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1. Introducción

Tradicionalmente, las teorías de com-
petición y cooperación han sido analiza-
das como corrientes de investigación
diferentes. Según un primer enfoque, las
ventajas competitivas son alcanzadas

cuando una empresa gana una posición
ventajosa en una determinada industria o
cuando moviliza y despliega competen-
cias centrales (Prahalad y Hamel, 1990)
que le capacita para ofrecer productos
superiores a los de la competencia (Por-
ter, 1980, 1985). El segundo paradigma
enfatiza en el desarrollo de ventajas de
colaboración. Desde esta perspectiva, se
considera al mundo empresarial com-
puesto por una red de relaciones interde-
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pendientes, auspiciadas por acuerdos de
cooperación estratégicos, cuyo objetivo
es la obtención de beneficios comunes
(Miles y Snow, 1986; Thorelli, 1986; Yoshi-
no y Rangan, 1995). Las colaboraciones
estratégicas representan instituciones de
relaciones privilegiadas entre las organi-
zaciones, las cuales están basadas en la
ventaja de reciprocidad y poder de aso-
ciación en la búsqueda de objetivos pre-
establecidos. Dado que las alianzas son
enmarcadas típicamente como cooperati-
vas, sus aspectos competitivos son gene-
ralmente descuidados, y habitualmente,
no es deseado considerar que una
empresa puede ser a la vez competidora
y socia (Khanna, Gulati y Nohria, 1998).

Los paradigmas de competición y coo-
peración ofrecen visiones parciales de la
realidad. Pero, hoy día, el éxito empresa-
rial requiere la promoción de ambas estra-
tegias simultáneamente (Lado, Boyd y
Hanlon, 1997). Las alianzas estratégicas
pueden ayudar a los socios a especiali-
zarse en sus competencias clave y ganar
acceso a ciertos activos que las empresas
no poseen pero que le son necesarios
para su competitividad. Por otro lado, la
competición es interesante para evitar
autocomplacencia y mantener la tensión
creativa dentro de las organizaciones. De
este modo, la co-opetición ha emergido
como una estrategia adecuada. De hecho,
investigadores, directivos y gerentes han
reconocido que lograr un equilibrio entre
competición y cooperación desempeña un
papel destacado en el rendimiento y
supervivencia empresarial (Jorde y Teece,
1989). Los co-opetidores representan
fuentes críticas de innovación, aprendiza-
je organizacional, productos complemen-
tarios y capacidades críticas (Kogut, 1988;
Gulati, 1998; Khanna, Gulati y Nohria,
1998; Afuah, 2000). Pero lo cierto es que
es relativamente escasa la evidencia
empírica que ha considerado la posibili-

dad de que las empresas estén inmersas
y se beneficien de la estrategia simultá-
nea de competición y cooperación, y que,
por tanto, ambos tipos de relaciones pue-
dan ser enfatizados al mismo tiempo
(Bengtsson y Kock, 2000:411).

Dado estos precedentes, en el presen-
te trabajo realizamos, en primer lugar,
una revisión de las perspectivas teóricas
de la co-opetición. A continuación se
identifican diversas alternativas de com-
portamiento estratégico como fruto de la
combinación de las posturas de competi-
ción y cooperación. Y ya, finalmente, se
exponen los resultados de un estudio de
corte empírico realizado sobre empresas
de alta tecnología.

El objetivo del estudio empírico ha sido
analizar la correlación entre los diferentes
comportamientos estratégicos y el rendi-
miento. De manera particular, las hipóte-
sis serán contrastadas en la industria de
la biotecnología, la cual consideramos de
gran interés debido a la presencia de
ciertas características distintivas. Este
sector es representativo de una industria
de alta tecnología donde el proceso de
desarrollo de productos (desde la activi-
dad de investigación hasta la comerciali-
zación) es muy largo. Este puede exigir
de seis a nueve años para obtener una
nueva droga y llevarla al mercado. Esta
situación demanda un abanico particular
de recursos y competencias (financia-
ción, activos de conocimiento, habilida-
des comerciales, etcétera) que habitual-
mente las empresas dedicadas a la
biotecnología (EDB) no poseen en su
totalidad. Por esta razón, las empresas
biotecnológicas deben desarrollar redes
de cooperación que operen como fuentes
de inputs críticos al mínimo coste de
inversión, a la vez que le sirven para
resolver otros problemas típicos de este
sector como la incertidumbre tecnológica
o la inmovilidad de los recursos intelec-
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tuales. Los acuerdos de colaboración
ayudan a las EDB a acceder, explorar y
explotar oportunidades tecnológicas
emergentes, acelerando la tasa de inno-
vación tecnológica, lo cual permite ade-
más una competición más efectiva dentro
de las carreras de aprendizaje de alta
velocidad (Powell, Koput y Smith-Doerr,
1996). Por ello, las EDB normalmente
mantienen lazos próximos con universi-
dades, capitalistas riesgo y usuarios fina-
les de sus productos como son las
empresas farmaceúticas, químicas, in-
dustria agrícola, de energía, etcétera.

Estos socios son complementarios a
las empresas biotecnológicas, pero, ade-
más, pueden emerger como competi-
dores. Aunque existan mecanismos de
disciplina legales (patentes, marcas),
estratégicos (secreto industrial) y relacio-
nales (reputación, normas), los socios
pueden desarrollar otras actividades que
involucren conocimientos relacionados
que directamente entre en competición
con la empresa. Así, por ejemplo, las
grandes empresas establecidas como far-
macéuticas y químicas pueden desarro-
llar estrategias de diversificación empren-
diendo actividades biotecnológicas. O,
por otro lado, las universidades pueden
desarrollar directamente las nuevas dro-
gas a través de la creación de spin-off
(política muy habitual en EEUU) o coope-
rando directamente con las usuarias fina-
les de los productos (grandes empresas
establecidas).

Por consiguiente, las redes de coope-
ración en la industria biotecnológica
están caracterizadas por una dinámica de
co-opetición. Mediante la información
obtenida de una base de datos interna-
cional de biotecnología, intentaremos
contrastar hipótesis sobre si a través de
la estrategia de co-opetición es posible
obtener un mejor rendimiento en compa-
ración con las estrategias de pura compe-

tición o pura cooperación. Una muestra
de empresas europeas dedicadas a la
biotecnología será analizada longitudinal-
mente durante un periodo de seis años
(1995-2000), donde para medir el rendi-
miento enfatizamos especialmente en las
competencias de innovación.

2. Diferentes marcos teóricos
sobre la estrategia de co-
opetición

La investigación en cooperación y
competición ha estado orientada dentro
de diferentes marcos teóricos. La interac-
ción entre competidores ha sido estudia-
da directamente por la teoría económica,
centrando más el foco de atención en la
estructura que en las relaciones. La com-
petición es descrita como la rivalidad
directa desarrollada por muchas empre-
sas debido a las condiciones estructura-
les de la industria (Scherer, 1980; Tirole,
1988). Dicha rivalidad es considerada
como la interacción más beneficiosa,
viéndose en cambio a la cooperación
como una estrategia que impide la inte-
racción competitiva efectiva. En la literatu-
ra relacionada con las alianzas estratégi-
cas (Kogut, 1988; Yoshino y Rangan,
1995; Gulati, 1998; Gulati, Nohria y Zahe-
er, 2000) se analizan más las relaciones
que la estructura industrial. Los acuerdos
de cooperación inter-empresarial repre-
sentan una opción estratégica de ajuste
para ganar acceso a las habilidades y
conocimientos que las empresas no
poseen pero que son necesarios para
mejorar la competitividad o incluso modifi-
car de un modo rápido y radical la posi-
ción competitiva (Das y Teng, 2000).

Una relación dual y paradójica puede
surgir cuando dos empresas cooperan en
ciertas actividades en el contexto de
alianzas estratégicas y al mismo tiempo
compiten con otras actividades en el mer-
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cado (Bengtsson y Kock, 2000:412). Este
fenómeno es denominado co-opetición.
La estrategia de co-opetición involucra
dos lógicas diferentes de interacción. Por
un lado, existe una hostilidad debido a la
presencia de intereses en conflicto, y por
otro, es necesario desarrollar confianza y
compromiso mutuo para el logro de obje-
tivos comunes. Existen diversas perspec-
tivas que suministran un marco teórico
útil para el análisis conjunto de la compe-
tición y la cooperación; entre ellas pode-
mos destacar (Park y Russo, 1996; Lado,
Boyd y Hanlon, 1997:113-117): economía
de los costes de transacción, perspectiva
basada en los recursos y capacidades y
teoría de juegos.

2.1. Economía de los costes
de transacción

La racionalidad de los acuerdos de
cooperación inter-empresariales puede
ser analizada desde el enfoque de la
Economía de los Costes de Transacción
(Coase, 1937; Arrow, 1969; Williamson,
1985;1999). Desde esta óptica, tales
colaboraciones son explicadas como una
forma de gobierno que comparte atribu-
tos de los mercados y la organización
interna en un intento de evitar o debilitar
los inconvenientes de cada una de estas
opciones. Los costes de transacción pue-
den incrementar desmesuradamente
cuando los contratos son incompletos
(Grossman y Hart, 1986; Hart y Moore,
1990; Hart, 1995); los activos intangibles
representan una importante causa del
surgimiento de estos contratos (Hagedo-
orn, Link y Vonortas, 2000:571), incluido
el conocimiento técnico, el cual puede ser
explícito en forma de patentes o diseños,
o implícito como es el know-how compar-
tido por los empleados. En este sentido,
la economía de los costes de transacción

justifica la existencia de las alianzas de
cooperación como un medio que favorece
la transmisión de conocimiento tácito
entre las empresas (Hennart, 1988).
Dicha transmisión entre organizaciones
es difícil de formalizar, y resulta inviable a
través de relaciones de mercado. Los
mecanismos de mercado fracasan en la
transferencia de este tipo de conocimien-
to porque dado un comprador potencial
que posee incertidumbre acerca del valor
real, revelar el conocimiento para conven-
cerle de su utilidad reduce paradójica-
mente su valor desde el momento en que
el comprador podría obtenerlo sin pagar
por él. De esta forma, ciertos modos de
cooperación entre las empresas estable-
ciendo relaciones próximas pueden
representar opciones eficientes para
acceder a tal conocimiento.

Según este enfoque, las alianzas
estratégicas están diseñadas para el
logro de objetivos comunes y un entendi-
miento colectivo, y serán exitosas cuando
el valor de los outputs colectivos excedan
el coste de oportunidad en el que incu-
rren los participantes. Ahora bien, los
socios pueden comportarse de forma
oportunista para alcanzar sus propios
objetivos competitivos y no los colectivos
de la alianza. La incertidumbre y la exis-
tencia de contratos incompletos incre-
mentan la probabilidad de ocurrencia de
oportunismo, estando la negociación
afectada por los «valores de ruptura»
(Salas, 1999:3), que representan las
ganancias de cada parte en el supuesto
de que los agentes no lleguen a un
acuerdo y rompan la relación.

La teoría de los costes de transacción
predice una tasa más alta de fracaso
cuando los socios son competidores
directos. Considera que en este contexto,
los competidores buscan maximizar su
cuota de mercado, de modo que los obje-
tivos entran en conflicto, provocando dis-
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funcionalidades y el fracaso eventual de
la alianza (Kogut, 1988). También argu-
menta que el fracaso de tales acuerdos
de colaboración puede producirse por el
riego de revelación incontrolada de infor-
mación, la cual será apropiada por un
socio. De hecho, dentro de este marco
teórico, Park y Russo (1996) confirman la
hipótesis que sugiere la existencia de una
mayor probabilidad de fracaso en las
alianzas cuando los socios son competi-
dores directos.

Así pues, este enfoque ve a la estrate-
gia de co-opetición como un negocio
arriesgado, principalmente por la difícil
protección de know-how específico clave.
Los incentivos para actuar de forma opor-
tunista motivan acciones que minan los
acuerdos de cooperación. Y estos incenti-
vos están intensificados por la habilidad
de los competidores para reconocer y
apropiarse de tecnologías y conocimien-
tos clave poseídos por el socio.

Esta visión negativa puede quedar
matizada por ideas procedentes desde
contribuciones más recientes (Rumelt,
Schendel y Teece, 1991; Williamson,
1999) que aconsejan la integración de la
teoría de los costes de transacción con la
perspectiva estratégica de competencias,
lo cual puede aplicarse al contexto de las
alianzas; así se apunta lo interesante que
sería introducir el «aprendizaje» en el
modelo de costes de transacción. Esta
teoría asume que el agente económico
tiene la capacidad para captar y recono-
cer los riegos contractuales y las oportu-
nidades de inversión. Sin embargo, el
requisito del reconocimiento es producto
de la experiencia. El aprendizaje a través
de la experiencia, mediante el descubri-
miento de más rasgos del entorno, los
proveedores y la competencia, permitirá
adaptaciones apropiadas. Tal aprendizaje
incidirá en la renovación de los contratos.
Serios problemas (morales, de comunica-

ción, etcétera) entre las partes podrían
conducir a la no renovación de los mis-
mos. En definitiva como señala William-
son (1999:1104), una teoría predictiva de
la organización económica se enriquece-
rá mediante un mayor conocimiento de
los distintos modos en que el aprendizaje
influye en el cálculo intertemporal de las
elecciones de gobierno, y permite la ges-
tión anticipada del comportamiento opor-
tunista.

2.2. Perspectiva basada en los
recursos y capacidades

La visión basada en los recursos con-
sidera que la ventaja competitiva se con-
sigue a través de la posesión de recursos
únicos, valiosos, inimitables y no sustitui-
bles, lo que permite ofrecer a sus consu-
midores un output de mayor valor (Bar-
ney, 1991; Grant, 1991). Dos argumentos
básicos subyacen en este enfoque: a)
que las empresas son heterogéneas con
respecto al perfil de sus recursos, y b)
estos recursos no son perfectamente
movibles entre las organizaciones. Así
pues, las diferencias sostenidas en las
rentas de una empresa son atribuidas a
las diferencias en los recursos.

Propuestas desde otra perspectiva
asumen un proceso dinámico y enfatizan
en cómo los stocks de activos son acu-
mulados, movilizados y desplegados para
generar una ventaja competitiva sosteni-
ble (Prahalad y Hamel, 1990; Teece, Pisa-
no y Shuen, 1997; Makadok, 2001). De
acuerdo con esta visión, la estrategia de
acumulación de activos de tecnología con
valor es a menudo insuficiente para
garantizar una posición competitiva signi-
ficativa. Las organizaciones necesitan
capacidades dinámicas, es decir, capaci-
dades para renovar sus competencias,
así como lograr una congruencia con los
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cambios del entorno empresarial. La ven-
taja competitiva requiere tanto la explota-
ción de las capacidades empresariales
internas y externas como el desarrollo de
otras nuevas. El término «capacidades»
enfatiza en el papel clave de la dirección
estratégica en la adaptación, integración
y reconfiguración interna y externa apro-
piada de las habilidades, recursos y com-
petencias funcionales para responder a
las exigencias del entorno cambiante
(Teece, Pisano y Shuen, 1997:515).

El enfoque basado en las capacidades
dinámicas suministra la base sobre la
cual se examina la acumulación de
stocks de recursos a través de la compe-
tición y la colaboración (Lado, Boyd y
Hanlon, 1997:115). Se ha reconocido que
la ventaja competitiva puede yacer en el
mantenimiento de relaciones de colabo-
ración con agentes (proveedores, clien-
tes, socios complementarios) con los que
se puede cooperar y competir. Estos
agentes pueden ser críticos durante la
innovación, representando una fuente
importante de información a lo largo del
proceso de emergencia y evaluación de
nuevas ideas, así como en el transcurso
de su comercialización (Afuah, 2000:388).
Las empresas suelen buscar co-opetido-
res para obtener activos complementarios
que son importantes pero difíciles de
adquirir (spillovers, competencias especí-
ficas de gestión, etcétera). Con conoci-
mientos básicos similares pero diferente
conocimiento especializado, los acuerdos
de cooperación generan elevadas oportu-
nidades de aprendizaje, y permiten acce-
der y desarrollar nuevos conocimientos
mediante la exploración y explotación
(March, 1991; Koza y Lewin, 2000) inten-
siva de los existentes en cada empresa.
Más que el coste de transferencia (aspec-
to sobre el que incide la teoría de los cos-
tes de transacción), es la efectividad de la
transferencia y la habilidad y experiencia

de la empresa para acceder a nuevo
conocimiento lo que puede acrecentar la
necesidad de colaboración (Hagedoorn,
Link y Vonortas, 2000).

2.3. Teoría de juegos

La teoría de juegos permite a los ana-
listas estudiar las situaciones de mercado
imperfecto caracterizado por un reducido
número de jugadores, información limita-
da, acciones ocultas, oportunidades de
selección adversa o contratos incomple-
tos. Este enfoque ha sido aplicado por
investigadores para examinar situaciones
en las que aparece un equilibrio en la
cooperación (o en las que fracasa en
aparecer tal estado) a través de las inte-
racciones entre participantes (Nowak,
Sigmund y Leibowitz, 2000:13).

La teoría de juegos representa otro
marco conceptual para estudiar el poten-
cial de creación de rentas de la estrategia
de co-opetición (Brandenburger y Nale-
buff, 1996). Con carácter general, existen
numerosos trabajos dentro de esta pers-
pectiva que adoptan un enfoque no com-
petitivo para estudiar la innovación (Katz,
1986; d’Aspremont y Jacquemin, 1988;
Kamien, Muller y Zang, 1992; De Bont y
Veugelers, 1991; De Bont, 1996). La
mayoría de ellos han investigado la relati-
va eficiencia de la competición y la coo-
peración en las actividades de I+D sobre
la producción final y la promoción del bie-
nestar social. En este contexto la «coope-
ración» hace referencia a la colaboración
en I+D y a la competición en el mercado
(De Bont, 1996:5), y habitualmente se
justifica por la dificultad de proteger la
propiedad intelectual; los spillovers desin-
centivan los esfuerzos en investigación
dado que limitan la apropiabilidad de los
resultados, y por tanto, la eficiencia de la
inversión en I+D para crear una ventaja
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competitiva. La conclusión a la que llegan
la mayoría de los modelos formulados
desde la teoría de juegos es que la coo-
peración puede proporcionar mejores
resultados y permitir una mayor apropia-
bilidad en aquellos mercados donde los
spillovers son simétricos, y en aquellas
industrias (como la de alta tecnología)
donde la velocidad de los desarrollos tec-
nológicos ha acortado el ciclo de vida de
los productos; además reducen la dupli-
cación de esfuerzos en investigación y la
producción total debido al mayor poder
monopolístico fruto de los carteles.

De modo particular, más recientemente
Brandenburger y Nalebuff (1996) mues-
tran como una empresa puede utilizar la
teoría de juegos para alcanzar tanto
ganancias de suma positiva como benefi-
cios de suma cero evitando la competición
destructiva y modificando varios aspectos:
los jugadores, la percepción del riesgo de
los jugadores sobre los pay-offs asocia-
dos con el juego, el alcance del juego,
etcétera. El mejor camino es encontrar
oportunidades ganar-ganar con los com-
petidores porque es difícil eliminarlos.

Aunque esta idea pueda parecer no
adecuada, en ocasiones el mejor modo
de alcanzar el éxito es hacer de los com-
petidores, agentes complementarios a la
empresa. La búsqueda de la estrategia
ganar-ganar tiene diversas ventajas
(Brandenburger y Nalebuff, 1996:59): pri-
mero, al ser un enfoque relativamente no
explorado, hay un mayor potencial para
encontrar nuevas oportunidades; segun-
do, al no forzar a los competidores a salir
del mercado, ofrecen menos resistencia a
un comportamiento ganar-ganar, hacien-
do más fácil su implantación; esta estra-
tegia evita que los competidores tomen
represalias; finalmente, la imitación de un
comportamiento ganar-ganar es benefi-
cioso y no perjudicial. Desde este punto
de vista, la teoría de juegos puede ani-

mar a los directivos a incentivar la imita-
ción competitiva para ganar una ventaja y
a enfatizar en el movimiento estratégico
de los jugadores más que en su posición
estratégica.

3. Alternativas de comportamiento
estratégico en los acuerdos
de cooperación

La investigación en el campo de la
dirección estratégica ha tendido a conside-
rar la competición y la cooperación como
dos extremos opuestos. Como resultados
de la combinación de ambos comporta-
mientos, es posible distinguir diversas
opciones estratégicas en el marco de las
alianzas (Lado, Boyd y Hanlon, 1997:120-
124; Bengtsson y Kock, 2000:415-416):
relación dominada por la cooperación,
relación dominada por la competición y
relación equilibrada (co-opetición).

3.1. Comportamiento cooperativo

Esta opción representa una situación
donde las relaciones entre los socios con-
siste más en cooperación que en competi-
ción, buscando beneficios comunes
mediante la combinación de recursos
complementarios. La colaboración entre
diversos agentes puede estar caracteriza-
da por un trade-off entre la complementa-
riedad (en I+D, producción o marketing)
que anime el alcance de la cooperación y
el aprendizaje mutuo (y externalidades de
conocimiento) que promueva el conflicto,
sobre todo cuando los mecanismos lega-
les no suministren una protección efectiva
de las invenciones y los output de la inves-
tigación no puedan ser descritos ex ante,
lo que explica la existencia de contratos
incompletos (Aghion y Tirole, 1994).

Dado el posible comportamiento opor-
tunista en tales situaciones, una actitud

ESTRATEGIA DE CO-OPETICIÓN E INNOVACIÓN EN EL SECTOR BIOTECNOLÓGICO

BOLETÍN ECONÓMICO DE ICE N° 2808
DEL 31 DE MAYO AL 13 DE JUNIO DE 2004 41

COLABORACIONES



COLABORACIONES

cooperativa significa que las partes consi-
deran los objetivos comunes más impor-
tantes que la maximización de beneficio
individual (Bengtsson y Kock, 2000). Esto
no significa que la cantidad de beneficios
sea igual para cada socio; representa
más bien un modo de reconocer que la
síntesis creativa de conocimiento, recur-
sos y capacidades genera un valor más
alto que la gestión individual, y la apro-
piación de una porción de dicho valor
será probablemente una función del
poder de cada socio (Khanna, Gulati y
Nohria, 1998:195). Este comportamiento
se logra por diversas vías, tales como la
realización de contractos accionariales
(joint-venture) para distribuir los rendi-
mientos residuales (Teece, 1992), las
relaciones a largo plazo en donde la
«reputación» actuará como mecanismo
de control social o las colaboraciones con
agentes con los que existe garantía de no
extracción de rentas, como son los cen-
tros públicos de investigación.

En efecto, la mayoría de las empresas
se encuentran inmersas en redes socia-
les donde sus socios están conectados a
previas alianzas; dentro de estas densas
redes, la reputación juega un papel
importante en la posibilidad de cada
agente para acceder a futuras colabora-
ciones. De modo que la ventaja de cola-
boración se genera cuando las empresas
desarrollan un comportamiento que enfa-
tiza en la confianza y la reciprocidad.

La confianza genera rentas económi-
cas de diversas maneras (Lado, Boyd y
Hanlon, 1997:121): reduce la incertidum-
bre al suministrar mapas cognitivos y
morales de expectación que guían a las
personas para interactuar, y sirve como
medio de control social, reduciendo los
costes de transacción en los que se incu-
rriría al construir mecanismos de gobier-
no para salvaguardar los posibles com-
portamientos oportunistas de los socios.

3.2. Competición en la alianza

Una relación dominada más por la
competición refleja la orientación de una
empresa al logro de una posición de ren-
dimiento superior sobre otras, mediante
la manipulación de ciertos parámetros o
erigiendo barreras para proteger sus
competencias distintivas de la apropia-
ción por parte de los socios. La actitud
competitiva puede ayudar a las organiza-
ciones a alcanzar mayor eficiencia pro-
ductiva y puede generar rentas empren-
dedoras mediante la promoción de la
creatividad e innovación en los productos,
mercados, procesos basados en la absor-
ción y explotación en un grado elevado
del conocimiento de los colaboradores.
En esta situación, una vez que la empre-
sa ha aprendido lo suficiente de sus
socios, no tiene incentivos para continuar
en la alianza. De modo que la opción de
puros beneficios privados causa en las
empresas socias una carrera de aprendi-
zaje (learning races) de unas contra otras
(Khanna, Gulati y Nohria, 1998:198).

Este enfoque ha sido criticado porque
(Lado, Boyd y Hanlon, 1997:119): las riva-
les tienden a estructurar sus relaciones
como juegos de suma cero; la competi-
ción puede animar a elevar barreras en
torno a las competencias distintivas y
hacer difícil la colaboración; y cuando las
externalidades están presentes y los
derechos de propiedad no pueden ser
efectivamente regulados, las empresas
con comportamiento competitivo tienden
a buscar beneficios privados, lo cual
genera resultados disfuncionales.

3.3. Co-opetición

Una relación equilibrada puede ser
explicada por ciertas condiciones estruc-
turales de una industria que fuerzan a que
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los agentes actúen con rivalidad a la vez
que presentan dependencia entre ellos.
De este modo, los competidores cooperan
en ciertas actividades y compiten en el
mismo negocio simultáneamente.

Bengtsson y Kock (2000), a partir de
sus investigaciones empíricas, identifica-
ron dos modelos diferentes de división
del trabajo entre dos partes que actúan
como co-opetidores. Tal división puede
estar relacionada con la cadena de valor
o con la magnitud de la unidad de nego-
cio. En el primer caso, la división está
basada en aspectos funcionales, donde
cada agente desarrolla una actividad de
la cadena de valor. En el segundo caso,
la cooperación y competición está dividi-
da entre diferentes unidades de negocio
o áreas de producto, indicando que los
socios pueden competir en ciertos merca-
dos o productos mientras ellos cooperan
en otros. El primer tipo está asociado con
las relaciones verticales entre comprado-
res y vendedores, y el segundo, repre-
senta relaciones horizontales entre com-
petidores directos involucrados en un
trade-off entre el acceso a una mayor
cantidad de recursos y la potencial pérdi-
da de la propiedad de información o la
creación de competidores más fuertes
(Bengtsson, 1998).

Aunque la competición se ha definido
tradicionalmente como relaciones conflicti-
vas y de rivalidad, la literatura en alianzas
estratégicas ha contribuido a mejorar su
entendimiento analizando las posibles
ventajas que pueden surgir mediante la
colaboración con competidores. Un visión
integradora de la cooperación y la compe-
tición puede incentivar la exploración y
desarrollo de conocimientos, el crecimien-
to económico y de mercado, y el progreso
tecnológico en mayor medida que las
estrategias puras de cooperación o com-
petición separadamente (Lado, Boyd y
Hanlon, 1997:118). De un lado, la colabo-

ración competitiva puede estimular la inno-
vación, dado que genera tensión creativa
dentro de las organizaciones y, además,
ayuda a mantener relaciones lo suficiente-
mente próximas a los rivales como para
predecir cómo los competidores se com-
portarán cuando la alianza haya finalizado
(Hamel, Doz y Prahalad, 1989; North,
1990). Al mismo tiempo, es posible conse-
guir otro tipo de ventajas genéricas de las
alianzas estratégicas (Bengtsson y Kock,
2000:414): recursos complementarios en
diferentes áreas (producción, desarrollo de
nuevos productos y mercados, etcétera),
reducción de costes y riegos, creación y
transferencia de tecnología y capacidades,
etcétera. En particular, de los efectos posi-
tivos derivados de las alianzas tecnológi-
cas (Hagedoorn, 1993; Hagedoorn, Link y
Vonortas, 2000), la co-opetición entre
empresas de alta tecnología, cuya activi-
dad es intensiva en conocimiento, puede
permitir en mayor medida: aprendizaje tec-
nológico dados unos niveles aceptables de
compromiso y confianza; internalizar com-
petencias clave y animar la competitividad;
crear nuevas opciones de inversión en
actividades de alto riesgo; e internalizar
spillovers, promoviendo la apropiabilidad
de los resultados de la investigación mien-
tras incrementa el intercambio de informa-
ción entre los socios. Este último aspecto
es especialmente importante en aquellas
industrias donde los regímenes de apro-
piabilidad son débiles debido a la escasa
fortaleza de las patentes, del valor de las
ventajas del primero en mover y de la
habilidad de mantener en secreto la inno-
vación (Teece, 1986); en estas circunstan-
cias (muy frecuente en las pequeñas bio-
empresas), se apunta la idoneidad de
establecer acuerdos de cooperación, los
cuales constituyen barreras alternativas a
la imitación.

Ahora bien, es importante reconocer
ciertas limitaciones en la implantación de la
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estrategia de co-opetición. Ésta puede fra-
casar cuando el coste asociado al desarro-
llo de relaciones de colaboración sea supe-
rior a los beneficios futuros derivados de
ellas. Tal coste es el resultado de mantener
mapas cognitivos, rutinas de comporta-
miento y recursos para lograr el equilibrio
entre la cooperación y la competición, limi-
tando el riesgo de comportamiento oportu-
nistas y carreras de aprendizaje. Además,
cuando las alianzas involucran una compo-
nente tecnológica, la mutua confianza
puede verse limitada por la ambigüedad
relativa a la tecnología que se transfiere o
comparte y los límites de su uso (Gulati y
Singh, 1998). También pueden surgir pro-
blemas por una diferente capacidad de
absorción (Cohen y Levinthal, 1990;2000),
de modo que una empresa acumule activos
de conocimiento procedentes de la coope-
ración a una ratio más lenta que sus socias.

Dado todo lo anterior, y asumiendo los
argumentos vertidos desde la perspectiva
basada en los recursos y capacidades,
deseamos contrastar si a través de la co-
opetición es posible lograr competencias
complementarias y una tensión creativa
que incentive una mejor exploración de
nuevos conocimientos y ejecución del
proceso completo de I+D+I. En particular,
la hipótesis básica de partida quedaría
formulada de la siguiente manera:

Hipótesis: La estrategia de co-opeti-
ción tiene un impacto positivo superior en
la capacidad de innovación en compara-
ción con las estrategias puras de compe-
tición o cooperación.

Dado que las empresas de la muestra
a analizar mantienen acuerdos de cola-
boración horizontales y verticales, la
hipótesis básica puede ser especificada
en mayor medida desglosándola en las
siguientes:

Hipótesis 1: Cooperar con competido-
res directos tiene un efecto positivo en la
capacidad de innovar.

Hipótesis 2: Las relaciones verticales
hacia atrás con carácter de co-opetición
tienen un efecto positivo mayor sobre la
capacidad de innovar en comparación
con aquéllas en las que los agentes (uni-
versidades y centros de investigación)
sólo cooperan y no compiten.

Hipótesis 3: Las relaciones verticales
hacia delante con carácter de co-opeti-
ción tienen un efecto positivo mayor
sobre la capacidad de innovar en compa-
ración con aquéllas en las que los agen-
tes (usuarias finales) sólo cooperan y no
compiten.

4. Estudio empírico

4.1. Diseño de la investigación

Muestra y selección de datos

Nuestro estudio empírico se centra en
la industria biotecnológica, la cual consi-
deramos de gran interés debido a una
serie de aspectos que ya explicamos en
la introducción. Dentro de este sector,
actúan diversos agentes, siendo los más
relevantes (Barley, Freeman y Hybels,
1992:320):

— Las empresas dedicadas a la bio-
tecnología (EDB): son creadas principal-
mente para llevar a cabo investigación y
desarrollo en el campo de la biotecnolo-
gía en áreas de potencial comercializa-
ción.

— Universidades: desarrollan investi-
gación básica y aplicada en biotecnología
a través de los departamentos académi-
cos y centros de investigación.

— Grandes empresas establecidas /
Empresas diversificadas, ambas usuarias
finales: hacen referencia a las empresas
pertenecientes a las industrias química,
farmacéutica, de alimentación, medioam-
biente, etcétera, que son usuarias finales
de los productos biotecnológicos. Éstas
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pueden convertirse en competidores de
las EDB cuando diversifican y desarrollan
actividades de I+D en el campo de la bio-
tecnología en sus laboratorios, a través
de spin-offs, subsidiarias o mediante
inversiones en EDB.

— Hospitales: realizan ensayos clíni-
cos y desarrollan nuevas drogas terapéu-
ticas basadas en la investigación biotec-
nológica.

— Proveedores específicos: suminis-
tran equipamiento, inputs químicos y bio-
lógicos necesarios para realizar los pro-
cesos propios de la EDB (cultivo y fusión
de tejidos y células, ingeniería genética,
recombinación ADN, etcétera).

Nuestra población objetivo de estudio
estará constituida por las empresas dedi-
cadas a la biotecnología, que a menudo
son pequeñas o medianas. Éstas prime-
ramente impulsadas por académicos
emprendedores y capitalistas riesgo, han
jugado un papel muy importante en el
despegue y evolución de la industria bio-
tecnológica, principalmente en EEUU,
dado que las grandes empresas estable-
cidas en el sector fueron más lentas en
reaccionar (1), las cuales aplicaron una
estrategia de esperar y observar (wait
and watch) por el miedo a entrar en un
negocio arriesgado en donde era difícil
predecir el éxito de la comercialización de
esta nueva actividad.

Este sector se caracteriza por represen-
tar una tecnología revolucionaria, donde
las innovaciones se suceden de forma rápi-
da y radical, amenazando y convirtiendo
en obsoletos los productos en un espacio
de tiempo relativamente corto. De este
modo, las EDB sólo pueden sostener la
posición competitiva mediante innovacio-
nes continuas que desemboquen en pro-
ductos patentables y valiosos. Esta situa-
ción demanda un abanico particular de
recursos y competencias (financiación,
activos de conocimiento, habilidades
comerciales, distintividad tecnológica, etcé-
tera) que habitualmente las empresas bio-
tecnológicas no poseen en su totalidad. Por
ello, suelen desarrollar redes de coopera-
ción que les sirvan de fuentes de inputs crí-
ticos al mínimo coste de inversión. Estas
redes favorecen el acceso, exploración y
explotación de oportunidades tecnológicas
emergentes, aceleran el ratio de innova-
ción tecnológica y permiten que las empre-
sas compitan más efectivamente en las
carreras de aprendizaje de alta velocidad
(Powell, Kogut y Smith-Doerr, 1996).

Dentro de esta dinámica de redes,
intentaremos analizar si la estrategia de
co-opetición permite el logro de una
mayor capacidad de innovación que las
estrategias de pura competición y pura
cooperación. La principal fuente de infor-
mación utilizada para la investigación que
presentamos fue la base de datos interna-
cional de biotecnología Bioscan, la cual
contiene información de los diversos
agentes de este sector (EDB, institutos de
investigación, empresas diversificadas,
etcétera). Como complemento, se hicieron
búsquedas en Internet y consultas en
diversas publicaciones electrónicas para
obtener información sobre las característi-
cas de los agentes cooperantes de la
muestra. Nuestro objetivo ha sido estudiar
la evolución de la dinámica de colabora-
ción de las empresas europeas dedicadas

(1) En Europa la dinámica evolutiva de este sector no
fue la misma, en buena medida por la escasez de capital
riesgo, distinta actitud emprendedora de las universidades,
y en general, por un diferente sistema de innovación. Por
ello, fueron las grandes empresas farmacéuticas y quími-
cas las que iniciaron las actividades de biotecnología, aun-
que con diez años de retraso respecto a EEUU, donde
dicho sector empezó a emerger en los setenta. Éste es el
caso de países como Alemania o Suiza. En Francia fue el
sector público quien desempeñó un papel desproporciona-
do. De esta dinámica hay que exceptuar al Reino Unido,
que fue pionero en Europa y mostró un comportamiento
similar a EEUU. Para una revisión interesante y extensa del
nacimiento y evolución de la industria biotecnológica en el
ámbito internacional consúltese HENDERSON, ORSENI-
GO y PISANO (1999) o SENKER (1998) entre otros.
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a la biotecnología durante un período de
seis años (1995-2000). Inicialmente, la
muestra parecía contener N=129 empre-
sas. No consideramos las empresas que
eran subsidiarias de grandes compañías
como farmacéuticas o químicas, porque
realmente representan una estrategia de
diversificación. Además, algunas empre-
sas incluidas en la base de datos de 1995
desaparecían en alguno de los años
sucesivos, así que éstas también fueron
eliminadas. Tras esta depuración la mues-
tra final asciende a N=73 empresas bio-
tecnológicas europeas, y optamos por
analizarlas todas. Al tener un «panel de
datos» de 73 empresas con seis observa-
ciones (años) de cada una, el número
total de observaciones asciende a N=438.

Variables

En relación con las variables dependien-
tes, fue necesario buscar indicadores de la
capacidad de innovación. A este respecto,
en un primer momento, podríamos aceptar
como medida el número de patentes, que
representa un indicador tradicional de la
capacidad innovadora. Aunque es el más
utilizado, existe un común acuerdo en reco-
nocer su incapacidad para medir la totalidad
de la producción tecnológica y de conoci-
miento (Zucker, Darby y Armstrong, 1998),
pues muchas innovaciones no son patenta-
das y no refleja todos los aspectos repre-
sentativos de la capacidad de innovación de
una empresa. Así, consideramos que posi-
bles indicadores del rendimiento tecnológico
serían: número de productos en el mercado,
número de productos en fase de desarrollo,
diversidad de procesos y métodos de traba-
jo, mejoras en el tiempo medio en la conse-
cución de patentes, etcétera.

Para contrastar las hipótesis, se selec-
cionaron dos variables dependientes. Una
de ellas es la «distintividad tecnológica»

que hace referencia a tecnologías desarro-
lladas por la propia empresa adaptando
las genéricas de uso generalizado en el
sector o creando otras nuevas (por ejem-
plo, métodos de purificación de proteínas,
inmunocromatografía, fotometría automati-
zada, etcétera); por tanto, es una medida
de superioridad y de generación de venta-
ja competitiva (Yli-Renko, Autio y Sapien-
za, 2001). Y elegimos como segunda
variable el número de «líneas de produc-
to» en el mercado. Una línea de producto
representa la adaptación de una invención
científica a un proceso industrial (por
ejemplo kit de diagnóstico de enfermeda-
des infecciosas por técnicas de inmuno-
fluorescencia); este proceso es realmente
largo para las bioempresas, y una vez fina-
lizado es relativamente fácil desarrollar
numerosos productos dentro de cada línea
realizando ligeras modificaciones; así, nor-
malmente una empresa puede tener una
media de siete u ocho líneas de producto,
y cada una de ellas integrar de 20 a 30
productos. Por tanto, cada línea de produc-
to refleja la capacidad de innovación, y de
conversión de avances científicos en pro-
ductos comercializables. En este sector es
muy interesante analizar los productos en
fase de desarrollo, pero no dispusimos de
información sobre esta dimensión para
todas las empresas de la muestra.

Por su parte, en relación con las varia-
bles independientes, consideramos que
las EDB pueden establecer tres tipos
diferentes de colaboraciones: acuerdos
horizontales con competidores directos,
acuerdos verticales hacia atrás (universi-
dades, institutos o centros de investiga-
ción) y acuerdos verticales hacia delante
(grandes empresas y compañías diversifi-
cadas que son usuarias finales). La coo-
peración con competidores directos está
claro que representa una situación de co-
opetición, porque desarrollan algunas
actividades en el marco de la alianza
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(investigación, pruebas clínicas, fabrica-
ción, etcétera) y compiten en otras.

Con respecto a la cooperación vertical
hacia atrás, hay que señalar que las uni-
versidades y centros de investigación cons-
tituyen las fuentes más importantes de spi-
llovers, principalmente en el caso de la
investigación básica, dado que estos agen-
tes suministran acceso a información sobre
descubrimientos de potencial comercializa-
ción realizados en sus propios laboratorios,
y transmiten conocimiento complejo y táci-
to mediante la relación de colaboración
(Zucker, Darby y Armstrong, 1998:71).
Estas universidades y centros de investiga-
ción pueden actuar también como competi-
dores, bien porque comercialicen directa-
mente descubrimientos al margen de la
alianza, por ejemplo, mediante la creación
de spin-offs, o porque establezcan colabo-
raciones con empresas competidoras.

Las relaciones verticales hacia delante
representan fuentes de conocimientos
necesarios para completar la cadena de
valor añadido. En el ciclo completo de inno-
vación, es habitual que las grandes empre-
sas establecidas lleven a cabo las activida-
des relacionadas con los procedimientos
de ensayos clínicos, procesos de regula-
ción y aprobación de drogas y comerciali-
zación de los productos, lo cual cubre la
fracción más larga de las aplicaciones en
biotecnología. Ellas a cambio reciben de
las EDB acceso directo a los últimos avan-
ces del sector. Estas grandes empresas
pueden también convertirse en competido-
ras si diversifican en este negocio median-
te investigación en sus propios laboratorios
o creando subsidiarias para tal fin.

De este modo, en nuestra investigación
distinguimos cinco variables independientes
«cooperación con competidores directos»
(CCD), «alianzas verticales hacia atrás/sólo
cooperan» (AVASC), «alianzas verticales
hacia atrás/compiten» (AVACom), «alianzas
verticales hacia delante/sólo cooperan»

(AVDSC) y «alianzas verticales hacia
delante/compiten» (AVDCom).

También incorporamos cuatro variables
de control para mejorar el modelo de
regresión, a saber: «tamaño» medida por
el número de empleados; «edad» como
medida de la experiencia calculada a par-
tir de la fecha de creación de la empresa;
número de «personal directivo» (DIR), el
cual representa a directores en marketing,
desarrollo de negocios, ciencia e innova-
ción, nuevos productos, finanzas, etcéte-
ra; «proporción de doctores» (PROPDOC)
incluido médicos doctores con respecto a
la plantilla total de la empresa. Estas dos
últimas variables tratan de reflejar las
capacidades internas que permiten com-
pletar el ciclo completo de la actividad
innovadora, complementando al resto de
variables relativas a los acuerdos de coo-
peración representativos de fuentes exter-
nas de recursos y capacidades (Cohen,
1995; Deeds, DeCarolis y Coombs, 1999).

Al trabajar con un panel de datos, y
dado el método de selección y el tamaño
de la muestra, utilizamos el método de
efectos fijos (Johnson y DiNardo,
1997:391), incorporando n-1 (siendo n el
número de años analizado) variables ficti-
cias (0,1) para introducir la componente
temporal o longitudinal (W95, W97, W98,
W99, W00); de este modo, al considerar
la variable constante no provocábamos
problemas de multicolinealidad perfecta.

Modelo econométrico

Para contrastar todas las hipótesis, en
un primer momento, estuvimos conside-
rando la posibilidad de utilizar el modelo
de regresión lineal general que asume
homoscedasticidad y errores normalmente
distribuidos. Pero dado que teníamos unas
variables dependientes (líneas de produc-
to y distintividad tecnológica) que tomaban
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valores discretos, positivos, a menudo
pequeños, y que representan el número
de ocurrencias, nos enfrentábamos a un
caso donde los supuestos del modelo de
regresión lineal antes enumerados son
violados, siendo más apropiado utilizar los
modelos de variables dependientes discre-
tas, en particular, el modelo de Poisson
que es adecuado para datos de recuento
(Greene, 1999:800 y ss). Para este mode-
lo, la densidad condicional de yi dado xi es:

e-λi λi
yi

Prob (Yi = yi ) = , yi = 0, 1, 2 ...
Yi !

donde yi es la variable dependiente de
valor discreto no negativo. La especifica-
ción más usual de li es la logarítmico-lineal:

ln λi = β´xi  + µi

y el número de sucesos esperados en
cada período es

E [yi  xi] = Var [yi  xi] = λi = e β´xi + µi

Por lo tanto, el modelo a estimar para
contrastar las hipótesis son:

Ln E [líneas de producto] = β0 + β1 CCDit + β2
AVASCit + β3 AVAComit + β4 AVDSCit + β5 AVD-

Comit + β6 EDADit + β7 TAMAÑOit + β8 DIRit + β9
PROPDOCit + β10 W95 + β11 W97 + β12 W98 + β13
W99 + β14 W00 + µit

Ln E [distintividad tecnológica]= β0 + β1 CCDit + β2
AVASCit + β3 AVAComit + β4 AVDSCit + β5 AVD-
Comit + β6 EDADit + β7 TAMAÑOit + β8 DIRit + β9
PROPDOCit + β10 W95 + β11 W97 + β12 W98 + β13
W99 + β14 W00 + µit

Para conseguir estimadores consisten-
tes, mejoramos el modelo utilizando el esti-
mador de cuasi-máxima verosimilitud que
suministra resultados robustos análogos a
una situación de regresión ordinaria, incluso
si los errores no están normalmente distri-
buidos. También analizamos un modelo
alternativo para contrastar las hipótesis. En
el caso de utilizar el modelo de Poisson con
panel de datos, es posible corregir la hete-
roscedasticidad mediante la especificación
de la Negativa Binomial; asumiendo una
distribución gamma para µi. En este segun-
do modelo alternativo, también hicimos uso
del estimador de cuasi-máxima verosimilitud
para conseguir coeficientes consistentes.

4.2. Resultados

El Cuadro 1 muestra los estadísticos
descriptivos y la matriz de correlación de
las variables utilizadas en este estudio.
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CUADRO 1
ESTADÍSTICOS DESCRIPTIVOS Y MATRIZ DE CORRELACIÓN DE PEARSON (N=438)

Variables Media DT 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16

1. Línea de productos....... 4,60 3,31 1,00
2. Distintividad tecnológica . 3,24 1,96 0,54 1,00
3. CCD .............................. 1,11 1,71 0,65 0,47 100
4. AVASZ .......................... 0,53 1,23 0,31 0,12 0,35 1,00
5. AVACom ....................... 0,22 0,65 0,04 0,03 020 0,36 1,00
6. AVDSC.......................... 0,60 1,32 0,36 0,33 0,50 0,15 0,03 1,00
7. AVDCom....................... 0,83 1,55 0,55 0,55 0,61 0,14 0,09 0,66 1,00
8. Edad.............................. 12,97 6,12 0,14 0,00 0,03 -0,11 -0,16 0,00 -0,02 1,00
9. Tamaño......................... 72,79 94,5 0,34 0,35 0,38 -0,04 -0,03 0,18 0,38 0,16 1,00

10. DIR ................................ 4,96 2,99 0,24 0,29 0,29 0,32 0,29 0,29 0,27 -0,13 -0,02 1,00
11. PROPDOC.................... 0,302 0,213 -0,03 0,06 0,00 -0,01 0,00 -0,05 0,01 -0,01 0,20 -0,19 1,00
12. Año 1995....................... 0,17 0,37 -0,05 -0,06 -0,06 -0,01 -0,06 -0,04 -0,04 -0,17 0,00 -0,04 0,02 1,00
13. Año 1997....................... 0,17 0,37 0,00 0,01 0,01 0,00 0,00 0,00 0,00 -0,03 0,00 0,02 0,02 -0,20 1,00
14. Año 1998....................... 0,17 0,37 0,01 0,03 0,02 0,01 0,02 0,00 0,01 0,04 0,00 0,14 0,00 -0,20 -0,20 1,00
15. Año 1999....................... 0,17 0,37 0,01 0,03 0,03 0,01 0,03 0,03 0,02 0,11 0,00 0,16 -0,02 -0,20 -0,20 -0,20 1,00
16. Año 2000....................... 0,17 0,37 0,02 0,03 0,03 0,01 0,04 0,03 0,02 0,15 0,00 0,16 -0,04 -0,20 -0,20 -0,20 -0,20 1,00

* Las cifras en cursiva son significativas al nivel 0,05.



El Cuadro 2 muestra los resultados del
análisis de regresión utilizando los esti-
madores Poisson y Negativa Binomial. En
ambos casos, aplicamos efectos fijos
para introducir la componente temporal (a
través de las variables ficticias). Dicho
cuadro también muestra diversas medi-
das para contrastar la significación esta-
dística de los modelos alternativos. Com-
parando los dos modelos alternativos
mostrados en el Cuadro 2, se aprecia
que para ambas variables dependientes
el estimador Poisson se ajusta mejor
debido a que el indicador Log L es más
alto y los criterios Akaike, Schwarz y Han-

nan-Quinn son inferiores; por ello, serán
discutidos los resultados a través de las
regresiones obtenidas por dicho modelo.

4.3. Discusión de los resultados

Para ambos modelos comprobamos
como ninguna de las variables ficticias
referidas al panel de datos son significati-
vas, lo que implica que el comportamien-
to de cada empresa ha sido más o
menos constante en el período analizado.
En relación con las variables de control,
la edad como medida de experiencia,
tiene un impacto positivo en el desarrollo
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CUADRO 2
ESTIMADORES POISSON Y BINOMIAL NEGATIVA CON CUASI-MÁXIMA VEROSIMILITUD Y EFECTOS FIJOS

Modelo Poisson Binomial Negativa

Variables dependientes Variables dependientesVariables independientes

Líneas de Distintividad Líneas de Distintividad
productosa tecnológicab productosa tecnológicab

Constante................................................................................................ 0,793*** 0,832*** 0,790*** 0,775***
(0,090) (0,104) (0,200) (0,210)

CCD: Coopera con competidores directos.............................................. 0,139*** 0,069*** 0,149*** 0,057
(0,014) (0,019) (0,0412) (0,042)

AVASC: Alianzas verticales hacia atrás / sólo cooperan........................ 0,093*** -0,002 0,097* -0,0036
(0,017) (0,023) (0,048) (0,051)

AVACom: Alianzas verticales hacia atrás / compiten ............................. -0,058 -0,058 -0,059 -0,083
(0,039) (0,046) (0,042) (0,093)

AVDSC: Alianzas verticales hacia delante / sólo cooperan.................... -0,034 -0,064* -0,034 -0,042
(0,020) (0,025) (0,056) (0,062)

AVDCom: Alianzas verticales hacia delante / compiten ......................... 0,098*** 0,118*** 0,090* 0,132***
(0,018) (0,022) (0,037) (0,055)

Edad........................................................................................................ 0,023*** -0,004 0,019* -0,0009
(0,004) (0,005) (0,009) (0,010)

Tamaño................................................................................................... -0,0001 0,0006* 0,0002 0,0002
(0,0002) (0,0052) (0,0006) (0,0007)

DIR: personal directivo............................................................................ 0,031*** 0,031*** 0,035 0,0379
(0,008) (0,0094) (0,021) (0,021)

PROPDOC: proporción de doctores sobre plantilla ................................ -0,00006 -0,00005 -0,00005 -0,00005
(0,0001) (0,0001) (0,0002) (0,0002)

Año 1995................................................................................................. -0,018 -0,024 -0,030 -0,013
(0,079) (0,079) (0,187) (0,193)

Año 1997................................................................................................. -0,078 0,021 -0,063 0,021
(0,077) (0,093) (0,186) (0,192)

Año 1998................................................................................................. -0,061 0,061 -0,085 0,047
(0,078) (0,093) (0,186) (0,192)

Año 1999................................................................................................. -0,085 0,059 -0,105 0,043
(0,078) (0,094) (0,188) (0,194)

Año 2000................................................................................................. -0,070 0,063 -0,107 0,043
(0,078) (0,094) (0,189) (0,194)

Log L ....................................................................................................... -915,9283 -779,1379 -1111,714 -996,639
Log L media ............................................................................................ -2,091 -1,778 -2,538 -2,275
Criterio Akaike info .................................................................................. 4,250 3,626 5,144 4,619
Criterio Schwarz...................................................................................... 4,390 3,766 5,284 4,759
Criterio Hannan-Quinn ............................................................................ 4,305 3,681 5,199 4,674

a: la convergencia de estos modelos se ha logrado después de 4 iteracciones.
b: la convergencia de este modelos ha sido lograda después de 3 iteracciones.
*p < 0.05; **p < 0.01; ***p < 0.001 (tests de dos colas).
La cifra entre paréntesis son los errores estándar.
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de líneas de producto pero tiene un efec-
to no significativo en la distintividad tec-
nológica. En cambio, para ambas varia-
bles dependientes el número de
directivos sí tiene un impacto positivo y
significativo, demostrando como aunar
competencias internas claves de carácter
complementario (científicas, de marke-
ting, producción, etcétera) permite un
desarrollo más efectivo del ciclo completo
de I+D+I. Con respecto al tamaño, es
sólo significativo para la distintividad tec-
nológica, aunque el coeficiente es prácti-
camente cero.

A través de las regresiones se confir-
ma la Hipótesis 1. La estrategia con
mayor impacto positivo en las líneas de
producto es la de cooperar con competi-
dores directos. Ello puede significar que
esta estrategia es importante no sólo
para adquirir conocimientos y habilidades
tecnológicas desde las socias sino que
además permite la creación y acceso a
otras capacidades basadas en la explota-
ción intensiva de las ya existentes en
cada empresa. Colaborar con competido-
res directos también tiene un impacto
positivo en la distintividad tecnológica; los
socios pueden estar especializados en
diferentes tecnologías emergentes y
lograr un enfoque complementario a tra-
vés de la cooperación.

También se confirmó la Hipótesis 3.
Con respecto a la distintividad tecnológi-
ca, las alianzas estratégicas con empre-
sas usuarias que compiten es la estrate-
gia que presenta mayor impacto positivo.
Esta realidad podría justificarse por el
hecho de que las empresas dedicadas a
la biotecnología suelen estar muy espe-
cializadas en determinadas tecnologías,
actuando como proveedoras de los últi-
mos y más sofisticados avances a las
grandes empresas usuarias finales
mediante colaboraciones. A su vez, éstas
grandes compañías ofrecen a las EDB un

abanico más amplio de tecnologías, algu-
nas propias del sector en cuestión, y
otras procedentes de actividades comple-
mentarias como pueden ser las farma-
céuticas o químicas. En cambio, las alian-
zas con grandes empresas usuarias
finales que sólo cooperan tienen un efec-
to negativo en la distintividad tecnológica,
aunque con un bajo impacto. Las relacio-
nes verticales hacia delante co-opetitivas
también está positivamente asociada con
el número de líneas de producto. Este
tipo de colaboración puede incentivar una
tasa de desarrollo de productos más ele-
vada debido a que las grandes compañí-
as suministran experiencia y capacidades
complementarias relacionadas con activi-
dades tales como ensayos clínicos, pro-
cesos de aprobación, marketing, distribu-
ción y comercialización; esto unido al
hecho de que tales empresas están diver-
sificadas en el campo de la biotecnología,
hace que incremente las posibilidades de
desarrollar nuevos productos como con-
secuencia de sinergias y aprendizaje
interorganizativo.

Por contra, no quedó contrastada la
Hipótesis 2, siendo estadísticamente sig-
nificativo y positivo para el desarrollo de
productos las alianzas con universidades
e institutos de investigación que no com-
piten al margen del contexto del acuerdo
de cooperación. En este sentido es lógico
pensar que si estos agentes tienen la
posibilidad de fabricar y comercializar
directamente sus descubrimientos, menor
transferencia de este tipo de conocimien-
tos habrá hacia las EDB. No hay eviden-
cia acerca de que la variable AVACom
tenga un impacto significativo en la capa-
cidad de innovación.

5. Conclusión

El objetivo de este trabajo ha sido
explorar el impacto de la estrategia de co-
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opetición en la capacidad de innovación.
Existen marcos teóricos alternativos
desde los que se puede abordar esta
cuestión. Así, la economía de los costes
de transacción observa la co-opetición
como un negocio arriesgado donde los
incentivos a actuar de forma oportunista
pueden dañar los acuerdos de colabora-
ción. Competidores con alta capacidad de
absorción, pueden reconocer y apropiar-
se de tecnologías y conocimientos clave
de sus socios. La teoría de juegos, por el
contrario, considera que el mejor camino
es encontrar oportunidades ganar-ganar
con los competidores para lograr diversas
ventajas como evitar la competición des-
tructiva y conocer los movimientos estra-
tégicos de los socios. Desde la perspecti-
va basada en los recursos y capacidades
se argumentan que la cooperación con
competidores puede contribuir positiva-
mente a los outputs de innovación. Este
tipo de colaboración puede ser importan-
te en los procesos de innovación, ya que
además de compartir y transferir recursos
complementarios entre por los agentes
socios, es posible acceder a otros nuevos
mediante actividades de exploración.

Asumiendo esta última perspectiva
teórica, mediante el estudio empírico se
han contrastado algunas hipótesis acerca
de la posibilidad que tienen las estrate-
gias de co-opetición de promover un
mejor rendimiento en innovación que las
opciones de pura competición o coopera-
ción. Dicho estudio consistió en el análi-
sis longitudinal de una muestra de empre-
sas europeas dedicadas a la biotec-
nología, las cuales suelen estar involucra-
das en redes de colaboración caracteri-
zadas por una dinámica de co-opetición.
Debido a que ellas suelen presentar una
pequeña o mediana dimensión y estar
muy especializadas en determinados
campos, necesitan establecer alianzas
verticales y horizontales para conseguir

inputs críticos (spillovers de tecnología,
financiación, competencias en marketing,
etcétera). A través de los modelos econo-
métricos seleccionados, pudimos verificar
dos de las hipótesis (H1 y H3), las cuales
sugerían que las relaciones de carácter
co-opetitivo son en general beneficiosas
para la capacidad innovadora excepto
cuando se mantienen con universidades
y otros organismos públicos de investiga-
ción (se verificó el efecto positivo de las
alianzas verticales hacia atrás que no
compiten).

Estos resultados son evidencias de las
empresas biotecnológicas para un perío-
do de tiempo determinado, pero no pode-
mos generalizar las conclusiones a otras
industrias. Además, parte de la varianza
en el número de líneas de producto y dis-
tintividad tecnológica queda no explicada
por los modelos estimados. Así pues,
sería interesante realizar un estudio com-
plementario, mediante la elaboración de
una encuesta, que permita conocer por
qué los diferentes tipos de alianzas
impactan de distinta forma en la capaci-
dad de innovación y qué prácticas geren-
ciales posibilitan esos resultados, es
decir, cómo las empresas pueden estruc-
turar las alianzas de colaboración para
configurar de forma óptima las combina-
ciones de beneficios privados y comunes,
garantizando así la evolución con éxito de
la cooperación. Además, también sería
de interés extender este tipo de estudios
a otras industrias y así conocer que dife-
rentes rasgos del sector explican la mejor
efectividad y ajuste de determinados
lazos de colaboración. En este sentido,
es posible destacar que Kale, Singh y
Perlmutter (2000) han realizado uno de
los pocos estudios empíricos que explora
en diversas industrias la importancia de
las prácticas gerenciales interorganizati-
vas, tales como la gestión de los conflic-
tos y la construcción de capital relacional,
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para ayudar a las empresas socias a
alcanzar objetivos comunes que en un
principio serían mutuamente excluyentes.
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