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Abstract

This paper carries out a review of recent literature on enterprise networks. From an
instrumental perspective, it is intended to integrate theoretical descriptions of how the
content and structure of social networks contribute to the success of the activity of the
entrepreneur. To that end, this review comes first exposing the different approaches to the
study of the relationship between social networks and the entrepreneurial process. Later
addressing the various typologies and existing definitions of the concept of social
networking venture. Thirdly outlines 5 models that explain the relationship between the
dynamics of networks and stages of evolution of the entrepreneurial process. Then this
work addresses the instrumental role of networks for entrepreneurs in developing their
business, focusing on explain how the entrepreneurs use the networks to obtain social and
cognitive legitimacy. The review concludes by proposing some conclusions and elements to
be considered in future research.

Resumen
En este trabajo se realiza una revision de la literatura reciente sobre las redes de

emprendimiento. Desde una perspectiva instrumental, se pretende integrar las descripciones
teoricas acerca de como el contenido y la estructura de las redes sociales contribuyen al
éxito de la actividad del entrepreneur. Para tal efecto, esta revision procede primero
exponiendo los diferentes enfoques para el estudio de la relacion entre las redes sociales y
el proceso de emprendimiento. Posteriormente aborda las distintas definiciones y
topologias existentes del concepto de red social de emprendimiento. En tercer lugar se
exponen 5 modelos que explican la relacion que existe entre las dindmicas de las redes y las

etapas de evolucion del proceso de emprendimiento; seguidamente este trabajo aborda el
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papel instrumental de las redes para los emprendedores en desarrollo de su actividad,
concentrandose en explicar como los entrepreneurs usan las redes para obtener legitimidad
social y cognitiva. El trabajo finaliza proponiendo algunas conclusiones y elementos a
considerarse en investigaciones futuras.
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Introduccion

Hace aproximadamente 25 afios, la investigacion sobre las redes sociales emergié como
una importante area dentro del campo del entrepreneurship (Hoang y Antoncic: 2003). Es
evidente que la percepcion tedrica sobre el fenomeno del entrepreneurship no es de corte
individualista, hay una amplia evidencia de que el entrepreneurship es de hecho un
fendmeno social y como tal, estd inmerso en las estructuras y redes sociales. Las revisiones
teoricas sobre el entrepreneuship, en las cuales se sintetizan las ideas de grandes pensadores
como Cantillon, Say, Kirzner, Knight, Weber, North, Schumpeter, Maclelland y Hayek,
realizadas por varios autores, tales como: Kilby (1971), Cassis y Papelasis (2005),
Swedberg (2000), Valdaliso y Lépez (2000) muestran una vision coherente de un
entrepreneur sumergido en relaciones sociales para avanzar en la coordinacién de sus
actividades en un sistema econdomico complejo; por tanto el interés de este trabajo se centra
en establecer los aportes de la literatura mas reciente' acerca de los efectos de las redes
sobre el entrepreneurship.

Evidentemente, los entrepreneurs no realizan sus actividades de manera aislada, se
encuentran embebidos en redes que les proveen acceso a poder, informacidn, conocimiento
y capital financiero; asi las redes sociales se convierten en el activo mas valioso que posee
el entrepreneur para apalancar el éxito de su labor. Un emprendedor que participa de una

red mas desarrollada [en términos del nimero y la calidad de los lazos creados] tendra

! Este trabajo a intentado enfocar su revision de los trabajos que sobre el tema se han publicado a partir del
afio 2000 y solo menciona trabajos anteriores cuando se ha considerado estrictamente necesario dada su
relevancia para los objetivos de esta revision.



mayor posibilidad de acceder a recursos escasos, incrementando la probabilidad de éxito
del emprendimiento.

Las redes permiten el desarrollo de un capital social® (Adler and Kwon: 2002; Burt: 2000),
debido a que hacen posible la interaccion repetida mediante encuentros de caracter formal o
informal. Esta reiteracion del contacto consolida lazos de confianza y estrecha relaciones de
cooperacion que permiten a un entrepreneur obtener numerosos beneficios, al exponerse a
diferentes ideas, descubrir nuevas oportunidades, recibir consejo, identificar, localizar y
recolectar recursos y acceder a informacion valiosa.

Finalmente los entrepreneurs pueden utilizar las redes sociales como vehiculo para obtener
legitimidad. Un entrepreneur inmerso en el proceso de empezar algo nuevo, requiere
asegurar que su iniciativa sea reconocida como legitima socialmente y asi obtener el
soporte social requerido; entre mas grande sea la innovacion mayor serd la necesidad de
reconocimiento y aceptacion social; por tanto, el entrepreneur usara su posicion en la red
con el propésito de derribar las barreras que le impiden ganar la legitimidad necesaria para
obtener dicha aceptacion social (Baum et al.: 2000).

Entender como las redes sociales influencian los resultados de la labor del entrepreneurs es
de vital importancia, y para ello se requiere considerar tres aspectos esenciales: ;Como se
puede entender la naturaleza de una red de emprendimiento?, ;Cudles son los desarrollos
tedricos mas recientes sobre el valor instrumental de las redes de emprendimiento?, ;Como
es su dindmica?, y ;Como, a partir de dichas redes, los entrepreneurs ganan la legitimidad
para sus ideas y actuaciones? Esos tres aspectos emergen como elementos claves, en los
modelos que explican el proceso de desarrollo de redes asociadas a la actividad de
emprendimiento y el impacto de las redes en los resultados obtenidos por los entrepreneurs.
Muchos autores han sugerido que las redes sociales son de particular valor para los

entrepreneurs, principalmente debido a que les permiten acceso a recursos (Premaratne:

? “Social Capital Theory’ y ‘Network Theory’ son usados como sinénimos en la literatura. Contrato social y
contrato relacional son términos usados ocasionalmente de manera intercambiable. Casson y Della Giusta,
indican que: “la literatura sobre redes sugiere que el capital social puede ser definido en términos de la
creacion de redes sociales de alta confianza. . . especificamente, capital social es definido como ‘el valor
capitalizado de las mejoras en el desempefio econdmico que pueden ser atribuidas a las redes sociales de alta
confianza’. El énfasis en la redes resalta el aspecto ‘social’ del capital social, mientras que el énfasis en el
valor de las futuras mejoras en el desempefio resalta el aspecto de ‘capital’. (Casson y Della Giusta: 2007,
221)



2001); proveen informacion relevante (Bygrave y Minniti: 2000); son una fuente de
competitividad (Malecki y Veldhoen: 1993); favorecen el crecimiento y desarrollo de los
emprendimientos (Johannisson: 2000; Hansen: 2000); permiten la entrada mercados
internacionales (Phelan, Dalgic, Li y Sethi: 2006); son una fuente de legitimidad (Elfring y
Hulsink: 2003); y, han sido reconocidas como espacios para la innovacion y el
reconocimiento de oportunidades (Singh, Hills, Hybels y Lumpkin: 1999). De acuerdo con
lo anterior y a diferencia de otros, el foco de este trabajo se centra en revisar la literatura
que se ocupa de dos aspectos: los beneficios instrumentales de las redes para las new
ventures; y, los beneficios potenciales para la actividad del entrepreneur que surgen cuando
es miembro de una red. Sin considerarse las aproximaciones teoéricas que abordan los
beneficios intrinsecos, tales como el reconocimiento personal o el provecho emocional de
las redes para los entrepreneurship.

Asi, este trabajo pretende integrar las descripciones tedricas acerca de como el contenido y
la estructura de las redes sociales contribuyen al éxito de la actividad del entrepreneur.
Para tal efecto, esta revision procede primero exponiendo los diferentes enfoques para el
estudio de la relacion entre las redes sociales y el proceso de emprendimiento.
Posteriormente aborda las distintas definiciones y topologias existentes del concepto de red
social de emprendimiento. En tercer lugar se exponen 5 modelos que explican la relacion
que existe entre las dinamicas de las redes y las etapas de evolucién del proceso de
emprendimiento; seguidamente este trabajo aborda el papel instrumental de las redes para
los emprendedores en desarrollo de su actividad, concentrandose en explicar como los
entrepreneurs usan las redes para obtener legitimidad social y cognitiva. El trabajo finaliza
proponiendo algunas conclusiones y elementos a considerarse en investigaciones futuras.
Enfoques para estudio de la relacion entre redes sociales y entrepreneurship

Un entrepreneur se enfrenta a multiples obstaculos para desarrollar sus iniciativas, uno de
los mas dificiles es la obtencion de los recursos necesarios, los cuales incluyen desde
informacion y capital financiero, hasta el respaldo simbolico que otorga la legitimacion
social de su actuacion. Obtener dichos recursos dependera de la habilidad del entrepreneur
para crear relaciones sostenibles de intercambio con las fuentes de recursos, hecho que
implica una naturaleza relacional en el entrepreneur y otorga un caracter social, ademas del

econdmico, al proceso de entrepreneurship.



Las relaciones interpersonales e interorganizacionales que el entrepreneur conforma son los
medios a través de los cuales gana acceso a una variedad de recursos proporcionados por
otros actores. Basdndose en las ideas seminales de Granovetter (1973) y de Uzzi (1996),
Smith y Lohrke (2007) argumentan que tales lazos constituyen una red definida por la
estructura de las relaciones y la calidad del intercambio en tales relaciones. Asi, se sugiere
que la naturaleza de las redes de emprendimiento puede entenderse desde dos perspectivas;
la primera de carécter estructuralista, se centra en establecer como el patron, la arquitectura
o la configuracién de las redes de intercambio entre el entrepreneur y otros individuos
afecta el desempefio de su actividad econdémica. La vision estructuralista asume que la
configuracion de los lazos provee las condiciones necesarias y suficientes para transferir
informacion y recursos que pueden ayudar a incrementar la probabilidad de éxito del
emprendimiento. Sin embargo, enfocarse excesivamente en la estructura, puede ocasionar
una inadecuada explicacion de como operan las relaciones de intercambio dentro de las
estructuras, al asumirse que, por el solo hecho de existir, un lazo opera a favor de la labor
del entrepreneur.

En contraste con el enfoque anterior, la perspectiva relacional se ocupa del contenido y la
naturaleza de las relaciones personales directas, que el entrepreneur construye a través de la
historia de sus interacciones. La fortaleza de un lazo es el producto de la combinacion entre
el tiempo de duracidn, la intensidad emocional, la intimidad y la reciprocidad involucrada
en la relacion. Lazos fuertes generan confianza y facilitan el flujo de informacion (Rowley,
Behrens, & Krackhardt, 2000) y conocimiento tacito (Uzzi, 1996). De Carolis, y Saparito
(2006) parten de los trabajos previos de Adler y Kwon (2002); y Burt (2000), y desarrollan
la perspectiva relacional de las redes sociales de entrepreneurship. Presentan las redes
sociales como un bien privado del entrepreneur, construido a partir de sus relaciones
individuales. La red es un recurso usado por el entrepreneur para su beneficio personal y
por ende constituye parte de la explicacion de su éxito individual, en la medida que utiliza
sus conexiones y contactos para acceder a ciertos recursos y desplazarlos para sus fines
personales. Se sugiere entonces que en el contexto del entrepreneurship, la red social hace
posible que el entrepreneur configure un capital social, compuesto por una reputacion y
unas relaciones que le proveen informacion, le permiten ejercer influencia y recibir

solidaridad en el desarrollo de su iniciativa.



Anderson y Jack (2002), argumentan que existe una tercera perspectiva a considerarse en el
estudio de la influencia de las redes sociales, en el proceso de emprendimiento. Esta tercera
dimension propuesta inicialmente por Nahapiet y Ghoshal (1998) y Nonaka (1994) es la
cognitiva, la cual refiere la existencia de valores y paradigmas compartidos que permiten
una construccion comun de significados y de formas apropiadas de actuar. Esta vision
institucionalista de las redes sociales, especifica como ellas proveen un conjunto de normas
para el comportamiento aceptable, a las cuales debe sujetarse la actuacion del entrepreneur.
Las normas generalmente aceptadas obligan a una conducta socializada del entrepreneur,
que debe incluir el bien publico como parte del objeto de su actuacion, implicandose la
buena disposicion para subordinar deseos individuales a objetivos grupales. Bajo esta
perspectiva la red le permite al entrepreneur adoptar una vision de largo plazo,
comprendiendo que sus intereses serdn satisfechos en la medida que se logren los
propositos de grupo. Esta vision, que propone la formacion de confianza como el principal
factor que dispone las redes en favor del trabajo del entrepreneur, estd en contra de la
concepcion del entrepreneurship como un proceso de caracter individualista, sin incidencia
social. La dimension cognitiva de las redes también provee al entrepreneur de un sistema de
interpretaciones que le da sentido a la informacioén que recibe y le permite clasificarla en
categorias conceptuales. Estos sistemas de significados facilitan el aprendizaje, al permitir
la interpretacion de la nueva informacion, facilitar la creacion de conocimiento y posibilitar
al entrepreneur compartir procesos de pensamiento con otros actores de la red.

Los tres enfoques desde los que se puede emprender el estudio de la incidencia de las redes
el proceso de entrepreneurship: estructuralista, relacional o congnitivo, coinciden en que las
redes tienen una significancia importante sobre el proceso de entrepreneurship, los
entrepreneurs con ausencia de esas relaciones generalmente enfrentan riesgos subyacentes a
la dificultad de ganar confianza y apoyo de los proveedores de recursos claves, quienes
perciben el riesgo de seleccion adversa procedente de la asimetria de informacién y la falta
de legitimidad (Smith y Lohrke: 2007).

En este punto es importante mencionar: no obstante que en la mayoria de las
investigaciones atinentes al tema, se asume la importancia de las relaciones, porque
determinan el tipo de recursos proveidos a través de la red, el trabajo de investigacion

realizado se ha enfocado sobre las relaciones directas entre las redes sociales y el



entrepreneurship y no sobre como la fortaleza de los relaciones en las redes facilita el
acceso a los recursos y como ese acceso afecta la oportunidad de éxito de los start-ups
(Jenssen y Koenig: 2002).

Definicion y tipos de redes sociales de emprendimiento

Una red social es una estructura social que se puede representar a través de uno o varios
grafos’, en la cual los nodos representan individuos u otras redes, denominados actores y
las aristas, relaciones entre ellos. Las relaciones pueden ser de distinto tipo, pero estan
principalmente destinadas a la realizacion de operaciones de intercambio. En nuestro caso
denominaremos red social de emprendimiento cuando el tipo de intercambios que se
realizan entre los actores favorecen la creacion de nuevas empresas y el desarrollo de la
actividad del entrepreneur.

Las redes sociales se distinguen de las fisicas, en el sentido que las conexiones entre estas
ultimas se dan entre objetos, tales como edificios, equipos, sistemas de informacion, unidos
a través de canales que permiten el flujo de intercambio. Dado la anterior es evidente la
importancia econémica de las redes fisicas, puesto que ellas incluyen infraestructura de
transporte, (vias aéreas, terrestres y maritimas); infraestructura de comunicaciones
(telecomunicaciones e Internet); o sistemas de distribucion.

Casson (2007) menciona que si bien las redes sociales y las fisicas son diferentes estan
relacionadas de manera cercana. La explotacion de una red fisica con fines econdmicos
involucra la coordinaciéon que proveen las redes sociales. Por ejemplo, una red para
exportacion de los productos de un emprendimiento a mercados internacionales es una red
fisica, pero las redes de comunicacion entre los comerciantes de un pais y otro son sociales.
Las redes fisicas consisten en el flujo de bienes y servicios, mientras que las redes sociales
consisten entre otros aspectos, en el flujo de necesidades, acuerdos de precios y pactos de

colaboracion (Phelan, Dalgic, Li, Sethi: 2006). Asi, una red fisica compromete inversion

3 Una definicién simple de grafo se puede hacer refiriéndolo a un conjunto de objetos llamados vértices o
nodos unidos por enlaces llamados aristas o arcos, que permiten representar relaciones binarias entre
elementos de un conjunto. Uno de los desarrollos mas recientes sobre la teoria de grafos puede hallarse en
Barabasi, A. L. Linked: The New Science of Networks. Perseus, Cambridge, MA, 2002. La tesis central del
Barabasi es que "grafos o redes tienen propiedades, ocultas bajo su estructura, que limitan o multiplican
nuestra capacidad para hacer cosas con ellas".



en capital financiero, representada por ejemplo en la infraestructura usada para el transporte
o en la compra de una carta de crédito; una red social representa la existencia de capital
social representado en relaciones de compromiso y confianza entre los actores. La inversion
en capital financiero supone el flujo de bienes tangibles; por su parte, el capital social
supone el flujo de bienes intangibles. (Casson: 2007)

Las redes sociales también varian en duracion temporal, dependiendo del tipo de relaciones
de intercambio o transacciones que realicen sus actores. Existen redes sociales que son
solamente transitorias, en las que grupos o uniones temporales se relacionan para
aprovechas oportunidades especificas de mercado y luego los actores se dispersan; ese tipo
de redes pueden generar diversidad de contactos que un entrepreneur puede cruzar
posteriormente; pero su importancia tiende a ser menor que la de las redes que persisten en
el tiempo (Casson: 2007). Las redes sociales de largo plazo se autorenuevan, retirando
antiguos actores y seleccionando e incorporando nuevos miembros entre los cuales se
genera altos niveles de confianza y compromiso (Granovetter: 1985). Las redes de largo
plazo proporcionan cierto tipo de estabilidad, a través de la creacion de fuertes lazos de
relacion, que le ayudan a reducir la incertidumbre asociada con la actividad de
entrepreneur.

Hung (2006) resalta que existen dos tipos de redes que tienen importancia en el desarrollo
de los nuevos emprendimientos: las redes interpersonales y las redes interorganizacionales.
Segtin €1, las redes interpersonales se refieren a redes personales del entrepreneur, mientras
que las interorganizacionales se refieren a redes extendidas. Una red interpersonal denota
como a nivel personal los entrepreneurs, estdn embebidos en varios sistemas sociales. Una
red interorganizacional muestra como un “new entrepreneurial venture” ya establecido, se
relaciona con otras organizaciones, después que ha sido creado, formado y desarrollado por
su fundador. Asi, los entrepreneurs usaran sus redes interpersonales para relacionarse con
otros individuos o grupos, buscando acceso a recursos y fuentes de informacion relevante,
en su proposito de convertir una idea en una entidad de negocio. Las relaciones
interpersonales del entrepreneur estdn constituidas basicamente por los sistemas sociales en
los cuales esta inmerso, tales como su familia, amigos, colegas, sus contactos de negocios y

las afiliaciones a clubes o asociaciones profesionales.



De otro lado una red interorganizacional es un mecanismo estratégico para mejorar la
ventaja competitiva de una empresa a través de la minimizaciéon de los costos de
transaccion, mientras se mantiene la flexibilidad que permite acelerar la innovacioén
tecnologica. Hansen (1995), sugiere que estructuralmente las redes interorganizacionales
corresponden a redes de colaboracion de tipos informal y que son consideradas como una
forma alternativa de coordinacién interorganizacional a los mercados y a las jerarquias.
Cuando las relaciones son de largo plazo, las transacciones de caracter reiterativo, y existe
algin tipo de especificidad de activos (Williamson: 1991), se genera interdependencia, la
cual puede ser también una explicacion de la formacion de redes de cooperacion
interorganizacional, debido a que en este caso cumplen con tres funciones especificas:
regular las transacciones inter-firmas, desarrollar una vision de futuro compartida y proveer
una infraestructura de coordinacion. (Hung: 2006).

Casson (2007) menciona que aunque el crecimiento de un emprendimiento es logrado a
través del fortalecimiento de las redes interorganizacionales, el aspecto interpersonal de las
redes sociales es siempre fundamental, debido a que las redes interorganizacionales son
mantenidas en la practica por las comunicaciones interpersonales entre los representantes
de las organizaciones; un cambio en las personas puede minar las relaciones entre las
empresas, si los sucesores que se hacen cargo de ellas, no son apropiadamente inducidos
acerca del manejo de estas relaciones. De esta forma muchas relaciones
interorganizacionales no son mas que formalizaciones impersonales de antiguas relaciones
personales, las cuales tienden a disolverse tan pronto como la gente clave se retira, muere o
es promovida.

Otra tipologia de redes de emprendimiento corresponde con las categorias formal e
informal. Las redes formales de emprendimiento son redes estructuradas a través de
organizaciones establecidas para tal fin. Estas organizaciones, estan conformadas por
emprendedores de diversos tipos y tienen como objetivo la realizacién de actividades
estructuradas para promover el incremento de sus miembros, generar interaccion entre los
entrepreneurs y proveer servicios, capital de inversion y contactos con proveedores de
recursos. Las redes de emprendimiento conformadas por estas organizaciones son
estructuras formales debido a que existen exclusivamente para el propdsito de facilitar la

conectividad y el intercambio de informacién entre sus miembros y son parte de una
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organizacion formalmente conformada, (Malewicki: 2005). Sin embargo, no cabe duda
que en desarrollo de las actividades formales de estas redes, surgen contactos de caracter
informal, producto de las interacciones personales entre los miembros, que ocurren por
fuera de las actividades y esfuerzos realizados en la red. Hite y Hesterly (2001), indican las
organizaciones de redes de emprendimiento se convierten en un vehiculo para acelerar el
desarrollo de redes personales y pueden actuar como un puente entre redes basadas en la
identidad y redes basadas en la racionalidad econdmica. Las redes basadas en la identidad
estan caracterizadas por fuertes lazos personales de afinidad, que pueden ser mas ttiles para
los emprendedores en sus etapas de inicio. Las redes basadas en la racionalidad economica,
buscan primordialmente el lucro y son importantes una vez conformado el emprendimiento
y en sus etapas tempranas de crecimiento.

Analizando todas los tipos propuestos en la literatura revisada en este trabajo, se puede
decir que es posible clasificar las redes utilizando dos factores claves: el nivel de diversidad
o heterogeneidad de la red y el nivel de fortaleza de las relaciones inmersas. La primera se
refiere, al rango de sistemas sociales a los cuales el individuo pertenece. Diversidad implica
lazos con personas de diferentes clases sociales y caracteristicas; por ejemplo, edad, género,
ocupacion, industria, y procedencia étnica, entre otros. Se puede decir que la diversidad
depende del rango de sectores en los que el entrepreneur se mueve. El nivel de fortaleza de
las relaciones indica que los nexos que un entrepreneur desarrolla pueden clasificarse en
débiles, fuertes, indeterminados o fluctuantes, estos ultimos los mencionados antes como de
caracter transitorio. El nivel de fortaleza indica los grados de cercania emocional,
reciprocidad, confianza y compromiso existentes en los vinculos creados (Aldrich y Ruef:
2006).

Su utilizamos los dos factores antes mencionados a manera de ejes de un continuo de dos
dimensiones que se mueve entre niveles altos y bajos de diversidad; y, niveles altos y bajos
de fortaleza en la relaciones, se pueden obtener cuatro categorias, que no son de caracter
absoluto, simplemente indican el predominio de un determinado nivel, de uno u otro factor.
En la practica es evidente que los entrepreneurs participan en varias redes, que esta
participacion no es estatica, que en ellas desarrollan tanto lazos fuertes, como débiles y que
ademas, dichas redes alcanzan distintos niveles de diversidad, los cuales pueden cambiar

con el tiempo.
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En le primer caso los entrepreneurs estarian inmersos en redes con alta diversidad, en las
cuales también han desarrollado fuertes vinculos. Este tipo de redes tienen componentes
instrumentales y psicologicos, porque permiten que el entrepreneur utilice la red en
beneficio de su emprendimiento e implican involucramiento con altos grados de
compromiso personal. Este tipo de redes otorga al entrepreneur mayor acceso a
informacién relevante, incrementando las posibilidades de conocimiento de mercados,
acceso a oportunidades y desarrollo del aprendizaje, lo cual puede redundar en un mejor
descubrimiento de los retos que debe superar y las posibles formas de hacerlo. Las
relaciones con alto nivel de fortaleza son las de mayor importancia para el entrepreneur,
porque al implicar alta frecuencia y duracion, los actores se ven obligados a actuar bajo
intereses comunes y a buscar beneficios de largo plazo. De esta manera se generan
obligaciones reciprocas que desarrollan sentido de confianza, compromiso y cercania
emocional (Granoveter: 1985)

Un segundo tipo puede ser el de las redes con alta diversidad pero baja fortaleza en las
relaciones; la baja fortaleza de las relaciones pueden representar problemas para la
movilizacion de recursos e informacion en etapas tempranas del emprendimiento, pero la
diversidad de los lazos le permite al entrepreneur trazar puentes con actores que no habia
tenido relaciones antes y disminuir los vacios estructurales de su red (Granoveter: 1973).
En el tercer caso tenemos redes que tienen bajo nivel de diversidad pero alto nivel de
fortaleza en las relaciones. Este tipo de redes son en general las mdas cercanas al
entrepreneur en sus inicios y constituyen sus redes personales; el conjunto de personas con
las cuales estan directamente conectados y proveen soporte de tipo material, y emocional.
Aldrich y Ruef (2006) reconocen la importancia de las redes preexistentes de los
entrepreneurs, ellas son el medio primario de acceso a recursos necesarios durante la etapa
previa a la fundacion. Una parte importante de estas redes preexistentes esta constituida por
las relaciones de caracter familiar. La importancia de la red familiar es fundamental,
Anderson, Jack y Drakopoulou (2005), en su estudio del caso Escoses, encontraron que
cerca de la cuarta parte de los lazos claves de las redes de emprendimiento corresponden a
vinculos familiares. Aun cuando el emprendimiento sea de tipo familiar, muchos de esos
contactos son con familiares que trabajan por fuera de la empresa, quienes proveen una

fuente de recursos de naturaleza profesional y afectiva. La conclusion es que familia esta
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frecuentemente integrada en el “entrepreneurial business”, aun cuando la manera como se
involucre, esté por fuera de la definicion de la empresa familiar.

Finalmente encontramos las redes de con baja diversidad y reducido nivel de fortaleza en
las relaciones. Lazos débiles son de tipo superficial e implican bajo involucramiento
emocional, relaciones de corto plazo y frecuencia esporadica. Debido a lo anterior
conllevan mayores niveles de incertidumbre, que surge por no poder predecir la accion de
los actores, originandose la posibilidad de aparicién de conductas de tipo oportunista que
incrementan los costos de transaccion (Williamsom: 1991). En las etapas iniciales del
proceso de emprendimiento, las redes con alto nivel de fortaleza en las relaciones son de
vital importancia para el “entrepreneurial business”; sin embargo, en la medida que este
proceso avanza y la empresa se fortalece, se desarrolla un mayor nimero de relaciones
débiles al incrementarse el nimero de clientes y proveedores. De igual manera una red
conformada por lazos de tipo homogéneo, puede tener limitado valor para un entrepreneur
debido fundamentalmente a dos aspectos. Primero, la informaciéon conocida por una
persona es rapidamente difundida a otros actores de la red, quienes la interpretan de manera
similar (Granoveter: 1973), disminuyéndose exclusividad de las oportunidades; y, segundo,
los lazos con muchas personas de la mismas caracteristicas o de similares posiciones
sociales pueden ser redundantes y de cuestionable valor para proveer informacion diferente
(Aldrich y Ruef: 20006).

De todo lo anterior surge que la naturaleza de las redes de emprendimiento no es estatica y
que proporcionan beneficios diferentes a la actividad de emprendimiento, dependiendo de
la etapa en que esta se encuentre; el apartado siguiente se ocupa de revisar este aspecto.
Redes de emprendimiento en el tiempo y el espacio: Dinamica de las redes y relacion
con el proceso de emprendimiento

Los estudios revisados proponen 5 modelos que pretenden explicar la dinamica de las redes
y su relacion con el proceso de emprendimiento. Dos de ellos se enfocan en mostrar
paralelamente el proceso de formacion de las firmas con el proceso de evolutivo de las
redes a las cuales se vincula el entreprenur (Larson y Starr: 1992; Butler y Hansen: 1991);
Un tercer modelo (Lechner y Dowling: 2003) complementa el enfoque anterior, definiendo
una tipologia mas rigurosa de las redes con base en el tipo de relaciones que se desarrollan

en ellas y asociando esa topologia a la secuencia que sigue el proceso de creacion de
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empresas. Los dos modelos finales (Hite y Hesterly: 2001; Johannisson, Ramirez y
Karlsson: 2001) se ocupan del proceso evolutivo de los lazos relacionales embebidos en las
redes; todos los modelos coinciden en el tratamiento explicito de caracter longitudinal del
proceso de emprendimiento.

El modelo de Larson y Starr (1992) explica que el desarrollo de los procesos de
emprendimiento genera relaciones cuya periodicidad, duracién y frecuencia, implica el
surgimiento de confianza entre diversos actores que conforman una red social. Las redes
son desarrolladas mediante un proceso que sigue una secuencia de tres etapas sucesivas.
Cada etapa en el proceso de desarrollo de la red esta caracterizada por cambios distintivos
en el contendido de las relaciones y los mecanismos de gobierno usados para manejar las
relaciones. Estas tres etapas se dan porque le permiten al entrepreneur asegurar la obtencion
de recursos criticos de carécter tangible e intangible: primero el entrepreneur se enfoca en
crear lazos simples de persona a persona, segundo convierte esos lazos en relaciones de
intercambio socioecondmico y tercero trasforma el intercambio en un proceso multiple,
desarrollando un conjunto denso de relaciones de cardcter multidimensional e
interoganizacional, en donde ciertas relaciones son seleccionadas y adicionadas, mientras
que otras son abandonadas.

El modelo de Butler y Hansen (1991) también reconoce tres etapas evolutivas de la red: la
fase empresarial, la fase del business start-up, y la fase de negocio en funcionamiento. La
figura 1, muestra esquematicamente el proceso propuesto por estos autores. En la fase de
emprendimiento, anterior al Start-up, la red social del emprendedor es extremadamente
importante, porque le asegura el acceso a fuentes de recursos de diversa indole. Durante la
fase del start-up, las redes se transforman en redes de negocios, al enfocarse en establecer
conexiones con individuos y organizaciones que pueden servir a las necesidades inmediatas
de la nueva empresa. Lo anterior no implica la finalizacion de la red social, ella sigue
existiendo como fuente de informacion acerca de futuras oportunidades de negocios;
ademas algunos de los vinculos de las redes sociales, pueden ser extraidos e incorporados
en las redes de negocio, debido a que son necesarios para el éxito de la iniciativa en curso.
La red de negocios en esta fase es de caracter hibrido, debido a que incluye individuos de

las redes sociales preexistentes; y, nuevos individuos y organizaciones que representan
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nuevas conexiones directas de negocios, tales como proveedores, clientes e inversionistas
de capital.

En los dos modelos propuestos hasta ahora, se denota un proceso de emprendimiento
evolutivo de caracter gradual que inicia con una idea de negocios en donde la naturaleza de
la red social inicial del entrepreneur es fundamental; este proceso llega hasta una etapa final
en la que la red se torna de cardcter estratégico. En esta etapa la nueva empresa ha
empezado operaciones y asuntos tales como el crecimiento y la rentabilidad del negocio
surgen como preponderantes. El entrepreneur estard alerta acerca de los aspectos
estratégicos de las redes y de su impacto sobre el éxito de la nueva empresa en
funcionamiento. Los vinculos con los competidores y otros actores importantes del
mercado pueden resultar en inversiones compartidas, alianzas estratégicas y otros

elementos relevantes para el crecimiento futuro y la supervivencia.

Figura 1. Modelo de Butler y Hansen (1991)
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Fuente: Butler y Hansen (1991), P. 3
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Lechner y Dowling (2003) en su estudio sobre nuevas empresas pertenecientes al cluster de
tecnologia de informacién en Munich, hallaron que las firmas usan diferentes tipos de redes
para avanzar en su proceso de crecimiento. Llaman a estas redes “Meta-redes”, por

considerarlas de vital importancia en el desarrollo de los emprendimientos. Mediante
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entrevistas con entrepreneurs y el uso de fuentes secundarias relacionadas con el
mencionado cluster, establecieron que los emprendimientos usan diferentes tipos de estas
Meta-redes durante las diversas fases de su ciclo de vida; proponiendo la siguiente
clasificacion: los entrepreneurs como individuos tienen redes sociales con individuos de
otras firmas; las firmas recién constituidas desarrollan redes de reputacion, redes de
reciprocidad, redes de marketing y redes de conocimiento, tecnologia e innovacion. Todos
los tipos son importantes para las relaciones de negocios.

En el modelo de Lechner y Dowling (2003) las redes sociales son las que abren la
posibilidad de generacion de los start-up. Igual que en los modelos precedentes, las redes
sociales del entrepreneur estan constituidas por lazos verticales y horizontales basados en
las relaciones sociales pre-existentes del entrepreneur, a menudo establecidas con su
empleador anterior. Aunque, sin estas relaciones sociales, las firmas no podrian haber
establecido su primera red de negocios; Lechner y Dowling (2003), a diferencia de los otros
autores, indican que ellas tienen un limitado impacto sobre el desarrollo subsiguiente de la
firma, al ser necesario el desarrollo de otro tipo de relaciones complementarias de mayor
importancia en etapas posteriores de evolucion del nuevo emprendimiento.

Las redes de reputacion son sistemas desarrollados por las firmas nacientes para superar
restricciones de tipo cuantitativo y cualitativo en el desarrollo futuro de la firma, mediante
el establecimiento de relaciones con actores de alta visibilidad. Estos actores otorgan al
start up una reputacion de mercado, que no podria ser lograda de otra forma en este punto
del desarrollo de la firma. Las redes de reputacion son una herramienta para enviar sefiales
que reducen la incertidumbre asociada con la novedad, y generan dos efectos: el primero, es
que la firma gana acceso a otras redes; el segundo, es que generan opciones para el
establecimiento de vinculos futuros. Entre mejor sea la reputacion ganada, mayor serd la
oportunidad de crear relaciones futuras; contrariamente, la falta de redes de reputacion son
una barrera para el desarrollo de un nuevo start up.

Las redes de reciprocidad son redes de cooperacion con competidores que las
“entrepreneurial firms” desarrollan activamente como fuentes de flexibilidad y crecimiento.
Las redes de reciprocidad tienen dos funciones principales. Una primera funcion esta en la
transferencia de experiencia ganada por otros emprendimientos. Una segunda funcion es el

manejo de proyectos conjuntos. En épocas de altos volumenes de operacion, los nuevos
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emprendimientos pueden enfrentarse a proyectos de tamafio relativamente alto, llevando a
cabo alianzas con otros emprendimientos. Muchos clientes requieren soluciones totales y
emprendimientos con caracteristicas especificas pueden aliarse para proveer una solucion
integral. Para garantizar calidad de las soluciones, los nuevos emprendimientos trabajan
regularmente con los mismos socios, incrementandose la fortaleza de tales lazos de
cooperacion.

Finalmente estan las redes de marketing y las de conocimiento, innovacion y tecnologia.
Las primeras son relaciones con otras firmas que permiten a una firma central obtener
mejor informacion del mercado, acerca de necesidades de desarrollo de productos, para
alcanzar nuevas plazas o ganar nuevos clientes. La asociacion en este tipo de redes deriva
frecuentemente en la construccion de un gran nuimero de relaciones con clientes y
proveedores; y son un indicador del nivel de comportamiento de red del emprendimiento.
Los tipos de vinculos en estas redes corresponden con una amplia gama de alianzas para la
distribucion de productos, que permiten al emprendimiento hacer penetracion y desarrollo
de mercado. Las redes de conocimiento, innovacion y tecnologia son relaciones con otras
firmas que le permiten al emprendimiento acceder o crear nuevo conocimiento o
innovaciones tecnologicas. Este tipo de redes representan una ventaja para los nuevos
emprendimientos debido a que le permiten llegar a una gran base de conocimiento
importante para la evolucion de la firma, la cual no podrian desarrollar de manera aislada.
Estas redes implican el desarrollo de relaciones cercanas con alto contenido de confianza,
que permitan abrir la puerta para la creacion de nuevo conocimiento compartido, a través

del intercambio interactivo.
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Figura 2. Modelo de Lechner y Dowling (2003)
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Fuente: Lechner y Dowling (2003), P. 19

Lechner y Dowling (2003), indican que en la poblacion de nuevos emprendimientos
estudiados por ellos, se desarrolldé un proceso evolutivo de cinco fases: E- fase de start up;
D- fase de preparacion la primera oferta publica de acciones (OPA). C- fase de realizacion
de la diligencia debida para realizar la OPA. B- Fase del primero y segundo afo posterior a
la realizacion de la OPA. A- Fase de empresa establecida. Estas fases se encuentran
representadas en la figura 2, en donde también se establece el nivel de importancia de los
vinculos que ofrece cada tipo de red, para cada una de estas fases de evolucion del
emprendimiento.

El nimero de relaciones dentro de cada red y la importancia que cada emprendimiento
otorga a cada tipo de red, constituye lo que los autores denominan la mezcla relacional.
Esta mezcla de relaciones necesita cambiar de acuerdo con el proceso de desarrollo del
emprendimiento, debido a que ciertas redes son mas importantes que otras en determinadas
etapas. Se puede decir, que los autores proponen una visidon contingente de la mezcla
relacional con respecto a la evolucion de la firma. La mezcla relacional relevante para la
firma, que comprende redes sociales, de reputacion, de reciprocidad, de mercadeo y de

conocimiento, innovacidon y tecnologia; varia en la direccion de (vertical/horizontal), la
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cantidad (pocas/muchas) e intensidad de las relaciones durante las diferentes etapas de
desarrollo del emprendimiento.

Asi por ejemplo, en la figura 2 se puede ver que el nimero y la importancia de las redes
sociales y de reputacion decrece a mediad que el proceso de desarrollo se da en el tiempo.
Las redes de reciprocidad son importantes en todas las etapas del desarrollo de la nueva
firma, debido a que ellas proporcionan beneficios de escala y flexibilidad operacional. Con
el crecimiento de la firma, se incrementan sus capacidades de marketing, por eso la firma
parece necesitar menos las redes de marketing; sin embargo, en la etapa final, cuando los
emprendimientos crecen y se diversifican pueden llegar a requerir nuevamente del acceso
intensivo a redes de marketing. Las redes de conocimiento e innovacion parecen ser
importantes siempre, aunque esta importancia parece ser mas prominente en las fases
intermedias; mientras los start up tienen poco acceso a este tipo de redes, las firmas
establecidas parecen tener problemas en manejarlas.

La propuesta explicativa de la dindmica de las redes de Johannisson, Ramirez y Karlsson
(2001), usa el “embeddedness” (Uzzi: 1996; Granovetter: 1985) como la base de su
planteamiento tedrico. Este concepto es util para comprender la contribucion de las redes
sociales a la organizacion, continuidad y disolucion de la actividad econdmica y refiere que
la accion econdmica es afectada por las relaciones diddicas de los actores y por la estructura
general de las relaciones presentes en una red. A través de las redes de negocios, las firmas
nacientes son incluidas en redes a las que pertenecen diferentes conjuntos de jugadores de
mercado, los cuales representan un amplio rango de oportunidades y restricciones. La
nociéon de embeddedness, indica que las esferas sociales no son separables de la esfera
econdmica, y que las primeras proveen motivacion suplementaria y ponen al emprendedor
dentro de realidades alternativas. Asi, las nuevas firmas no solo operan en redes de
negocios, sino que interactian con otras organizaciones € instituciones de caracter social y
econdmico, que hacen que la actividad de emprendimiento se refleje como un fenomeno
socioecondmico de caracter complejo.

La presencia del embeddedness en las redes hace de éstas, entidades en donde las presiones
de cambio y estabilidad coexisten simultaneamente; por tanto, Johannisson, Ramirez y
Karlsson (2001) indican que el embeddedness es util para comprender la dindmica de las

redes. Para estos efectos proponen diferenciar entre embeddedness sustantivo y sistémico.
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El primero representa los contenidos y la estructura social de la actividad econémica, que
implica que las bases del intercambio econdmico no son solo de carécter racional, sino
también de cardcter ideoldgico y de legitimacion social. El segundo se refiere a las
relaciones que unen agentes econdomicos y de otros tipos en diversos tipos de redes, como
por ejemplo un cluster de caracter local o regional. El embeddedness sistémico pone a
actores individuales en diferentes posiciones, algunas centrales, otras marginales en la red;
una posicion favorable usualmente significa que muchos otros actores en la red requieren
especialmente, que un actor determinado se integre y permanezca conectado. Esté Gltimo
tipo de embeddedness es propuesto inicialmente por Granovetter (1985) quien lo clasifica
en dos tipos: relacional y estructural. El relacional esta caracterizado por los lazos de los
individuos con otros agentes, identificados como redes egocéntricas por Johannisson
(2000); y, Hite y Hesterly (2001). El estructural indica el impacto agregado sobre le sujeto
de todas las relaciones directas e indirectas, existentes en un contexto determinado.

En vista del papel preponderante de las instituciones en el intercambio econdomico entre las
firmas, Johannisson, Ramirez y Karlsson (2001) reconocen la importancia de los lazos de
las firmas con instituciones sociales y econdémicas y entre las firmas a través de las
instituciones para acceder a recursos, ganar legitimidad y reducir la incertidumbre. De hay
que otro concepto fundamental en este planteamiento es el de embeddedness institucional,
el cual permite la creacion de capacidades de emprendimiento colectivas mediante la
construccion de asociaciones econdmicas y sociales para el desarrollo, la produccion y el
mercadeo de bienes, servicios y conocimiento. Asi, las redes entre firmas se encuentran
embebidas en las instituciones sociales y econdmicas que surgen como producto del
devenir historico y hacen parte de su contexto espacial; las instituciones posibilitan
relaciones indirectas entre los actores econdmicos que no podrian ser desarrollas de otra
manera.

La figura 3 presenta un esquema de la propuesta tedrica de Johannisson, Ramirez y
Karlsson (2001). El planteamiento inicial es que debido a que las pequefias firmas nacientes
son el resultado de la actividad de un entrepreneur quien opera como gerente-propietario y
la representa en las relaciones externas; en esta etapa del desarrollo de la firma, los niveles
de andlisis entrepreneur y forma colapsan en uno solo. A partir de la anterior consideracion

y usando las definiciones de embeddedness sustantivo y sistémico, Johannisson, Ramirez y
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Karlsson (2001), identificaron tres niveles de embeddedness en los cuales esta inmersas las
relaciones de la firma y por consiguiente del entrepreneur: embeddednes de primer orden,
que incluye las relaciones de firma a firma; embeddedness de segundo orden, que refiere
las relaciones de la firma con las instituciones sociales y econdmicas; y embeddedness de
tercer orden, el cual concierne a las relaciones indirectas que desarrollan las firmas a través
de las instituciones sociales y econdmicas. El ultimo tipo es denominado como holistico
debido a que incluye vinculos que solo pueden ser considerados estudiando como una
totalidad el contexto mds amplio de organizacion y operacion de la red, incluyendo las

relaciones directas e indirectas entre personas, firmas e instituciones sociales y economicas.

Figura 3. Imagenes alternativas del Embeddeness social e institucional
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Fuente: Johannisson, Ramirez y Karlsson (2001), P. 301

El modelo de Hite y Hesterly (2001) fue introducido en el apartado anterior de este trabajo,
en el se plantea que las caracteristicas de las redes entre las firmas evolucionan cuando
estas pasan de la etapa de surgimiento a la de crecimiento temprano. La dindmica de este
proceso evolutivo de las redes es generada por la necesidad de las firmas para adaptar
estratégicamente y alinear sus redes de tal forma, que les permitan obtener los recursos que
necesitan para asegurar un surgimiento y crecimiento temprano exitoso. Durante la etapa de
surgimiento, las redes usadas muestran predominantemente nexos basados en la identidad;

los cuales se tornan en nexos basados en la racionalidad durante la etapa de crecimiento
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temprano del emprendimiento. Esta evolucion ocurre porque las redes basadas en la
identidad y las redes basadas en racionalidad poseen diferentes ventajas comparativas para
enfrentar los tres tipos de retos que existen frente al flujo de los recursos necesarios para el
emprendimiento: disponibilidad, acceso e incertidumbre.

Hite y Hesterly (2001) definen redes basadas en la identidad como redes egocéntricas que
tienen una alta proporcion de lazos, donde algun tipo de identificacion social o personal con
otros actores de la red motiva o ejerce influencia sobre las acciones econdémicas. En
contraste con las redes basadas en la identidad, las redes basadas en la racionalidad, buscan
establecer relaciones cimentadas en la logica econdmica, que proporcionan ventajas para
proveer una mas amplia fuente de disponibilidad de recursos y mitigar de manera efectiva
la incertidumbre ambiental. En las redes basadas en la racionalidad, el potencial de la
utilidad funcional de los nexos es mas importante que los lazos de identidad.

Este proceso evolutivo es activado cuando las firmas intentan adquirir los recursos
necesarios para el crecimiento y genera cambios en las redes utilizadas por la firma en tres
dimensiones especificas, al pasar: 1- de lazos predominantemente embebidos a lazos
balanceadamente embebidos y relaciones de largo plazo; 2- de redes que enfatizan en la
cohesion a aquellas que explotan los vacios estructurales; y. 3- de dependencia de la ruta de
la red a la conformacion de redes que son gestionadas de manera intencional

El papel instrumental de las redes y su uso para la obtencion de legitimidad

En concepto de Hoang y Antoncic (2003), una debilidad de la investigacion sobre las redes
de emprendimiento es la carencia de una teoria de base, que proporcione unas
proposiciones bien definidas sobre las cuales puedan ser cimentadas construcciones
teoricas. la investigacion sobre las redes ha estado influenciada por la antropologia, la
sociologia, las teorias econdmicas del intercambio tales como la teoria del equilibrio, la
psicologia, e incluso la matemaética; y como resultado lo que se tiene en la actualidad es una
“colcha de retazos” conceptual acerca del fendmeno de las redes de emprendimiento, en el
que las discusiones de los investigadores se han centrado en coOmo operacionalizar sus
conceptos, es decir, en indicar el valor instrumental de las redes y mostrar las implicaciones
para los “practitioners” de los argumentos desarrollados, mas que en producir argumentos
teoricos de peso; debido a lo anterior no se dispone de una teoria articulada sobre las redes

de emprendimiento. Se puede clasificar en dos categorias la investigacion realizada en el
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area. La primera es aquella investigacion que intenta establecer como las redes afectan el
proceso de emprendimiento y como los empresarios pueden usarlas para obtener resultados
positivos para sus firmas. La segunda, se centra en establecer como los procesos de
emprendimiento son influenciados e influencian el desarrollo de las redes en el transcurso
del tiempo. La segunda categoria fue desarrollada en el aparte anterior; a continuacion nos
concentraremos en la primera categoria, es decir, nos enfocaremos en el valor instrumental
de las redes para el proceso de emprendimiento y especificamente en como un
entrepreneur, puede usar las redes para obtener legitimidad.

Dentro de los trabajos de reciente publicacion, que se ocupan del valor instrumental de las
redes, esta el de Honig y Davidsson (2003), quienes mencionan que en las etapas tempranas
del emprendimiento la presencia de relaciones fuertes influencian la persistencia de los
nacientes entrepreneurs para continuar con sus actividades de emprendimiento, para estos
autores la participacion de entrepreneurs en redes sociales posee una relacion directa con el
descubrimiento de oportunidades de emprendimiento y por ende, con la posibilidad de
participar en actividades nacientes de emprendimiento. Igualmente hacer parte de las redes
sociales esta positivamente asociado con el éxito del entrepreneur, debido a que le permiten
impulsar y mejorar el desempefio de las actividades de emprendimiento, ddndole viabilidad
al negocio, al proveer oportunidades para incrementar las ventas y la rentabilidad.

Shane y Venkataraman (2000), confirman la importancia y la variedad de maneras como las
redes influyen en el proceso y los resultados del emprendimiento. Ellos indican que el
proceso de emprendimiento consiste en un conjunto de actividades distintivas agrupadas en
tres clases: identificacion de una oportunidad, movilizacion de recursos, y creacion de una
organizacion. Las redes pueden servir como instrumento de los entrepreneurs para apoyar
cada uno de esos conjuntos de actividades. La identificacion de oportunidades se sirve de
los diversos flujos de informacion que proporciona el acceso a la red. Las redes también
proporciona contactos que facilitan el acceso a los recursos escasos de manera mas
eficiente; y, tal como se establecio en el apartado anterior, una vez conformada la empresa
la red permite el acceso a mercados y canales de distribucion.

Igualmente Jenssen y Koenig (2002) mencionan que los entrepreneur utilizan las redes
sociales para convencer a los proveedores de recursos que su nueva idea es viable y

legitima, aumentando sus posibilidades de adquirir recursos e incrementando sus
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probabilidades de éxito. Asi, el desarrollo exitoso del nuevo “venture” puede ser explicado
en parte por la habilidad del entrepreneur para asociarse en redes que le permitan participar
de relaciones de intercambio de recursos (Venkataraman y Van de Ven: 1998). Por ejemplo
los inversionistas tienen mas probabilidad de invertir en iniciativas de entrepreneurs con los
cuales han establecido lazos previos, debido a que esos lazos generan un sentido de
obligacion y confianza (Shane y Cable: 2002). De aqui surge como aspecto de sumo interés
en el valor instrumental de las redes en la busqueda de legitimidad, como soporte
fundamental del éxito de un emprendimiento.

Elfring y Hulsink (2003) definen la legitimidad en un sentido amplio como una percepcion
generalizada de suposiciones acerca que las acciones de cierta entidad son deseables o
apropiadas dentro de algun sistema social de normas, valores, creencias y definiciones. De
acuerdo con esta definicion, los emprendimientos deben ganar legitimidad en dos sentidos:
cognitivo y social. Los autores menciona que el entendimiento social de la naturaleza del
emprendimiento esta asociado a la legitimidad cognitiva. Para ganar legitimidad cognitiva,
los entrepreneurs crean relaciones que les permiten una amplia difusion y comprension de
los nuevos conceptos asociados a sus iniciativas. El segundo tipo de legitimidad esta
asociado a una dimension socio-politica, la cual refiere que el emprendimiento debe ser
apropiado conforme a las reglas y estandares de aceptacion general asociados con aspectos
culturales y normativos.

Una de las contribuciones mas importantes de una red al éxito de un start-up esta en la
forma en que abre posibilidades para ganar legitimidad. Ganar legitimidad es un imperativo
para empezar cualquier cosa que se considere como innovadora. Las nuevas firmas no
poseen a su disposicion relaciones estables internas entre colaboradores, ni externas con
clientes y proveedores, que les permitan una efectiva provision de bienes y servicios para
garantizar su supervivencia. Baum et. al. (2000), indican que muchos nuevos
emprendimientos fracasan por que no logran asegurar estos prerrequistos, hecho por el cual
las nuevas firmas requieren legitimidad y soporte institucional. Elfring y Hulsink (2003)
insisten que este hecho parece ser mas relevante para emprendimientos que involucran el
desarrollo de nuevas tecnologias o innovaciones radicales, donde las jovenes compafias

requieren del apoyo de otros jugadores de la industria.
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Para poder ganar legitimidad los entrepreneurs buscan reputacion y afiliacion mediante la
accion colectiva, la negociacion con otras actores constituyentes de la industria, la
realizacion de actividades de mercadeo conjunto y los esfuerzo de lobby; actividades todas,
que les permiten construir fuertes lazos con contactos claves para obtener acceso a nuevos
clientes y socios de negocios.

Hoang y Antoncic (2003) sostienen que las relaciones generan reputacion y son un medio
por el cual el entrepreneur envia sefales al poseedor de recursos quienes buscan
informacion indicativa del real potencial del emprendimiento. Los entrepreneurs buscan
legitimidad para reducir el riesgo que estos poseedores de recursos asocian con sus ideas y
ganar una certificacion explicita de individuos y organizaciones bien reconocidas. Desde
este punto de vista la legitimidad de un emprendimiento también puede ser obtenida de
manera mas facil, si el entrepreneur posee una buena reputacion personal o hace parte de
redes de donde puedan heredar legitimidad ya ganada. (Audia, Davidson y Reynolds:
2006). La reputacion de los entreprenuers serd realmente importante en contextos de
caracter local, donde son mejor conocidos; solo los méas famosos y altamente respetados
podran ser vistos como legitimos fuera de este contexto local, por tanto algunos
entrepreneurs pueden utilizar las redes bien reputadas para tomar prestada legitimidad de
ellas. Sin embargo, el emprendimiento o el entrepreneur que desee abrogarse la legitimidad
ya ganada por una red, deberd saber muy bien cudl es la reputacion de red; y, reconocerla y
aceptarla como legitima.

Evidencia de la importancia de la legitimidad para el proceso de emprendimiento, también
se encuentra en los multiples estudios de los ecologistas organizacionales®, quienes han
desarrollado como uno de sus focos de investigacion, el fendmeno de creacion de empresas
por mas de dos décadas (Aldrich y Ruef: 2006). Los ecologistas coinciden en la
importancia de la legitimidad para el entrepreneurship, porque constituye una fuente de
soporte para la de obtencion de recursos, que permite reducir el tiempo y el esfuerzo que el

entrepreneur debe dedicar a la obtencién de dinero, tecnologia, compromisos de esfuerzo e

* Estudios de las cervecerias (Carroll y Wade: 1991; Wade, Swaminathan, y Saxon: 1998), bancos (Freeman y
Lomi: 1994; Lomi: 1995; Greve: 2002), productores de automobiles (Bigelow et al.: 1997), firmas de
biotecnologia (Stuart y Sorenson: 2003a, 2003b), prensa escrita (Carroll: 1985), productores de calzado
(Sorenson y Audia: 2000). Los anteriores son algunos de los estudios citados por Audia, Davidson, Reynolds
(2006)
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informacion. Los ecologistas afirman que a las organizaciones que carecen de legitimidad,
les es mas dificil el desarrollo de una base de recursos adecuada. Desde la perspectiva
ecologista, una de las principales medios como los entrepreneurs tratan de ganar
legitimidad es a través del isomorfismo. Al adoptar formas organizacionales existentes o
variantes de estructuras comunmente aceptadas hace que sea mucho mas facil entrar y
hacer parte de una red o acceder a un mercado (Hannan y Freeman: 1977). Una forma
organizacional gana legitimidad a través si es observacion frecuente en el contexto; y
debido a que el nivel de frecuencia de tal observacion depende de la densidad de la forma
organizacional en la red, los tipos méas comunes de organizaciones son mas probables de
ser imitados por los entrepreneurs para ganar legitimidad de manera mas acelerada. Esta es
la idea central de la teoria de la dependencia de la densidad (Hannan: 1977).

Similarmente que en el caso de la reputacion del entrepreneur, para las new ventures, los
proceso de legitimacion trabajan mejor cuando las distancias entre los componentes de la
red son reducidas y el contexto de la misma es local. La idea de dependencia de la densidad
de por si estd convencionalmente definida dentro de un limitado espacio geografico,
obviamente la importancia de la frecuencia de observacion depende de que tan amplia o
concentrada esta la red espacialmente.

Finalmente aunque las anteriores concepciones indican que las redes proveen amplios
mecanismos para que el entrepreneur desarrolle legitimidad, el trabajo de Chell y Baines
(2000) indica que en ocasiones, las redes también pueden ser utilizadas como medio de
concentracion de poder o difusion ideoldgica que funciona a manera de mecanismo de
exclusion, para impedir que cierto tipo de emprendedores o de iniciativas de ganen
legitimidad social o cognitiva.

Consideraciones para investigaciones futuras

El desarrollo tedrico y empirico del campo ha establecido que las redes son el principal
medio por el cual se transfiere recursos criticos a la actividad emprendedora. Sin embargo,
el trabajo desarrollado hasta ahora es limitado en su alcance para explicar con la suficiencia
teorica debida, la relacion de causalidad entre la red como fuente de acceso a los recursos y
el éxito del proceso de emprendimiento. Existe una considerable vaguedad conceptual al
establecer que recursos son escasos y valiosos para el proceso y como se puede medir en

que grado las redes proporcionan dichos recursos (Hoang y Antoncic: 2003).
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De otra parte, si bien el valor de las redes como fendmeno explicativo del éxito del
entrepreneur es ampliamente reconocido, también hay una considerable confusion y
desacuerdo sobre que tipo de relaciones particulares que ayudan al desempefio de las
nuevas firmas. No esta totalmente claro si son las relaciones fuertes, las débiles o ambas las
que coadyuvan el éxito del entrepreneurs y a mejorar su desempefio en cada una de las
etapas del proceso e emprendimiento. En algunos casos los lazos fuertes en una red pueden
ser considerados una desventaja, mientras que otros enfoques los consideran como una
ventaja, para el logro de los objetivos de emprendimiento; por tanto se requieren esfuerzos
investigativos para conciliar esas visiones opuestas (Rowley et al.: 2000). Asi, Los
mecanismos y procesos mediante los cuales, tipos particulares de relaciones juegan un rol
en el desarrollo de una firma naciente, permanecen sin esclarecerse.

Otro aspecto que puede aclararse con mayor precision es la relacion entre la dindmica de
las redes y la evolucion del proceso de emprendimiento. Los modelos considerados en esta
revision no explican con claridad que tipo de lazos en una red de emprendimiento juegan
papeles importantes para el emprendedor dada la naturaleza especifica de los fines del
emprendimiento que esta llevando a cabo, las caracteristicas espaciales y el momento
historico que se vive. El andlisis critico a partir de la construccion historiografica podria ser
de utilidad para aclarar este tipo de relacion. De este analisis, también podrian obtenerse los
determinantes de la heterogeneidad entre los idénticos tipos de redes en diferentes
momentos y regiones.

En la mayoria de los casos las redes sociales de emprendimiento implican relaciones de
largo plazo. Estas relaciones de largo plazo se sostienen gracias al desarrollo de
compromisos normativos mediante los cuales los miembros de una red perciben una
obligacion moral para mantener esa relacion. Un aspecto importante que merece mayor
estudio es establecer cuales son las diferentes clases de compromisos normativos y que
papel juegan estos compromisos, en las dindmicas de las redes y su relacion con las etapas
de un emprendimiento; no solo nivel general, sino mas importante, para las diferentes
clases de emprendimiento. En esta direccion los primeros pasos los ha dado el trabajo de
Malewicki (2005).

Si bien es cierto que en la literatura se ha demostrado que los entrepreneurs acceden a las

redes cuando los recursos que requieren no estan bajo su control, es necesario indagar si
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existe alguna relacion entre las caracteristicas personales del entreprenuer, tales como la
edad, experiencia, educacion, posicion social, u otras de ese tipo con el tipo de redes que

usan y la frecuencia de uso de tales redes.

Conclusiones

Esta revision ha examinado en detalle algunos conceptos claves del desarrollo tedrico mas
reciente sobre redes de emprendimiento: los diferentes enfoques para el estudio de la
relacion entre las redes sociales y el proceso de emprendimiento; las distintas definiciones y
topologias existentes del concepto de red social de emprendimiento; los modelos que
explican la relacion que existe entre las dindmicas de las redes y las etapas de evolucion del
proceso de emprendimiento; y, el papel instrumental de las redes para los emprendedores.
Estos conceptos han sido vinculados tratando de establecer como el contenido y la
estructura de las redes sociales contribuyen al éxito de la actividad del entrepreneur,
concluyendo acerca de la importancia que tienen los contextos sociales y econdmicos para
el proceso de emprendimiento. En la literatura existente las redes son observadas
principalmente como un medio a través del cual los entrepreneurs ganan acceso a una
variedad de recursos y logran conseguir beneficios claves gracias a la obtencion de
informacion privilegiada. Ademas, la relevancia de las redes no esta restringida al inicio de
los emprendimientos, los entrepreneurs continiian usando las redes en busca de orientacion,
descubrimiento de oportunidades, acceso a otros recursos tangibles e intangibles y solucion
de problemas; de hecho, diferentes tipos de redes sociales son requeridas para diferentes
propodsitos y la utilidad del tipo de red y los lazos que ellas representan, depende
fundamentalmente de la etapa de la actividad de emprendimiento que se esté desarrollando.
La nocion del embeddedness de la actividad econdmica sugiere que los entrepreneurs
construyen lazos sociales basados en la racionalidad econdmica, pero también
fundamentados en la busqueda de legitimidad y aceptaciéon social. Muchos
emprendimientos emergen de las redes personales de los entrepreneurs; los cuales, sin dejar
de existir, dan origen a redes de negocios, embebidas en marcos institucionales. Por tanto
es evidente que los emprendimientos son resultado de un proceso de tipo social.
Finalmente, las relaciones desarrolladas en las redes crean reputacién y constituyen une
sefial que el entrepreneur envia a las fuentes de recursos con el proposito de reducir su

percepcion de riesgo y ganar legitimidad cognitiva y social para su actuacion. Los
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entrepreneurs buscan legitimidad para ganar una aceptacion explicita, que implique una

percepcion positiva acerca de la labor de emprendimiento. De esta manera pueden facilitar

la creacion de nuevos contactos y el desarrollo de nuevas relaciones, a través de las cuales

se pueden acceder a nuevos clientes y proveedores, para incrementar el intercambio de

recursos.
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