertes cuando los socios tienen la intencién de
continuar colaborando en el futuro.

Palabras clave: Confianza / Reputacion de los socios / Experiencias previas / Relaciones universidad-empresa /
Exito.

Drivers and Outcomes of Trust in University-Firm Cooperation

Abstract: The objective of this paper is to analyse the effects on success in the interorganizational relationships di-
rectly from trust, reputation and prior links, and indirectly through the influence of reputation and prior links on trust.
Moreover, these relationships will be analysed taking into account the expectations of partners according to the con-
tinuity of the cooperative relationship. Results from a sample of firm-university cooperative agreements have confir-
med the direct effects of trust, reputation and prior links on the success of the agreements, and the key role of repu-
tation on the trust generation, following by the existence of prior links between partners. Finally, these relationships
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are stronger when partners want to continue the cooperative agreement.
Key Words: Trust / Reputation / Prior relationships / University-firm relations / Success.

INTRODUCCION

Los acuerdos de cooperacion permiten a las
empresas implantar la estrategia elegida para el
logro de ventajas competitivas y creacion de va-
lor (Shah y Swaminathan, 2008). Considerados
como un método de crecimiento empresarial o
como una forma de gobierno de las transaccio-
nes, son empleados por las organizaciones en la
busqueda de sinergias; en el logro de economias
de escala; en el acceso a recursos, conocimien-
tos, mercados, tecnologias e innovacién; y en la
posibilidad de compartir riesgos y de reducir la
incertidumbre (Suseno y Ratten, 2007; Becerra
et al., 2008). De entre los diferentes topicos que
se han analizado en el estudio de las relaciones
inter-organizativas, en este trabajo centramos la
atencion en el estudio del efecto que tres factores
en particular tienen sobre éxito de la coopera-
cion: el grado de confianza entre los socios, la
existencia de experiencias previas en coopera-
cion y la reputacion de los socios (Lunnan y
Haugland, 2008).

La confianza en las relaciones cooperativas es
importante porque si las organizaciones no co-

nocen la capacidad de trabajo de sus socios pue-
den encontrarse en una situacion vulnerable
frente a posibles comportamientos oportunistas
(Kumar, 1996). Reducir o incluso eliminar estos
comportamientos oportunistas a través de la con-
fianza entre los socios es de vital importancia pa-
ra la estabilidad de la alianza y, por lo tanto, para
su éxito (Patzelt y Shepherd, 2008). Con respec-
to a la reputacion, la economia de los costes de
transaccion sugiere que las empresas que gozan
de una buena reputacion son socios mas atracti-
vos debido a que dicha reputacion puede ser un
sustituto de otras formas de gobierno mas costo-
sas (Hennart, 1991). Ademas, la reputacion de
las empresas participantes en alianzas es un fac-
tor importante para los socios potenciales ya que
se trata de un indicador del valor de las empresas
y de los activos a los que se puede acceder a tra-
vés de la cooperacion (Saxton, 1997; Houston,
2003). Finalmente, la existencia de experiencias
previas en cooperacion reducira los posibles
comportamientos oportunistas de las partes, asi
como los costes de transaccion vinculados a la
gestion del acuerdo (Garcia-Canal y Valdés Lla-
neza, 2000).
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Ahora bien, aunque la confianza se considera
un aspecto esencial para el éxito de las alianzas,
la escasa evidencia empirica encontrada revela
resultados poco concluyentes. En este sentido,
hay una corriente de investigacion que encuentra
que la confianza entre los socios influye positi-
vamente en el resultado de la cooperacion (Za-
heer et al., 1998; Becerra et al., 2008), mientras
que otros estudios revelan la ausencia de un
efecto directo significativo entre confianza y éxi-
to (Sarkar et al., 2001; Fryxell et al., 2002; Mora
Valentin et al., 2004) o concluyen que la con-
fianza es arriesgada, costosa y que puede ir en
detrimento del éxito del acuerdo de cooperacion
(Lyles et al., 1999). Todos estos resultados gene-
ran la necesidad de un mejor entendimiento so-
bre el efecto de la confianza en los resultados de
la cooperacion, asi como del analisis de aquellos
aspectos que la potencian, especialmente la repu-
tacion y la existencia de experiencias previas de
colaboracion entre los socios, y que pueden con-
dicionar su impacto sobre el éxito (Robson et al.,
2008).

Ahora bien, mientras que la relacion entre
experiencias previas y confianza ha sido analiza-
da por diversos autores, existe un menor nimero
de trabajos que se centran en el estudio de la in-
fluencia que tiene la reputacion sobre la confian-
za, y practicamente es inexistente la evidencia
empirica que haya evaluado el efecto individual
y conjunto de todos estos factores sobre los re-
sultados de la colaboracion. Dada la importancia
de estos factores, el objetivo de este trabajo es
analizar, por un lado, los efectos directos de la
confianza, la reputacion de los socios y las expe-
riencias previas sobre el éxito de una relacion
cooperativa y, por otro lado, los efectos que se
puedan derivar de la influencia de la reputacion
y de las experiencias previas sobre la confianza,
y a través de esta sobre el éxito.

Adicionalmente, este trabajo introduce dos
aspectos adicionales que constituyen una nove-
dad en el analisis empirico de la colaboracion
entre organizaciones. Por un lado, se analiza una
muestra de relaciones cooperativas entre empre-
sas y universidades. Este tipo de acuerdos de
cooperacion suelen presentar un caracter tecno-
logico y asimétrico ya que permiten a las empre-
sas acceder directamente a los recursos tecnolo-
gicos de las universidades, complementando sus
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activos y aumentando su potencial tecnologico.
En este tipo de relaciones, la reputacion de los
socios, la posible existencia de relaciones pre-
vias entre ambos y la existencia de confianza du-
rante su desarrollo son de gran importancia para
el desarrollo con éxito de la relacion y para el
logro de los objetivos y resultados deseados con
el acuerdo de cooperacion (Mora Valentin et al.,
2004). Por otro lado, las relaciones que se plan-
tean entre los factores indicados se van a analizar
en un contexto temporal considerando la fase de
desarrollo en la que se encuentre el acuerdo de
colaboracion, y especialmente en lo que respecta
a las expectativas de los socios sobre su conti-
nuidad en el futuro (Patzelt y Shepherd, 2008).

Por todo ello, este trabajo realiza tres contri-
buciones relevantes para el desarrollo de la lite-
ratura sobre cooperacion interorganizativa. En
primer lugar, se toma como unidad de analisis la
relacion de cooperacion entre empresas y univer-
sidades, ofreciendo informacion procedente de
ambos socios involucrados en la relacion de coo-
peracion. En segundo lugar, se profundiza en el
estudio clasico de los factores determinantes del
éxito, tomando como punto de partida aquel que
destaca por su mayor influencia, esto es, la con-
fianza, junto con otros dos que pueden conside-
rarse tanto como elementos generadores de la
misma o como aspectos vinculados al rendimien-
to obtenido con el acuerdo (la reputacion y las
experiencias previas). Y, finalmente, y lo que
constituye una importante novedad, es que todas
estas relaciones se analizan considerando la in-
tencion de futuras colaboraciones de los socios
involucrados en la relacion de cooperacion.

Para ello, el trabajo se ha estructurado en cua-
tro apartados. En el primero de ellos se expone el
modelo basico de analisis asi como las hipotesis
del trabajo. Esto se realiza en dos niveles, es de-
cir, factores relacionados con el éxito del acuer-
do y elementos generadores de confianza, consi-
derando de manera complementaria el efecto de
la expectativa de continuacion en el futuro de la
relacion de colaboracion. Posteriormente, el se-
gundo apartado se dedica a las cuestiones relati-
vas al disefio de la muestra y a la medida de las
variables. En el tercero se recogen los resultados
de los analisis estadisticos efectuados mediante
el empleo de ecuaciones estructurales. Y, final-
mente, las conclusiones recogen las principales
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aportaciones del trabajo asi como las futuras li-
neas de investigacion.

MODELO DE ANALISIS E HIPOTESIS

FACTORES DE EXITO: CONFIANZA, REPUTACION
DE LOS SOCIOS Y EXPERIENCIAS PREVIAS

La confianza ha sido considerada ampliamen-
te como una norma social o de comportamiento
clave para el gobierno y la coordinacion de las
relaciones de cooperacion (Shah y Swaminathan,
2008). La confianza es la expectativa de que una
parte se comprometera al cumplimiento de sus
obligaciones, se comportara de forma predecible,
negociard y actuara de manera justa en caso de
existir margen para los comportamientos oportu-
nistas (Zaheer et al., 1998). En otras palabras, la
confianza es la voluntad de creer en el otro socio
en un contexto donde las acciones llevadas a ca-
bo por una parte hacen vulnerable a la otra (Ari-
fio et al., 2001). Por ello, la mayoria de los traba-
jos representan el contenido de la confianza a
través de dos dimensiones (Patzelt y Shepherd,
2008): integridad (honradez, credibilidad, expe-
riencia y capacidades de los socios) y benevo-
lencia (motivos e intenciones de los socios).

La confianza es fundamental en las relaciones
de cooperacidon entre organizaciones y tiene un
efecto positivo en su funcionamiento y resulta-
dos (Martin Santana y Fernandez Monroy, 2006;
Robson et al., 2008). La existencia de confianza
hace que los socios dediquen un mayor esfuerzo
a conseguir los objetivos de la alianza (Lin y
Germain, 1999). La reduccién de los comporta-
mientos oportunistas que se produce como con-
secuencia de la existencia de confianza entre las
partes es de vital importancia para la estabilidad
de la alianza y, por lo tanto, para su éxito (De
Laat, 1997). Asi, Zaheer et al. (1998) demues-
tran que el resultado de la relacion cooperativa
esta asociado al nivel de confianza que existe en-
tre las organizaciones que colaboran, de forma
que la confianza afecta positivamente al éxito de
la relacion.

En el caso particular de las relaciones de coo-
peracion entre empresas y universidades, la lite-
ratura también muestra que la confianza es un
factor que contribuye al éxito de las mismas (Jo-
nes-Evans et al., 1999). Un elevado nivel de
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confianza afecta a que tanto la universidad como
la empresa logren sus respectivos objetivos a
través de la relacion cooperativa (Santoro y
Chakrabarti, 1999). Segtin Geisler (1995), la su-
pervivencia de la cooperacion empresa-universi-
dad en I+D sera mayor si existen elevados nive-
les de confianza entre las partes. El respeto mu-
tuo y la confianza entre las partes aparecen como
uno de los factores mas valorados por el personal
de las empresas e institutos de investigacion que
participan en programas de investigacion coope-
rativa en I+D (Davenport et al., 1999b). Asi-
mismo, la existencia de confianza entre los so-
cios contribuye positivamente al éxito de la
transferencia tecnoldgica entre las empresas y las
universidades (Dodgson, 1993).

Tomando como referencia esta investigacion
previa que pone de manifiesto la importancia de
la confianza en las relaciones entre los socios, en
particular en el caso de los acuerdos de coopera-
cion entre empresas y universidades, con la
hipotesis 1 proponemos una relacion positiva en-
tre la confianza y el éxito de las relaciones de
cooperacion entre empresas y universidades.

e Hy: La confianza influye positivamente en el
éxito de los acuerdos de cooperacién entre
empresas y universidades.

La reputacion se define como los rasgos que
caracterizan a una empresa y que reflejan la opi-
nién que los demas tienen de ella (Houston,
2003). Por tanto, es una percepcion que se tiene
desde el exterior de la empresa sobre una o va-
rias cualidades de esta (Rodriguez Carrasco,
2004). Una buena reputacion constituye un acti-
vo valioso que permite a las organizaciones me-
jorar su rentabilidad y mantener mayores resul-
tados financieros. Por ello, la reputacion puede
definirse también como el resultado de un proce-
so competitivo que permite mostrar a las organi-
zaciones sus principales caracteristicas con el
objetivo de mejorar su posicion social. Estas ca-
racteristicas son observables y pueden variar a lo
largo del tiempo (Roberts y Dowling, 2002).

En el ambito de las relaciones interorganiza-
tivas, la reputacion es un factor relativo a las ca-
racteristicas particulares de los socios que parti-
cipan en un acuerdo de cooperacion y se refiere
a la informacion sobre dichos socios que es de
dominio publico, es decir, conocida por el resto
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de los participantes. La reputacion del socio es la
evaluacion de un socio en términos de su cono-
cimiento (Deephouse, 2000) y refleja caracte-
risticas relativas a la gestion, la calidad de los
productos y la posicion financiera (Dollinger et
al., 1997). De hecho, la reputacion en las alian-
zas es un factor importante para los socios po-
tenciales al considerarse un indicador del valor
de las empresas y de los activos a los que se
puede acceder a través de la cooperacion (Sax-
ton, 1997).

En primer lugar, cabe destacar la importancia
que algunos académicos dan a la reputacion de
los socios a la hora de iniciar una relacién coo-
perativa (De Laat, 1997). Esto pone de manifies-
to la existencia de una relacion positiva entre la
buena reputacion de un socio y la probabilidad
de que este participe en un acuerdo de coopera-
cion (Dollinger et al., 1997). Por otro lado, la
reputacion de los socios es un factor que influye
en el éxito de las relaciones cooperativas. For-
mar una alianza con un socio que tiene buena re-
putacion permite a la empresa dedicar menos es-
fuerzo a dirigir la relacion, ya que este tipo de
socios tiene mayor visibilidad en la industria y
elevados incentivos para no actuar de forma
oportunista y proteger asi su nombre (Lui y Ngo,
2005). Varios trabajos han encontrado una rela-
cion positiva entre la reputacion de los socios y
el éxito tanto en las relaciones interorganizativas
en general (Saxton, 1997) como entre empresas
y universidades en particular (Martinez Sanchez
y Pastor Tejedor, 1995).

Segun Goldhor y Lund (1983), una buena re-
putacion académica asi como la experiencia en
innovacion de los directivos de las empresas que
cooperan con las universidades resulta funda-
mental para el éxito de la transferencia de tecno-
logia entre ambas. Por su parte, el trabajo de
Geisler et al. (1990) demuestra que, mientras
que en las etapas iniciales de los centros de in-
vestigacion cooperativa empresa-universidad, la
reputacion de los socios fundadores en la comu-
nidad cientifica y en la industria es de vital im-
portancia para la obtencién de apoyo financiero,
en las etapas posteriores es la reputacion del cen-
tro la que adquiere una mayor relevancia. Los
estudios de Bloedon y Stokes (1994) y de Marti-
nez Sanchez y Pastor Tejedor (1995) también
ponen de manifiesto que una de las claves para
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el éxito de la colaboracion entre empresas y uni-
versidades es la excelencia intelectual de las par-
tes. Por todo ello, con la hipétesis 2 proponemos
la existencia de una relacion positiva entre la re-
putacion de los socios y el éxito del acuerdo de
cooperacion, de forma que una mejor reputacion
de los socios que cooperan contribuye al logro
del éxito de las relaciones cooperativas entre las
empresas y las universidades.

e H,: La reputacion de los socios influye positi-
vamente en el éxito de los acuerdos de coope-
racion entre empresas y universidades.

Las experiencias previas en cooperacion se
refieren a si en el pasado los socios que colabo-
ran han participado en alguna relacion coopera-
tiva (Sanchez Lorda y Garcia-Canal, 2006), bien
sea desarrollando el mismo tipo de actividad o
no (produccion, tecnologica, comercial, etc.) y/o
con el mismo socio (Reuer et al., 2002). De este
modo, la literatura destaca la importancia de las
experiencias previas en cooperacion a la hora de
iniciar una relacion cooperativa o bien de identi-
ficar y seleccionar a un socio con el que coope-
rar para la realizacion de proyectos conjuntos de
I+D (Hausler et al., 1994). De hecho, diferentes
estudios han demostrado que el inicio de los
acuerdos de cooperacion depende de la existen-
cia de experiencias pasadas entre los socios y del
efecto aprendizaje generado por esas experien-
cias previas (Acosta Ballesteros y Modrego Ri-
co, 2000).

Por otro lado, también se postula que el resul-
tado de las relaciones cooperativas serd mejor si
las partes cuentan con experiencias previas en
cooperacion. En este sentido, hay estudios que
han analizado la influencia que existe entre las
experiencias previas en cooperacion y el éxito de
las relaciones interorganizativas en general (Ka-
tila y Mang, 2003), mientras que otros se han
centrado en el caso de la cooperacion entre em-
presas y universidades (Davenport et al., 1999a).

Asi, para Park y Russo (1996) y Davenport et
al. (1999a), la colaboracion con socios ya cono-
cidos reduce el riesgo de fracaso del acuerdo de
cooperacion, contribuyendo, por lo tanto, a la
mejora de sus resultados. Geisler (1995) argu-
menta que existe una relacion positiva entre las
experiencias pasadas en cooperacion y su futura
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duracion, de manera que la existencia de relacio-
nes previas entre los socios que ahora cooperan
prolongara la duracion de la relacion actual. En
linea con estos argumentos planteamos la hipote-
sis 3.

e Hs: Las experiencias previas en cooperacion
con el mismo socio influyen positivamente en
el éxito de los acuerdos de cooperacion entre
empresas y universidades.

GENERADORES DE CONFIANZA: REPUTACION
DE LOS SOCIOS Y EXPERIENCIAS PREVIAS

Adicionalmente al efecto que la confianza
tiene sobre el éxito de la colaboracion, esta in-
fluencia no es independiente del grado o intensi-
dad con que se manifiesten cualquiera de los
otros dos factores indicados: reputacién y expe-
riencias previas (Arifo et al., 2001; Robson et
al., 2008). En particular, la reputaciéon de una
empresa constituye un indicador de su compor-
tamiento futuro y, por ello, puede servir de base
para el desarrollo de una relaciéon de mayor (o
menor) confianza entre los socios. De igual mo-
do, el nivel de confianza entre los socios vendra
condicionado por la posible existencia de rela-
ciones previas de colaboracion en el pasado. To-
do esto nos ha llevado a considerar que la repu-
tacion de los socios y la existencia de experien-
cias previas son elementos generadores de con-
fianza en una relacion de cooperacion (Bierly II
y Gallagher, 2007).

En cuanto a la reputacion, el comportamiento
de los socios en una relacion cooperativa pro-
porciona sefiales de como seran sus comporta-
mientos futuros. De esta forma, se desarrolla una
imagen que se materializa en lo que se denomina
reputacion de la organizacion. Doney et al.
(1998) relacionan la informaciéon que una orga-
nizacion tiene sobre las acciones pasadas de sus
socios con la generacion y el desarrollo de una
mayor confianza. Asi, cuando uno de los socios
percibe que los otros gozan de una buena reputa-
cion, el nivel de confianza entre ellos sera mayor
(Arifio et al., 2001; Christiansen y Vendelg,
2003). De forma inversa, una mala reputacion
provoca una reducciéon en el nivel de con-
fianza de los socios que colaboran (Ganesan,
1994).
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La reputacion de un socio transmite informa-
cion sobre el mismo al otro socio, lo que le per-
mite saber mas sobre ¢l y reducir la incertidum-
bre. Por tanto, si una organizacion conoce la re-
putacion de sus socios puede predecir el compor-
tamiento futuro de estos (Dollinger et al., 1997).
Asi, la reputacién sirve como mecanismo que
permite reducir los comportamientos oportunis-
tas de los socios (Ebers, 1997; Bierly I y Ga-
llagher, 2007). Con base en todos estos argu-
mentos, proponemos —con la hipotesis 4— que
hay un efecto positivo de la reputacion sobre la
confianza en los acuerdos de cooperacion.

e H,: La reputacion de los socios influye positi-
vamente en la generacion y desarrollo de la
confianza en los acuerdos de cooperacion en-
tre empresas y universidades.

Asimismo, el nivel de confianza que existe
entre dos socios puede variar en funcion de sus
experiencias previas en cooperacion (Ganesan,
1994; Gulati, 1995), de forma que si los socios
ya han trabajado juntos en el pasado, esto puede
llevar a que el grado de confianza entre ellos sea
mayor en el desarrollo del acuerdo de coo-
peracion actual. Esta relacion se fundamenta so-
bre la base de que la existencia de relacio-
nes cooperativas previas ayuda a los socios a co-
nocerse mejor en aspectos como los recursos,
capacidades y habilidades de los que dispone la
otra parte, su forma de trabajar y su disposicion
a coordinar las actividades con el socio para al-
canzar los objetivos fijados. Esta informacion
sobre los recursos y capacidades del socio per-
mite reducir la incertidumbre sobre la forma de
actuacion de este en el futuro respecto a sus res-
ponsabilidades en el desarrollo de las tareas del
acuerdo de cooperacion (Reuer et al., 2002).

Por otra parte, las interacciones previas con el
socio y el nivel de informacion sobre ¢l ayudan a
prever y a prevenir los comportamientos oportu-
nistas en la relacion de cooperacion (Parkhe,
1993). Esto es, la informacion recogida del pa-
sado permite desarrollar el acuerdo actual par-
tiendo de una situacion inicial en la que se espe-
ra confiar en el socio porque se piensa que este
no se va a aprovechar de la relacion y actuar de
forma oportunista. Asi, en esta linea, los trabajos
de Doney et al. (1998) y Arifio et al. (2001) han
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mostrado que cuando dos socios han colaborado
previamente, su comportamiento es mucho mas
previsible reduciéndose, por tanto, la existencia
de comportamientos oportunistas. Por ello y con
base en estos argumentos, planteamos la quinta
hipotesis de nuestro estudio.

e Hs: Las experiencias previas en cooperacion
con el mismo socio influyen positivamente en
la generacién y desarrollo de la confianza en
los acuerdos de cooperacién entre empresas y
universidades.

DESARROLLO DE LA RELACION COOPERATIVA
Y EXPECTATIVAS DE LOS SOCIOS: ELEMENTOS
CONDICIONANTES

La supervivencia, la estabilidad, la duraciéon y
la continuidad hacen referencia al desarrollo de
la relacion a lo largo del tiempo. Estas dimen-
siones han sido utilizadas por muchos autores
para valorar el éxito de las relaciones cooperati-
vas (Glaister y Buckley, 1998; Patzelt y Shep-
herd, 2008). La supervivencia de una relacion
cooperativa puede medirse en funcion de si esta
se lleva a cabo durante el periodo que inicial-
mente fue definido por los socios, el cual suele
finalizar cuando las partes ven cumplidos sus ob-
jetivos. Si bien la supervivencia y la estabilidad
son tratadas de forma independiente en otros tra-
bajos (Glaister y Buckley, 1998), nosotros con-
sideramos ambos términos como sinonimos, de
forma que aquellas relaciones interorganizativas
que presenten un caracter estable tenderan a so-
brevivir a lo largo del tiempo. La duracion se re-
fiere al tiempo en que el acuerdo esta vivo, de
manera que aquellos acuerdos que finalicen an-
tes de la fecha prevista (suele fijarse una fecha
de inicio y de finalizacion para cada proyecto)
presentaran menores niveles de eficacia (Cyert y
Goodman, 1997). La continuidad se refiere a las
expectativas de los socios sobre si la relacion
cooperativa continuara o no en el futuro (Aulakh
et al., 1996). Asi, la intencion de continuidad de
la relacion por parte de los socios es un buen in-
dicador de vinculos estrechos entre los partici-
pantes del acuerdo (Heide y John, 1990). Por
tanto, si bien la supervivencia, la estabilidad y la
duracion se refieren al desarrollo real de la rela-
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cion a lo largo del tiempo, la continuidad viene
dada por las expectativas de los socios en lo que
respecta a sus relaciones cooperativas futuras.

Teniendo en cuenta todos estos aspectos rela-
tivos al desarrollo de la relacion y a las expecta-
tivas de continuidad de los socios, proponemos
que los efectos anteriormente expuestos de la re-
putacion de los socios y de las experiencias pre-
vias sobre la confianza, asi como entre los tres
factores y el éxito, van a variar en funcion de la
etapa en la que se encuentre la relacion coopera-
tiva, asi como de las expectativas de los socios
(Arifio et al., 2001; Patzelt y Shepherd, 2008).
De este modo, definimos tres posibles situacio-
nes de desarrollo de la relacion: que la relacion
se haya roto antes de finalizar el acuerdo, que los
socios no tengan expectativas de continuar la re-
lacion y que los socios tengan expectativas de
continuar la relacion independientemente de que
el acuerdo haya finalizado o no. Partiendo de es-
tas tres situaciones, proponemos que la relacion
entre las variables anteriormente indicadas sera
mas intensa en el tercer caso que en los dos pri-
meros. Ello parece 16gico teniendo en cuenta que
los socios no valoran igual la confianza, la repu-
tacion y las experiencias previas cuando la rela-
cion se ha roto antes de finalizar el proyecto o
cuando no tienen ninguna intencioén de continuar
la relacion cooperativa. Sin embargo, en el caso
de que los socios quieran seguir colaborando, la
confianza, la reputacion de los socios y las expe-
riencias previas tendran un mayor efecto en el
éxito del acuerdo, y el efecto de la reputacion y
de las experiencias previas sera mayor sobre la
confianza. Todo ello nos permite formular la
sexta hipotesis del trabajo.

e Hg: El efecto de la reputacion de los socios y
de las experiencias previas con el mismo socio
sobre la confianza, asi como de la confianza y
la reputacion de los socios y de las experien-
cias previas con el mismo socio sobre el éxito
del acuerdo, sera mayor en el caso de que los
socios tengan expectativas de continuar la re-
lacién cooperativa.

- Hea: El efecto de la confianza sobre el éxito
de los acuerdos de cooperacion entre empresas
y universidades sera mayor en el caso de que
los socios tengan expectativas de continuar la
relacion.

126 Revista Europea de Direccion y Economia de la Empresa, vol. 18, nim. 4 (2009), pp. 121-138
ISSN 1019-6838



Mora, E.V.; Montoro, M.A.

- Hep: El efecto de la reputacion de los socios
sobre el éxito de los acuerdos de cooperacion
entre empresas y universidades serd mayor en
el caso de que los socios tengan expectativas
de continuar la relacion.

- Hec: El efecto de las experiencias previas con
el mismo socio sobre el éxito de los acuerdos
de cooperacion entre empresas y universidades
sera mayor en el caso de gque los socios tengan
expectativas de continuar la relacion.

- Heq: El efecto de la reputacion de los socios
sobre la generacion de confianza en los acuer-
dos de cooperacion entre empresas y universi-
dades serd mayor en el caso de que los socios
tengan expectativas de continuar la relacion.

- Hee: El efecto de las experiencias previas con
el mismo socio sobre la generacion de confian-
za en los acuerdos de cooperacién entre em-
presas y universidades serd mayor en el caso
de que los socios tengan expectativas de conti-
nuar la relacion.

Figura 1.- Modelo basico de analisis e hipotesis

DESARROLLO, RELACION Y EXPECTATIVAS SOCIOS >

Hg

Relacion terminada/en
curso. No continuidad

Relacion terminada/en

Relacion rota curso. Si continuidad

Reputacion

Satisfaccion
global

H 4

Confianza

Experiencias
previas

METODOLOGIA

DISENO DE LA MUESTRA

Para el contraste de las relaciones propuestas
se ha empleado una muestra de 365 proyectos de
colaboracion coordinados a través del Centro de
Desarrollo Tecnologico e Industrial (CDTI) en el
periodo 1995-2000, en los que participan una
empresa y una universidad. Estas iniciativas de
colaboracion alcanzan casi los 300 millones de
euros, de los cuales aproximadamente el 44% ha
sido financiado con fondos procedentes del
CDTI. La inversion media por proyecto es de
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823.200 euros. Ademas, la mayoria de las rela-
ciones de cooperacion de la muestra son a corto
y a medio plazo, ya que lo mas frecuente es que
los acuerdos tengan una duracion de entre doce y
veinticuatro meses (61,3%).

Como fuente de informacion, en primer lu-
gar, se elabor6d una base de datos con informa-
cion secundaria procedente del CDTI, y después,
se recurri6é a obtener informacion primaria pro-
cedente de los socios para medir las variables
objeto de estudio mediante el envio postal de un
cuestionario. Considerando como unidad de ana-
lisis la relacion de cooperacion, y teniendo en
cuenta que los socios participantes difieren en su
naturaleza, se enviaron dos cuestionarios: uno
dirigido al socio empresa y otro al socio univer-
sidad. La tasa de respuesta valida® obtenida es
del 21,43%, lo que supone que la muestra inclu-
ye 78 acuerdos de cooperacion diferentes, en los
que participan 56 empresas y 57 universidades
diferentes’.

MEDIDA DE LAS VARIABLES

Con respecto a las variables independientes,
en primer lugar, el grado de confianza desarro-
llado por los socios durante la relacion de coope-
racion se ha medido mediante una escala de cua-
tro items (rango de 1 a 7) (ver anexo) siguiendo
los trabajos de Ganesan (1994) y Geyskens et al.
(1996) y considerando las dos dimensiones de la
confianza: honradez/credibilidad (dos items) y
benevolencia (dos items). Con el fin de reducir
la dimensionalidad de esta variable se ha tomado
el valor medio como indicador de la variable.

Con respecto a las experiencias previas, de
acuerdo con la forma de medicion empleada en
los trabajos de Garcia-Canal y Valdés Llaneza
(2000), Reuer y Arino (2002) y Reuer et al.
(2002), este estudio ha seguido el enfoque mas
frecuente, por lo que la existencia de experien-
cias previas en cooperacion se ha medido con
una variable dicotomica que indica si cada uno
de los participantes en el acuerdo de cooperacion
colabor6 en el pasado con el mismo socio con el
que se estd colaborando en la actualidad (valor
1) (ver anexo). En cuanto a la reputacion, dada la
imposibilidad de recoger informacion a partir de
fuentes secundarias sobre todos los socios impli-
cados en el estudio, se opto, al igual que en el
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trabajo de Saxton (1997), por emplear informa-
cion primaria recogida mediante cuestionario.
De este modo, cada socio evaluo la reputacion
del contrario con una escala (rango de 1 a 7)
formada por tres items. La redaccion de los items
ha variado en funcion de si van dirigidos a valo-
rar la reputacion de la universidad o la de la em-
presa (ver anexo) (Martinez Sanchez y Pastor
Tejedor, 1995; De Laat, 1997). Al igual que en
el caso de la confianza, se ha empleado el valor
medio de los tres items como indicador de la va-
riable.

Por lo que se refiere a la variable dependiente
—el éxito de la relacion de cooperacion—, se ha
empleado la medida més utilizada en los estu-
dios sobre relaciones interorganizativas, esto es,
el grado de satisfaccion de los socios (Glaister y
Buckley, 1998; Garcia-Canal y Valdés Llaneza,
2000). En concreto, hemos empleado diferentes
items que miden la satisfaccion con la relacion y
el rendimiento del otro socio, la satisfaccion con
el funcionamiento del proyecto, la satisfaccion
con los resultados del acuerdo, si el acuerdo ha
permitido lograr las expectativas iniciales que el
socio tenia con el proyecto y, finalmente, si el
acuerdo ha proporcionado resultados equilibra-
dos para ambos socios (ver anexo). Cada uno de
los items fue evaluado en un rango de 1 a 7. De
nuevo, se empled la media como medida global
del grado de satisfaccion.

Finalmente, para medir la evolucion en el de-
sarrollo de la relacion hemos tomado una varia-
ble que permite dividir la muestra en tres grupos:
acuerdos que se han roto antes de finalizar y al-
canzar los objetivos (valor 1), acuerdos donde no
existe una expectativa de colaboracion en el fu-
turo —hayan terminado o no en el momento de
recogida de la informacion— (valor 2) y acuer-
dos donde si existe una expectativa de futuras
colaboraciones —tanto si no han terminado pero
esperan seguir colaborando en el futuro, como
incluso en aquellos acuerdos en los que, habien-
do terminado en el momento de recogida de la
informacion, los socios ya habian continuado co-
laborando— (valor 3). En funcién del valor de es-
ta variable solo hemos encontrado acuerdos en
las dos ultimas categorias, es decir, ninguno de
los 78 acuerdos se habia roto antes de la fecha de
finalizacion prevista o del logro de los objetivos
del acuerdo.
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Ahora bien, dado que muchos acuerdos atn
no han terminado y que la expectativa de colabo-
racion futura puede ser distinta para cada so-
cio —empresa o universidad— con respecto a cada
acuerdo en el momento en que se ha recogido la
informacion para el estudio, consideramos nece-
sario presentar los datos de forma que permitan
observar las distintas valoraciones sefialadas por
ambos tipos de socios. Asi, en el caso de las em-
presas, de los 78 acuerdos de cooperacion, en 7
de ellos no se va a seguir colaborando en el futu-
ro, pero si se hara en los 71 restantes. Con res-
pecto a las universidades, en 14 acuerdos no se
va a seguir colaborando, mientras que si lo haran
los socios en 64 relaciones de cooperacion. Te-
niendo en cuenta estos datos respecto de la valo-
racion sobre la posibilidad de seguir colaborando
en el futuro y de las relaciones planteadas en el
estudio, se mostraran los resultados de los dife-
rentes analisis estadisticos para cada tipo de so-
cio —empresa y universidad— en tres submues-
tras: muestra total, muestra de no futuras colabo-
raciones y muestra de futuras colaboracio-
nes”.

Las tablas 1 y 2 recogen los estadisticos des-
criptivos de todas las variables, asi como los va-
lores del estadistico Alpha de Cronbach que
permite analizar el grado de fiabilidad de las es-
calas empleadas, y las correlaciones entre las va-
riables en ambas muestras —empresas y universi-
dades—. Como puede observarse, los valores al-
canzados por el Alpha de Cronbach han sido
muy buenos tanto para las empresas como para
las universidades.

En primer lugar, y teniendo en cuenta el desa-
rrollo de la relacion, se observa que el valor de
todas las variables es mayor en el caso de que
ambos socios continien o de que tengan expec-
tativas de continuar colaborando. La confianza
es la variable que toma un valor medio mayor
con respecto al resto de las variables (6,35 y 6,10
en la muestra total; 6,35 y 6,35 cuando hay ex-
pectativas de continuar la relacion; y 5,54 y 5,14
cuando no se va a continuar colaborando en el
futuro), siendo relativamente algo superior en el
caso de la muestra de empresas (6,35 y 5,54).
Después le sigue la reputacion (5,85 y 5,59 en la
muestra total; 5,85 y 5,83 cuando hay expectati-
vas de continuar la relacion; y 4,48 y 4,80 cuan-
do no se va a continuar colaborando en el futu-
10).
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Tabla 1.- Estadisticos descriptivos, fiabilidad y correlaciones. Muestra empresas

CORRELACIONES
VARIABLE MEDIA DESV. TIP. FIABILIDAD — -
Confianza | Reputacion | Exp. previas

MUESTRA EMPRESAS TOTAL N=78
1. Confianza 6,35 0,78 0,92
2. Reputacion 5,85 1,07 0,89 0,688%%*
3. Exp Previas 0,67 0,47 - 0,209* 0,018
4. Satisfaccion 5,74 1,01 0,95 0,768*** 0,693 *** 0,277**
MUESTRA EMPRESAS NO FUTURAS COLABORACIONES N=7
1. Confianza 5,54 1,53 0,96
2. Reputacion 4,48 1,91 0,99 0,894 *%*
3. Exp Previas 0,43 0,53 - -0,327 -0,396
4. Satisfaccion 4,17 2,05 0,99 0,959%#* 0,828%** -0,200
MUESTRA EMPRESAS FUTURAS COLABORACIONES N=71
1. Confianza 6,35 0,78 0,88
2. Reputacion 5,85 1,07 0,80 0,516%**
3. Exp Previas 0,67 0,47 - 0,295%* 0,023*
4. Satisfaccion 5,74 1,01 0,89 0,610%** 0,489%%* 0,376%**
Nivel de significacion:*0,1; **0,05; ***0,001.

Tabla 2.- Estadisticos descriptivos, fiabilidad y correlaciones. Muestra universidades

VARIABLE MEDIA DESV. TIP. FIABILIDAD CORRELACI.O,NES A
Confianza | Reputacion | Exp. previas
MUESTRA UNIVERSIDADES TOTAL N=78
1. Confianza 6,10 1,21 0,96
2. Reputacion 5,59 1,36 0,92 0,737*%*
3. Exp Previas 0,68 0,47 - 0,192* 0,266**
4. Satisfaccion 5,87 1,23 0,95 0,699 %** 0,598 *** 0,219%**
MUESTRA UNIVERSIDADES NO FUTURAS COLABORACIONES N=14
1. Confianza 5,14 1,87 0,98
2. Reputacion 4,80 1,41 0,94 0,802%**
3. Exp Previas 0,25 0,45 - 0,329 0,225
4. Satisfaccion 4,73 2,01 0,97 0,724%** 0,677*** 0,160
MUESTRA UNIVERSIDADES FUTURAS COLABORACIONES N=64
1. Confianza 6,35 0,80 0,92
2. Reputacion 5,83 1,16 0,90 0,624 ***
3. Exp Previas 0,75 0,43 - 0,040 0,262**
4. Satisfaccion 6,08 0,93 0,94 0,742%%*%* 0,627%%* 0,051
Nivel de significacion:*0,1; **0,05; ***0,001.

En cuanto a las experiencias previas, en el ca-
so de las empresas se ha observado que estas han
tenido relaciones previas con su socio universi-
dad en el 66,7% de los casos de la muestra total,
en el 42,9% de la muestra de no futuras colabo-
raciones y en el 69% de los acuerdos relativos a
alianzas con expectativas de futuro. Las univer-
sidades, por su parte, han tenido relaciones pre-
vias con la empresa en un mayor porcentaje de
los casos, esto es, el 68% en la muestra total, el
75% cuando hay expectativas de futuras colabo-
raciones y el 25% cuando no se va a continuar
colaborando. Por tanto, de los datos se observa
que en aquellos casos donde ambos socios han
continuado colaborando o tienen intencion de
hacerlo cuando finalicen la relacién de colabora-
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cion actual son muchas mas las organizacio-
nes —empresas o universidades— que habian teni-
do contactos y relaciones previas con su socio
que cuando estos manifiestan que no van a se-
guir colaborando (se haya terminado o no el
acuerdo).

En cuanto a la variable dependiente, en las
tablas 1 y 2 se muestra que el grado de satisfac-
cion del socio universidad es mayor (5,87; 4,73;
6,08) que el del socio empresa (5,74; 4,17; 5,74),
situacion que se da en los tres grupos, siendo
considerablemente mayor el nivel de satisfaccion
en el caso de las colaboraciones con expectativas
de futuro. Asimismo, se observa mayor disper-
sion de los valores de dicha variable para los ca-
sos en los que ambos socios no tienen intencion

129

ISSN 1019-6838



Mora, E.V.; Montoro, M.A.

de alargar la relacion de cooperacion mas alla de
los objetivos del acuerdo actual (2,05 y 2,01).

Con respecto a las correlaciones entre las va-
riables (tablas 1y 2), los vinculos de cada varia-
ble independiente con la satisfaccion son eleva-
dos y significativos, lo que permite avanzar su
poder explicativo, siendo la confianza la que
mayor correlacion tiene, seguida por la reputa-
cion y por la existencia de experiencias previas
con el socio. Solo en el caso de las submuestras
de universidades no se ha detectado una correla-
cion significativa de las experiencias previas con
la satisfaccion.

En cuanto a las correlaciones entre las varia-
bles independientes, se ha detectado una correla-
cion muy fuerte en todos los casos entre la repu-
tacion y la confianza, siendo mayor en el caso de
que los socios no tengan una expectativa de coo-
peracion a largo plazo. De manera que para el
desarrollo de las actividades puntuales del
acuerdo, tanto la empresa como la universidad
tienden a ser selectivas y utilizan como indicador
el nivel de reputacion. Los vinculos entre las ex-
periencias previas y la confianza, tanto en la
muestra total como cuando estas tienen expecta-
tivas de futuras colaboraciones, han resultado ser
significativos a un nivel de 0,1, menor de lo que
en principio podria esperarse en funcion de la li-
teratura y de los resultados de estudios previos,
mientras que para las universidades solo es sig-
nificativa en la muestra total. Finalmente, y en el
caso de las universidades, se ha detectado la
existencia de correlacion entre las experiencias
previas y la reputacion tanto en la muestra total
como en los casos en que estas tienen intencion
de continuar colaborando en el futuro, mientras
que para las empresas esta correlacion sélo ha
resultado significativa cuando las empresas pien-
san continuar trabajando juntas en el futuro.

RESULTADOS

Para contrastar las hipotesis del modelo
hemos empleado como técnica estadistica un
modelo path de ecuaciones estructurales. Dicha
técnica nos permite analizar simultineamente las
relaciones de causalidad entre las variables inde-
pendientes y de las variables independientes con
la variable dependiente. En este sentido y dado
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que hemos segmentado la muestra en dos grupos
para analizar las diferencias en funcion del desa-
rrollo de la relacion, las tablas 3, 4 y 5 recogen
los resultados de los seis modelos que nos han
permitido contrastar las relaciones de la muestra
total (tabla 3), la muestra parcial de acuerdos
donde no hay expectativas de futuras colabora-
ciones (tabla 4) y la muestra parcial de acuerdos
con expectativas de cooperacion en el futuro (ta-
bla 5), tanto para las empresas como para las
universidades. Como puede observarse, se han
alcanzado niveles de significacion e indices de
ajuste de los modelos buenos, siendo superiores
en el caso de la muestra con expectativas de co-
laboracion futura tanto para las empresas como
para las universidades.

RESULTADOS PARA EL EXITO DE LA RELACION:
EFECTOS SOBRE LA SATISFACCION

Los resultados de la tabla 3 indican que la
confianza, la reputacion y las experiencias pre-
vias son factores con un peso importante y signi-
ficativo, que permiten explicar con un 66,5% y
un 49,8% el éxito alcanzado por el acuerdo en
funcion del nivel de satisfaccion, en el caso de la
muestra de empresas y de universidades respec-
tivamente. Sin embargo, para las universidades
solo se ha encontrado un efecto directo de la
confianza sobre la satisfaccion. Por tanto, se
confirma totalmente la H; para las dos muestras,
y las H, y Hj parcialmente, puesto que solo se ha
detectado influencia sobre el grado de satisfac-
cion en el caso de las empresas.

Para el caso del socio empresa estos resulta-
dos son consistentes con la corriente de literatura
que propone un efecto positivo de la confianza
sobre el éxito de la colaboracion y con los estu-
dios previos que sefialan que tanto la reputacion
de los socios como la existencia de experiencias
previas de colaboracion influyen positivamente
en los resultados de los acuerdos de cooperacion
y, por tanto, en su éxito. Ahora bien, desde el
punto de vista del socio universidad los resulta-
dos indican que solo la confianza es un factor
determinante del grado satisfaccion. No se han
encontrado efectos significativos de la reputa-
cion y de las experiencias previas. Con respecto
a la reputacion, aunque si bien las tablas 1 y 2
indicaban una importante correlacion de esta con
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Tabla 3.- Resultados del modelo total de ecuaciones estructurales

VARIABLES EMPRESAS UNIVERSIDADES
CONFIANZA Coef. R. Est Razon Crit. Coef. R. Est Razon Crit.
Reputacion socios 0,687 8,611 0,737 9,578
Experiencias previas 0,198 2,477 -0,004 -0,058
SATISFACCION GLOBAL Coef. R. Est Razon Crit. Coef. R. Est Razon Crit.
Confianza 0,491 5,200 0,571 4,778
Reputacion socios 0,353 3,823 0,166 1,387
Experiencias previas 0,168 2,452 0,068 0,842

INDICES DE AJUSTE DEL MODELO

Empresas Universidades
Chi-cuadrado = 0,025 Grados de libertad = 1 Chi-cuadrado = 5,635 Grados de libertad = 1
p=10,875 x?/gl = 0,025 CMC Conf=0,510 [p=0,018 ¥*/gl = 5,635 CMC Conf.= 0,544
CMC Satisf. = 0,665 GFI = 1,000 AGFI = 0,998 CMC Satisf. = 0,498  GFI = 0,966 AGFI = 0,659
RMR = 0,005 RMSEA = 0,000 NFI = 1,000 RMR = 0,071 RMSEA = 0,045 NFI= 0,953
RFI = 0,999 IFI = 1,007 CFI= 1,000 RFI=0,719 IF1=0,961 CFI= 0,960

Tabla 4.- Resultados del modelo parcial (no futuras colab.) de ecuaciones estructurales

VARIABLES EMPRESAS UNIVERSIDADES
CONFIANZA Coef. R. Est Razén Crit. Coef. R. Est Razén Crit.
Reputacion socios 0,897 4,975 0,789 4,410
Experiencias previas 0,031 0,172 0,161 0,900
SATISFACCION GLOBAL Coef. R. Est Razoén Crit. Coef. R. Est Razén Crit.
Confianza 1,034 4,629 0,525 1,548
Reputacion socios -0,083 -0,371 0,262 0,781
Experiencias previas 0,112 1,133 -0,076 -0,363

INDICES DE AJUSTE DEL MODELO

Empresas Universidades
Chi-cuadrado = 1,022 Grados de libertad =1 Chi-cuadrado = 0,569 Grados de libertad = 1
p=0312 x/gl=1,022 CMC Conf=0,805 [p=0,451 x*/gl =0,569 CMC Conf.= 0,648
CMC Satisf. =0,942 GFI1=0,927 AGFI=0,274 CMC Satisf. = 0,554 GFI1=0,975 AGFI= 0,754
RMR = 0,227 RMSEA =0,061  NFI=0,962 RMR = 0,098 RMSEA =0,000  NFI=0,974
RFI=0,774 IFI = 0,999 CFI = 0,999 RFI = 0,842 IF1=1,021 CFI = 1,000

Tabla 5.- Resultados del modelo parcial (si futuras colab.) de ecuaciones estructurales

VARIABLES EMPRESAS UNIVERSIDADES
CONFIANZA Coef. R. Est Razon Crit. Coef. R. Est Razon Crit.
Reputacion socios 0,511 5,276 0,634 6,502
Experiencias previas 0,285 2,937 -0,133 -1.412
SATISFACCION GLOBAL Coef. R. Est Razon Crit. Coef. R. Est Razon Crit.
Confianza 0,390 3,624 0,568 5,447
Reputacion socios 0,283 2,744 0,281 2,642
Experiencias previas 0,255 2,760 -0,045 -0,544

INDICES DE AJUSTE DEL MODELO

Empresas Universidades
Chi-cuadrado = 0,037 Grados de libertad = 1 Chi-cuadrado = 1,830 Grados de libertad = 1
p=10,848 x?/gl= 0,037 CMC Conf.= 0,342 p=0,176 x*/gl =1,830 CMC Conf.= 0,402
CMC Satisf. = 0,467  GFI = 1,000 AGFI = 0,997 CMC Satisf. = 0,591  GFI=0,986 AGFI = 0,359
RMR = 0,004 RMSEA =0,000 NFI=0,999 RMR =0,017 RMSEA =0,015 NFI = 0,981
RFI = 0,997 IF1= 1,013 CFI = 1,000 RFI = 0,885 IF1=0,991 CFI=0,991

la satisfaccion, también se puede observar una
correlacién mayor con la confianza. Esto podria
indicarnos que la reputacion esta muy vinculada
a la confianza y que dicha relaciéon haya podido
ser determinante de que la confianza absorba to-
do el efecto propio junto con el de la reputacion
sobre la satisfaccion de los socios, haciendo que
el efecto final directo de la reputacion sea poco
relevante. En cuanto a las experiencias previas,

podria aplicarse la misma explicacion aunque en
este caso, y como se observa en la tabla 2, los
niveles de correlaciones significativos eran infe-
riores al de la reputacion. Por tanto, en el caso de
los socios universidades, estos han recogido bajo
la confianza el efecto mas significativo sobre la
valoracion del éxito del acuerdo.

Con respecto a los resultados en funcion de
los deseos y expectativas de continuacion de la
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colaboracion en el futuro, en el caso de que no se
continue colaborando en nuevos proyectos (tabla
4) s6lo se acepta la H; parcialmente para las em-
presas (1,034), ya que no es significativa para las
universidades. Para el caso de las empresas, la
tabla 2 muestra correlaciones mucho mas altas
que en la muestra total, tanto de las tres variables
independientes con la satisfaccion como entre la
confianza y la reputacion. El elevado coeficiente
de impacto de la confianza sobre la satisfaccion
(1,034) esta recogiendo el efecto adicional de
la reputacion. En el caso de las universidades
(tabla 2), aunque dichas correlaciones también
son elevadas, el coeficiente de regresion no al-
canza el suficiente valor de la razon critica para
ser significativo (1,548), mostrando un impacto
fuerte aunque no con una significatividad del
0,000.

Por otro lado, cuando ambos socios tienen in-
tenciones de colaborar en el futuro (tabla 5), las
H, (0,390 y 0,568) y H, (0,283 y 0,281) consi-
guen total confirmacion en los dos tipos de so-
cios, mientras que la Hj solo para el caso de las
empresas (0,255). En este caso, y como puede
observarse en las tablas 1 y 2, el menor valor de
la correlacion entre la confianza y la reputacion
ha permitido mostrar un efecto directo de la re-
putacion sobre la satisfaccion para ambos tipos
de socios, pero soélo de las experiencias previas
en el caso de las empresas.

Por tanto, y de manera global, los resultados
son congruentes con los obtenidos en estudios
previos, donde la confianza adopta un papel fun-
damental en el éxito de las relaciones (Zaheer et
al., 1998; Santoro y Chakrabarti, 1999; Jennings
et al., 2000), junto con otros factores como la
reputacion (De Laat, 1997; Saxton, 1997) y la
existencia de vinculos previos entre los socios
(Garcia-Canal y Valdés Llaneza, 2000; Katila y
Mang, 2003), pero mucho mayor y mas impor-
tante en el caso de los socios empresas.

RESULTADOS PARA LA CONFIANZA: EFECTOS
DE LA REPUTACION Y DE LAS EXPERIENCIAS
PREVIAS

En cuanto a la influencia de la reputacion y
de las experiencias sobre el grado de confianza
desarrollado entre los socios del acuerdo de coo-
peracion, los resultados de la tabla 3 indican que

Fuentes y efecto de la confianza entre socios...

la reputacion y las experiencias previas son fac-
tores con un peso importante y significativo, que
permite explicar un 51% y un 54,4% del grado
de confianza entre los socios en el caso de las
empresas y universidades, respectivamente. Sin
embargo, para las universidades solo se han en-
contrado efectos directos de la reputacion sobre
la confianza. Por tanto, con estos resultados se
confirma totalmente la Hy para las dos muestras
(empresas y universidades) y la Hs parcialmente,
puesto que solo se ha detectado influencia direc-
ta de las experiencias previas entre los socios so-
bre la confianza en el caso del socio empresa.
Estos resultados confirman las conclusiones ob-
tenidas previamente con las H; y H, en cuanto a
la relacion entre ambas variables. En cuanto al
efecto de las experiencias previas, la tabla 2 in-
dica una correlacion significativa, pero no muy
fuerte comparada con la reputacion. Estos resul-
tados muestran que para las universidades las co-
laboraciones pasadas con las empresas no tienen
porque generar confianza en el proyecto de cola-
boracion actual, pero si es relevante o importante
para ellas que sus socios sean empresas de pres-
tigio con buena reputacion en la industria.

Por lo que se refiere a los resultados en fun-
cion de los deseos y expectativas de continua-
cion de la colaboracion, en el caso de no coope-
racion en el futuro (tabla 4) la Hy se confirma to-
talmente tanto para las empresas (0,897) como
para las universidades (0,789), mientras que la
H;s se rechaza también en ambos casos. De nue-
Vo, y como para la muestra total de acuerdos,
aunque los socios no vayan a seguir colaborando
en el futuro, lo que si se confirman son las con-
clusiones que se avanzaban tras los resultados
obtenidos con las H; y H,. Para ambos tipos de
socios la reputacion es un factor fundamental
que genera confianza con el socio con el que se
colabora. En relacidon con las experiencias pre-
vias, la tabla 2 ya indicaba la no existencia de re-
lacion entre experiencias previas y confianza.

En cuanto a la situacion en que ambos socios
deciden que van a seguir colaborando en el futu-
ro (tabla 5), la Hy si se confirma totalmente
(0,511 y 0,634), mientras que la Hs lo hace sélo
parcialmente ya que Unicamente resulta signifi-
cativa para las empresas (0,285). Al igual que en
la muestra total, en este caso la reputacion influ-
ye positivamente en el nivel de confianza entre
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los socios tanto para las empresas como para las
universidades. En cuanto a las experiencias pre-
vias, estas solo resultan ser un antecedente del
nivel de confianza en el caso del socio empresa,
por tanto para estas si que es relevante la colabo-
raciéon que se haya hecho en el pasado con di-
chas universidades para generar o aumentar la
confianza actual en esos socios. Las correlacio-
nes recogidas en las tablas 1 y 2 mostraban s6lo
una relacion significativa de las experiencias
previas con la confianza para el caso del socio
empresa.

Resumiendo, los resultados son congruentes
con los obtenidos en trabajos previos, donde se
plantea que la reputacion puede influir en la con-
fianza entre los socios en los acuerdos de coope-
racion (Doney et al., 1998; Arifio et al., 2001),
mientras que, al contrario de lo que se ha venido
indicando tanto en los estudios teodricos como
empiricos, el impacto de la existencia de vincu-
los previos entre los socios solo influye o consti-
tuye un antecedente en la generacion de confian-
za para los socios empresas y so6lo en el caso de
aquellas alianzas en las que los socios tienen ex-
pectativas de cooperar en el futuro.

RESULTADOS PARA EL PAPEL MODERADOR
DEL DESARROLLO DE LA RELACION

La Hg recoge la evolucion del acuerdo de
cooperacion a lo largo del tiempo dotando al
modelo de un caracter dindmico de forma con-
gruente con lo establecido en otros trabajos pre-
vios (Park y Russo, 1996; Cyert y Goodman,
1997; Glaister y Buckley, 1998). De forma que
para el contraste de esta hipotesis hemos tomado
los resultados de las tablas 4 y 5 relativos a los
coeficientes estandarizados de cada una de las
relaciones causales. Los resultados obtenidos son
congruentes en algunos de casos con los relati-
vos a estudios previos. En este sentido, y con
respecto al efecto de la confianza sobre el éxito
de la cooperacion (Hg,), los resultados permiten
confirmar esta hipdtesis parcialmente, ya que si
bien esta influencia ha sido mayor en el caso de
las universidades (0,568 frente a 0,525), no ha
ocurrido lo mismo para las empresas (0,390 fren-
te a 1,034). En cuanto a la Hg,, que recoge la in-
fluencia positiva de la reputacion de los socios
sobre el éxito, los resultados conseguidos con-
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firman completamente esta hipdtesis en ambos
casos, tanto para las empresas (0,283) como para
las universidades (0,281). Y con respecto a la
Hg., que establece el efecto positivo de la exis-
tencia de experiencias previas entre los socios
sobre la satisfaccion, los resultados solo permi-
ten confirmar esta hipotesis de forma parcial ya
que s6lo ha generado un coeficiente significativo
en la muestra de socios empresas (0,255 frente a
0,112).

Por otro lado, por lo que se refiere al hecho
de que el impacto de la reputacion sobre la con-
fianza serd mayor en los casos de colaboracion
futura (Heq), los resultados obtenidos son contra-
rios a lo que previamente habiamos establecido.
Esto es, tanto las empresas como las universida-
des en los casos en que las empresas no se plan-
tean seguir trabajando, han valorado mas el peso
de la reputacion de sus socios como determinan-
te del nivel final de confianza conseguido. Por
tanto, la Heq se rechaza. Y, finalmente, en cuanto
a la Hee, que recoge el mayor efecto de las expe-
riencias previas sobre la confianza, esta hipotesis
se confirma parcialmente, ya que los datos han
mostrado un impacto mayor y mas significativo
en el caso de las empresas (0,285 frente a 0,031),
aunque no desde la perspectiva de las universi-
dades. Por tanto, si que parece, aunque no con la
fuerza que cabria esperar, que en aquellos casos
en que los socios continuan trabajando juntos, el
hecho de que ya se conocieran en el pasado y de
que hubieran tenido contactos previos al inicio
del acuerdo de cooperacion ha afectado positi-
vamente al nivel de confianza conseguido.

CONCLUSIONES

El objetivo del presente trabajo ha sido el
analisis de los efectos directos de la confianza, la
reputacion de los socios y las experiencias pre-
vias sobre el éxito de una relaciéon cooperativa,
asi como los efectos indirectos que se derivan de
la influencia de la reputacion y de las experien-
cias previas sobre la confianza. Ademas, hemos
propuesto que dichas relaciones variarian en fun-
cion de la fase en la que se encuentre el acuerdo
de colaboracion, asi como de las expectativas de
los socios sobre la continuidad o no del mismo,
es decir, los resultados se presentan en funcion
de si la relacion se ha roto antes de finalizar el
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acuerdo y de si los socios esperan o no continuar
con el acuerdo independientemente de que este
haya finalizado o no.

El estudio empirico se ha realizado en una
muestra de acuerdos de colaboracion llevados a
cabo entre empresas y universidades mediante el
empleo de la técnica estadistica de ecuaciones
estructurales. En concreto, se ha recogido infor-
macion de los dos socios —empresa y universi-
dad— para 78 acuerdos de cooperacion diferen-
tes, dentro del marco de las acciones impulsadas
por el CDTL.

Con respecto a los efectos directos de los tres
factores analizados sobre el éxito (modelo total),
los resultados obtenidos han permitido mostrar
que, al igual que en estudios previos, la confian-
za adopta un papel fundamental en el éxito de las
relaciones, junto con otros factores como la re-
putacion y la existencia de vinculos previos entre
los socios. Asi, el efecto de la confianza sobre el
éxito ha sido mucho mayor en el caso de los so-
cios universidades. Sin embargo, el efecto de la
reputacion y de las experiencias previas sobre el
éxito ha sido mucho mayor para el socio empre-
sa.

Para el caso de la reputacion y de la existen-
cia de experiencias previas como elementos ge-
neradores de confianza (modelo total), en primer
lugar, los resultados conseguidos van en la linea
de otros trabajos previos donde se plantea que la
reputacion puede influir en la confianza entre los
socios, tanto para el socio empresa como para el
socio universidad, siendo mayor la influencia en
el segundo caso. Sin embargo, y contrario a lo
que se ha venido indicando tanto en los estudios
teoricos como empiricos, el impacto de la exis-
tencia de vinculos previos entre los socios so6lo
constituye un antecedente en la generacion de
confianza para los socios empresas.

Finalmente, y en cuanto a la evolucion del
acuerdo de cooperacion a lo largo del tiempo
(modelos parciales), los resultados obtenidos con
respecto al mayor impacto de las variables cuan-
do los socios deciden que van a seguir colabo-
rando difieren en algunos casos con los relativos
a estudios previos. Asi, la mayor influencia de la
confianza sobre el éxito en caso de intencion de
continuidad en la colaboracion sélo se da en el
caso del socio universidad. Para el caso de la re-
putacion, la mayor influencia sobre el éxito se da
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en ambas muestras cuando los socios tienen in-
tencion de seguir colaborando. En cuanto al
efecto de las experiencias previas sobre el éxito,
la influencia es mayor solo cuando el socio em-
presa tiene intencion de continuar la relacion.
Con respecto al efecto de la reputacion sobre la
confianza, y en contra de lo previsto, la reputa-
cién genera mayor confianza cuando los socios
no tienen intencion de seguir colaborando. Por
ultimo, la existencia de experiencia previa au-
menta el nivel de confianza sdlo para el caso de
que el socio empresa tenga intencion de iniciar
nuevas relaciones.

A partir de estos resultados, podemos extraer
una serie de recomendaciones practicas relativas
a la gestion de acuerdos de cooperacion entre
empresas y universidades. Si nos centramos en la
etapa inicial del acuerdo, la reputacion se presen-
ta como un factor clave en la eleccion del socio,
tanto para el caso de la empresa como para el ca-
so de la universidad. Una buena reputacion ge-
nera mayores niveles de confianza entre los so-
cios, reduciendo la existencia de comportamien-
tos oportunistas. Sin embargo, la existencia de
experiencias previas entre los socios solo ge-
nera confianza en el caso del socio empresa, lue-
go podemos afirmar que las relaciones pasadas
con la universidad son un factor muy valo-
rado por las empresas a la hora de elegir este tipo
de socios para iniciar un acuerdo de coopera-
cion.

Con respecto a la etapa de desarrollo del
acuerdo y, en relacion con la influencia de la
confianza, de la reputacion y de las experiencias
previas sobre el éxito, el socio universidad valo-
ra en mayor medida la confianza que el socio
empresa. Ello se justifica por la naturaleza dife-
rente de ambos socios (por ejemplo, la universi-
dad prefiere investigaciones a largo plazo y la
empresa a corto plazo, la universidad tiene una
visién mas académica y la empresa mas comer-
cial...). Sin embargo, los factores reputacion y
experiencias previas son mucho mas valorados
por el socio empresa que por el socio universi-
dad. Mientras que la empresa valora muy positi-
vamente los tres factores analizados, la universi-
dad cede casi todo el protagonismo al factor con-
fianza.

Todos estos resultados constituyen, por un
lado, una importante contribucion al analisis de
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las relaciones entre las variables seleccionadas
en una muestra de acuerdos novedosa en el am-
bito espafiol y, por otro lado, abren nuevas lineas
de trabajo para el analisis mas especifico de las
relaciones individuales. En este sentido, conside-
ramos que seria muy interesante profundizar en
el anélisis de los efectos individuales que tanto
la reputacion como los vinculos previos entre los
socios pueden tener sobre cada una de las di-
mensiones de la confianza, ya que podrian darse
relaciones mas fuertes y significativas en alguna
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de las dimensiones. Por otro lado, el efecto de
las experiencias previas podria completarse in-
cluyendo otros aspectos como el efecto aprendi-
zaje, es decir, la experiencia en colaboracion, y
las experiencias con otros socios distintos del
socio actual. Finalmente, y desde una perspecti-
va econOmica, seria muy interesante estudiar
como pueden afectar las inversiones especificas
realizadas por los socios en el nivel de confian-
za, y si esto condiciona el éxito final obtenido
por el acuerdo de cooperacion.

ANEXO
VARIABLES EMPRESAS UNIVERSIDADES
MT | NCF [ CF MT | NCF [ CF
CONFIANZA (4 items) Valor medio Valor medio

— Nuestro socio es de confianza
— Creemos que nuestro socio hara lo correcto, sin engafiarnos

6,42 | 557 | 6,51 6,31 5,42 6,56
6,55 5,71 6,63 6,12 5,25 6,34

teriores (%) (valor 0)

— La relacion con nuestro socio esta marcada por un alto grado de armonia 6,21 5,29 6,30 6,01 5,08 6,25

— Las actuaciones de nuestro socio son/seran beneficiosas para nosotros y el pro- 6,21 5,57 6,27 5,95 4,83 6,25
yecto

EXPERIENCIAS PREVIAS (dicotomica) Porcentaje Porcentaje

— Mi empresa/organizacion si ha cooperado con este socio en otros proyectos an- 66,7 42,9 69,0 92,9 25,0 75,0
teriores (%) (valor 1)

— Mi empresa/organizacién no ha cooperado con este socio en otros proyectos an- | 33,3 | 57,1 | 31,0 7,7 750 | 25,0

REPUTACION (3 items)

Valor medio Valor medio

Socio empresa valora a su socio universidad

— Mi socio es bueno en el area de especializacion del proyecto

— Las investigaciones de mi socio cuentan con un reconocido prestigio

— Mi socio cuenta con un equipo de investigadores y especialistas de reconocido

5,85 | 443 5,99
597 | 443 6,13
5,72 | 4,57 5,83

prestigio
Socio universidad valora a su socio empresa
— La experiencia cientifica/tecnologica de mi socio es de reconocido prestigio 5,40 4,50 5,69
— Mi socio es bueno en el drea de especializacion del proyecto 591 | 5,50 | 6,09
— Mi socio cuenta con un equipo de directivos y especialistas de reconocido pres- 5,46 4,42 5,73
tigio

SATISFACCION (5 items)

Valor medio Valor medio

mi socio

proyecto

— Nuestra empresa/organizacion esté satisfecha con la relacion y el rendimiento de| 5,90 3,86 6,10 5,88 4,67 6,16
— Nuestra empresa/organizacion esta satisfecha con el funcionamiento general del | 5,72 | 4,00 | 589 | 591 | 442 | 6,19
— Nuestra empresa/organizacion esta satisfecha con los resultados del proyecto 573 | 443 | 586 | 594 | 500 | 6,09

— Los resultados del proyecto han cubierto las expectativas iniciales
— El proyecto ha proporcionado resultados equilibrados para los socios

5,63 4,43 5,75 5,92 4,92 6,09
5,73 4,14 5,89 5,71 4,67 5,88

EVOLUCION DE LA RELACION (3 categorias)

Porcentaje Porcentaje

va a seguir colaborando (valor 2)

guir colaborando (valor 3)

— El acuerdo se ha roto antes de finalizar y alcanzar los objetivos (valor 1) 0,0 0,0
— No expectativa de colaboracion futura: a) El proyecto ha concluido y no se ha
seguido colaborando y b) El proyecto no ha terminado pero cuando termine no

— Expectativa de colaboracion futura: a) El proyecto ha concluido y se ha seguido | 91,0 82,1
colaborando y b) El proyecto no ha terminado pero cuando termine se va a se-

9,0 17,9

MT: Muestra total; NCF: No colaboracion en el futuro; CF: Colaboracion en el futuro.
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Santander Hispano y la Universidad Complutense
de Madrid al Grupo de Investigacion Consolidado
“Estrategias de Crecimiento Empresarial”; por la
Catedra Iberdrola de Investigacion en Direccion y
Organizacion de Empresas de la Universidad Rey
Juan Carlos y por la Catedra Bancaja Jovenes
Emprendedores de la Universidad Complutense
de Madrid.
Las autoras agradecen los comentarios de los dos
evaluadores an6nimos por sus oportunas sugeren-
cias y observaciones que entendemos han contri-
buido a mejorar la version definitiva del presente
articulo.

2. Hemos considerado como tasa de respuesta valida
aquella que ha permitido reunir los cuestionarios
de los dos socios en cada uno de los acuerdos se-
leccionados.

3. Aunque el nimero de socios diferentes es inferior
al nimero de acuerdos, no se considera que haya
sesgo en la muestra ya que la revision de los datos
ha puesto de manifiesto que ninglin socio empresa
participa en mas de un acuerdo con el mismo so-
cio universidad. Asimismo, aunque la contabiliza-
cion de las universidades se ha realizado a nivel
de universidad, la colaboracion la realizan grupos
de investigacion concretos de cada universidad,
por lo que cuando una misma universidad partici-
pa en mas de un acuerdo, lo hace con diferentes
grupos de investigacion liderados por personas di-
ferentes.

4. Se estudio la posibilidad de introducir alguna va-
riable de control que fuera comin para ambos so-
cios y relativa al acuerdo. Asi, se considerd como
variable de control el estado de desarrollo del
proyecto, diferenciando si este habia terminado o
no, mediante el estudio de la posible influencia o
dependencia de las distintas variables del modelo
con respecto a esta situacion. Para ello, se calcula-
ron test x2 cuyos resultados solo fueron significa-
tivos para la satisfaccion en las muestras totales y
en los casos de expectativas de continuidad en el
futuro tanto en las empresas como en las univer-
sidades. Sin embargo, posteriormente se introdujo
como variable de control en los modelos, pero en
ningin caso resultd ser significativa y, ademas,
los modelos perdian bondad de ajuste, por lo que
se decidid prescindir de esta variable y no incluir-
la en los analisis.
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