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INTRODUCCION

El fenémeno de la cooperacion entre empresas ha despertado un gran interés en los ultimos
afios, tanto entre académicos como entre profesionales de la gestion. Con frecuencia la
relacion entre empresas toma formas distintas a la competencia por la disputa de un mercado o
la compra-venta puntual entre cliente-proveedor. Subcontrataciones, cesion de licencias,
alianzas para comprar, producir o vender en comun, creacion de empresas conjuntas,
intercambio de participaciones accionariales, etc., se repiten cada dia con mayor frecuencia, a
veces incluso entre empresas que luego compiten en los mercados finales. En este sentido, el
seguimiento de la prensa econdmica realizado en el transcurso de la elaboracion de esta tesis
muestra mas de 400 cooperaciones interempresariales en las que ha participado al menos una

empresa espafiola en cada uno de los afios entre 1990 y 1992.

La Economia de la Empresa ha acuiiado el término de formas "hibridas", entre empresas
(integracion vertical) y mercado (intercambio spot y andnimo), para acomodar la cooperacion
interempresarial dentro del estudio de los mecanismos contractuales para el gobierno de las
transacciones; Williamson (1991). La formulacién y puesta en practica de estrategias
empresariales ha encontrado en la cooperacion interempresarial un mecanismo eficaz a la hora
de dar respuesta a las demandas de flexibilidad y competitividad que impone una economia
que avanza hacia la globalizacion en unas condiciones de intenso cambio tecnolégico y
preferencias cambiantes. En particular, la cooperacion interempresarial aparece especialmente
eficaz para seguir las recomendaciones de la teoria de los recursos que recomienda la
concentracion de las actividades de la empresa alrededor de sus competencias nucleares,
Hamel (1991). La cooperacién permite la puesta en comun de habilidades y recursos
complementarios entre empresas sin la necesidad de someter dichos recursos y habilidades a
una estructura de gobierno unificada (evitando asi la pérdida de eficiencia por el bajo poder de
los incentivos cuando no poseen derechos de propiedad sobre los recursos fisicos, Hart
(1995)) y al mismo tiempo proporcionando suficientes salvaguardas frente al oportunismo en

las relaciones dentro de un mercado spot.



Esta tesis intenta ser una contribucion al estudio econémico y empresarial de la cooperacion
empresarial con algunas peculiaridades especialmente destacables. En primer lugar,
profundiza en los costes propios de las formas hibridas, o intermedias entre empresas y
mercado, de gobernar las transacciones perfilando un continuo mas preciso de las mismas
entre aquellas que pueden considerarse mas préximas al mercado, mas proximas a la
integracion vertical y equidistantes de ambas. Segundo, la tesis aporta informacion sobre
beneficios y costes de la cooperacion obtenidos tanto a partir de un analisis de los propios
acuerdos como de informacion directa proporcionada por las empresas que participan en los
mismos. Tercero, los protagonistas de los acuerdos de cooperacion estudiados son empresas
espafiolas y, por lo tanto, la investigacion realizada completa otras ya existentes sobre esta
prictica estratégica y organizativa de nuestras empresas. Esperamos que de todo ello se

mejore en ultima instancia la gestion de la cooperacidn entre las empresas espaifiolas.

1. LA COOPERACION INTEREMPRESARIAL: ENFOQUES TEORICOS

La diversidad de trabajos realizados sobre acuerdos de cooperacion en los ultimos afios no
presentan un marco conceptual comun para explicar el porqué de estas formas de cooperacién
empresarial; mas bien al contrario, los trabajos se han caracterizado por su dispersion.
Revisando la literatura existente sobre el tema, son basicamente tres los enfoques que orientan
los trabajos sobre los acuerdos de cooperacion (Garcia Canal, 1993; Menguzzato, 1992): el
enfoque de la Teoria de la Organizacién, el enfoque de la literatura sobre Estrategia y el

enfoque de la Teoria Economica. De todas formas, cada uno de los enfoques proporciona

Unicamente una explicacion parcial al fenémeno de los acuerdos, aunque también es cierto
que combinando estas explicaciones se puede desarrollar un esquema para comprender y
explicar la cooperacién entre empresas. Por tanto, nos encontramos frente a enfoques o

l6gicas complementarias mas que excluyentes.

Desde la Teoria de la Organizacion, teoria centrada en el estudio de la estructura y la
relaciones internas de las organizaciones, los acuerdos han sido considerados como

medios/herramientas para gestionar la dependencia de recursos que tiene toda organizacion



respecto de otras unidades externas!. De hecho, evitan las desventajas de las organizaciones
unitarias combinando las capacidades de diferentes organizaciones independientes (Borys y
Jemisson, 1989). En estas circunstancias, los acuerdos aumentan la certeza en relaciéon a la
realizacion de los intercambios necesarios, hacen posible que las empresas puedan vencer las
presiones e incertidumbres del entorno y, por tanto, consigan un mayor control, a cambio de
una pérdida de autonomia ocasionada por los compromisos asumidos. La consecuencia de
todos estos aspectos es que el establecimiento de un vinculo organizativo en forma de acuerdo
se caracteriza como un dilema entre autonomia-certeza (Pfeffer y Salancik; 1978 pag. 261-2.

Referenciado por Garcia Canal, 1993).

Desde la Estrategia se considera que los acuerdos de cooperacion son adecuados tanto para un
ajuste (Hamel, Doz y Prahalad, 1989), en el sentido de poder acceder a capacidades y
conocimientos que la empresa no posee, como para organizar actividades de la cadena de
valot? de los negocios de una empresa en determinadas circunstancias. Parece, por tanto, que
las alianzas estratégicas permiten a las empresas ganar eficiencia productiva y flexibilidad
(Miles y Snow, 1986) ya que pueden ajustar sus estrategias, permiten redirigir los recursos de
forma rapida asi como acceder a recursos necesarios de los que carecen y también permiten un

mayor control sobre las actividades reduciendo la incertidumbre:

"La cooperacion ofrece a las empresas la posibilidad de disponer de recursos y
competencias necesarios, via tamario via complementariedad, de forma casi inmediata
sin reducir la flexibilidad de la empresa, contribuyendo ademds a limitar la
incertidumbre que rodea toda actividad empresarial”. (Menguzzato, 1992; pag. 55)

Desde este enfoque, por otro lado, se considera que los acuerdos de cooperacién proporcionan
una especializacion funcional, permiten beneficiarse de la complementariedad de los recursos
y permiten diversificar riesgos. Ademds, por su cardcter estratégico pueden involucrar a la
competencia por lo que los esfuerzos cooperativos pueden fortalecer la posiciéon competitiva
de una empresa, posicién también favorecida porque la empresa puede especializarse en

actividades en las que disfruta de una ventaja competitiva.

ISi se consideran varias organizaciones se llegaria a constituir un network. Estos se ven como redes de
relaciones de poder y confianza a través de las cuales las organizaciones intercambian recursos e influencia
(Thorelli, 1986) o sacan ventajas de eficiencias econémicas (Jarillo, 1988).

2Segiin Porter y Fuller (1986), la cadena de valor seria la forma de desagregar a una empresa en las actividades
separadas llevadas a cabo en el desarrollo, produccién, marketing, venta y servicio post-venta de un producto o
servicio

I



Desde la Teoria Econdémica, y mas concretamente desde la Teoria de los Costes de
Transaccion, los acuerdos se conciben como formas intermedias de organizacion entre las dos
alternativas tradicionales (mercado y jerarquia). Imai e Itami (1984) sostienen que tanto en el
mercado como en la organizacién (como dominios donde tienen lugar las transacciones)
pueden coexistir los principios propios del mercado y los principios propios de la
organizacion (entendidos estos principios como reglas de asignacién de recursos)
produciéndose, por consiguiente, una interpenetraciéon de principios. La cooperacion entre

empresas es uno de los mecanismos que surgen de esta interpenetracion3.

Mis concretamente, las formas intermedias se caracterizan porque los participantes estan muy
conectados entre si pero todavia son independientes y porque realizan transacciones entre
ellos de forma continuada, a diferencia de las relaciones esporadicas que son propias de los
mercados*. Por otro lado, los participantes se reservan la libertad de salir de la transaccion si
asi lo desean. Ademas, el principio de decision de los participantes no es puramente el de
mercado (en el que recordemos se maximiza el interés privado) pues tiene en cuenta el interés
comun, aunque hay que sefialar que tampoco hay ningﬁh participante que tenga un control
autoritario sobre la conducta de los otros participantes (que seria la caracteristica principal del

principio de decision de la organizacion).

En otras palabras: hay una forma "hibrida" de asignacion de los recursos econémicos,
alternativa al mercado (donde la externalizacion de las transacciones es total) y a la empresa
(donde las transacciones se internalizan en la jerarquia)s. Sin embargo, esta contextualizacion

presenta dos limitaciones (Salas, 1989):

3Segun Imai e Itami (1984) hay dos principios que caracterizan los mecanismos de organizacion/asignacion de
recursos: el principio de toma de decision (regla de decisién que emplea cada participante en la transaccién) y el
principio de vinculacién o relacion (tipo de relacion que se da entre los participantes de la misma). En el
mercado el principio de decisién es maximizar el interés privado donde el precio u otra sefial equivalente se
emplea como el mayor medio de informacién y el principio de relacién se caracteriza porque el individuo es
libre de participar o no en las transacciones, en consecuencia, hay libertad de entrada y salida. En la jerarquia el
principio de decision se caracteriza por seguir a la autoridad jerdrquica que presenta como objetivo de la
organizacion la maximizacién de un interés comin y el principio de relacion se caracteriza porque Gnicamente
pueden intervenir miembros de la organizacion; por tanto, las relaciones son fijas y continuadas.

“Las caracteristicas de independencia y estabilidad o permanencia de las formas intermedias son resaltadas por
otros autores (Salas, 1989).

°La existencia de formas intermedias de organizacién de las actividades econémicas es defendida por una serie
de autores entre los que se puede citar a Andrews (1952), Arrow (1969), Richardson (1972), Mariti y Smiley

4



¢ Resulta muy dificil definir los limites de lo que constituye el &mbito interno de la empresa

y los limites de lo que constituye el ambito de mercado®.

» Caso de que fuera posible definir estos limites, el conjunto de formas de organizacion que
se abre entre ellos es tan amplio que el concepto de forma intermedia queda
excesivamente indeterminado para emplearse a la hora de definir los acuerdos de

cooperacion.

El empleo de estas formas intermedias, al igual que el empleo de cualquier otro mecanismo de
organizacion, supone un coste. La eleccion de uno de ellos conlleva, en consecuencia, una
comparacion de los costes asociados a cada uno de los diferentes mecanismos. Durante mucho
tiempo, solo se consideraban los costes de produccién (Salas, 1987). Sin embargo, en los
ultimos afios, se consideran también los costes de transaccion, que se definen como los costes
asociados a la estructura contractual que delimita el marco en el que se desarrollan las

transacciones entre los agentes.

Si se asume que los costes de produccién van a ser los mismos, independientemente del
mecanismo de organizacion utilizado, la eleccion de un mecanismo determinado supone
seleccionar la alternativa que minimiza los costes de transaccion. De todas formas, para
cualquiera de los mecanismos disponibles es muy dificil llegar a determinar exactamente el
coste que supone su empleo ya que se deberian tener en cuenta, simultaneamente, atributos de
la actividad, del mercado v de los agentes que intervienen. De todas formas, los costes de
transaccion, los costes de hacer funcionar el sistema, y que se pueden clasificar en costes de
coordinaciéon y de motivacion, han sido mas trabajados para las dos alternativas tradicionales

que para las forma interniedias’.

(1983), Menguzzato (1992). Richardson, por ejemplo, proponia un continuo de formas de organizacion entre las
dos formas tradicionales puras a las que consideraba los extremos de una recta.

®Milgrom y Roberts (1993) también aceptan la imprecisién de las fronteras entre las diferentes formas de
organizacion.

’A modo de ejemplo, los costes de coordinacién en un mercado nacen de la necesidad de determinar los precios
y otros detalles de la transaccion, de hacer que la existencia y localizacién de compradores y vendedores
potenciales sea reciprocamente conocida y de reunir a compradores y vendedores para negociar (Milgrom y
Roberts, 1993). En la jerarquia, estos costes son fundamentalmente los costes de transmitir la informacion
inicialmente dispersa que se necesita para determinar un plan eficiente, utilizar la informacion para determinar el
plan que se pondra en marcha y luego comunicar el plan a los responsables de su ejecucion.



2. ESTADO DE LA CUESTIC')N: TRABAJOS EXISTENTES SOBRE
ACUERDOS DE COOPERACION

En la literatura es posible encontrar una gran cantidad de trabajos que tratan la tematica de los
acuerdos de cooperacion. Asi, algunos de los trabajos que se ocupan de las formas
organizativas para el gobierno de las transacciones se han centrado en presentar a los acuerdos
de cooperacion como formas de organizacién intermedia entre el mercado y la jerarquia, que
se utilizan en determinadas circunstacias, precisamente, las que hacen aumentar los costes de
transaccion de los dos mecanismos "puros" mencionados (Andrews, 1952; Arrow, 1969;
Richardson, 1972; Mariti y Smiley, 1983; Imai e Itami, 1984; Devlin y Bleackley, 1988;
documento OCDE, 1989; Salas, 1989; Costa Campi, 1989a,b; Menguzzato, 1992; Ahern,
1991). De la misma forma, también es habitual que en estos trabajos se establezcan los

posibles factores que favorecen el desarrollo de acuerdos de cooperacion interempresarial.

La literatura sobre acuerdos de cooperacion incluye numerosos estudios que reflejan la
experiencia con los acuerdos en diferentes partes del mundo. De hecho, se encuentran trabajos
sobre la experiencia cooperativa en Estados Unidos, Europa y otros paises desarrollados
(Mariti y Smiley, 1983; Porter, Fuller y Rawlison, 1984; Jacquemin, Lammerant y Spinoit,
1986; Ghemawat, Porter y Rawlison, 1986; Ricotta, 1987 (referenciado en el documento
OCEDE, 1989); Costa, 1989b; Menguzzato, 1992); asi como trabajos que reflejan la
experiencia con acuerdos de cooperacién en Espafia (Garcia Canal, 1991; Miranda, 1992;
Sanchis y Urra, 1994; Casani, 1995). El patrén de estos estudios, ademas, es bastante similar
en todos ellos: a partir de noticias recabadas sobre el desarrollo de un acuerdo de cooperacion
interempresarial, normalmente de la prensa especializada (con todos los inconvenientes que
ello conlleva), se obtiene informacion para una serie de variables que permiten describir las
estructuras cooperativas adoptadas (las variables también suelen ser bastante comunes en
todos estos trabajos: numero de socios, procedencia de los mismos, campo de aplicacion del
acuerdo, sector en el que se desarrollan, etc.). No es frecuente, sin embargo, relacionar las
variables que caracterizan los acuerdos, al estilo de lo propuesto por Menguzzato (1992),
trantando de definir un marco integrador de la secuencia de causas y efectos desde la

estrategia hasta la seleccion de la estructura concreta que adopta el acuerdo.



En un numero considerable de trabajos sobre acuerdos de cooperacion también se hace
mencion a las dificultades en la direccién de una relacion interempresarial, a su inestabilidad y
a las soluciones que se proponen a los diferentes conflictos que pueden surgir (Killing, 1983;
Devlin y Bleackley, 1988; Schaan, 1988; Harrigan, 1988; Kogut, 1988b; Borys y Jemison,
1989; Anderson y Narus, 1990; Blodgett, 1992; Menguzzato, 1992, Mohr y Spekman, 1994;
Gulati, Khanna y Nohria, 1994). De hecho, es habitual que muchas alianzas fracasen o que
aparezcan conflictos entre las empresas participantes. No se puede olvidar que en un acuerdo
de cooperacion se estan materializando las interdependencias entre las empresas participantes;
interdependencias que, por un lado, son consecuencia misma de la naturaleza del acuerdo y
que conllevan que las organizaciones puedan alcanzar unos objetivos que de forma individual
seria muy dificil que obtuvieran, pero por otro constituyen precisamente el origen de los
conflictos o problemas de gestion que aparecen en las alianzas estratégicas. Como sefialan
Lorange y Roos (1991), en ciertas ocasiones es mas complejo operar en una alianza que en un
negocio totalmente propio ya que las alianzas presentan algunos desafios que requieren

nuevos tipos de capacidades directivas.

De igual forma, también es muy habitual encontrar estudios donde aparecen las oportunidades
y restricciones que, a un nivel mas bien tedrico, se pueden asociar a los acuerdos de
cooperacién (Thorelli, 1986; Devlin y Bleackley, 1988; Jarillo, 1988; Borys y Jemison, 1989;
Costa, 1989a,b; documento OCDE, 1989; Salas, 1989; Ahern, 1991; Forrest y Martin, 1992;
Garcia Canal, 1991, 1993, 1996; Parkhe, 1993; Gulati, Khana y Nohria, 1994; Casani. 1995.
Gulati, 1995); asi como trabajos sobre el papel de los acuerdos en la transferencia de
conocimientos especificos de unas organizaciones a otras (Powell, 1987, Kogut, 1988b;
Pucik, 1988; Westney, 1988: Levinthal y Fichman, 1988; Prahalad y Hamel, 1990;
Badaracco, 1991; Parkhe, 1991; Hamel, 1991; Alter y Hage, 1993; Lyles, 1994; Gulati, 1995;
Barkema et al., 1995). De hecho, no es extrafio €l empleo de acuerdos para realizar estas
transferencias de conocimientos ya que, como sefiala Polanyi (1962), el conocimiento
altamente idiosincratico es tcito y estd imbuido en las personas, por lo cual sélo es posible
hacerlo visible y transferirlo a través de crear relaciones interactivas muy estrechas entre

quienes lo poseen (Aadne, von Krogh y Roos, 1996).



Un tipo de estudio que estd muy extendido en la literatura sobre acuerdos de cooperacion son
los trabajos que analizan alguna modalidad concreta de acuerdo. Asi, Mariti y Smiley (1983),
Kogut (1988a,b; 1989) y Blodgett (1992), por ejemplo, se ocupan de forma especifica de las
joint-ventures; Usdinken, Sozen y Enbiyaoglu (1988) analizan la subcontratacion en
Estambul; Kent (1991) debate sobre el empleo de joint-ventures vs. no joint-venture en la
industria petrolera americana; Harrigan (1986), Osborn y Baughn (1990) analizan cuando se
prefieren acuerdos no estructurados; Cainarca, Colombo y Mariotti (1991) analiza lo
contrario, es decir, cuando se prefieren formas mas estructuradas y Pisano et al. (1988), Pisano
(1989). Gupta y Singh (1991), Tallman y Shenkar (1990, 1994), Garcia Canal (1994, 1996),
Gulati (1995) analizan las preferencias entre diversas estructuras contractuales. En estos
ultimos trabajos, la Teoria de los Costes de Transacciéon constituye el marco tedrico de
referencia, si bien algunos autores como Gulati (1995) consideran la perspectiva de los costes

de transaccién como un punto de partida y no como un marco de referencia completo.

De hecho, Gulati considera que las experiencias previas en la cooperacion, el contexto social
de las alianzas pasadas, también puede influir en la seleccion de una estructura para
materializar un nuevo acuerdo. Resulta evidente que una consecuencia importante de las
alianzas repetidas entre empresas es la aparicion de confianza, que obliga a los socios a
comportarse fielmente en una relacion, aspecto que ya ha sido considerado en los trabajos de
distintos autores (Pruitt, 1981; Granovetter, 1985; Anderson y Narus, 1990; Lorange y Roos,
1991; Smitka, 1991; Kandel y Lazear, 1992; Tallman y Shenkar, 1994; Gulati, 1995; Garvey,
1995; Veugelers y Kestellot, 1996). Es mas, como sefialan Ring y Van de Ven (1992) o Zajac
y Olsen (1993) (referenciados por Gulati, 1995) los procesos resultantes de las primeras
interacciones entre los socios podrian alterar los célculos cuando se estin escogiendo

contratos para las préximas alianzas.

3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

A pesar de la cantidad de trabajos realizados sobre la temdtica de la cooperacion
interempresarial, y de la que se ha querido presentar una muestra en el apartado anterior, es

posible intentar avanzar en algunos aspectos que todavia no han sido muy desarrollados por



los tedricos y estudiosos del tema. En concreto, un primer aspecto relativamente inexplorado
es el tema de los costes de transaccion asociados a los mecanismos intermedios de
organizacion, ¢cudl es el origen de estos costes? Es mads, si los costes de transaccion de un
mecanismo se ven influidos por la actividad que se organiza y por las caracteristicas de los
agentes ;todas las empresas perciben los mismos costes asociados al mecanismo de la
cooperacion?; ;influyen las caracteristicas de las empresas en esa percepcion?; la estructura
utilizada para cooperar, ;afecta a la percepcion de los costes? Estos ultimos interrogantes nos
llevan a remarcar un aspecto importante: la escasez de investigaciones que se ocupan de las
opiniones valorativas de las empresas en general y espafiolas en particular, sobre la
experiencia que ha supuesto para ellas su participacion en los acuerdos de cooperacion.
Derivar de las empresas con experiencia en el establecimiento de acuerdos qué restricciones y
oportunidades les encuentran, si se puede aprender a gestionar un acuerdo, incluso saber qué
estructura conviene ser utilizada, puede ayudar a otras empresas que no tienen experiencia en
el empleo de estas herramientas a una direccion y un aprovechamiento mayor de las mismas.
Pensamos que con el fin de realizar un trabajo que ayude a mejorar la gestion de los acuerdos
de cooperacion y, por tanto, su probabilidad de éxito, hemos de dirigirnos a las empresas, a
los agentes que ponen en practica estas herramientas y aprender el maximo de su experiencia.

Con este objetivo general, el presente trabajo queda organizado como sigue.

En un primer capitulo el objetivo radica en establecer, a nivel tedrico, el posible origen de los
costes de transaccion asociados a las formas intermedias de organizacion. Para ello se realiza
un repaso de la literatura referente a los acuerdos de cooperacion. En concreto, es posible
identificar cinco grupos de factores: los factores relacionados a la etapa de formacion del
acuerdo, los factores de la relacion entre los socios, los factores asociados a la forma concreta
que adopta la cooperacion, los factores referentes a la estructura de la industria donde tiene

lugar la cooperacion y los factores del entorno general3.

En el segundo capitulo del presente trabajo se describe la practica de acuerdos de cooperacion

en la que participan las empresas espaiiolas en el periodo 1990-92. La intencion es comparar

8En un capitulo posterior se conseguiran validar algunas de las intuiciones tedricas a partir de la experiencia de
las empresas que han establecido acuerdos de cooperacion.



los resultados de la investigacion con estudios similares referidos a otros paises, o con los de
otros estudios espafioles de alcance y/o periodo temporal distinto, para identificar algin tipo
de tendencia en la practica de los acuerdos®. Ademas, se propone y contrasta un modelo
integrador sobre la estructura de interrelaciones que conducen hasta la participacion en
acuerdos de cooperacion por parte de las empresas. En concreto, se va a relacionar el sector en
el que se desarrolla el acuerdo con el propdsito que se persigue con el mismo, el proposito con
la nacionalidad de las empresas que intervienen en la cooperacion y con el area funcional o
campo de aplicacion (si se trata de un acuerdo de I+D, de logistica, de distribucion o
multiple); este ltimo se relaciona con la naturaleza del acuerdo (vertical u horizontal, en
funcion de si las empresas que cooperan se encuentran a un mismo nivel o a niveles distintos
en la cadena de valor) y, por ultimo, se relaciona la naturaleza y la nacionalidad de la

cooperacion con la estructura que finalmente adopta el acuerdo.

Asimismo, en este segundo capitulo se aborda el papel de los acuerdos de cooperacion en el
proceso de internacionalizacién de la empresa espafiola y, como deciamos, se completa la
estructura de interrelaciones determinantes de la eleccion del tipo de acuerdo de cooperacidn,
al estilo del trabajo iniciado por Menguzzato (1992), proponiendo un marco integrador de la
secuencia de causas y efectos desde la estrategia hasta la seleccion de la estructura concreta
que adopta el acuerdo. La informacién utilizada para desarrollar este capitulo se obtiene de la
revision de la prensa econémica especializada durante el periodo de referencia. Esta
informacion, ademds, permite identificar una serie de empresas espafiolas con experiencia en

el desarrollo de acuerdos de cooperacion.

Precisamente, el tercer y cuarto capitulo utilizan la informacion que se obtiene de enviar a una
muestra representativa de las empresas identificadas previamente un cuestionario postal, a
través del cual se obtiene informacion directa sobre la experiencia de las empresas con el
acuerdo. De hecho, estos dos capitulos presentan los resultados del estudio empirico sobre la
valoracién de la experiencia con los acuerdos de cooperacion por parte de las empresas

espafiolas. El tercer capitulo presenta los aspectos generales relacionados a los acuerdos de

9Este apartado permite completar la serie temporal de evidencias empiricas iniciado por Garcia Canal (1991),
con lo que se llega a disponer de documentacién completa para el periodo que transcurre entre los afios 86-92.
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cooperacion, es decir, por ejemplo, las motivaciones o razones por las que se participa en
acuerdos o los factores a tener en cuenta en la eleccion del tipo de acuerdo!?. También se
pregunta el grado de satisfaccién que muestran esas empresas con los acuerdos en los que ha

participado.

Por lo que se refiere a los motivos, se establece la importancia media que se asigna a cada uno
de ellos y se analiza si hay diferencias en las valoraciones segun el sector de actividad donde
se desarrolla el acuerdo, la propiedad de la empresa, la vocacion exportadora, el tamafio y la
forma especifica que adopta la cooperacion. En cuanto a los condicionantes de la modalidad
de acuerdo elegida se procede de forma similar: se establece la importancia media que se
concede a cada uno de ellos y se analiza si hay diferencias en las valoraciones segun los
aspectos que se han citado anteriormente. Finalmente, se realiza un anélisis de la satisfaccion

de las empresas con los acuerdos de cooperacion.

En el cuarto capitulo se realiza un andlisis de las oportunidades y restricciones que suponen
los acuerdos de cooperacion para las empresas espaiiolas. En el cuestionario al que antes se
hacia mencion, se pide a las empresas que muestren el grado de acuerdo o desacuerdo que
presentan en relacién a una serie de afirmaciones referidas a los acuerdos, lo que permite
establecer la experiencia de las empresas espafiolas con los mismos!!. Como se vera a lo largo
de la exposicion de este capitulo, con la evidencia empirica obtenida se validan algunos de los

origenes de los costes de transaccion que se habian propuesto a nivel teérico.

Como ya se ha comentado anteriormente, no nos consta que, hasta la fecha, se haya
sintetizado la opinién valorativa de las empresas espafiolas sobre la experiencia que ha
supuesto para ellas su participacion en los acuerdos de cooperacién. Nuestro propdsito, pues,
con estos capitulos es cubrir esta laguna a través de la informacién que se puede obtener de
una muestra representativa de empresas que sabiamos que, en el pasado, habian participado en

acuerdos de cooperacion. De hecho, esperamos que los resultados de la investigacion

0En el cuestionario aparecen los motivos que desde la literatura se sefialaban como causas para desarrollar
acuerdos asi como aspectos que condicionan la eleccion de modalidad de acuerdo. Se pide a las empresas que
muestren la importancia que asignan a los mismos,

IS¢ utiliza el analisis factorial para la obtencion de las dimensiones y su interpretacion se realiza a partir de los
enunciados que aparecen mas correlacionados con los factores extraidos.
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contribuyan a mejorar la gestién de los acuerdos y, con ello, las probabilidades de éxito en el

desarrollo de los mismos.

Volviendo a las oportunidades y restricciones de los acuerdos de cooperacién para las
empresas espaflolas, conviene sefialar que la literatura sobre acuerdos acostumbra a hacer
hincapié en las ventajas que proporciona a las empresas de cara a conseguir mejorar sus
posiciones competitivas en el mercado, pero muy pocas veces se deriva de la experiencia
empresarial las limitaciones que afectan a este tipo de relaciones; por ejemplo, pérdida de
autonomia, informacion asimétrica, complejidad. De hecho, muchos acuerdos de cooperacion
terminan en fracaso (Business Weeks -21.07.86- referenciado en Schaan (1988); Menguzzato,
1992; Mohr y Spekman, 1994; Gulati, Khanna y Nohria, 1994). Es por ello que progresar en
el conocimiento de las ventajas e inconvenientes que van asociados a los acuerdos de
cooperacién contribuird a conseguir un conocimiento mas ponderado y fiel de las
posibilidades que ofrece esta estructura organizativa, a planificar mejor su concepcion y

diseflo, y a conseguir una gestion mas eficiente y efectiva de la puesta en practica del acuerdo.

El quinto capitulo también utiliza la informacion que suministran las empresas que responden
al cuestionario. En concreto, nuestro propdsito en este capitulo es aplicar la idea de
aprendizaje organizativo al proceso de adquisicién de conocimientos y habilidades, por parte
de la empresa, en todo aquello que tiene que ver con su participacién en acuerdos de
cooperacion con otras organizaciones. Como con cualquier actividad nueva, desarrollar un
acuerdo de cooperacion requiere una nueva variedad de habilidades, procedimientos y
conocimientos concretos que conllevan cambios en la organizacién; por tanto, con el

establecimiento de un acuerdo también se va a producir un aprendizaje organizativo.

La hipétesis general que hay detrds de este capitulo establece que a medida que las empresas
desarrollan acuerdos de cooperacion, aprenden a manejar dichas estructuras, consiguen las
habilidades y capacidades necesarias para solucionar los problemas que aparecen al relacionar
su actividad con la de otra empresa, y todo ello posibilita que las estructuras que se plantean
como posibles para materializar un nuevo acuerdo puedan ser mds complejas, involucrando

mas a las empresas participantes. De hecho, nuestra premisa en este capitulo es que las



diferentes modalidades de acuerdos de cooperacién exigen de quienes participan en ellas
distintas habilidades y conocimientos, que se deben adquirir a través de una experiencia
acumulativa. Por ello, llegar a establecer las joint-ventures, las estructuras que conllevan la
mayor involucracion entre las empresas participantes, y obtener los mayores beneficios de las
mismas asi como de la cooperaciéon en general, supone haber establecido previamente
estructuras que conllevan un menor grado de involucracion y, por tanto, menores dificultades.
Obviamente no todas las empresas llegan a establecer las joint-ventures. Ello nos permite
identificar aquellas caracteristicas de las empresas que facilitan el mencionado proceso de
aprendizaje. De hecho, y como ya se ha citado anteriormente, existe una amplia literatura que
atribuye a los acuerdos interempresariales un destacado papel cuando se trata de transferir
conocimientos especificos de unas organizaciones a otras. Sin embargo, como se puede ver, el
propodsito en este apartado es mas amplio que examinar el papel de los acuerdos en esta

transferencia de conocimientos especificos.

Por ultimo, en el capitulo sexto se examina la influencia de unos factores determinados en la
eleccion de la estructura que adopta un acuerdo de cooperacion entre empresas. El objetivo
unico es comprobar si las distintas modalidades organizativas en que se materializa una
cooperacion, desde acuerdos de intercambio a joint-ventures, pueden considerarse a su vez
formas organizativas distintas con sus costes de transaccion relativos y por tanto susceptibles
de la eleccion institucional que plantea la Teoria de los Costes de Transaccion. Nuestro
supuesto de partida implica que una combinacion de atributos de las actividades que se
organizan con el acuerdo, asi como los equilibrios o desequilibrios entre los socios que
participan en la relacidn, pueden incrementar o reducir la complejidad y riesgo de la misma.
Precisando mads, en este capitulo utilizaremos algunos postulados de la Teoria de los Costes de
Transaccion!?2 para establecer la complejidad de las actividades que se organizan con un
acuerdo y, al mismo tiempo, tendremos en cuenta el grado de asimetria entre las empresas
participantes en una cooperacién con el fin de determinar qué estructura contractual seria la

mas adecuada para materializar dicha cooperacion.

120tros trabajos que abordan el tema de las estructuras que puede adoptar una cooperacion también utilizan los
atributos de la Teoria de los Costes de transaccion, por ejemplo, los trabajos de Pisano et al. (1988), Pisano
(1989), Osborn y Baughn (1990), Garcia Canal (1996).
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Para finalizar, en el ultimo capitulo del presente trabajo se recogen las principales
conclusiones que se obtienen en los capitulos anteriores, algunas de las limitaciones que
presentan y las posibles lineas de investigacion sobre los acuerdos de cooperacion en un
futuro proximo. En suma, el objetivo ultimo con este estudio seria facilitar una gestiéon
adecuada de las formas intermedias de organizacién por parte de las empresas que no las han
utilizado, aprovechando la experiencia de las empresas que ya han empleado estas
herramientas para poner en marcha estrategias de crecimiento en un entorno caracterizado por

la rapidez del cambio tecnologico y la globalizacion de la economia.
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CAP. 1: EL GOBIERNO DE LA COOPERACION EMPRESARIAL

INTRODUCCION

Desde la Teoria de los Costes de Transaccion se apunta que la eleccion entre una forma u otra
de llevar a cabo las actividades esta en funcién de los costes que cada mecanismo supone.
Tradicionalmente, los estudiosos de la organizacién industrial habian contemplado una
perspectiva puramente tecnologica; es decir, eran los costes de produccion, ligados a las
caracteristicas de la tecnologia y a las preferencias de los agentes, la variable para explicar una
organizacion fragmentada o bien una organizacién que internalizaba todas las actividades del

proceso productivo (Salas, 1987).

Lo que ocurre es que en los ultimos afios el estudio de la organizacion industrial ya no se
realiza sdlo desde la perspectiva de los costes de produccion sino que se tiene en cuenta el
coste de transaccion. Este es el coste ligado a la estructura contractual elegida para regular las
relaciones entre los agentes que intervienen en la explotacion de la tecnologia y la produccion
de bienes y servicios en general (el coste de la estructura contractual que delimita el marco en
el que se desarrollan las transacciones entre los agentes de un sistema social). Adquieren
importancia aspectos como: la informacién disponible de las partes que participan en la
produccion y el intercambio, el cardcter mds o menos idiosincratico de los bienes y servicios
que se intercambian, la frecuencia de la relacion, etc.; es decir, cada transaccion se realiza bajo
un mayor o menor grado de informacion entre las partes, interviene un activo mas o menos

especializado y se repite con una mayor o menor frecuencia.

Todos estos factores hacen que un tipo u otro de forma organizativa (organizacion interna,
mercado o forma intermedia) sea mas o menos idonea para regular determinadas actividades.
Aquella forma que suponga unos menores costes de transaccion sera la forma finalmente

seleccionada, suponiendo los mismos costes de produccion!. Caso de no suponer los mismos

En el trabajo de Muris, Scheffman y Spiller (1992) se observa un cambio en la organizacion de la actividad de
distribucion de dos empresas de la industria de bebidas no alcohélicas carbonatadas como consecuencia de un
aumento de los costes de transaccion motivados tanto por los factores externos a las organizaciones como por las
estrategias que éstas adoptan.
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costes de produccion, y de forma mds general, el mecanismo de asignacion seleccionado sera

el que minimice la suma de los costes de produccion y los costes de transaccion.

Nuestro objetivo en este capitulo es establecer, a nivel tedrico, el posible origen de los costes
de transaccién asociados a las formas intermedias de organizacién. De todas formas, llegar a
determinar exactamente el coste que supone el empleo de estas estructuras va a ser muy dificil
va que se deben tener en cuenta, simultaneamente, atributos de la actividad, del mercado y de
los agentes que intervienen. Con este objetivo general, el presente capitulo queda organizado
como sigue: en primer lugar se respasa el concepto de coste de transaccion, asi como los
atributos de las transacciones, de los agentes y del mercado que influyen en los mismos. En el
segundo apartado se trata de encajar las transacciones con las diferentes estructuras de
gobierno para organizar las mismas y, por Gltimo, en el tercer apartado se presentan una serie
de factores que afectan a los costes de utilizar las formas intermedias, poniendo algunos

ejemplos de la realidad empresarial sobre su influencia en la estabilidad de las colaboraciones.

1. CONCEPTO DE COSTES DE TRANSACCION

Concretando un poco mas el concepto de Coste de Transaccion comentado anteriormente, se
puede decir que estos se refieren al valor de los recursos consumidos en redactar los
contratos, vigilar el cumplimiento y compensar a las partes por el incumplimiento si este

llega a producirse; es decir, son los costes que estdin asociados al mecanismo de organizar

los intercambios (Williamson, 1975, 1979, 1985, 1986, 1987, 1991).

Williamson (1985) introdujo la distincion entre costes ex-ante y costes ex-post. Entre los
primeros se incluyen los costes de redactar, negociar y salvaguardar el acuerdo mientras que
los costes ex-post comprenden los costes de cambiar los planes, renegociar términos y
resolver los desacuerdos cuando las circunstancias cambiantes lo requieran; los costes de
creacion y funcionamiento de los mecanismos (distintos, por lo general, de los tribunales de
justicia) previstos para resolver las disputas y, por ultimo, los costes de asegurar que las partes

contratantes cumplen con los compromisos previamente adquiridos.
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La importancia relativa de los costes de transaccién ex-ante frente a los costes ex-post
dependen del tipo de contrato elegido para regular la relacion entre los participantes del
intercambio: si se redacta un documento exhaustivo recogiendo todas las contingencias
posibles y para cada una de éstas se sefialan las modificaciones del acuerdo basico - lo que
serian los contratos completos - los costes ex-ante seran superiores a los costes ex-post,
mientras que si se redacta un acuerdo marco y se dejan las modificaciones para cuando
ocurran las contingencias, buscando una adaptacion (lo que serian los contratos incompletos),

los costes ex-post seran superiores a los costes ex-ante.

Coase (precursor en el tema de los costes de transaccion) ya planteé que llevar a cabo
transacciones supone unos costes y que estos dependian a su vez de la naturaleza de la
transaccion y de la forma como se organice. En concreto, €l distinguia entre Costes de
Marketing y Costes de Gestion. Los Costes de Marketing eran los costes asociados al mercado
como mecanismo de organizar los intercambios mientras que los Costes de Gestion eran los
que estan asociados a las empresas como mecanismos de organizar los intercambios o, dicho
de otra manera, los costes que origina utilizar la figura del empresario en lugar del sistema de

precios?.

Mientras en los primeros se encuentran los costes asociados a buscar los precios mas
favorables, negociar los contratos y garantizar su cumplimiento, es decir, costes de
informacion, negociacién y ejecucion; en los segundos se tienen los costes de vigilancia,
supervisién o monitorizacién (motivados por la posibilidad que tienen los agentes que
participan en una organizacion de escabullirse o actuar como polizon traspasando a otros los
costes de no arrimar el hombro). Coase, sin embargo, no fue muy explicito sobre el origen y la
naturaleza de los costes de transaccion en el articulo donde por primera vez expuso la tematica

de estos costes3.

2Coase no alude directamente a costes de transaccion y cuando lo hace los utiliza indistintamente con los que
inicialmente denomina costes de Marketing. Por tanto, costes de transaccion los emplea como sinénimos de los
costes de utilizar el sistema de precios.

3E| primer articulo donde Coase desarrolla la tematica de los costes de transaccion fue en "The Nature of the
firm", publicado en Economica, n°® 4 pag. 386-405, el afio 1937. En éste no hacia mencion expresa al origen de
los costes de transaccién. En su articulo "The problem of social cost", publicado en Journal of Law and
Economics, n° 3 pag. 1-44, el afio 1960, ya sefialaba que para realizar una transaccion era necesario descubrir
con quién se deseaba tratar, emprender negociaciones para llegar a un acuerdo, redactar un contrato, efectuar las
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Williamson (1975, 1985), trabajando con la premisa de colocar a las transacciones o las
transferencias entre unidades tecnolégicamente separadas (su definicion de transaccién) en el
centro del andlisis econdmico, desarrolldo la Economia de los Costes de Transaccién; el
analisis comparativo de planificar, adaptar y supervisar la realizacién de tareas bajo
estructuras de gobierno alternativas (Williamson, 1985). En realidad, y como se ha podido
ver, los costes de transaccion son los costes de hacer funcionar el sistema de organizacion
seleccionado. Estos costes se pueden englobar en dos tipos: los costes de coordinacion y los

de motivacion.

En un mercado, los costes de transaccion ligados al problema de la coordinacién nacen de la
necesidad de determinar los precios y otros detalles de la transaccion, de hacer que la
existencia y localizacion de compradores y vendedores potenciales sea reciprocamente

conocida y de reunir a compradores y vendedores para negociar (Milgrom y Roberts, 1993;

pag. 36).

Por contra, los costes de transaccion que provoca la coordinaciéon mediante jerarquias son
fundamentalmente los costes de transmitir la informacién inicialmente dispersa que se
necesita para determinar un plan eficiente, utilizar la informacién para determinar el plan que

sera puesto en marcha y luego comunicar el plan a los responsables de su ejecucion.

Por lo que se refiere a los costes de transaccion asociados al problema de la motivacion se
puede decir que son de dos tipos: el primer tipo esta asociado a la informacion incompleta y a
las asimetrias informativas (situaciones en las que una de las partes de una transaccion real o
potencial no tiene toda la informacion necesaria para determinar si los términos de la relacion
son mutuamente aceptables y si estos términos son efectivamente cumplidos) mientras que el
segundo nace del compromiso imperfecto (la incapacidad de las partes de comprometerse a
cumplir las amenazas y promesas que quisieron hacer, pero a las que una vez hechas, les
gustaria mas tarde renunciar). En ambas situaciones, transacciones mutuamente ventajosas
pueden dejar de realizarse porque. una de las partes teme ser engafiada o bien porque se

necesitan arreglos muy costosos para protegerse de un comportamiento oportunista.

inspecciones necesarias para asegurarse de que se cumplen los pactos acordados, etc. Por tanto, ya mencionaba
cual podia considerarse el origen de estos costes.
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El impacto de estos problemas puede diferir seglin las formas organizativas, por ello, una
forma puede ser mejor que otra para organizar una transaccion concreta. Ademads, y como ya
se habia comentado anteriormente, cada transaccion presenta unas caracteristicas concretas; es
decir. se realiza bajo un mayor o menor grado de informacion entre las partes, interviene un

activo mas o menos especializado y se repite con una mayor o menor frecuencia.

1.1. ATRIBUTOS DE LAS TRANSACCIONES

La diversidad de mecanismos para organizar las transacciones que observamos refleja, en
cierta manera, el hecho de que no todas las transacciones presentan los mismos atributos
bésicos. Entre estos, y aunque alguno ya ha sido brevemente comentado, se pueden destacar

(Milgrom y Roberts, 1993):

1. La especificidad de las inversiones realizadas que son necesarias para llevar a cabo la

transaccion.

Un aspecto importante en el que pueden diferir las transacciones es en la naturaleza de las
inversiones que las partes participantes en la misma deben efectuar. Se estaria
considerando las inversiones especificas para realizar una actividad concreta. En estos
casos, con estas inversiones, no existe un precio de mercado que sirva de base para el
intercambio sino un precio pactado entre el comprador y vendedor de la transaccion.

Williamson (1983) identifica cuatro tipos de inversiones especificas*:

1. Especificidad de lugar.

2. Especificidad fisica de los activos (activos que en otros usos tendrian poco
valor).

3. Inversiones en activos que no se hubieran realizado.

4. Especificidad del capital humano (especificidad de conocimientos).

En el caso de inversiones con un alto grado de especificidad, una vez que uno de los

participantes en la transaccion ha realizado una inversion especifica, el resto de los

4Si bien en el fondo estan hablando del mismo concepto, la clasificacion es muy util para trabajos empiricos
(Joskow, 1987; pag. 170 nota 14).



participantes en la transaccion tienen grandes incentivos para incumplir los términos del
contrato y ofrecer, por ejemplo, un precio menor al pactado pues saben que la otra parte

carece de alternativas rentables para la utilizacion de ese activo.

Aparece aqui el problema de retencion (Milgrom y Roberts, 1993) por el que una de las
partes teme ser forzada a aceptar términos que no le son ventajosos una vez que haya
realizado la inversidn o que su inversion sea devaluada por la accion de otros (se conoce
como problema de retencién pues la parte forzada a aceptar un empeoramiento después de
haber realizado la inversion ha quedado retenida). Este problema de retencion no es tal en
el mercado puesto que la contratacion es perfecta y los suministradores alternativos estan
siempre disponibles. Ademas, en la contratacion perfecta las partes pueden incluir en el
contrato protecciones que impidan el problema descrito. En definitiva, el problema de la
retencion no viene ocasionado inicamente por la especificidad de los activos sino también

por la contratacion imperfecta.

La frecuencia con que tienen lugar transacciones similares y el periodo de tiempo que

transcurre entre dos transacciones sucesivas.

La frecuencia o el numero de veces que las partes contratantes deben realizar el
intercambio incidira en el mecanismo empleado para controlar. Asi, aquellas transacciones
que se repiten con mayor frecuencia (o también denominadas transacciones recurrentes)
seran controladas por mecanismos que nada tienen que ver con los contrato-tipo
normalizados, que son los mecanismos empleados para aquellas transacciones poco
frecuentes u ocasionales. Generalmente, cuando una transaccién se repite de forma
frecuente durante un periodo de tiempo prolongado e implica a las mismas partes, puede
ser valioso disefiar e introducir procedimientos de rutina de bajo coste para gobernar la

transaccion.

Por otro lado, junto a una mayor o menor frecuencia, el periodo de tiempo que transcurre
entre dos transacciones sucesivas también influird en la necesidad de un mecanismo que
haga cumplir los acuerdos puesto que en las transacciones recurrentes, por ejemplo, existe

un interés por crearse una reputacion entre los participantes, cosa que no ocurre en las
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3.

transacciones esporadicas (una conducta honesta cuya recompensa solo esta segura si

existe continuidad futura no seria racional en este tipo de transacciones).
La complejidad de la transaccion y la incertidumbre sobre qué actuacion se requerird.

La incertidumbre estd motivada porque los participantes en los intercambios s6lo disponen
de informacidn parcial sobre variables o factores relevantes para que el intercambio se
culmine con éxito (factores relevantes pues influyen en el valor de los bienes y servicios
que son objeto del intercambio). Esta incertidumbre va a influir en que el contrato sea mas
o menos detallado con el consiguiente impacto sobre los costes ex-ante o los costes ex-
post. Ya se habia comentado en un apartado anterior que en aquellos casos donde el
contrato no recoja todas las contingencias ni las acciones a realizar, caso de que se
presente alguna de estas contingencias, serd un contrato incompleto frente a los contratos

completos que si recogen tanto las contingencias como las acciones a realizar.

Conviene remarcar, de todas formas, que hay situaciones en que por la incertidumbre
sobre las condiciones que prevaleceran cuando se ejecute un contrato, junto a la
complejidad de la tarea, resulta antieconémico, por no decir imposible, determinar por
anticipado qué es lo que debe hacerse en cada posible contingencia. Debido a ello, el
contrato que se firmara sera menos detallado que el que se podria redactar en una situacién
mas simple. Mas que concretar aspectos especificos de la transaccién el contrato puede

determinar quién tiene el derecho de tomar ciertas decisiones y dentro de que limites.
La dificultad de medir la actividad en la transaccion.

Puede ser dificil y/o costoso llegar a medir correctamente la actuacion real. A modo de
ejemplo, cuando se observa una produccién reducida de un grupo de trabajadores ésta
puede deberse a un esfuerzo escaso, a unas materias primas de baja calidad o a métodos de
trabajo inadecuados. Como sugiere este ejemplo, esta dificultad de medicion conlleva que
sea complicado establecer incentivos eficaces, precisamente por no poder medir con

exactitud la prestacion realizada. Ante esta dificultad que presentan algunas transacciones
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se buscan soluciones que puedan facilitar las mediciones o que puedan reducir la

importancia de una medicidn realizada de forma poco precisa.

La relacion de la transaccion con otras transacciones que involucran a otras personas.
Tenemos transacciones que son totalmente independientes frente a otras que tienen
muchas mads interdependencias. Estas ultimas llevan asociadas una mayor necesidad de
coordinacion entre las partes vinculadas a la transaccion. Esta mayor coordinacion puede
significar mas reuniones entre las partes implicadas en la transaccion o que se dedique mas
tiempo a la supervision, o una combinaciéon de ambas medidas. Otra posibilidad seria
reducir las partes implicadas con lo que también se reduciria el nimero de partes a

coordinar.

1.2. ATRIBUTOS DE LOS AGENTES Y DEL MERCADQ

Hay otros atributos, referidos esta vez al mercado y a los agentes econdmicos, que también

incidirdn en la eleccién de la forma de organizar la transaccion. En concreto, y refiriéndose a

los agentes econdmicos, Williamson (1985) sefialaba:

"Cualquier intento serio de estudiar la organizacion economica debe tener en cuenta
las ramificaciones combinadas de la racionalidad limitada y el oportunismo,
conjuntamente con una condicion de especificidad del activo”. (Williamson, 1985; p.
42).

Por tanto, los atributos referidos a los agentes econémicos que se deben considerar son:

la racionalidad limitada: limitaciones de la capacidad intelectual de los agentes para hacer
previsiones, enumerar contingencias y conocer eventualidades. No se puede negar que
somos racionalmente limitados. No podemos prever todas las cosas que pueden
importarnos, la comunicacién suele ser costosa e imperfecta y la comprension, en
consecuencia, es defectuosa. Aun asi, actuamos de una manera intencionadamente
racional; es decir, tratamos de hacerlo lo mejor que podemos dadas las limitaciones bajo

las que trabajamos. Y aprendemos.

el comportamiento oportunista: aprovechar en beneficio propio cualquier ventaja que se
derive de la informacion que se posee o hacer algo distinto de lo que inicialmente se habia
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aceptado a hacer; por tanto, la conducta oportunista va asociada a situaciones de
informacién no verificable y/o contratos incompletos. Ya habiamos comentado al hablar

de la especificidad de las inversiones el problema de retencion que podia aparecer.

Los atributos referidos al mercado seran: la incertidumbre, ¢l n° pequeiio (de oferentes o
demandantes) y la asimetria de informacion. Estos atributos estdn relacionados con los
supuestos sobre los que se ha apoyado la teoria del mercado perfecto: trasparencia de precios,
caracter paramétrico de los mismos y separabilidad de los problemas de decision individual a
través de los precios. Al afirmar que los precios son transparentes se manifiesta que todos los
agentes actiian con informacion completa o que ésta puede conseguirse con coste nulo. La
racionalidad limitada y la incertidumbre sobre las condiciones que se pueden encontrar en el
mercado impiden que estos supuestos puedan cumplirse en muchos casos. Para que se cumpla
el supuesto del caracter paramétrico de los precios?® serd preciso que un demandante tenga a su
disposicion muchos oferentes perfectamente sustitutivos entre si y que cada oferente pueda
dirigirse a un gran namero de demandantes. No obstante es frecuente encontrar situaciones de
numeros pequefios en las operaciones de intercambio que impiden el cumplimiento de los

supuestos.

Por dltimo, la separabilidad que consigue el sistema de precios se interpreta como la
eliminacion de las externalidades. La presencia de externalidades no superadas en la actividad
econdmica gobernada por el mercado se debe a que el sistema de precios choca con problemas
de niimeros pequefios cuando intenta resolverlas, a la vez que la cooperacion y coordinacion
de las decisiones de los agentes por otros mecanismos se ve frenada por la imposibilidad de

superar situaciones de informacion asimétrica.

Segun Menguzzato (1992), estas caracteristicas del mercado y los agentes unidas a las de las
propias transacciones (de las que destaca la recurrencia y los activos especificos) seran, como
se decia anteriormente, aspectos claves a la hora de seleccionar el mecanismo para organizar

las actividades.

SLa hipoétesis de precios paramétricos es sinénimo de que el precio de un bien es un dato para todos los agentes
participantes en el mercado y, por tanto, ninguno de ellos tiene capacidad para modificarlos.
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2. EL ENCAJE ENTRE TRANSACCIONES Y ESTRUCTURAS DE GOBIERNO

La teoria de los costes de transaccion establece que los participantes en las transacciones, los
que pueden ver afectado su bienestar por los resultados de las mismas, tendran en cuenta los
atributos que concurren en cada transaccion a la hora de elegir para ella el sistema de gobierno
mas eficiente en términos de maximizar la riqueza neta creada. Relacionar transacciones y
contratos no siempre resulta facil, entre otras razones porque la tradicional dicotomia entre
empresa y mercado como estructuras contractuales genéricas entre las que debe hacerse la
eleccidn no es realista. Es necesario acomodar a las formas hibridas o intermedias entre’ las
dos formas puras citadas. Precisamente las estructuras de gobierno elegidas para regular la
cooperacion empresarial acostumbran a ser paradigmaticas de las formas intermedias de

gobierno y organizacion.

En Salas (1987) se propone un encaje entre transacciones y contratos donde se reconoce un
papel explicito a los acuerdos de cooperacion. Para ello el autor tiene en cuenta las siguientes

dimensiones de la transaccion:

1- caracteristicas del mercado final (atender el grado de dispersion geografica de los
mercados donde se comercializa el producto final; es decir, si es geograficamente

concentrado y limitado o, por el contrario, es disperso y poco delimitado)

2- caracteristicas de las transacciones (atender a la especificidad de los conocimientos
que se encuentran dentro del activo objeto de la transaccion, aspecto relacionado con las
posibilidades de apropiacion de los beneficios que se consideran necesarios para que la

transaccién tenga interés).

Las estructuras contractuales propuestas por Salas, asociando atributos de la transaccion y del
mercado, se pueden ver en el Cuadro 1. Segun el cuadro, se puede afirmar que a medida que
los conocimientos son mas idiosincraticos, aumenta la incertidumbre sobre la apropiacion de
los beneficios. Para justificar esta afirmacion se ha de tener en cuenta que cada vez que los
activos y el saber-hacer son mas especializados y dificiles de transferir de unos a otros, los

propietarios de estos recursos encuentran mas dificultades para intercambiarlos en el ambito
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del mercado ya que las disputas por las cuasi-rentas (diferencia entre el precio de un bien y el
precio minimo a partir del cual se asegura su oferta) dan lugar a negociaciones costosas con

una gran incertidumbre sobre el reparto final.

Estas limitaciones del mercado favorecen que se contemplen otras formas alternativas; en
concreto, la integracion vertical se ha considerado la solucién organizativa que reduce las
disputas € incertidumbre sobre la apropiacion de las cuasi-rentas. Sin embargo, y debido a los
costes de transaccién relacionados con la gestion de organizaciones complejas, se pueden
establecer acuerdos a largo plazo entre empresas en areas especificas® (solucién que puede ser

menos costosa en términos de costes de transaccion).

Cuadro 1. Estructura contractual segin caracteristicas de las transacciones y del mercado.

- AN .
7 + Costes de gestion

Incertidumbre Caracteristicas del mercado final
sobre la
apropiacion de
beneficios
Caracteristicas de Geogrdficamente concentrado y Geogrdficamente disperso y poco
- las transacciones. limitado. delimitado.
Conocimientos- Compra-venta de licencias. Compra-venta de licencias.
saber hacer finales
o estdndares. Organizacion interna. Acuerdos de cooperacion en

produccion y comercializacion.

+ Conocimientos- Organizacion interna. Acuerdos de cooperacion integral en
saber hacer bdsicos 1+D, produccién y comercializacion.
o idiosincrdticos. Acuerdos de cooperacién en [+D.

Fuente: Salas (1987, pag. 15).

Por otro lado, a medida que disminuye la concentracién geografica del mercado se
incrementan los costes de gestion de emplear la organizacion como mecanismo para realizar
la transaccion. Si ademas en el producto se observan caracteristicas que dificultan la
transaccion en el mercado (por ejemplo, la especificidad de conocimientos que concurren en
el producto) puede resultar ventajoso que las partes adopten una férmula asociativa que

responde al modelo de acuerdo de cooperacion.

SPara el caso concreto de acuerdos de cooperacion en investigacién, con esta formula se pueden superar
eficazmente los incentivos negativos a la innovacion que surgen de la amenaza de la imitacion.
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Si no se consideran conjuntamente atributos de la transaccion, mercado y agentes a la hora de
seleccionar el mecanismo para organizar las actividades y unicamente nos limitamos a un
mercado concreto y suponemos que todos los agentes que intervienen en €l presentan las
mismas caracteristicas, entonces Unicamente seran los atributos de las transacciones los que
determinaran la estructura contractual mas adecuada. Por ejemplo, en los mercados de carbon
en presencia de activos especificos, los contratos de larga duracion seran preferidos por los
oferentes frente a las relaciones basadas en el trato repetido ya que estas originan problemas
de oportunismo. Con los contratos a largo, que especifican futuras transacciones ex-ante, se
pueden evitar los problemas de comportamiento oportunista ex-post por parte de las empresas

que se relacionan (Joskow, 1987).

Williamson (1979) relaciond dos de los atributos de las transacciones (caracteristica de la
inversion y frecuencia) con unas formas contractuales concretas. La relacion la podemos ver
en el Cuadro 2. El contrato cldsico corresponde al contrato de mercado. Se trata de contratos
simples, breves en los que las condiciones del intercambio estin claramente delimitadas. Estos
contratos encuentran ventajas para su aplicacion en transacciones donde se intercambian

activos estandarizados y donde es facil sustituir un oferente (demandante) por otro.

Cuadro 2. Forma contractual segin caracteristicas de la inversion y la frecuencia.

CARACTERISTICAS DE LA INVERSION
GENERALES MIXTAS IDIOSINCRATICAS
OCASIONAL CONTRATO DE GOBERNACION TRILATERAL
FRECUENCIA MERCADO (NEOCLASICO)
RECURRENTES (CLASICO) GOBERNACION GOBERNACION
BILATERAL UNIFICADA

Fuente: Williamson (1979).

La gobernacion trilateral corresponde al contrato neocldsico. Este permite una mayor
flexibilidad en la relacion ya que incorpora mecanismos para resolver las posibles disputas
que puedan aparecer durante la ejecucién de la relacion. Estas estructuras contractuales
ofrecen ventajas en transacciones poco frecuentes pero que impliquen una cierta
especializacion de activos. Caso de que estas transacciones sucedan con bastante frecuencia es

posible disefiar contratos a medida de la transaccion. Surgiria asi la gobernacion bilateral y la



gobernacion unificada (los contratos relacionales) que se diferencian en que una mantiene la
autonomia de las partes y la otra no. La eleccién de una forma de gobierno u otra dependera

de la especializacion de la inversién que requerira el bien intercambiado.

Obviamente, a posteriori, es decir, sabiendo cual ha sido la estructura contractual o forma de
organizacion finalmente seleccionada para realizar una transaccién en concreto, resulta mucho
mads facil establecer cudles han sido los atributos que mas han influido en la seleccion final.
De esta manera, cuando los atributos de una transaccion y las caracteristicas de los mercados y
de los agentes que intervienen sean similares a los de la transaccion examinada, se estarii en

disposicion de prever que estructura contractual tiene mas probabilidades de emplearse.

3. INTERDEPENDENCIAS, CONFLICTOS Y COSTES DE TRANSACCION
DE LAS FORMAS INTERMEDIAS

Un aspecto sumamente importante en las alianzas estratégicas o acuerdos de cooperacion son
las interdependencias entre los participantes; interdependencias que, por otro lado, son
consecuencia de la naturaleza misma del acuerdo. No se puede olvidar que las organizaciones
que intervienen en un acuerdo podran alcanzar unos objetivos que de forma individual no
podrian alcanzar y que para ello es necesario que las acciones y decisiones de un participante
encajen y se complementen con las decisiones y acciones de los otros. Con dnimo de concretar
un poco mas sobre cudl es el origen de las interdependencias, se puede afirmar que éstas son
fundamentalmente el resultado de decisiones previas sobre el disefio de tareas y de las reglas

para la utilizacion y transferencia de recursos dentro del acuerdo.

De todas formas, las interdependencias constituyen precisamente el origen de los conflictos o
problemas de gestion que aparecen en las alianzas estratégicas. Como sefialan Lorange y Roos
(1991), hay ejemplos que demuestran que en ciertas ocasiones es mas complejo operar en una
alianza que en un negocio totalmente propio ya que las alianzas presentan algunos desafios
que requieren nuevos tipos de capacidades directivas. Estos desafios surgen por los diferentes
estilos de direccion, culturas, practicas operativas y grados de control que presentan las

diferentes organizaciones que participan en la alianza (Devlin y Bleackley, 1988).



Los problemas de gestion a los que antes se hacia mencion, se ven agrabados porque en
muchas ocasiones las alianzas se desarrollan para poner en marcha una estrategia concreta
como podria ser, por ejemplo, incrementar la cobertura territorial o incrementar también la
velocidad de implantacién en una zona concreta. El hecho de desarrollar una alianza para
poner en funcionamiento esas estrategias supone una carga afiadida sobre la capacidad de
direccién ya que ahora no debe ocuparse "s6lo" de controlar y dirigir la ejecucioén de esas
estrategias sino que también debe controlar el funcionamiento de la alianza; control que no
puede delegarse por la trascendencia de los acuerdos que ya no se ven Gnicamente como
relaciones puntuales o esencialmente causales en naturaleza y que con poca probabilidad
cambiaran la posicion competitiva de la compaiiia, sino que se ven como aspectos que afectan
a la estrategia global, constituyéndose en una aspecto central de la direccion futura de la

organizacion (Devlin y Bleackley, 1988).

Esta afirmaciéon queda secundada por uno de los informes de la consultora Mckinsey y
Company (referenciado en Expansion, Martes 25 de Agosto de 1992, pag. 31) donde, si bien
se afirma que la cooperacion no es una estrategia en si misma, se sefiala que puede ser parte
importante de una estrategia. De la misma opinién son Devlin y Bleackley (1988) al sefialar
que:

"Las alianzas estratégicas tienen lugar en el contexto de un plan estratégico a largo
plazo de una compafiia y tratan de mejorar o cambiar la posicion competitiva de la
misma" (Devlin y Bleackley, 1988, pag. 18).

Ya que hemos introducido la consideracion estratégica, por tanto el largo plazo, quisiéramos
remarcar un aspecto importante y que muchas veces lleva a cometer errores: no se puede
asociar directamente la longevidad de una cooperacion con la estabilidad o el éxito de la
misma. Es evidente que una cooperacion puede finalizar y haber sido estable durante el
periodo que se ha mantenido (que acabe inicamente es consecuencia de haber completado con
éxito los objetivos de la cooperacion) como también es posible encontrar alianzas estratégicas

que se han mantenido durante un periodo prolongado de tiempo pero no han gozado de la

estabilidad deseada.
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De todas formas, y aunque no sea directamente, si que hay relacién entre la estabilidad y la
longevidad ya que los acuerdos de cooperacion inestables son muy susceptibles de finalizar al
poco tiempo de comenzar (como sefiala Harrigan (1988), referenciado por Mohr y Spekman,
1994; se podria decir que el éxito de una cooperacion se relaciona con una continuacion).
Kogut (1989) observa un numero significativo de joint-ventures que acaban en los primeros
afios y sefiala que si bien es cierto que algunas acaban al haber completado con éxito las tareas
conjuntas, el nimero sugiere que muchas de las joint-ventures que acaban son resultado de

fracasar en el negocio o de una inestabilidad en la direccion.

Ya que estamos hablando de inestabilidad, conviene que aclaremos que vamos a entender por
inestabilidad. Apoyandonos en algunos trabajos como por ejemplo el de Blodgett (1992),
relacionamos el concepto de estabilidad o inestabilidad con las ocasiones en que se renegocian
las clausulas de los contratos de cooperacion: cuantas mas veces se renegocien las cldusulas
mas inestable consideraremos el acuerdo de cooperacion. No podemos pasar por alto, sin
embargo, que la modificacion de los acuerdos operativos de una alianza estratégica podrian
ser una parte inevitable de la propiedad y de la toma de decisiones compartida. Por ejemplo,
los socios de una joint-venture podrian alterar la distribucion de las acciones con la finalidad
de ajustar las ganancias de la cooperacion en proporcion al valor de las aportaciones de cada

socio a la misma (Blodgett, 1992).

Una vez hechas estas dos aclaraciones, vamos a pasar a sefialar algunos de los factores que,
desde la literatura, se consideran que influyen en los conflictos y por tanto sobre la estabilidad
de la cooperacién. Estos factores se encontrarian, en cierta forma, en el origen de los costes de
emplear como mecanismos de asignacion de recursos las formas intermedias; es decir, en el

origen de los costes de transaccién asociados a los acuerdos de cooperacion.

Hemos agrupado estos factores que pueden afectar a la estabilidad y al éxito de la
cooperacion, una vez que se ha decidido que la alianza estratégica es la via de desarrollo que

la empresa debe seguir para mejorar o cambiar su posicion competitiva, en cinco grandes
apartados:

1. Factores en la etapa de formacion.



2. Factores de la relacion con el socio.
3. Factores relacionados con la forma concreta que adopta la cooperacion.
4. Factores referentes a la estructura de la industria.

5. Factores del entorno.

3.1. FACTORES EN LA ETAPA DE FORMACION

Cuando se decide desarrollar una alianza estratégica serd necesario en primer lugar, y como
seflalan Lorange y Roos (1991), modificar las actitudes tradicionales hacia las estrategias
cooperativas. Estas a menudo son vistas por las empresas como la segunda mejor opcion vy,
ademas, debido a la incertidumbre e inquietud que llevan asociadas, permanece la sensacion
de que deben ser dirigidas y controladas muy estrechamente para que no se escapen de las
manos. Precisamente esta segunda actitud conduce de forma frecuente a un resultado

insatisfactorio para al menos uno de los socios que participa.

Los factores a tener en cuenta en la etapa de formacion pueden agruparse en consideraciones
politicas 'y en consideraciones analiticas, siguiendo la terminologia de Lorange y Roos
(1991). Dentro de lo que se denominan consideraciones politicas encontramos la necesidad de
verificar que todos los individuos y grupos bdsicos de la organizacion (accionistas, equipo de
alta direccién, trabajadores, etc.) ven la racionalidad global de la alianza, de forma que se
sientan comprometidos con la cooperacion y el soporte interno esté asi garantizado. Si esto

ocurre en todas las organizaciones que intervienen en la cooperacion las posibilidades de un

acuerdo estable incrementan.

Esta verificacién implica: explicar la alianza por toda la organizacion, definir claramente las
tareas que va a tener que realizar cada individuo que forma parte de la organizacion, motivar
la cooperacion en la realizacién de tareas, argumentar a los miembros basicos del equipo de
alta direccion que la alianza no amenaza a su poder ni a sus carreras individuales, prever el
efecto del desarrollo de la alianza sobre la reputacion de la organizacion asi como la respuesta
del mercado de capitales y, por Gltimo, predecir la respuesta de clientes, suministradores,

socios de otras alianzas y competidores ante el desarrollo de esta nueva alianza.
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En resumen, la verificacion implica poder justificar la alianza asi como poder rebatir cualquier
argumento en contra de la misma que aparezca entre los individuos de la organizacién o los
grupos de influencia. Nos encontrariamos, por tanto, ante lo que podriamos denominar costes

ex-ante de desarrollar una alianza estratégica.

Por lo que respecta a lo que se denomina consideraciones analiticas encontramos la necesidad
de definir los objetivos de la alianza para cada socio y determinar cémo van a complementarse
cada una de las partes involucradas ya que las empresas saben que se complementan, que hay
una interdependencia entre ellas que les proporciona beneficios mayores a los que cada una
podria obtener por separado’ (Levine y White, 1962)[referenciado por Mohr y Spekman,
1994]. Las ganacias esperadas mayores serviran incluso para compensar cualquier pérdida de

autonomia que pudiera producirse por la cooperacion (Cummings, 1984).

También se ha de determinar qué importancia tendra la alianza dentro de la cartera corporativa
de cada socio, qué problemas pueden surgir por la proximidad de la alianza a los negocios
centrales de los socios y qué similitud hay entre las culturas, estilos de direccion, précticas
operativas y grado de control de cada una de las organizaciones que intervienen. De hecho, es
posible encontrar ejemplos en la realidad empresarial donde la ruptura en una alianza
estratégica se produce por no valorar de forma correcta la importancia que ésta tendra en la
cartera de cada socio. Como ejemplo se puede sefialar en primer lugar la desaparicion del
grupo Europartners. Los cuatro miembros de este grupo (Banco Central Hispano,
Commerzbank, Banco di Roma y Credit Lyonnais) acordaron en Roma la defuncién de una
idea que habia perdido hacia tiempo su sentido original: la aparicion de un banco europeo a
través de acuerdos multilaterales entre los cuatro socios. Las fusiones del Banco di Roma con
un conjunto de cajas de ahorros italianas y la del Hispano con el Central, asi como la agresiva
expansion territorial del Credit Lyonnais (el banco publico francés) habia llevado al fin de esa
idea. Segiin un comunicado conjunto de las cuatro entidades, Europartners se disolvia para

obtener la libertad de maniobra individual a que se refieren las estrategias con las que cada

N
"De forma analitica esta idea podria expresarse diciendo que F(r) > E' F(ri), donde r pertenece a R, que es

igual a la suma del conjunto de recursos de cada empresa.
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uno intentaba afrontar los distintos retos de los mercados de entonces (Expansién, Miércoles 9

de Diciembre de 1992, pag. 15).

La ruptura de la alianza entre los grupos Pryca y Cepsa para el desarrollo de establecimientos
en gasolineras también nos puede servir de ejemplo. Fuentes de Pryca explicaron que la venta
de su participacion en Promimer (Promotora de Minimercados) a Cepsa (se quedaba con el
100% de Promimer) formaba parte de la estrategia de la empresa de centrarse en el sector de

los hipermercados (Expansion, Sabado 21 de Noviembre de 1992, pag. 8).

En definitiva, conviene esclarecer si la alianza va a tener consecuencias favorables para
todos los socios, para uno o para ninguno ya que determinar los posibles efectos de la alianza
favorece en gran medida la estabilidad futura de la misma (incluso puede guiar la eleccion del
socio para desarrollar la cooperacion; Devlin y Bleackley, 1988). También es necesario en
este punto determinar los recursos disponibles de cada socio tanto para el corto como para el
largo plazo, establecer qué debe hacer cada socio y cuando se espera que lo haga; o dicho con
otras palabras, los socios se han de coordinar. Anderson y Narus (1984) [referenciado por
Mohr y Spekman, 1994] afirman que las alianzas con éxito se caracterizan por acciones
coordinadas dirigidas a conseguir objetivos mutuos. Por otro lado, Pfeffer y Salancik (1978)
[referenciado por Mohr y Spekman, 1994] consideran que la estabilidad en un entorno incierto
puede conseguirse con una mayor coordinacién. Por Gltimo, se ha de intentar establecer cémo

se puede conseguir que la cooperacion evolucione sin suponer ningin conflicto con otros

aspectos estratégicos de cada socio.

En resumen, se debe analizar exhaustivamente el plan estratégico global para la alianza
(valorar detalladamente aspectos tacticos y operativos) pues con este andlisis se puede

determinar la viabilidad de la alianza como plan de negocio.

3.2. FACTORES DE LA RELACION CON EL SOCIO

Algunas de las razones que se argumentan para la falta de éxito en una cooperacion son Jas
incompatibilidades que surgen en la relacion y la falta de confianza respecto al otro socio

(Lorange y Roos, 1991). Como sefialan Milgrom y Roberts (1993):

36



"En un mundo con contratacion incompleta y costosa, la confianza es crucial para la
realizacion de muchas transacciones”. (Milgrom y Roberts, 1993; pag. 166).

Debido a la importancia de la confianza (Arifio et al., 1997), las empresas participantes en una
cooperacion deben evitar adquirir una mala reputacion ante el resto de empresas pues con ella
se reducen las posibilidades futuras de transacciones beneficiosas. No incurrir en
incumplimientos en los acuerdos que han establecido favorece la buena reputacion de las

empresas (Gulati, 1995).

Ya que ha aparecido el tema de la reputacion como fuente de confianza entre las empresas
participantes en una cooperaciéon creemos importante sefialar que la reputacion favorece no
s6lo la confianza en la relacion sino la adopciéon de los mismos acuerdos; es decir, la
reputacion también tiene implicaciones sobre la propiedad de los activos: las joint-ventures, la
estructura de los acuerdos que supone la mayor involucracion entre las partes que participan
en el mismo, son mas probables que la integracion completa cuando la reputacion es
importante (Garvey, 1995). Dicho con otras palabras: la reputacion actda como salvaguarda
frente al oportunismo en los contratos mas incompletos. Contrariamente a lo supuesto por
Grossman y Hart (1986), las consideraciones de la reputacion afectan a la eleccion 6ptima de
la propiedad de los activos y al excedente de las partes. De hecho, l_os modos no jerarquicos de
organizacion estan favorecidos cuando la confianza y la reputacion son importantes (Smitka,
1991: referenciado por Garvey, 1995); deberian ser mas comunes en entornos donde los
agentes son antiguos y visibles, mientras que con industrias o sociedades mas andnimas se

observara una mayor confianza en la jerarquia y/o la organizacién formal.

Después de este pequefio paréntesis en relacién a la reputacion, y retomando el tema de la
confianza entre las empresas participantes en un acuerdo, Pruitt (1981) [referenciado por
Mohr y Spekman, 1994] indica que la confianza estd muy relacionada al deseo de una
empresa de colaborar. Zand (1972) sefiala que la falta de confianza frenara el intercambio de
informacién, la influencia reciproca y disminuird la efectividad de solucionar problemas
conjuntamente. Anderson y Narus (1990) afiaden que una vez que la confianza esta
establecida las empresas "aprenden" que los esfuerzos conjuntos llevan a resultados que

exceden lo que la firma hubiera conseguido si actuara solamente en su propio interés. Dentro



de este proceso de aprendizaje hemos de tener en cuenta el efecto de la presion que realiza el
propio grupo de empresas que participa en la cooperacion. Adaptando los resultados del
trabajo de Kandel y Lazear (1992) podemos afirmar que lo que ellos llaman presion del grupo,
que en nuestro contexto seria la presién que realizan las otras empresas que participan en la
alianza, puede reducir problemas de "free-rider" o pasajero sin billete? y puede aumentar la

aportacion de recursos de las empresas participantes en la alianza.

La presion que una de las empresas participantes en la alianza siente depende generalmente
del recurso que ha aportado, del recurso que aportan el resto de participantes y de otras
acciones que todos los participantes en la alianza pueden realizar aunque esas acciones no van
a tener un efecto directo sobre el output. Se puede ver, por tanto, como la presion que siente
una empresa esta sujeta a manipulacion por parte del grupo. De alguna forma esta presion que
ejerce el grupo puede interpretarse como que las empresas obtienen utilidad con el recurso,
con lo cual no sorprende que la consecuencia sea aportar mas recurso. Sin embargo, para que
la presién de las otras empresas participantes en la alianza sea efectiva como mecanismo
motivacional es necesario que el recurso aportado por la emprea "i" afecte al bienestar del
resto de empresas de forma que éstas tengan incentivos a ejercer presion y que, ademas del
deseo de ejercer presion, estas empresas tengan la posibilidad de afectar la aportacion de la

empresa 1.

De todas formas, no son estos los unicos factores que hay que analizar en la relacion. Un
factor muy importante seria la reciprocidad potencial, es decir, la posibilidad que tienen las
partes que participan en la cooperacion de castigarse o vengarse reciprocamente en el caso de
una conducta competitiva y de recompensarse por una conducta altruista. Podemos considerar
aqui el comportamiento que se supone tienen el resto de empresas participantes en una alianza
cuando se percatan de que la empresa "i" no cumple lo acordado. Su actuacién motiva que
ellas tampoco decidan maximizando el beneficio colectivo. La regla de conducta de las

empresas segun la analitica tradicional era que éstas elegian el nivel de recursos Pareto

8E] problema del pasajero sin billete estd motivado porque mientras una de las empresas participantes en una
alianza soporta todo el coste de la aportacion de recurso que decide realizar slo recibe, si el resultado se reparte
de forma igual entre todos los participantes, una parte del resultado de su esfuerzo; es decir, estima un ingreso
marginal por unidad de recurso que subestima el verdadero valor del mismo. Ademas, empresas que pueden no
realizar la aportacién convenida se aprovechan de las aportaciones de las otras.



eficiente hasta que detectaban una desviacién del output eficiente. Después, cada empresa

elegiria el recurso a aportar segun la solucién Nash.

El analisis de Kogut (1989) permite esclarecer esta premisa de reciprocidad potencial que ha
sido central en los argumentos de Schelling (1960), Telser (1980), Williamson (1983) o
Axelrod (1984). Este tultimo, en concreto, descubre que una estrategia ganadora para el
"dilema del prisionero" era aquella donde un movimiento cooperativo o competitivo evocaba

una respuesta igual o reciproca.

Otro factor a tener en cuenta seria la presencia o no de otras relaciones entre las partes que
cooperan. Si existen otras relaciones, éstas son susceptibles de favorecer la estabilidad de una
cooperacion concreta. Corwin Edward describe los contactos multimercado de la siguiente
forma:

"Las empresas que compiten unas contra otras en varios mercados pueden dudar en
llevar a cabo una lucha agresiva porque no vale la pena arriesgar el bienestar general
para obtener ganancias locales... Una posible ventaja que se podria obtener de esta
competencia vigorosa en un mercado tendria que compararse con el peligro de
represalias ejercidas por el competidor en otros mercados" (citado en Bernheim y
Whinston, 1986)°.

Traspasando este comentario al campo de los acuerdos de cooperacion podemos decir que
cuando entre dos o mds empresas hay establecidos diferentes acuerdos de cooperacién no

conviene desviarse de la conducta cooperativa en uno de ellos ya que desviarse en un caso

concreto puede penalizarse en otra cooperacion establecida entre esas empresas.

Telser (1980) [referenciado en Kogut] apunta que aunque los contratos individuales pueden
ser violados, la probabilidad de conducta cooperativa puede incrementarse a través de arropar
un acuerdo con otras relaciones contractuales de valor entre las partes ya que una conducta

oportunista de uno de los socios en el acuerdo se puede castigar en el contexto de otro

acuerdo.

Este aspecto que hace referencia al abanico de relaciones que pueden tener las partes que

intervienen en una cooperacién concreta, pone en cuestion la tendencia de analizar

9Tirole, J. (1990): "La Teoria de la Organizacién Industrial ", Ariel Economia, pag. 372.
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propiedades econdmicas especificas restringidas a una transaccion. Segun esta perspectiva, el
analisis de la direccion de una transaccion debe incluir el "network" de los lazos mas amplios
entre los socios; por tanto, la unidad de anélisis apropiada seria la relacion econémica mas que
la transaccion. Si tenemos en cuenta el network, lo que puede ocurrir a una empresa que no
cumple lo acordado con otra es que la penalizacion la reciba de otra empresa diferente a la que

defrauda pero con la que ésta 1itima tiene relacion.

Otro factor importante para la estabilidad de la alianza y que esta relacionado con la relacion
entre los participantes seria precisamente e/ compromiso entre las partes, la buena voluntad
de los socios en esforzarse en beneficio de la relacion (Porter et al, 1974) [referenciado por
Mohr y Spekman, 1994]. Un alto nivel de compromiso proporciona el contexto en el cual las
partes pueden conseguir los objetivos individuales y conjuntos sin que aparezca el fantasma
de la conducta oportunista (Cummings, 1984) [referenciado por Mohr y Spekman, 1994]. Los
socios mas comprometidos se esforzaran y compensaran problemas a corto con la consecucion
de objetivos a largo. Ademads, se espera un alto nivel de compromiso asociado a las alianzas

con éxito (Angle y Perry, 1981) [referenciado por Mohr y Spekman, 1994].

De todas formas, y como ya se ha ido comentando, debido a la interdependencia entre las
partes el conflicto a menudo esta presente en las relaciones interorganizativas. Ello motiva que
la forma en que los participantes en la cooperacion resuelvan el conflicto tenga también
implicaciones en el éxito de la cooperacion (Borys y Jemison, 1989)[referenciado por Mohr y
Spekman, 1994]. Las empresas, en una relacion estratégica, estin motivadas a iniciar una
soluciéon conjunta de los problemas ya que, por definicion, estan enlazadas para dirigir un
entorno que es mucho mds incierto y/o turbulento del que cada una puede controlar por ella
misma (Cummings, 1984)[referenciado por Mohr y Spekman, 1994] y, ademads, los resultados
integrados satisfacen en mayor medida las necesidades de cada parte (Thomas,

1976)(referenciado por Mohr y Spekman, 1994].

Por otra parte, al iniciar una solucién conjunta es mucho mas probable que se alcance una
solucion mutuamente satisfactoria. Sin embargo, a menudo, alguna de las partes que

intervienenen en la cooperacion intenta persuadir a las otras para que adopten una solucién
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determinada para ese conflicto en concreto. De todas formas, y a pesar de que la persuasion no
es deseable, los intentos persuasivos son, por regla general, mucho mas constructivos que los
usos coercitivos o dominantes (Deutch, 1969)[referenciado por Mohr y Spekman, 1994]; usos
que se consideran contraproducentes para la resolucion de los posibles conflictos que pueden

aparecer en una cooperacion.

En algunas ocasiones, y en algunas asociaciones, se puede observar el arbitraje de una tercera
parte para resolver un conflicto. Si bien es cierto que este arbitraje puede producir resultados
beneficiosos (Anderson y Narus, 1990)[referenciado por Mohr y Spekman, 1994], la solucion
interna favorece un éxito mayor a largo plazo (Assael, 1969, pag. 580). Ademas, emplear
frecuentemente el sistema de arbitraje puede indicar problemas de relacion entre las partes que

participan en la cooperacion.

Por tltimo, y aunque normalmente se da por entendido, conviene decir que ignorar los
conflictos no tiene mucho sentido en las alianzas estratégicas ya que los problemas no afectan
a una sola parte sino que afectan a todas las que participan en la cooperacion. Basta con
dirigirse a la prensa econdmica para detectar varios casos de importantes alianzas estratégicas
que han dejado de ‘funcionar, que se han roto, por la aparicion de conflictos que han surgido

entre los participantes de la misma. A modo de ejemplo podemos sefialar algunas.

El primer ejemplo que vamos a recoger seria la ruptura de la alianza entre el Bilbao Vizcaya y
el "merchant" britanico Hambros Bank. Segun fuentes cercanas al "merchant” britdnico, se
tenia conciencia de que tras la fusion del Banco de Bilbao con el de Vizcaya la relacion con
Hambros no era compatible con la estrategia del BBV. Ademas, fuentes proximas al BBV
habian dado a entender que la presencia del BBV en Hambros era bastante pasiva y habian
expresado sus dudas con respecto al futuro de la colaboracion (Expansion, Jueves 18 de Abril

de 1991, pag. 17).

Otro ejemplo que podriamos sefialar seria la ruptura de Tafisa con Finsa. Tafisa (Tableros de
Fibras) y Finsa (Financiera Maderera) dejaron sin actividad a la empresa Tafinsa
Internacional, creada al 50% para comercializar conjuntamente sus productos en los mercados

exteriores. Segun fuentes de Tafisa, la ruptura de esta alianza se debe basicamente al hecho de
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que las politicas comerciales de ambas empresas eran dispares y cada sociedad, en
consecuencia, habia tomado su propio derrotero (Expansion, Miércoles 29 de Mayo de 1991,

ultima péagina).

El tercer ejemplo que vamos a considerar sera la separacion de Alsa (compafiia de transporte
de viajeros por carretera) de Enatcar y Rivertransa en la empresa conjunta Saia. El motivo de
esta separacion radica en los diferentes intereses de Enatcar y Alsa en los negocios
internacionales, segin informaron fuentes de la empresa publica (Expansion, Viernes 1 de

Noviembre de 1991, pag. 9). )

Otro ejemplo lo tenemos en la ruptura que protagonizaron la multinacional americana Wendy
(la tercera en comida rapida a nivel mundial detrds de McDonald's y Burger King) y el
empresario Rafael Rivero que tenia la exclusividad para Espafia y Portugal de la citada
multinacional. El motivo fue que Rivero queria "espafiolizar" y ampliar el negocio de
hamburguesas a lo que se opuso totalmente la multinacional americana (Expansion, Miércoles

15 de Enero de 1992, pag. 7).

Por 1ltimo, y para remarcar hasta donde pueden llegar los conflictos de intereses que se
pueden producir entre los participantes de una Alianza, queremos sefialar el contencioso legal
al que llegaron el grupo lacteo Industrias Lacteas Asturianas (Ilas) y Megara Ibérica
(Megarisa) por la gestién de la sociedad quesera Lacteas Castellano Leonesas (LCL) que
estaba participada en un 55% por Ilas y en el 45% restante por Megarisa. La gestion de LCL
se habia encomendado a directivos de Megarisa pero estos habian sido apartados de la
empresa por hombres de Ilas que acusaban a Megarisa de irregularidades durante su gestion.

(Expansioén, Viernes 6 de Noviembre de 1992 pag. 8).

De todas formas, y a pesar de estos ejemplos, tampoco se puede afirmar que todas las rupturas
de las alianzas estratégicas estan provocadas por la aparicion de conflictos de intereses entre
las partes que interaccionan. Utilizando el simil del matrimonio!?, no todos los divorcios estin

provocados por alguna discusion entre los dos miembros que conforman la pareja.

10No es algo descabellado emplear el simil del matrimonio cuando se estd hablando de alianzas estratégicas.
Carlo de Benedetti, presidente de Olivetti, habia llegado incluso a la etapa del noviazgo. Concretamente, el Sr.
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3.3. FACTORES RELACIONADOS CON LA FORMA CONCRETA QUE ADOPTA LA
COQPERACION

Un aspecto que a priori se considera fundamental en la estabilidad de un acuerdo y que esta
relacionado a la forma que adopta dicho acuerdo seria e/ poder que ostenta cada parte en la
forma concreta que adopta la cooperacion. Beamish y Banks (1987) [referenciado en Blodgett,
1992] encontraron una relacion significativa entre un resultado insatisfactorio y el control
dominante de un socio y entre un resultado satisfactorio y un control compartido. Se puede
ver claramente que la posicion de dominio de un socio frente a otro afectara a las posibles
renegociaciones de las cldusulas de los acuerdos de cooperacion, pudiéndose llegar a

renegociaciones que pueden suponer el fin del acuerdo en beneficio de la parte dominante.

En este aspecto, pero, no hay un consenso ya que para Killing (1983)[referenciado en
Blodgett, 1992] una joint-venture estructurada de forma que una parte fuera dominante seria
mas estable y tendria més probabilidad de sobrevivir que una joint-venture en la cual la
direccion fuera compartida por los socios. De todas formas, Blodgett (1992) obtiene que joint-
ventures desequilibradas en las que un socio posee la mayoria experimenta renegociaciones en
el contrato de forma mas frecuente que las joint-ventures al 50% donde se observaba la menor
incidencia de la renegociacion ya que los socios tenian aproximadamente el mismo poder de
negociacion lo cual presionaba a ambas partes a acomodarse a la relacion (recordar que la idea

de estabilidad se relacionaba con las ocasiones en que la renegociacidn era realizada).

Otro aspecto que afectara a la estabilidad de un acuerdo, y que puede relacionarse con la
forma concreta que adopta el mismo, es el objetivo del acuerdo de cooperacion. Berg y
Friedman (1980,1981) y Duncan (1982)[referenciados en Kogut, 1989], encuentran que la
cooperacion entre los socios es mas estable si el proposito es transferir o crear conocimientos.
Sin embargo, de igual forma, cuando la cooperacion impacta directa e inmediatamente hacia

abajo puede esperarse que ésta tenga resultados desestabilizadores. Basta con mirar los

Benedetti se preguntaba qué era mas facil, si vivir con la novia o vivir con la esposa. El mismo se contestaba y
afirmaba que era mucho mas fécil vivir con la novia ya que normalmente en esa relacién no se tienen nifios; no
se crea nada para el futuro.Continuaba diciendo que la idea era la misma que para el caso de compaiiias que se
enlazaban en una Joint-venture. Su argumento continua pero como nos desviaria un poco del tema (aparecen
cuestiones de cama) dirijimos al lector a Devlin y Beackley (1988) donde pueden encontrar la reflexion

completa.



acuerdos de marketing y distribucion ya que tienen consecuencias inmediatas sobre la
posicion del producto en el mercado, especialmente en aquellas industrias donde los gastos de

publicidad son altos (Kogut, 1989).

Un tercer factor que englobamos en este apartado y que va a influir en la estabilidad seria la
existencia o no de renegociaciones previas en las clausulas de la cooperacion. La idea seria
que la renegociacion de las cldusulas es mas fécil realizarla si ya se ha realizado anteriormente
alguna renegociacion. En Blodgett (1992) se consigue contrastar con significacion estadistica
la hipétesis que establecia que un contrato de joint-venture que previamente habia
experimentado una renegociacion de sus clausulas tendria un ratio de riesgo mas alto (con mas

probabilidad se volverian a renegociar las clausulas) que uno que no lo habia experimentado.

Por ultimo, pero no por ello menos importante, un factor fundamental para la estabilidad de la
cooperacion seria la comunicacion que existe entre las partes. Con el fin de conseguir los
beneficios de la colaboracion, es esencial una comunicacion efectiva entre los socios

(Cummings, 1984)[referenciado por Mohr y Spekman, 1994].

En concreto, es fundamental la calidad de la informacién (la precisién, la adecuacion y la
credibilidad de la informacién intercambiada) y la informacion compartida (qué informacion
critica se comunica al socio). Hemos de tener presente que la disponibilidad sistematica de
informacion permite a las partes completar tareas mas efectivamente (Guetzkow, 1965),
aumenta la satisfaccion (Schuler, 1979) y es un importante predictor del éxito de la asociacién
(Devlin y Bleackley, 1988). Ademads, segiin Huber y Dalt (1987), lazos mas estrechos dan
lugar a cambios mas frecuentes de informacion relevante entre los socios. En resumen, y
como sefialan Mohr (1989) y Sullivan y Peterson (1982) [referenciados por Mohr y Spekman,
1994] los problemas de comunicacion estdn claramente asociados a la falta de éxito en las

alianzas estratégicas.
3.4 FACTORES REFERENTES A LA ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA

La estabilidad en las variables estructurales de la industria que motivaron la decisién inicial

de cooperar, es decir, la estabilidad en las variables que definen el entorno mas proximo a las
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empresas, también favorece la estabilidad de la cooperacion. Si esas variables no se mantienen
el grado de interdependencia entre las partes que intervienen en el acuerdo puede variar con lo
que una de las partes puede obtener mas beneficios si rompe la cooperacién que si continua
cooperando. Conviene que sefialemos que un acuerdo entre miembros racionales perdura
mientras los beneficios de romper un acuerdo, netos de cualquier castigo, sean superados por
los beneficios de mas cooperacion. En definitiva, lo que estamos diciendo es que las variables
estructurales de la industria que afectan a la interdependencia de los socios estdn afectando a

la estabilidad de la cooperacion y, por tanto, hay que tenerlas en cuenta.

En concreto, algunas de las variables de la industria que se han supuesto que podrian afectar a
la estabilidad de una cooperacién han sido del tipo ratio de crecimiento de la industriall,
concentracién o concentraciéon media (algunos resultados empiricos sobre el efecto de estas
variables en la estabilidad de una forma concreta de cooperacion, las joint-ventures, se pueden

A

obtener del trabajo de Kogut (1989)).

Un ejemplo muy interesante de la incidencia de las variables estructurales de la industria fue
el pacto entre Ercros y Rhone Poulenc para deshacer su alianza en Erkol. Ercros, a través de
Erkimia, era uno dé los principales fabricantes de alcohol polivinilico de Europa por aquellas
fechas; pero dependia de otras empresas que le suministraban la materia prima (el monémero).
Rhone Poulenc era uno de los principales productores de mondémero y ademas trabajaba el
producto final derivado del alcohol polivinilico. Esta coincidencia de negocios y objetivos
facilité la unién de ambos grupos en Erkol. Sin embargo, la alianza no dio los frutos deseados
porque la recesion en los sectores donde suministraban rompi6 las expectativas y deterioro las
relaciones de los socios. En Ercros aseguraron que Rhéne Poulenc se habia comprometido a
realizar determinadas compras de alcohol polivinilico a Erkol y no habia cumplido los
acuerdos. Desde la empresa quimica Rhone Poulenc se consideraba a Ercros un "socio
dormido" en sus empresas conjuntas, segin habian comentado fuentes proximas a la citada

compaiiia (Expansion, 17 de Enero de 1992, pag. 10).

HFranko (1971), Stopford y Wells (1972j, Gomes-Casseres (1987) [referenciados en Blodgett, 1992]
encontraron que acuerdos de cooperacién en forma de joint-ventures desarrollados por compafiias que
experimentaban un crecimiento por encima del crecimiento global eran muy estables.

45



3.5 FACTORES DEL ENTORNQO ECONOMICQ Y POLITICO

Si antes comentabamos que el entorno mas préximo o el microentorno de una organizacion
influia en la estabilidad de una cooperacién, de forma mas general, lo que denominamos el
macroentorno, también afectara a la estabilidad. En concreto, el nivel de desarrollo de un pais
afecta a la estabilidad de las inversiones que se efectuan en ese pais; las inversiones en paises
en vias de desarrollo generalmente son vistas como menos estables en relacion a las
inversiones que se realizan en paises industrializados. Beamish (1985) [referenciado por
Blodgett, 1992] encontraba que los acuerdos de cooperacion en forma de joint-ventures en

paises en desarrollo eran mas inestables que en paises desarrollados.

Como ejemplo de ruptura provocada por factores del entorno econdmico se puede citar la
suspension del acuerdo industrial de Digital con Alcatel. Digital Espaiia, filial de la
multinacional norteamericana de informadtica, suspendid las relaciones industriales que
mantenia con Alcatel Standard Eléctrica, por las que subcontrataba la produccion del terminal
YT320 en la factoria que Alcatel tenia en Villaverde (Madrid) fundamentalmente por el alza
de la cotizacion de la peseta que convertia en poco rentable para Alcatel la fabricacion de esos
equipos a los precios en $ que requeria la compafiia norteamericana (Expansién, Viernes 19

de Abril de 1991, pag. 7).

La incertidumbre politica que a menudo coexiste con economias en etapas iniciales de
desarrollo también hace que las inversiones en paises menos desarrollados aparezcan
inherentemente menos estables que en paises mas desarrollados. Ademas, el grado de
apertura de una economia también facilita que las clausulas contractuales de un acuerdo
puedan o no ser modificadas con lo que se esta afectando también a la estabilidad del acuerdo.
Blodgett (1991) [referenciado en Blodgett, 1992] obtenia una relacién negativa entre la
estabilidad de una joint-venture y el grado de apertura de una economia (era como si una
economia cerrada facilitara la estabilidad de la joint-venture) ademds de validar como las
aportaciones de los socios también afectaban a la estabilidad del acuerdo en forma de joint-

venture.
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En consecuencia, y como conclusion general, analizar el tema de la estabilidad de una
cooperacion conlleva la identificacion de una serie de factores que, sin duda, estan influyendo
en los costes de utilizar las formas intermedias para organizar un intercambio. Por tanto, esos
factores desempeifian un papel importante en la eleccién de una forma intermedia frente a la
seleccion de alguno de los mecanismos mas tradicionales. A modo de resumen presentamos
en el siguiente cuadro los factores que se han obtenido desde la literatura y se consideran que

pueden afectar a la estabilidad de una cooperacion interempresarial:

Cuadro 4. Factores que afectan a la estabilidad de una cooperacion.

I. Factores en la etapa de formacion
1. La actitud de la organizacion hacia los acuerdos de cooperacion.
2. La comprension de la racionalidad global de la alianza por todos los individuos y
grupos basicos de la organizacidn.
3. Las consecuencias de la alianza para todos los socios.
4. El plan estratégico global para la alianza.

IL. Factores de la relacién con el socio
1. El grado de incompatibilidad en la relacién.
2. El nivel de confianza respecto al otro socio.
3. El grado de reciprocidad potencial entre los participantes en la colaboracion.
4. La presencia o no de otras relaciones entre las partes que cooperan.
S. El compromiso que se establece entre las partes.
6. La forma en que se resuelven los conflictos,

I11. Factores relacionados con la forma concreta que adopta la cooperacion
1. El poder que ostenta cada parte.
2. El objetivo del acuerdo de cooperacion.
3. La existencia o no de renegociaciones previas.
4. La comunicacion que existe entre las partes.

IV. Factores referentes a la estructura de la industria
1. La estabilidad en las variables estructurales.

V. Factores del entorno econdémico y politico
1. El nivel de desarrollo del pais donde se realiza la cooperacion.
2. La incertidumbre politica.

-

3. El grado de apertura de la economia.
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CAP. 2: LOS ACUERDOS DE COOPERACION EN ESPANA (1990-
1992): EVIDENCIAS EMPIRICAS Y MODELO DE INTEGRACION

INTRODUCCION

Este trabajo presenta una descripcion de las practicas de acuerdos de cooperacion en las que
participan empresas espailolas, en el periodo 1990-1992. La informacidn para llevar a cabo el
estudio se extrae de las noticias periodisticas que resefian la culminacién de un acuerdo o
alianza entre empresas, y comprende aspectos como el numero de socios que participan en el
acuerdo, la nacionalidad de estos socios, el proposito del acuerdo y las actividades que
comprende, forma de gobierno que adopta el acuerdo, etc. La evidencia empirica obtenida
ofrece una panordmica completa de la difusion de esta foérmula de relaciones
interempresariales en la economia espafiola, al mismo tiempo que se llevan a cabo
comparaciones de la misma con las de estudios similares referidos a otros paises, o con la de
otros estudios espafioles de alcance y/o periodo temporal distinto. El capitulo concluye con la
propuesta de un modelo integrador sobre la estructura de interrelaciones que conducen hasta
la participacion en acuerdos de cooperacion por parte de las empresas, y su contraste empirico

con la evidencia disponible.

La difusién de acuerdos y alianzas de cooperacion entre empresas, rompe la vision
estrictamente competitiva, de rivalidad y lucha, que se atribuia a las relaciones
interempresariales. El fenomeno despierta el interés de estudiosos y prdcticos, tanto para
conocer su alcance y caracteristicas mas relevantes, como para explicar sus causas, las
exigencias de gestion (organizacion y control) que plantea y las ventajas e inconvenientes que
ofrece frente a otras formas de poner en comun recursos y actividades, como la fusion de las
empresas o la compra-venta impersonal y anénima en el mercado, con el fin de producir y
vender bienes y servicios. Los trabajos de Mariti y Smiley (1983), Porter, Fuller y Rawlison
(1984), Jacquemin, Lammerant y Spinoit (1986), Ghemawat, Porter y Rawlison (1986),
Ricotta (1987) (referenciado en el documento OCDE, 1989), Costa (1989), Menguzzato
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(1992), etc. referidos a la experiencia de las empresas con acuerdos en Estados Unidos,
Europa y el conjunto de paises desarrollados, asi como los trabajos de Garcia Canal (1991),
Miranda (1992) y Casani (1995), estudios centrados en los acuerdos de cooperacién en
Espafia, constituyen los puntos de referencia de nuestra investigacién, en especial, Garcia

Canal (1991).

La contribucion de este trabajo a la literatura existente sobre los acuerdos de cooperacion, se
concreta en tres aspectos. Primero, permite completar la serie temporal de evidencias
empiricas iniciada por Garcia Canal (1991), aportando tres afios adicionales (1990, 1991 y
1992), y por tanto, se pasa a disponer de una documentacion bastante completa y exhaustiva
para el periodo de tiempo que transcurre entre los afios 1986-1992. Segundo, se presta una
especial atencion al papel de los acuerdos de cooperacion en el proceso de
internacionalizacién de la empresa espafiola, aspecto que no habia sido suficientemente
destacado en otros trabajos. Tercero, completa la estructura de interrelaciones determinantes
de la eleccion del tipo de acuerdo de cooperacién, iniciado por Menguzzato (1992),
proponiendo un marco integrador de la secuencia de causas y efectos desde la estrategia hasta

la seleccion de la estructura concreta que adopta el acuerdo.

El apartado primero explica los criterios seguidos para registrar la informacion periodistica
referida a los acuerdos, de cara a un posterior andlisis y tratamiento. El apartado segundo
presenta la informacion descriptiva mas relevante sobre los acuerdos registrados. El apartado
tercero completa el estudio descriptivo aportando una perspectiva temporal mas amplia, desde
1986 a 1992. Para ello se toman en consideracion la evidencia sobre las practicas de
cooperacion empresarial en el periodo 1986-1989, proporcionada por el estudio de Esteban
Garcia Canal. El apartado cuarto analiza la dependencia entre las principales variables del
entorno y de la realidad interna de las empresas, que influyen en el tipo de acuerdo que se
adopta. El apartado quinto analiza con cierto detalle cuales son los paises que proporcionan el
mayor numero de socios a las empresas espafiolas. Las conclusiones resumen los principales

resultados.
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1. METODOLOGIA

1.1. FUENTE DE INFORMACION

La base de datos sobre el numero y caracteristicas de los acuerdos de cooperacion en Espafia
durante los afios 1990-1992, se construye a partir de la informacién periodistica publicada
sobre los mismos. Aunque esta fuente de informacion es limitada (sélo recoge los acuerdos
considerados de interés periodistico, empresas grandes, y/o que las empresas tienen interés en
divulgar), constituye la unica via factible para abordar el fendmeno, como lo pone de
manifiesto el hecho de que constituye la fuente habitual en los trabajos empiricos sobre el
tema (Mariti y Smiley, 1983; Porter, Fuller y Rawlison, 1984; Ghemawat, Porter y Rawlison,

1986, Garcia Canal, 1991)!.

Las publicaciones periddicas consultadas han sido dos, el diario "Expansién” y el diario ABC,
en particular la seccion "ABC, Diario de Economia". En una primera instancia se incluy6
también la revista semanal "Actualidad Econémica" pero se abandoné después de comprobar
que su informacion sobre los acuerdos habia sido ya recogida en los otros medios con

anterioridad?.

A la hora de decidir sobre qué tipo de acuerdos se iban a registrar en la base de datos, se tuvo

en cuenta la definicion de acuerdo de cooperacion adoptada en este trabajo,

".. el conjunto de acciones consistentes y deliberadas realizadas por dos o mds
empresas, entre las que no existia una relacion de subordinacion, que optan por
coordinar sus interdependencias a través de mecanismos que incluyen mayores garantias
que la relacion de mercado sin que se instaure entre ellas una relacion jerdarquica como

la existente en la empresa’® (Garcia Canal, 1991, pag. 80)

IEn la elaboracion de bases de datos sobre acuerdos de cooperacion en el extranjero, también se emplea
informacién de prensa econdmica y técnica. Como ejemplo tenemos la base del centro FOR de Italia.

2E| profesor Esteban Garcia Canal, en la elaboracion de su base, utiliza el diario "Expansion”, el "ABC", en
especial "ABC, Diario de Economia” y el semanario "Actualidad Econdmica”.

3Detinicion utilizada por el profesor Garcia que concuerda con la de otros autores como, por ejemplo, la de
Mariti y Smiley (1983) que entendian por acuerdo de cooperacion “cualquier acuerdo explicito a largo plazo
entre dos 0 mds empresas” o la de Salas (1987) que entendia por cooperacion entre empresas "cualquier forma
de acuerdo con una vigencia temporal duradera y no esporddica por el cual dos o mds empresas integran
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Esta definicion lleva a excluir de la base de datos a la toma de participaciones accionariales
minoritarias de una empresa sobre otras con objetivos puramente financieros, la toma de
participaciones accionariales mayoritarias consideradas hostiles por la direccién de la empresa
participada, la sindicacién de créditos por parte de varios bancos y la concesiéon de lineas

especiales de crédito a las empresas por parte de los bancos.
1. 2. INFORMACION REGISTRADA SOBRE LOS ACUERDOS

A partir de la informacién contenida en la noticia periodistica, para cada acuerdo de
cooperacidon detectado en el periodo considerado se elaboraba una ficha que recogia los

siguientes datos:

- Fecha en que se suscribe el acuerdo.

- Nombre de las empresas que participan en el mismo.

- Nacionalidad de esas empresas (recogiendo el origen de las empresas no espaiiolas).
- Proposito de las empresas participantes al desarrollar el acuerdo.

- Estructura que ad‘opta la cooperacion.

- Sector donde se ubica la actividad del acuerdo.

- Campo de aplicacion del acuerdo de cooperacion.

- Naturaleza del acuerdo.

- Participacion (o no) en programas europeos.

- Influencia gubernamental en el desarrollo del acuerdo de cooperacidn.
- Evolucion de la relacién entre las empresas participantes.

- Localizacion geografica de la actividad del acuerdo.

Aquellos acuerdos para los que no fuera posible obtener informacién sobre aspectos

considerados basicos, como la nacionalidad de las empresas participantes, la estructura que

parcialmente sus actividades sin que se llegue a producir una fusién total y afectando operaciones de diverso
tipo, exploracion de recursos naturales, operaciones de investigacién y desarrollo, produccion, construccion o
ingenieria, distribucion y comercializacion”.
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adopta la cooperacion o el campo de aplicacion, por citar algunos ejemplos, se excluyeron del

estudio.

La lista de las variables seleccionadas coincide con las utilizadas en la mayor parte de trabajos
empiricos sobre este tema (Jacquemin, Lammerant y Spinoit, 1986; Ghemawat, Porter y
Rawlison, 1986; Costa, 1989; Menguzzato, 1992)*. Se busca con ello obtener una descripcion
bastante completa de cada acuerdo registrado y poder realizar comparaciones entre nuestros
resultados y los obtenidos en estudios anteriores. A continuacién se comenta brevemente la
interpretacion que se le han dado en este trabajo a estas variables que acabamos de sefialar,

comenzando por la fecha en que se suscribe el acuerdo de cooperacion entre empresas.

- Fecha en que se suscribe el acuerdo.

Como es facil imaginar, resulta casi imposible determinar la fecha exacta en que se suscribe
un acuerdo de cooperacion entre dos o mas empresas. Debido a ello, se considera una
aproximacion valida la fecha en que la noticia sobre el acuerdo aparece publicada en la prensa
econdmica’. Esta "proxy" de la fecha en que se establece el acuerdo también fue utilizada en

el trabajo de Ghemawat, Porter y Rawlison (1986).

- Nacionalidad y procedencia de las empresas no espariolas.

Por lo que se refiere a la nacionalidad de los acuerdos, se distinguieron dos categorias:
acuerdos domésticos y acuerdos internacionales. De forma general, los acuerdos domésticos
son aquellos que se suscriben por empresas de un mismo pais. Para nuestro analisis, un
acuerdo doméstico es aquel en que todas las empresas participantes son empresas espafiolas,

entendiendo por empresa espafiola aquella que se encuentra establecida en Espafia.

Los acuerdos internacionales, por contra, son aquellos en los que participan empresas de

diferentes paises. En nuestro andlisis consideramos acuerdo internacional aquel que esta

4En los diferentes estudios mencionados los autores también recogen informacion mas centrada en el objetivo de
su investigacion sobre los acuerdos. Para ver las variables de esos trabajos mirar el Anexo 1.

5Queremos hacer constar que para un mismo acuerdo hemos encontrado en dias diferentes la misma notica (y
cuando decimos dias diferentes nos referimos a 4 o 5 meses de diferencia entre esos dias). Este aspecto
obviamente complicé la confeccion de la base de datos y fue solventado considerando la 1° fecha en que
aparecian.
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suscrito por empresas de diferentes paises pero en el que al menos hay una empresa que esta

establecida en Espaiia.

Entre la informacién recogida también se registra la zona de origen de las empresas
extranjeras participantes en el acuerdo, distinguiendo seis dreas o zonas geograficas: Europa
Occidental, Estados Unidos, Japon, Europa Orientalé, Resto del Mundo y Mixto (donde se
catalogaban aquellos acuerdos suscritos entre varias empresas que procedian de paises

pertenecientes a mas de uno de los bloques considerados).

- Proposito de la cooperacion.

Llegamos ahora a una variable de sumo interés y que quiza es una de las mas complicadas de
identificar, pues en la gran mayoria de noticias referidas a acuerdos de cooperacion no queda
explicitado directamente cudl es el proposito de las empresas participantes, cuando deciden
establecer un acuerdo de cooperacion. Garcia Canal (1991) establece las siguientes categorias

sobre el proposito de las empresas cuando participaban en un acuerdo de cooperacion:

- Acuerdo en el que todas las empresas participantes persiguen realizar actividades de la
cadena de valor de sus negocios actuales (para cada empresa participante las actividades
que son objeto del acuerdo estan relacionadas con sus productos actuales asi como con los
mercados geograficos a los que dirigen su producto o servicio en el momento de establecer
el acuerdo).

- Acuerdo en el que una de las empresas participantes persigue la expansion internacional.
- Acuerdo en el que una de las empresas busca la entrada en un nuevo sector de actividad.

- Acuerdo en el que alguna de las empresas participantes busca la expansion internacional

y otra persigue la entrada en un nuevo sector.

6Para establecer si un pais europeo pertenecia a la Europa Occidental o a la Europa Oriental se utilizaba la
distincion de paises que se habfan considerado comunistas. Si bien es cierto que los cambios politicos que han
ocurrido en los Gltimos afios desvirtuan en cierta forma esta clasificacion, hoy por hoy todavia no resulta dificil
establecer que paises habian pertenecido al denominado bloque comunista.
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En nuestro trabajo, la propuesta de Garcia Canal se modifica para incluir el nimero mayor de
categorias posibles, teniendo en cuenta tres variables, actividades de la cadena de valor?,
mercado al que se dirige el acuerdo y origen de los socios. En funcion de si las actividades
que va a realizar la empresa espaiiola ya las desarrollaba con anterioridad al establecimiento
del acuerdo o no, hablaremos de actividades corrientes o habituales versus actividades
nuevas. Por lo que respecta al mercado, distinguiremos entre mercado doméstico o mercado
exterior, en funcion de si el resultado del acuerdo llega al mercado espafiol o, por contra, a un
mercado exterior en el que la empresa espafiola no estuviera presente con anterioridad.
Finalmente se tiene en cuenta si los socios participantes en el acuerdo son de origen espafiol o

de origen extranjero, Cuadro 1.

Cuadro 1. Tipologia de propositos de los acuerdos de cooperacion.

ACTIVIDADES DE LA CADENA DE VALOR EN LA COOPERACION
HABITUALES NUEVAS
ORIGEN DEL SOCIO ESPANOL EXTRANIERO ESPANOL EXTRANJERO
MERCADO- DOMESTICO Expansion Nacional Expans. Nacional (via Diversific. Nacional Diversific. Nacional
PAIS AL QUE (no internacionalizar) internacional. pasiva) (sin internacionalizar) (via internac. pasiva)
LLEGA
EL RTDO
DEL EXTERIOR Expansion Internacional (via Diversificacion Internacional (via
internacionalizacion activa) internacionalizacion activa)
ACUERDO

Fuente: Elaboracion propia.

1. Expansién nacional sin internacionalizacion: la empresa espafiola realiza las mismas actividades de la
cadena de valor que realizaba con anterioridad al establecimiento del acuerdo, el resultado de éste llega a su
mercado doméstico e interactua en este proceso con otra empresa espafiola.

2. Expansién nacional con internacionalizacion pasiva: la empresa espafiola realiza las mismas actividades de
la cadena de valor que venia realizando con anterioridad al acuerdo y el resultado del mismo llega al
mercado espafiol pero, esta vez, interactuando con una empresa extranjera.

3. Expansion internacional con internacionalizacién activa: la empresa espaiiola realiza las mismas
actividades de la cadena de valor que venia realizando con anterioridad al acuerdo, pero el resultado del
mismo llega a un nuevo mercado exterior independientemente de la nacionalidad del socio.

4. Diversificacion nacional sin internacionalizacion: la empresa espaiiola pasa a realizar actividades de la
cadena de valor que no realizaba con anterioridad al establecimiento del acuerdo, llegando el resultado del
mismo a su mercado doméstico y cooperando para ello con otra empresa espafiola.

7El concepto de cadena de valor "desagrega a una empresa en las actividades separadas llevadas a cabo en el
desarrollo, produccion, marketing, venta y servicio post-venta de un producto o servicio” (Porter y Fuller,
1986).
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5. Diversificacion nacional con internacionalizacion pasiva: la empresa espafiola pasa a realizar actividades de
la cadena de valor que no realizaba con anterioridad al establecimiento del acuerdo, el resultado del mismo
llega a su mercado doméstico y coopera con una empresa extranjera.

6. Diversificacion internacional con internacionalizacion activa: la empresa espaiiola realiza actividades de fa
cadena de valor que no efectuaba con anterioridad al establecimiento del acuerdo y el resultado de éste llega
a algin mercado exterior, independientemente de cual sea la nacionalidad del socio.

Con el fin de facilitar la comprension de la tipologia propuesta, explicamos a continuacién

algunos ejemplos concretos para cada caso.

La noticia publicada en "ABC. Diario de Economia" el 25 de Febrero de 1990 en relacién al
acuerdo entre Motovespa y Agip por el cual todos los vehiculos de Motovespa incluirian
lubrificantes Agip, constituye un claro ejemplo de acuerdo en el que las empresas
participantes son nacionales, realizan la misma actividad y el resultado del acuerdo llega al
mismo mercado en el que actuaban antes de desarrollar la cooperacion. Por tanto, el proposito

asociado al acuerdo es la expansion nacional.

La noticia publicada también en "ABC. Diario de Economia" el 22 de Enero de 1990 sobre el
acuerdo entre Roland Corporation, empresa japonesa lider mundial en la fabricacion de
instrumentos musig:ales electrénicos, y Vietronic, empresa espafiola de distribucién, por el
cual esta ultima distribuiria en Espafia, en régimen de exclusiva, los instrumentos del
fabricante japonés constituye un ejemplo de acuerdo entre una empresa espafiola y otra
extranjera, en el que la empresa espafiola realiza la misma actividad en el mismo mercado en
que actuaba antes de establecer el acuerdo (como podemos ver, el acuerdo suponia la via de
entrada al mercado espafiol de la empresa japonesa). Nos encontramos ante un acuerdo en el

cual el propdsito asociado es la expansidn nacional via internacionalizacidn pasiva.

Estos dos ejemplos se encuadrarian en el apartado denominado expansion nacional. La
diferencia entre uno y otro es la participacion o no de una empresa extranjera en la
colaboracion. Veamos ahora dos ejemplos de lo que se ha denominado expansion

internacional.

La noticia aparecida en "ABC. Diario de Economia" el 12 de Marzo de 1990 en relacion al

acuerdo entre Precon, empresa espafiola cementera, y Escofet, fabricante de pavimentos y
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hormigén arquitectdnico, con el cual Escofet busca la apertura de nuevos mercados; el
acuerdo quedaria ubicado en el apartado en que la cooperacion se desarrolla entre empresas

espaiiolas que realizan la misma actividad, pero en un nuevo mercado.

Los consorciés para la exportacion, como por ejemplo el desarrollado por Calzados Canovas,
Calzados Lopez y Alkis ("Expansién", 14 de Octubre de 1991), o los consorcios entre
empresas constructoras para concursar en licitaciones y desarrollar obras en el extranjero,
como por ejemplo el consorcio entre Ercross, Dragados y Focoex con el que pretendian poder
desarrollar una obra en Marruecos ("ABC. Diario de economia", 5 de Octubre de 1990),

también quedan asignados al mismo apartado.

Los acuerdos entre Acerinox y Armco ("ABC. Diario de Economia", 24 de Abril de 1990)
mediante el cual la empresa espafiola accede al mercado americano; el acuerdo entre Solucion
Diagonal y Wells Richgreene ("ABC. Diario de Economia”, 25 de Abril de 1990) por el cual
la empresa espaiiola accede también al mercado americano; o el acuerdo entre Yanko, firma
mallorquina de articulos de piel, y Shoe Crown, empresa japonesa ("Expansién”, 1 de Octubre
de 1991), mediante el cual los productos de la primera llegarian al mercado japonés; son
buenos ejemplos de los acuerdos que se han considerado como colaboraciones desarrolladas
entre una empresa espaifiola y una extranjera, en los que la empresa espaiiola realizaba la
misma actividad pero accedia a un mercado con el que no estaba relacionado con anterioridad

al desarrollo de la cooperacion.

Pasemos ahora a los apartados destinados a la diversificacion nacional y a la diversificacion
internacional. Como ejemplo de diversificacion nacional podemos mencionar la noticia
publicada en "Expansion" el 19 de Mayo de 1990 en la que se seflalaba que Bankinter
participaria en la sociedad matriz del futuro grupo de distribucién que se iba a conformar en
torno a CENTRA. Como puede verse, se trata de una colaboracién entre empresas espaiiolas
por la que una de las participantes pasaria a realizar una nueva actividad (Bankinter entra en
distribucion) en el mismo mercado en que operaba con anterioridad al establecimiento del

acuerdo.
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También en "Expansion”, el 23 de enero de 1990, se recogia la noticia de una sociedad
conjunta entre Ferrovial, empresa constructora espafiola, y AM-PM, empresa norteamericana,
para la instalacion en Espafia de las tiendas de la cadena americana. Comparado con el
ejemplo anterior, la Unica diferencia es que ahora una de las empresas participantes en la

cooperacidn es extranjera.

En cuanto a diversificacion internacional, se puede sefialar como ejemplo de cooperacion
entre empresas espaiiolas, la noticia que se recogia en el diario "Expansion” el 4 de Abril de
1991 en relacidn al acuerdo entre el grupo Valores Ibéricos (de Banesto) e Intercities, acuerdo

con el que se pretendia adquirir los grandes almacenes Gaudella de Lisboa.

El acuerdo entre ERZ, filial de ENDESA, y Videopole Bearn, empresa francesa ("Expansion”,
12 de Noviembre de 1992), en virtud del cual ERZ entra en la television por cable en Francia,
constituye un ejemplo de cooperacion entre empresa espafiola y extranjera, a través de la cual

la empresa espafiola realiza una nueva actividad en un nuevo mercado.

- Estructura que adopta el acuerdo.

En cuanto a la estr‘uctura que adopta el acuerdo de cooperacidn, se ha considerado la misma
tipologia que empleaba Garcia Canal inspirada, a su vez, en la tipologia de Thompson (1967).
Por consiguiente, se consideran tres grandes bloques: €l bloque formado por los denominados

acuerdos de intercambio, el bloque formado por las participaciones accionariales minoritarias

y, en tercer lugar, el bloque formado por las coaliciones. Estos tres bloques se identifican
perfectamente con la agrupacion propuesta por Thompson y McEwen (1958), que clasifican

las formas intermedias segiin el grado de compromiso futuro que éstas suponen en:

- Contratacion: las empresas participantes en el acuerdo se obligan a realizar intercambios

en el futuro.

- Cooptacion: en los organos de gobierno de una de las empresas participantes se

introducen representantes de las otras con las que se mantiene algun tipo de lazo o vinculo.
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- Coalicion: las empresas participantes se comprometen a actuar conjuntamente para

alcanzar unos objetivos. Esta actuacion conjunta incluye la toma de decisiones en el futuro.

I. Acuerdos de intercambio.

Incluyen todas las relaciones que una empresa establece con otras organizaciones
independientes que, o bien la proveen de bienes intermedios y/o finales, o bien le prestan
determinados servicios, de manera que las empresas se comprometen a la realizacién de
intercambios por un periodo de tiempo mas largo que en una relacion de mercado puro. Entre
otras modalidades aqui se encuentran los contratos de suministro de materias primas o
componentes, los contratos de distribucién y servicio post-venta, las licencias o los acuerdos
de cooperacion de transferencia tecnologica, las licencias de fabricacion y distribucién y la
subcontratacion de actividades de I+D. En esta categoria se incluyen todos los vinculos que
suponen un compromiso mas fuerte que la estricta relacion de compra-venta en un mercado,

vinculos que, por otro lado, no tienen que estar formalizados legalmentes.

II. Las participaciones accionariales minoritarias.

Se consideran aquellos vinculos por los cuales una de las empresas que interviene en la
cooperacion toma una participacion en el capital de la otra/s, o bien se produce un cruce de
participaciones entre las empresas que se relacionan. De todas formas, mas importante que la
toma de participacion en el capital de una empresa, es el hecho de que una de las
organizaciones que participa en la relacion tenga representantes en los érganos de gobierno de
la otra, ya que esto va a posibilitar una mayor comunicacion entre ambas a nivel de estos

drganos y, por tanto, que se desarrolle un compromiso mas efectivo entre las organizaciones.

III. Las coaliciones.
Incluye acuerdos donde las empresas participantes en la cooperacion planifican conjuntamente
la utilizacion de los recursos que se emplearan para realizar algunas actividades de sus

cadenas de valor respectivas. Esta categoria incluye aquellos acuerdos donde tiene lugar una

8Los vinculos pueden establecerse en contratos formales, por tanto hay un vinculo legal entre las empresas que
participan, o bien en contratos informales, en cuyo caso el vinculo descansa mds en la confianza y la reputacién
de las empresas que en la ley.
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relacion mas intensa entre las empresas, ya que existe un compromiso para la toma de
decisiones conjuntas en el futuro en relacion a actividades comprendidas en el acuerdo, lo que
conlleva a que los socios tengan que compartir competencias técnicas y administrativas
(Contractor, 1990) y a que, en general, las relaciones sean mas duraderas que en el resto de

vinculos cooperativos (Aiken y Hagen, 1968).

Dentro de las coaliciones, se pueden establecer dos grandes categorias en funcién de si la
planificacién conjunta del empleo de recursos supone o no la creacion de una nueva
organizacion. Aparece asi la distincion entre Joint-ventures y Asociaciones (Aiken y Hagen,

1968 pag. 914; Scott, 1987 pag. 189-192).

III. 1. Las Joint-ventures.

Se trata de organizaciones juridicamente independientes, creadas mediante las aportaciones
financieras y no financieras de las empresas que se asocian, y que suponen el mayor grado de
implicacion entre los socios participantes en la cooperacion (Garcia Canal, 1994). Estas
organizaciones desarrollan una o varias actividades en las que los socios se encuentran

interesados.

Es posible efectuar, a su vez, una primera clasificacion de las joint-ventures, atendiendo a las
participaciones en capital que posean las empresas creadoras: joint-ventures de propiedad
simétrica (todas las empresas participantes tienen practicamente la misma participacion en el
capital de la nueva empresa independiente) y joint-ventures de propiedad asimétrica (las
empresas participantes tienen una participacion desigual en el capital de la nueva empresa

independiente).

La distribucion de la propiedad de la joint-venture influye también en la distribucién de poder
(Kogut, 1988). Por ello, la clasificacion anterior se superpone a otra donde se hace mds
explicito el resultado final de la distribucion de la propiedad (Killing, 1983): joint-ventures
dominadas (una de las empresas participantes tiene una posicion dominante en el control de la

nueva empresa), joint-ventures equilibradas (no hay ninguna empresa participante que tenga
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una posicion dominante sobre las demads) y joint-ventures independientes (las empresas que

crean la nueva sociedad no participan en la gestion de la misma).

Las joint-ventures detectadas fueron registradas en la base de datos en una de las siguientes
categorias: joint-ventures equilibradas, dominadas y aquellas en las que no se conoce la

participacion accionarial de los socios.

III. 2. Las Asociaciones.

Las asociaciones incluyen a los acuerdos entre empresas que planifican la utilizacion de
recursos para realizar las actividades conjuntas pero que no dan lugar a la creacion de una
nueva empresa. Atendiendo al horizonte temporal y al objeto de la asociacion, se distingue
entre Acuerdos o Alianzas entre Empresas y Consorcios. En los Acuerdos entre Empresas el
horizonte temporal es incierto y el objeto de la asociacidn es facilitar a cada miembro la
realizacion de actividades de su interés®. En los Consorcios el horizonte temporal estd bien

delimitado asi como las obras y servicios que se van a llevar a cabo.

En la ficha se ha distinguido entre los Acuerdos entre empresas para emprender actividades y
los Acuerdos entre empresas para intercambiar redes o licencias (Porter y Fuller, 1986). Por lo
que respecta a los Consorcios, se consideran tres categorias: consorcios de desarrollo
tecnoldgico, consorcios para concursar a licitaciones y consorcios para diversificar riesgos o

conseguir economias de escala.

Las razones para establecer estas categorias radican precisamente en la naturaleza misma de
los Consorcios: acuerdos entre empresas para realizar un proyecto concreto cuya duracion
limita también la duracién del propio Consorcio. Por tanto, estos acuerdos se establecen

mayoritariamente por empresas cuya capacidad individual no les permite hacer frente a la

9El ordenamiento juridico espafiol recogia un estatuto bajo el que se podian formalizar tales practicas: la
Agrupacion de Empresas (ley 18/1982 de 26 de Mayo de Agrupaciones y Uniones Temporales de Empresas,
Boletin Oficial del Estado, n°® 137 de 9 de Junio de 1982). No obstante, la reciente promulgacion de la ley
12/1991 de 29 de Abril de Agrupaciones de Interés Econémico (Boletin Oficial del Estado, n® 103, de 30 de
Abril de 1991) reemplazaba esta figura por la de Agrupacién de Interés Econdémico para adaptarse a la
legislacion de la C.E.E. que introduce la figura de la Agrupacion Europea de Interés Econdmico, Reglamento
(C.E.E.) n° 2137/85 del Consejo de 25 de Julio de 1985, Diario Oficial de las Comunidades Europeas, n° L
199/1 de 31 de Julio de 1985.
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magnitud de los proyectos que se les encargaran. Los consorcios, en consecuencia, son una
practica habitual en aquellas empresas que desarrollan su actividad en sectores donde la
adjudicacion de contratos es algo frecuente como, por ejemplo, en el sector de la Construccion

o de la Investigacion!0,

- Sector en que se ubica la actividad del acuerdo.

Se ha seguido la clasificacién sectorial utilizada por Ghemawat, Porter y Rawlison (1986)
que, a su vez, se fundamentaba en la clasificacion SIC!l, En concreto, los sectores
considerados han sido 21: Agroalimentario, Metales y minerales, Energia y agua,
Construccion, Textil, cuero, calefaccion y calzado, Papeles y madera, Quimica, Ordenadores y
semiconductores, Otros productos eléctricos y electronicos, Automoéviles, Aerospacial, Otra
maquinaria, Otros productos industriales, Transportes, Comunicacion y publicidad,

Distribucion, Financiero, Servicios, Servicios de apoyo a la industria, Ingenieria y Seguros.

- Campo de aplicacion.
Siguiendo las pautas de trabajos previos (Porter y Fuller, 1986; Ghemawat, Porter y Rawlison,
1986; Menguzzato, 1992), se consideran cuatro posibles areas o campos de aplicacion del

acuerdol!?:
- Acuerdos de Desarrollo Tecnoldgico: acuerdos que tienen como objeto la generacion de
nuevos conocimientos o la transmisién de los ya existentes.

- Acuerdos de Logistica y Operaciones: acuerdos que tienen por objeto el

aprovisionamiento de inputs o componentes (por tanto, incluyen sobre todo a contratos a

10Segiin la ley 18/1982 del 26 de Mayo, la practica de los consorcios viene contemplada en la Unién temporal
de Empresas.

La clasificacion SIC (Standard Industrial Classification) es un sistema de nomenclatura que permite identificar
y clasificar cada tipo de actividad de acuerdo con la estructura de la economfia. Esta compuesto por un codigo de
cuatro digitos, donde cada digito representa un nivel mas especifico de actividad. Los dos primeros hacen
referencia a la actividad genérica de cada empresa y los dos siguientes la especifican mas.

I2A 1a hora de confeccionar la base, caso de que la estructura contractual fuera la participacion accionarial
minoritaria, si no se sefialaba nada respecto al campo de aplicacién, se ha considerado que se trataba de un
acuerdo de actividad multiple. De la misma forma, cuando la estructura era un consorcio para concursar
licitaciones, si no se sefialaba nada respecto al campo de aplicacién, también se ha considerado que se trataba de
un acuerdo de actividad multiple. Estos dos criterios se han seguido para mantener la metodologia que utilizaba
el profesor Garcia Canal cuando se enfrentaba al tipo de acuerdos que hemos mencionado.
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largo plazo de aprovisionamiento y subcontrataciones para desarrollar componentes) o
acuerdos en los cuales los socios realizan conjuntamente actividades productivas en las que

estan interesados.

. Acuerdos de Marketing, Ventas y Servicios Post-Venta: acuerdos por los que una
empresa contrata con otra la realizacion de actividades de tipo comercial, asi como
aquellos por los que varias empresas realizan conjuntamente dichas actividades. En
consecuencia, se incluyen aqui las diferentes modalidades de acuerdos de distribucién de

productos o servicios.

- Acuerdos de Actividad Multiple: incluye los acuerdos que comprenden dos o mads

actividades incluidas en las categorias enunciadas anteriormente.

- Naturaleza del acuerdo.
Como han considerado otros autores, por ejemplo Jacquemin et al. (1986) o Menguzzato
(1992), en funcidén de la naturaleza de la relacién que existe entre las empresas participantes

en un acuerdo se distingue entre:

- Acuerdos Verticales: aquellos en los que las actividades que enlazan las empresas que
participan en el acuerdo, son actividades sucesivas en la cadena de valor afiadido de un

"

producto. En terminologia de Menguzzato serian acuerdos entre "... empresas situadas en

distintos niveles de la hilera de produccion", Menguzzato (1992, pag. 56).

- Acuerdos Horizontales: aquellos en que las actividades que relacionan las empresas que
participan en el acuerdo, estan al mismo nivel en la cadena de valor afiadido de un producto.
En terminologia de Menguzzato: "... cooperaciones entre empresas situadas en el mismo

nivel de la hilera de produccion”, Menguzzato (1992, pag. 56).

Pueden establecerse otras clasificaciones, por ejemplo, atendiendo a si las empresas que

desarrollan el acuerdo son empresas que compiten entre ellas o no!3. Sin embargo, la

13Atendiendo a este criterio se podria realizar la siguiente clasificacién (Ferndndez, 1991): Acuerdo
Competitivo (las empresas que establecen el acuerdo son competidoras directas, ofrecen productos que
satisfacen las mismas necesidades en mercados préximos) y Acuerdo Complementario (las empresas que
desarrollan estos acuerdos no son competidoras directas). Combinando la tipologia en funcion de la naturaleza
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clasificacion que se realiza en funcion de la etapa en que se encuentran en la cadena de valor

ya permite realizar una distincion importante entre los acuerdos.

- Otras variables de interés.
La ficha de cada acuerdo se completa con informacion sobre la participacion en programas
europeos, la influencia gubernamental en el desarrollo del acuerdo, la evolucion de la relacién

entre las empresas y la localizacion geografica de la actividad del acuerdo.

La participacion en programas europeos recoge si el acuerdo al que hacia mencion la noticia
pertenecia 0 no a alguno de los programas de la C.E.E. que fomentan la cooperacion
interempresarial. Por ejemplo los programas Eureka, Esprit o Brite. Por lo que respecta a la
variable influencia gubernamental, se deja constancia de si algiin organismo gubernamental
habia influido en el desarrollo del acuerdo. Cuando ello ocurre se recoge también en que se
concreta dicha influencia: si algun organismo habia concedido apoyo financiero, si era cliente,
en el sentido de convocar un concurso y algunas empresas para presentarse al mismo
decidieron establecer un acuerdo de cooperacién o, por ultimo, si establecia barreras para que

algunas empresas, sobre todo las extranjeras, tuvieran dificultades para operar libremente!4.

En cuanto a la evolucion de la relacion cooperativa, se pretende dejar constancia de como
transcurre un acuerdo desarrollado entre dos o mds empresas. Conviene remarcar que la gran

mayoria de articulos de prensa referidos a acuerdos de cooperacién recogen informacion sobre

de la relacion y Ia tipologia en funcién del caracter competitivo o no de las empresas que participan, para la
variable naturaleza del acuerdo aparecen cuatro categorias:
- Acuerdos Verticales Competitivos: siendo las empresas competidoras directas, establecen un acuerdo que
relaciona etapas sucesivas de la cadena de valor de un producto similar.
- Acuerdos Verticales Complementarios: acuerdo que relaciona etapas sucesivas de la cadena de valor de un
producto entre empresas que no son competidoras directas.
- Acuerdos Horizontales Competitivos: siendo las empresas que establecen el acuerdo de cooperacién
competidoras directas, las actividades que enlazan se encuentran al mismo nivel en la cadena de valor de un
producto.
- Acuerdos Horizontales Complementarios: empresas que no compiten directamente enlazan actividades que
se encuentran al mismo nivel en la cadena de valor de un producto.
Para que un acuerdo sea catalogado como competitivo todas las empresas que participan debian ser
competidoras directas; caso de que alguna no fuera competidora directa de las demds el acuerdo se considera
complementario.
[4Hay estudios que muestran como la actuacién de gobiernos o la legislacion vigente en algunos paises han
influido en que empresas de paises desarrollados optaran por la cooperacion como medio de entrada en esos
paises. Ver, por ejemplo, Beamish (1988, pag. 11-2).
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el inicio del mismo, pero mucho menos de la evolucion del acuerdo. De todas formas, también
se han detectado noticias que recogian incidencias sobre acuerdos previos (basicamente
rupturas de acuerdos tal y como queda de manifiesto en los ejemplos a los que se hace
mencién en el primer capitulo de este trabajo) y noticias que contenian informacion sobre si al
establecerse un acuerdo de cooperacion entre dos o mas empresas, existia algin vinculo
anterior entre ellas. En concreto, para recoger la evolucién de la cooperacion, en la ficha se
han registrado los siguientes eventos: habia vinculos anteriores, el acuerdo se habia roto, el
acuerdo de cooperacién habia concluido, no habia trascendido la evolucion de la cooperacion,
al acuerdo le habian seguido vinculos mas fuertes y habian vinculos antes del acuerdo y

después habian seguido otros mas fuertes.

Por ultimo, en la ficha se recogia también donde se realizaba la actividad del acuerdo con una
primera distincidn importante: si la actividad se realizaba en un solo pais o, por contra, se
realizaba en varios paises. Si la actividad se realizaba en un solo pais, las localizaciones
consideradas eran: Espafia, algun pais de Europa Occidental, Estados Unidos, Japén, algin
pais de la anteriormente denominada Europa Oriental y, por ultimo, un bloque denominado
Resto del Mundo donde se anotaba el pais en concreto donde se localizaba la actividad del

acuerdo, si era posible.

Si la actividad se realizaba en mas de un pais, se distinguia entre aquellos acuerdos que
localizaban la actividad en varios paises entre los que se encontraba Espafia y aquellos que
localizaban la actividad en varios paises pero entre los que no se encontraba Espaifia. Si se
encontraba Espafia se seguian, ademas, los bloques comentados anteriormente afiadiendo la
posibilidad de localizacion Mixta; es decir, la actividad se localizaba en varios paises y no
todos pertenecian a los mismos bloques. Si no se encontraba Espafia se trataba de concretar en

que paises se localizaba la actividad del acuerdo.

2. RESULTADOS DESCRIPTIVOS DEL ESTUDIO

Una vez expuesta la metodologia relativa a como se ha obtenido la informacién de base,

vamos a presentar los aspectos mds destacados de las practicas de acuerdos de cooperacion en
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que han estado involucradas empresas espafiolas durante los afios 1990-1992. Posteriormente

se presentan comparaciones con los rasgos mas destacados de los acuerdos en el periodo

1986-1989.

El seguimiento de las noticias periodisticas, y atendiendo a los criterios de seleccion
establecidos, permite detectar un total de 1.148 acuerdos de cooperacion en el trienio 1990-
1992, distribuidos afio a afio de acuerdo con los datos de la Tabla 1. De los 1148 acuerdos
analizados, 399 eran domésticos mientras que 749 eran internacionales; es decir, un 34,76%
de los acuerdos fueron desarrollados por empresas establecidas en Espafia mientras que un
65,24% fueron suscritos al menos por una empresa establecida en Espafia y una o varias

empresas extranjeras.

Tabla 1. Acuerdos detectados para el periodo 1990-1992.

- N° DE ACUERDOS INCREMENTO (respecto el afio anterior)
ANO 90 395
ANO 91 374 -5,3%
ANO 92 379 1,3%

Fuente: elaboracién propia.

Se puede sefialar que la mayoria de empresas extranjeras que desarrollan acuerdos con
empresas espaiiolas son empresas localizadas en paises de la Europa Occidental (ver Tabla 2):
un 58,87 por cien de los acuerdos internacionales se suscribieron con empresas de paises
europeos. Francia, con el 25,85 por cien del total de acuerdos en que participaban empresas
europeas, es el pais con mayor numero de socios para las empresas espafiolas, seguido a
distancia por el Reino Unido (15,87 por cien de los acuerdos), Alemania (12,7 por cien) €

[talia (12,5 por cien).

Por lo que respecta a otros paises del Mundo, los acuerdos de cooperacion establecidos entre
empresas espafiolas y americanas representan un 15,88 por cien de los acuerdos
internacionales, los acuerdos entre empresas espafiolas y japonesas representan un 5,34 por
cien y los acuerdos desarrollados por empresas espafiolas y empresas de paises de la Europa
Oriental suponen unicamente un 3,2 por cien de los 749 acuerdos internacionales (ver Tabla

2). Se mantiene, por tanto, la tendencia ya observada por Jacquemin et al. (1986) y otros
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autores de que una parte sustancial de los acuerdos ocurren entre empresas de nacionalidades
diferentes. Tal como pone de manifiesto la Tabla 3, segun un estudio publicado por la OCDE
(1989), los acuerdos en los que estan presentes empresas localizadas en distintos bloques de

paises representan el 63 por cien del total.

Tabla 2. Procedencia de empresas que cooperan con empresas espaiiolas.

PROCEDENCIA. Numero Porcentaje
Francia. 114 25,85
- Gran Bretafia. 70 15,87
Europa Occidental. Alemania. 56 12,69
Italia. 55 12,47
Otros. 146 33,11
Total. 441 58,87
Estados Unidos. 119 15,88
Japon, 40 5,34
URSS. 12 . 50
Europa Oriental. Checoslovaquia. 4 16,67
Otros. 8 33,33
Total. 24 3,2
México. 15 14,85
Canada. 12 11,88
Chile. 9 8,91
Resto del Mundo. Argentina. 8 7,92
Marruecos. 6 5,94
Otros. 51 50,5
Total. 101 13,49
Mixto 24 3,21
TOTAL. 749

Fuente: elaboracion propia.

En cuanto al nimero de empresas que participan en un acuerdo de cooperacion, la cifra que

aparece con mas frecuencia entre los casos estudiados es la de dos empresas (en casi un 86 por
cien de los acuerdos registrados participan sélo dos empresas). Esta cifra no difiere
sustancialmente de la encontrada en otros estudios, por ejemplo en los trabajos de Jacquemin
et al. (1986) y Menguzzato (1992). La posible explicacion a este nimero de participantes, tal
y como sefiala algunos autores, podria venir por los altos costes de transaccion que supondria
la colaboracion entre mas empresas. Si se tiene en cuenta que en solo el 7,84 por cien de 1.148
acuerdos registrados participan tres empresas, los acuerdos con cuatro 0 mds socios
representan sélo el 6 por cien del total de acuerdos registrados durante este periodo

considerado.
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Tabla 3. Procedencia de las empresas segtn el estudio de la OCDE.

PROCEDENCIA. Numero Porcentaje
En cada region. 693 36,80
EE.UU. 352 50,79
C.E.E. 282 40,69
Japon. 59 8,52
Entre regiones. 1190 63,20
EE.UU. - C.E.E. 413 34,70
EE.UU. - Japén. 202 16,97
C.E.E. - Japén. 162 13,62
Otras regiones. 413 34,71
TOTAL. 1883 100

Fuente: Documento OCDE (1989).

Si se analiza el propdsito de las empresas participantes (ver Tabla 4), en mas de un 35 por cien
de los casos registrados las empresas espafiolas llevan a cabo acuerdos con empresas
extranjeras para realizar actividades que ya venian desempefiando en el mismo mercado antes
de establecer el acuerdo. Por tanto, una proporcion importante de los acuerdos registrados en
los que participa, como minimo, una empresa espaifiola y una o varias extranjeras, parecen
tener como propdsito constituir una via para que las empresas extranjeras penetren en el
mercado espaifiol. Este porcentaje es superior al porcentaje de acuerdos establecidos entre
empresas espafiolas y empresas extranjeras para que las primeras realicen la misma actividad
en un nuevo mercado (un 27,44 por cien de los acuerdos considerados). Todo apunta a que los
acuerdos de cooperacidn internacionales sirven mds para que una empresa extranjera penetre
en el mercado espafiol que para que una empresa espafiola acceda al mercado de la empresa

extranjera (Rialp y Rialp, 1996).

Tabla 4. Propésitos de los acuerdos de cooperacion establecidos en el periodo 1990-1992.

ACTIVIDADES
MISMAS NUEVAS
EMP.NACIONAL EMP.EXTRANJERA EMP NACIONAL EMP.EXTRANJERA
N° % N°® % N° % N°® %
MERCADO MISMO 326 28,40 409 35,63 54 4,70 22 1,92
NUEVO 18 1,57 315 27,44 1 0,09 3 0,26

Fuente: elaboracion propia.
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Otra cifra significativa de la Tabla 4 es el 28,4 por cien de acuerdos que se establecen entre
‘empresas espafiolas en los que cada empresa participante no varia ni de actividad ni de
mercado. Parece que los acuerdos de cooperacion nacionales estin motivados, principalmente,
por la complementariedad entre las empresas que los desarrollan. Esta idea se ve reforzada por
los bajos porcentajes que representan los acuerdos en que las empresas espafiolas pretendian
realizar nuevas actividades. De los acuerdos establecidos con dicho fin, destacan los acuerdos
entre empresas espafiolas en los que al menos una pretendia realizar una nueva actividad
aunque en el mismo mercado en el que estaba actuando. No obstante, estos acuerdos no
representaban ni un 5 por cien del total de acuerdos registrados. Queda claro, por tanto, que el
nimero de acuerdos en los que las empresas espafiolas persiguen la expansion, es muy
superior al nimero de acuerdos que se establecen con el proposito de diversificar las
actividades. Sélo en un 7 por cien de los acuerdos la empresa espafiola participante busca
desarrollar actividades nuevas dentro de su cadena de valor, frente al 93 por cien de casos en

que busca desarrollar actividades que ya se estan realizando.

En cuanto a la estructura contractual, se observa que un 25,87 por cien de los acuerdos

desarrollados en él periodo 1990-92 en los que participaba alguna empresa espafiola,
pertenecen a lo que antes se ha catalogado como acuerdos de intercambio; un 16,20 por cien
habian tomado la forma concreta de participacion accionarial minoritaria y un 57,93 por cien
pertenecian a lo que se habia denominado coaliciones (ver Tabla 5). El dominio de las
coaliciones frente a las otras estructuras queda patente también en los trabajos de Mariti y

Smiley (1983) o Ghemawat, Porter y Rawlison (1986).

Tabla 5. Estructura contractual de los acuerdos establecidos en el periodo 1990-1992.

ESTRUCTURA CONTRACTUAL. Numero Porcentaje
Acuerdo de intercambio. 297 25,87
Participacion accionarial minoritaria. 186 16,20
Coaliciones. 665 57,93
TOTAL. 1148 100

Fuente: elaboracion propia.
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Dentro de los acuerdos de intercambio, el peso de cada una de las categorias consideradas se

puede ver en la Tabla 6. Destaca la importancia que los contratos de distribucién y servicio

post-venta tienen en el conjunto de estos acuerdos.

Tabla 6. Desglose de los acuerdos de intercambio.

ACUERDOS DE INTERCAMBIO. Numero Porcentaje
Contratos de suministro de materia prima o componentes. 56 18,85
Contratos de distribucién y servicio post-venta. 193 64,98
Acuerdos o licencias de transferencia tecnoldgica. 35 11,78
Licencias de fabricacion y distribucion. 12 4,04
Subcontratacion de actividades de I+D. 1 0,3

TOTAL. 297

Fuente: elaboracion propia.

En las coaliciones, que recordemos es la estructura que adoptan con mayor frecuencia los

acuerdos de cooperacion, el peso de las categorias consideradas se puede ver en la Tabla 7.

Tabla 7. Desglose de los diferentes tipos de coaliciones.

COALICIONES. Numero Porcentaje
CONSORCIO. 99 14,89
Consorcio de Desarrollo Tecnologico. 8 8,08
Consorcio para Concursar licitaciones. 83 83,83
Consorcio para diversificar riesgos o conseguir ec. de escala. 8 8,08
ACUERDOS ENTRE EMPRESAS. 277 41,65
Acuerdo para emprender actividades. 263 94,94
Acuerdo para intercambiar redes o licencias. 14 5,05
JOINT-VENTURES. 289 43,46
Joint-ventures equilibradas. 72 24,91
Joint-ventures dominadas. 103 35,64
Joint-ventures en que no se conoce la participacion. 114 39,44
TOTAL. 665

Fuente: elaboracion propia.

Tal como muestra la citada tabla, dentro de las coaliciones la estructura contractual mas
frecuente es, por un escaso margen, las empresas conjuntas o joint-ventures. En los trabajos de
Mariti y Smiley (1983) y Ghemawat, Porter y Rawlison (1986) también se observa, por parte
de las empresas que desarrollan una coalicién, una mayor difusion de las joint-ventures frente

a otras formas de cooperacion.
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En cuanto a la distribucién sectorial de los acuerdos registrados, la informacion basica se
presenta en la Tabla 8. Sobresalen el sector ordenadores y semiconductores, con un 13,24 por
cien de los 1148 acuerdos; el sector energia y agua, con un 11,24 por cien de los acuerdos; el
sector servicios, con un 10,02 por cien; el sector financiero, con un 9,41 por cien de los
acuerdos; el sector agroalimentario, con un 8,62 por cien y el sector comunicacién y
publicidad, con un 8,45 por cien de los acuerdos. Esta distribucién por sectores se puede
comparar con la de otros trabajos, por ejemplo, con las de Jacquemin et al. (1986) y Porter,

Fuller y Rawlison (1984), que se pueden ver Tabla 915,

Jacquemin (1986), por ejemplo, encuentra que los sectores con mayor presencia relativa de
acuerdos de cooperacion son el quimico, el de productos eléctricos y electrénicos, el sector
energia y el informatico. Por otra parte, Porter, Fuller y Rawlison (1984) encuentran una
mayor frecuencia de acuerdos de cooperacion en los sectores quimico, energia y otras

maquinarias.

Tabla 8. Sector en que se ubica la actividad del acuerdo.

Or SECTOR Ne° % Or SECTOR N° %
I Agroalimentario 99 8,62 12 Otra maquinaria 17 1,48
2 Metales y Minerales 38 3,31 13 Otros productos imdustriales 24 2,09
3 Energlay Agua 129 11,24 14 Transportes 35 3,05
4 Construccion 79 6,88 15 Comunicacion y publicidad 97 845
5 Textil, cuero, caletaccion, calzado 20 1,74 16 Distribucton 44 3,83
6 Papeles y madera 15 1,31 17 Financiero 108 941
7 Quimica 46 4,01 18 Servicios I{s 002
8 Ordenadores y semiconductores 152 13,24 19 Servicios apoyo industrta 3 0,26
9 Productos eléctricos/electronicos 38 3,31 20 Ingenteria 10 0,87
10 Automoviles 26 2,26 21 Seguros 28 2,44
11 Aerospacial 25 2,18 TOTAL 1148 100

Fuente: elaboracion propia.

I5Presentamos los resultados agregados para su periodo de estudio: 1975-1984.



Los dos trabajos mencionados muestran resultados bastante coincidentes: los acuerdos son
mas frecuentes en los sectores intensivos en capital y con un ritmo del progreso tecnologico
elevado. La distribucion sectorial de los acuerdos donde participan las empresas espafiolas es
bastante distinta. Unicamente la importancia de los acuerdos en el sector de la Energia
coincide con la evidencia de otros paises. Las razones de estas discrepancias en los resultados
podrian ser varias, desde la diferencia en el momento temporal en que se registran los
acuerdos en los estudios, hasta el escaso peso de los acuerdos para actividades tecnoldgicas y
de I+D en el conjunto de los acuerdos de cooperacion desarrollados por las empresas

espaiiolas.

Tabla 9. Desglose sectorial de los acuerdos en estudios comparados.

Jacquemin (1986) Porter, Fuller y Rawlison (1984)

SECTORES Numero Porcentaje Numero Porcentaje
Agroalimentario. 4 1,90 38 4
Metales y minerales. 6 2,84 88 8
Energia. 26 12,33 137 13
Construccion. 27 3
Textiles y confeccion. 24 2
Papel y madera. 19 2
Quimica. 52 24,65 139 13
Informatica. 27 12,80 61 6
Productos eléctricos y electrénicos. 46 21,80 62 6
Automdviles. 16 7,58 56 5
Acrospacial. 9 4,26 26 2
Otras méquinas. 11 5,21 122 12
Otras industrias manufactureras. 13 6,16 88 8
Transportes. 1 0,47 22 2
Comunicaciones. 18 2
Distribucion. 29 3
Finanzas. 46 4
Servicios. 48 5
TOTAL. 211 100 1050 100

Fuente: Costa Campi, M.T. (1989).

Las Tablas 10 y 11 muestran una distribucion sectorial de los acuerdos a un menor nivel de
desagregacién, con el fin de conseguir una proporcion significativa de acuerdos en cada uno
de los subsectores. La manufactura, con un 43,6 por cien de los acuerdos, es el subsector mas

representado, seguido de los servicios generales con el 26,5 por cien de los acuerdos.
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Tabla 10. Distribucion sectorial de los acuerdos (cinco sectores).

SECTORES. Namero Porcentaje
* Energiay Agua. (3) 129 11,24
Construccion. (4) 79 6,88
Manufacturero: (1+2+5+6+7+8+9+10+11+12+13) 500 43,55
Servicios generales. (14+15+16+18+19+20) 304 26,48
Servicios Financieros: (17+21) 136 11,85
TOTAL. 1148 100

Fuente: elaboracién propia.

Comparando la situacién espaifiola con la de otros paises en la nueva agregacion sectorial, las
diferencias persisten, pues si bien en Espafia, como en los demas paises, es la manufactura el
sector con mas acuerdos, las proporciones en el caso espafiol son muy inferiores, 43,6 por cien
frente al 68,9 por cien. En la muestra espafiola, la proporcion de acuerdos en los sectores de
servicios, generales y financieros, es muy superior a la que se detecta en estudios referidos a

otros paises.

Tabla 11. Distribucién sectorial en estudios comparados (cinco sectores).

SECTORES. Jacquemin Porter, Fuller y Rawlison
Numero Porcentaje Nuamero Porcentaje

Energia y agua. 26 12,32 137 13,05
Construccion. ; 27 2,57
Manufacturero. 185 87,67 723 68,86
Servicios Generales. 117 11,14
Servicios Financieros. 46 4,38
TOTAL. 211 1050

Fuente: elaboracion propia.

En funcién de la paturaleza de las actividades que son objeto de la cooperacion, los acuerdos
registrados se reparten entre los cuatro campos de aplicacion en las cifras y porcentajes que
aparecen en la Tabla 1216, Mas del 50 por cien de los acuerdos afectan a varias actividades
(actividad multiple) mientras que el 25 por cien corresponden a actividades de Marketing y

ventas. Este resultado concuerda con la tendencia observada en un estudio de la Comision de

16Recordar uno de los criterios que habiamos adoptado: si en las participaciones accionariales minoritarias y en
los consorcios para concursar licitaciones no se concretaba el campo de aplicacion nosotros considerdbamos que
nos encontrabamos ante un acuerdo de actividad miltiple.
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las Comunidades Europeas!”, el cual constata que la actividad comercial es la actividad por la

que las empresas que participan en una cooperacion muestran un mayor interés.

Tabla 12. Campo de aplicacion de los acuerdos.

CAMPO DE APLICACION. Nuamero Porcentaje
Acuerdo de Desarrollo Tecnoldgico. 94 8,19
Acuerdo de Logistica y Operaciones. 167 14,55
Acuerdos de Marketing, ventas y servicios post-venta. 282 24,56
Acuerdos de Actividad Multiple. 605 52,70

TOTAL. 1148 100

Fuente: elaboracion propia.

Nuestros resultados difieren de los de Costa (1989). Su estudio considera tres campos de
aplicacion: la innovacion y el desarrollo, la produccién y la distribucién y ventas. Mas del 50
por cien de los 93 acuerdos estudiados pertenecen al campo de aplicacién de la produccion y

el 32,3 por cien al campo de la investigacion y desarrollo.

Sin embargo, y como seflala Costa en su propio estudio, la clasificacion que realiza presenta
diversas limitaciones metodoldgicas derivadas de las dificultades en la definicion de los
sectores y de la frecuente simultaneidad y solapamiento entre acuerdos de I+D, produccion y
comercializacion; es decir, lo que nosotros considerabamos acuerdos de actividad multiple.
Precisamente, estos acuerdos multiples eran los que en nuestro estudio representaban un
mayor porcentaje y también son los mas frecuentes en el estudio elaborado por

LAREA/CEREM en el afio 1986, ver Tabla 13.

Tabla 13. Campo de aplicacién de los acuerdos.

CAMPO DE APLICACION. Costa (1989) OCDE (1989)
Nimero Porcentaje Numero Porcentaje
Investigacion y Desarrollo. 30 32,26 150 23,7
Produccion. 47 50,54 142 22,43
Distribucién y ventas. 16 17,20 149 23,54
Global 192 30,33
TOTAL 93 100 633 100

Fuente: Costa (1989) y Documento OCDE (1989).

17Comision de las Comunidades Europeas (1992): "The market for transnational cooperation among small and

mediumsized enterprises”. Country report Spain. Juin 1992.




Por lo que respecta a su paturaleza, los 1148 acuerdos registrados durante el trienio de estudio,

quedaron distribuidos como se refleja en la Tabla 14!18:

Tabla 14. Naturaleza de los acuerdos.

NATURALEZA DEL ACUERDO. Numero Porcentaje
Acuerdo vertical. 449 39,11
Acuerdo horizontal. 699 60,89

TOTAL. 1148 100

Fuente: elaboracion propia.

Miés del 60 por cien de los acuerdos detectados se establecen entre empresas que se
encontraban a un mismo nivel en la cadena de valor de sus negocios. Este resultado concuerda
con uno de los resultados del trabajo de Jacquemin et al. (1986), donde también se observa
que la mayoria de acuerdos eran de tipo horizontal; con los resultados del trabajo de
Menguzzato (1992), donde se observa que el 60 por cien de las cooperaciones son
horizontales y el 40 por cien verticales; y con los resultados del estudio de la Comisién de
Comunidades Europeas, donde se establece que, en general, las empresas que intervienen en

una cooperacion trabajan en el mismo sector y tienen el mismo producto y consumidor.

El ultimo aspecto a considerar dentro de este andlisis descriptivo es el de la localizacion de las
actividades desarrolladas en el acuerdo. Segin se desprende de la Tabla 15, casi un 80 por
cien de los acuerdos comprenden actividades que tienen lugar en un unico pais. De estos 913
acuerdos, un 78,2 por cien comprenden actividades que tienen lugar en Espafia, un 8,54 por
cien tienen lugar en algun pais de Europa Occidental, un 0,77 por cien en Estados Unidos, un

0,33 por cien en Japdn, un 2,41 por cien en paises de la Europa Oriental y un 9,75 por cien se

18Caso de haber considerado la terminologia de Esteban Fernandez a la hora de establecer la naturaleza de los
acuerdos, los 1148 detectados se hubieran distribuido como puede verse en la siguiente tabla:

NATURALEZA DEL ACUERDO. N° Yo
Acuerdo vertical complementario. 449 39,11
Acuerdo vertical competitivo.

Acuerdo horizontal complementario. 535 46,60
Acuerdo horizontal competitivo. 164 14,29
TOTAL. 1148 100

Para el periodo 90-92 no se detecté ningiin acuerdo vertical competitivo. Que fuera vertical competitivo
implicaria que siendo las empresas competidoras directas enlazan etapas sucesivas de la cadena de valor. Las
empresas podemos pensar que se opondrdn a cooperar ya que de hecho estarian cediendo "know-how™" u otras
habilidades especificas a un competidor directo.
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repartian entre otros paises del mundo. Entre los paises de la Europa Occidental el que mas
actividades concentra es Portugal con un 48,72 por cien de los acuerdos seguido de Francia

con un 17,95 por cien y Gran Bretafia con un 14,1 por cien de los acuerdos.

En cuanto a paises del resto del mundo, destaca la presencia en las primeras posiciones de
paises sudamericanos como Argentina, México, Chile o Venezuela, donde se localizan,
respectivamente, la actividad de un 15,73 por cien, un 14,6 por cien y un 6,74 por cien de los
acuerdos cuya actividad se desarrollaba en paises dentro de la categoria Resto del Mundo. La
Comunidad Europea y los paises Latinoamericanos concentran la mayoria de las actividades
que se desarrollan como resultados de los acuerdos de cooperacion en los que participa una
empresa espaiiola. Este resultado no debe sorprender pues Europa y Latinoamérica han sido
los espacios geogréficos que han concentrado la mayor actividad exterior de las empresas

espafiolas durante los ultimos afios.

Tabla 15. Localizacién de los acuerdos detectados en el periodo 1990-1992.

LOCALIZACION (un pais). Numero Porcentaje
Espafia. 714 78,20
Portugal. 38 48,72
Francia. 14 17,95
Europa Occidental. Gran Bretafia. 11 14,10
Alemania. 5 6,41
Otros. 10 12,82
Total. |78 8,54
Estados Unidos. 7 0,77
Japon. 3 0,33
URSS. 11 50
Europa Oriental. Checoslovaquia. 3 13,64
Otros. 8 36,36
Total. |22 2,41
Argentina. 14 15,73
México. 13 14,60
Chile. 6 6,74
Venezuela. 6 6,74
Resto del Mundo. Marruecos. 6 6,74
China. 4 4,50
Argelia. 4 4,50
Colombia. 4 4,50
Otros. 32 35,95
Total. |89 9,75
TOTAL. 913 79,5

Fuente: elaboracidon propia.
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Si se pasa a analizar como se distribuyen los acuerdos cuya actividad se realizaba en varios
paises, entre los que se encontraba Espaiia (en total 227 acuerdos), Tabla 16, se puede ver que
un 69,16 por cien de estos 227 acuerdos desarrollaban su actividad en Espafia y otro u otros
paises de la Europa Occidental, un 4,84 por cien eran acuerdos cuya actividad se realizaba en
Espafia y Estados Unidos y un 2,64 por cien eran acuerdos cuya actividad se realizaba en
Espafia y Japon. Los acuerdos cuya actividad se realizaba en Espafia y otro u otros paises de la
Europa Oriental Gnicamente representaban un 2,2 por cien de los 227 acuerdos y los acuerdos
cuya actividad se realizaba en Espafia y algun otro pais de los englobados en el epigrafe Resto
del Mundo, o en Espafia y otros paises que pertenecen a diversas categorias de las que se

acaban de exponer, representaban, respectivamente, un 9,69 por cien y un 11,45 por cien.

Sefialar que s6lo 8 de los 1148 acuerdos registrados, es decir, un 0,69 por cien, eran acuerdos
en los que participaba alguna empresa espafiola pero desarrollaban su actividad en varios

paises entre los que no estaba Espaiia.

Tabla 16. Localizacion de los acuerdos detectados en el periodo 1990-1992.

LOCALIZACION (2 o més paises). Ne %
Portugal. 28 17,83
Francia. 28 17,83
Italia. 19 12,10
Espafia y Europa Occidental. Alemania. 17 10,83
Otros. 23 14,65
Varios europeos. 42 26,75
Total. | 157 69,16
Espafia y Estados Unidos. 11 4,84
Espafia y Japon. 6 2,64
URSS. 3 60
Espaiia y Europa Oriental. Otros. 2 40
Total. 5 2,20
México. 5 22,73
Chile. 3 13,64
Espaiia y resto del Mundo. Argentina. 2 9,10
Otros. 12 54,54
Total. |22 9,69
Espaiia y varios de los anteriores. 26 11,45
TOTAL 227

Fuente: elaboracion propia.
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Por tanto, y segin se desprende de los datos obtenidos, podemos afirmar que no es habitual
que la actividad de un acuerdo en el que interviene una empresa espafiola no se realice, al

nenos en parte, en Espaiia.

3. LA EXPERIENCIA DE LOS ACUERDOS DE COOPERACION EN ESPANA
ENTRE 1986 Y 1992

El objetivo de este apartado es valorar la evidencia sobre los acuerdos de cooperacion en
Espaﬁa detallada en epigrafes anteriores en una perspectiva temporal mas amplia, el periodo
1986-1992. Para ello se tendrdn en cuenta las principales evidencias empiricas que se
obtuvieron en una investigacion previa, con objetivos similares, llevada a cabo por Garcia

Canal (1991), referida a los afios 1986-1989.

De acuerdo con la Tabla 17, el numero de acuerdos de cooperacion registrados en el
subperirodo 1990-1992 es el doble del niimero registrado entre 1986 y 1989, aunque este
hecho debe valorarse con cautela pues probablemente la atencién a los acuerdos de
cooperacién por la prensa econdmica ha ido en aumento en el tiempo y los criterios de

registro entre un investigador y otro han podido diferir en algunos aspectos.

Tabla 17. Acuerdos de cooperacion por afio durante el periodo 1986-1992.

ANO N°® ACUERDOS INCREMENTO (respecto el afio anterior)
1986 93

1987 153 64,51%

1988 202 32,02%

1989 215 6,43%

1990 395 83,72%

1991 374 -5,3%

1992 379 1,3%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos suministrados por Garcia Canal y obtenidos
por el investigador.

Por lo que respecta a la nacionalidad de los socios, como se ve en la Tabla 18, se puede
afirmar que, en cada subperiodo y para los 7 afios considerados, predominaban los acuerdos

internacionales frente a los domésticos:
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Tabla 18. Acuerdos nacionales e internacionales para el periodo 1986-1992.

ACUERDOS. 1986-89 % 1990-92 % 1986-92 %
Domésticos. 204 30,77 399 34,76 603 33,29
Internacionales. 459 69,23 749 65,24 1208 66,70
Total. 663 100 1148 100 1811 100

Fuente: Garcia Canal (1991) y elaboracién propia.

En cuanto a la procedencia de los socios, (ver Tabla 19) para todo el periodo 1986-92 domina
la cooperacion con empresas de paises de la Europa Occidental, mientras que la "batalla" entre

Estados Unidos y Japdn la ganaban los Estados Unidos.

Es interesante observar como empresas de paises de la Europa Oriental descienden como
participantes en acuerdos en los que también interviene una empresa espafiola, mientras que
otros paises, que se engloban en el bloque Resto del Mundo, como por ejemplo Argentina o

México, con el tiempo ganan importancia en la colaboracién con empresas espafiolas.

Tabla 19. Procedencia de las empresas extranjeras durante el periodo 1986-1992.

PROCEDENCIA. 1986-89 % 1990-92 % 1986-92 %
Europa Occidental. 271 59,04 441 58,87 712 58,94
Estados Unidos. 77 16,77 119 15,88 196 16,22
Japén. 24 522 40 5,34 64 5,29
Europa Oriental. 31 6,75 24 3,20 55 4,55
Resto del Mundo. 37 8,06 101 13,48 138 11,42
Mixto. 19 4,13 24 32 43 3,55
Total. 459 100 749 100 1208 100

Fuente: Garcia Canal (1991) y elaboracion propia.

En relacion al sector en el que se desarrolla la actividad del acuerdo, se puede observar una
cierta estabilidad en el sentido de que en aquellos sectores donde los acuerdos tenian un peso

mas importante en el primer periodo, mantienen esa importancia en el segundo!®. En concreto,

19En el periodo 86-89, los acuerdos que estaban relacionados con el tema de Seguros se encuadraban en el sector
"Financiero” mientras que en el periodo 90-92 se trabajo con una categoria especifica para los acuerdos cuya
actividad se desarrollaba en ese sector. El trato diferente que han recibido los acuerdos en ese campo puede
haber motivado la bajada del sector "Financiero" desde la primera posicion en el primer periodo a la cuarta en el
segundo. De hecho, si a los acuerdos catalogados en el sector "Financiero" se les afiaden los acuerdos del sector
"Seguros" el nimero total de cooperaciones seria de 136 (108+28), con lo que el porcentaje de acuerdos en el
sector "Financiero” representaria un 11,85% de los acuerdos considerados en el periodo 90-92 (este sector
ocuparia la segunda posicién en el citado periodo).
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los sectores financiero, agroalimentario, informatico y energia y agua eran los sectores en que
mas se desarrollaban acuerdos para organizar las actividades en los dos periodos analizados
(ver Tabla 20). El sector otros productos eléctricos, que en el primer periodo ocupaba la
tercera posicion, en el segundo periodo no se encuentra entre los cinco primeros, siendo

sustituido por el sector de servicios20.

Tabla 20. Sectores donde se ubica la actividad de la cooperacion.

Orden 1986-89 N° % Orden 1990-92 N° %
1° Financiero. 109 16,44 1° Informatico. 152 13,24
2° Agroalimentario. 73 11,01 2° Energia y Agua. 129 11,24
3° Otros productos eléctricos. 56 8,44 3° Servicios. 115 10,02
4° Informatico. 56 8,44 4° Financiero. 108 9,41
5° Energia y Agua. 55 8,29 5° Agroalimentario. 99 8,62

Fuente: Garcia Canal (1991) y elaboracién propia.

La afirmacion que realizaba el profesor Garcia Canal (1992) en relacion a que los sectores que
mayor nimero de acuerdos presentan son, por un lado, sectores relacionados con las nuevas
tecnologias de la informacion, como el informatico, y por otro lado, sectores afectados por la
desregulacion y la entrada y participacion en la C.E.E., como el Financiero, el Energético y el
de la Alimentacion; es valida para los siete afios que comprenden los dos subperiodos, segun

los datos obtenidos.

En cuanto al proposito de las empresas que se involucran en el acuerdo, la comparacion entre
periodos resulta dificil debido a las diferencias en los criterios de clasificacion. Sin embargo,
en el periodo 1986-1989, el acuerdo solo daba lugar a entradas en un nuevo sector de
actividad en el 11 por ciento de los casos, mientras que el acuerdo afectaba a actividades de la
cadena de valor en las que la empresa ya participaba en el 39 por cien de los casos. La
conclusion de que los acuerdos estdn mucho mas dirigidos a reforzar actividades que ya se

vienen realizando por parte de las empresas, y mucho menos a iniciar actividades nuevas, se

2013 clasificacién utilizada mantuvo la fusién de los sectores "Otros productos eléctricos” y "Otros productos
electronicos” que habia realizado Garcia Canal, pero en la categoria de "Servicios de apoyo a la industria”,
donde este autor encuadraba lo referido al soporte informdtico, nosotros vamos aconsiderar las actividades
relacionadas, por ejemplo, con el tratamiento de residuos industriales, utilizando el sector de "Ordenadores y
semiconductores" para catalogar los acuerdos detectados referidos al soporte informatico.
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mantiene para todo el periodo estudiado. Otro aspecto destacable es que en el subperiod
1986-89, es mayor el porcentaje de acuerdos que buscan la expansién internacional de la
empresas, mientras que en el subperiodo siguiente el mayor porcentaje de acuerdc
comprende actividades que se realizan en el mismo mercado donde la empresa ya est
presente. Después de la expansion de los mercados, las empresas utilizan los acuerdos par

consolidar posiciones en los mercados recién estrenados.

Por lo que respecta a la naturaleza del acuerdo (ver Tabla 21) se puede observar como tant
para todo el periodo como para los dos subperiodos por separado predominan los acuerdc
horizontales sobre los verticales. Es decir, se establecen mas acuerdos entre empresas que s
encuentran situadas a un mismo nivel en la cadena de valor que entre empresas que esta
situadas en diferentes niveles. De todas formas, para el segundo subperiodo se observa u
aumento considerable de los acuerdos verticales. Este aumento de los acuerdos verticale
obedece, probablemente, al hecho de que, mientras en el primer subperiodo el acuerd
persigue la expansion internacional, en el segundo subperiodo las empresas se mantiene
sobre todo en el mismo mercado en que operaban antes de establecer el acuerdo. Reforz:
posiciones en el mercado exige establecer alianzas y acuerdos con empresas situadas en la

fases anterior y posterior de la cadena de valor.

Tabla 21. Naturaleza de los acuerdos del periodo 1986-1992.

NATURALEZA. 1986-89 % 1990-92 % 1986-92 %

Acuerdo Vertical. 158 23,8 449 39,11 607 33,51
Acuerdo Horizontal. 496 74,8 699 60,89 1195 65,98
Datos suficientes. 9 1,4 9 0,49
TOTAL. 663 100 1148 100 1811 100

Fuente: Garcia Canal (1991) y elaboracion propia.

En cuanto al campo de aplicacién, se puede observar que, entre el primer y el segund
subperiodo, los acuerdos de Desarrollo Tecnologico descienden en importancia, mientras qu
aumentan relativamente los acuerdos de Actividad Multiple y el resto de los acuerdos s

mantienen practicamente igual (Tabla 22).



Tabla 22. Campo de aplicacion de los acuerdos del periodo 1986-1992,

[CAMPO. [1986-89 % 199002 | % | 198692 ] % |
Desarrollo tecnolégico. 104 16 94 8,19 198 10,93
Logistica y operaciones. 81 12 167 14,55 248 13,70
Marketing, ventas, servicios post-venta. 157 24 282 24,56 439 24,24
Actividad mu]fiple. 321 48 605 52,70 926 51,13
TOTAL. 663 100 1148 100 1811 100

———

Fuente: Garcia Canal (1991) y elaboraciéxﬁropia.

Como se puede ver, la tendencia para los 7 afios consiste en un claro predominio de los
acuerdos de actividad multiple, seguido de los acuerdos comerciales sin que existan, como

deciamos, grandes diferencias entre los dos subperiodos.

La Tabla 23 muestra la distribucién de acuerdos en distintas categorias atendiendo al nimero
de socios que participan en los mismos. Como puede comprobarse, los acuerdos donde el
numero de socios se limita a dos supera el 80 por cien del total en los dos subperiodos.
Cuando consideramos los siete afios conjuntamente, casi el 92 por cien de los acuerdos tienen
2 6 3 socios, siendo ya muy minoritarios los acuerdos donde el nimero de socios es cuatro o
mas. Se observa también una cierta concentraciéon de los acuerdos en el tiempo hacia las

clases con menor nimero de socios.

Tabla 23. Numero de participantes en los acuerdos del periodo 1986-1992.

N de socios. 1986-89 % 1990-92 | % 1986-92 %
) 534 80,5 987 85,98 1521 83,98
3 49 74 90 7,84 139 7,67
7 25 3.8 36 314 61 3,36
B 18 2.7 21 1,83 39 2.15 |
6 1 1.7 4 0,35 Is 0.8
7 ] 0,6 ] 0,35 8 0.4
8 5 0,8 I 0,09 6 03
9 2 0,3 2 0,17 7 0.2
10 3 0.6 4 0.2

Fuente: Garcia Canal (1 991) y elaboracion propia.

En cuanto a la estructura que adoptan los acuerdos, la tendencia para los siete aflos es que las

coaliciones predominen sobre los acuerdos de intercambio y éstos, a su vez, sobre las
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participaciones accionariales minoritarias (ver Tabla 24). Dentro de las coaliciones, la joint-
venture es la forma que mas predomina, mientras que entre los Acuerdos de intercambio los
contratos de distribucion y servicio post-venta se presentan como las modalidades mas
empleadas. De todas formas, si se realiza un andlisis por subperiodos, se pueden observar
algunas diferencias interesantes. En primer lugar, a nivel de acuerdos de intercambio, la
importancia de esta estructura se mantiene mas o menos estable pero la participacion de
algunas categorias varia. Asi, mientras que los acuerdos de distribucién y servios post-venta
aumentan su importancia la subcontratacién de actividades de I+D la disminuye. Este

descenso coincide con el descenso en los acuerdos de desarrollo tecnolégico.

Tabla 24. Estructura de los acuerdos del periodo 1986-1992.

1986-89 % 1990-92 % 1986-92 %
ACUERDOS DE INTERCAMBIO 158 23,83 297 25,87 455 25,12
Contrato de suministro (m.p.-component). 32 20,25 56 18,85 88 19,34
Contratos distribucidn, servicio post-venta. 78 49,36 193 64,98 271 59,56
Acuerdos/licencias transfer. tecnoldgica. 17 10,75 35 11,78 52 11,42
Licencias de fabricacion y distribucion. 14 8,86 12 4,04 26 5,71
Subcontratacién de actividades de I+D. 17 10,75 1 0.3 18 3,95
PARTIC. ACCIONAR. MINORITARIAS. |67 “J10,00 J186 {16,220 253  ]13,97
COALICION. 438 66,06 665 57,92 1103 60,9
Consorcio. 98 22,37 99 14,88 197 17,86
De desarrollo tecnoldgico. 46 46,93 8 8,08 54 27,41
Para concursar licitaciones. 4] 41,83 83 83,83 124 62,9
Diversificar riesgos/conseguir ec. escal 11 11,22 8 8,08 19 9,64
Acuerdo entre empresas. 98 22,37 271 41,65 375 33,99
Para emprender actividades. 64 65,30 263 94,94 327 87,2
Para intercambiar redes o licencias. 34 34,69 14 5,05 48 12,8
Joint-ventures. 242 55,25 289 43,45 531 48,14
Equilibradas. 83 34,29 72 2491 155 29,19
Dominadas. 94 38,84 103 35,64 197 37,09
No se sabe la participacion. 65 26,85 114 39,44 179 35,70
TOTAL. 663 100 1148 100 1811 100

Fuente: Garcia Canal (1991) y elaboracién propia.

En cuanto a las participaciones accionariales minoritarias, se puede observar que son mds
frecuentes en el segundo periodo que en el primero mientras que con las coaliciones ocurre lo
contrario, aunque continuian siendo la estructura mas empleada. Dentro de las coaliciones los

consorcios pierden importancia (descienden sobre todo los de desarrollo tecnolégico pero
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aumentan de forma considerable los consorcios para concursar licitaciones). Conviene
recordar que en algunos sectores, como por ejemplo el de la construccion, la magnitud de las
tareas a realizar en la actualidad puede superar facilmente la capacidad de una empresa; por
tanto, es necesario aliarse con otros socios para poder realizar la actividad que demanda un

mercado cada vez mas global.

Los acuerdos entre empresas aumentan en importancia, sobre todo los que se enfocan a
emprender actividades ya que los acuerdos entre empresas para intercambiar redes o licencias
también descienden. Conviene recordar que habia descendido el nimero de acuerdos en que lo
socios perseguian la expansion internacional. Por lo que respecta a las joint-ventures, su
importancia relativa desciende en el segundo periodo, aunque contindan siendo la forma mas
empleada dentro de las coaliciones, seguidas de cerca en el segundo periodo por los acuerdos

entre empresas.

Por ultimo, queda por analizar la localizacion geografica de las actividades de los acuerdos,
Tabla 25. Como muestra la citada tabla, la tendencia que se observa claramente, para los siete

afios, es que la actividad se concentre en un solo pais, normalmente Espaiia.

Tabla 25. Localizacion de los acuerdos del periodo 1986-1992.

1986-89 % 1990-92 % 1986-92 %
ACTIVIDAD EN UN SOLO PAIS. 478 72,09 913 79,52 1391 76,80
Espaiia 376 78,66 714 78.20 1090 78,36
Paises de Europa Occidental. 36 7,53 78 8,54 114 8.19
Solo Estados Unidos. 5 1,04 7 0,7 12 0,86
Solo Japén. 3 0,6 3 0,32 6 0,43
Paises de Europa Oriental. 28 5,85 22 24 50 3,59
Resto del Mundo. 30 6,27 89 9,74 119 8,55
EN VARIOS PAISES ENTRE LOS QUE | 165 24,88 227 19,77 392 21,64
SE ENCUENTRA ESPANA. -
Espafia y paises de Europa Occidental. 132 80 157 69,16 289 73,72
Espafia y Estados Unidos. 5 3,03 11 4,84 16 4,08
Espafia y Japon. 1 0,6 6 2,64 7 1,78
Espafia y paises de la Europa Oriental 4 2,42 5 2,20 9 2,29
Espaiia y otros paises del mundo. 8 4,84 22 9.69 30 7,65
Espaiia y paises de diferentes bloques. 15 9,09 26 11,45 41 10,45
EN VARIOS PAISES ENTRE LOS QUE |20 3,01 8 0,6 28 1,54
NO ESTA ESPANA.
TOTAL. 663 100 1148 100 1811 100

Fuente: Garcia Canal (1991) y elaboracion propia.
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Si la actividad del acuerdo se desarrolla en varios paises ésta se realiza en Espafia y en algin
otro pais de Europa Occidental. Si se realiza el andlisis a nivel de subperiodos, destaca que
entre ¢l primer y el segundo periodo desciende la localizacion de la actividad del acuerdo en
paises de la Europa Oriental. Una posible explicacion a este descenso es la inestabilidad
politica que presentan estos paises y el riesgo que supone desarrollar cualquier actividad en

ellos.

4. LOS ACUERDOS DE COOPERACION: UNA PERSPECTIVA INTEGRADORA

Nuestro propodsito en este apartado del trabajo es analizar las interdependencias entre
caracteristicas del entorno de la empresa y de su realidad interna, como determinantes de las
decisiones mas significativas que debe tomar la misma cuando opta por participar en un
acuerdo de cooperacion. Se trata de un ejercicio exploratorio, sin una base tedrica firme, a
través del cual se desea mostrar cuales son las regularidades empiricas mas robustas para

facilitar una futura profundizacion tedrica.

Los acuerdos de cooperacion han sido analizados hasta ahora adoptando una perspectiva
lineal, donde el sector en que tiene lugar la actividad del acuerdo, el propésito con el que se
lleva a cabo el mismo, la nacionalidad de los socios, el campo de aplicacion, la naturaleza del
acuerdo y la modalidad o estructura elegidos, se contemplan de forma aparentemente no
relacionada. Es de esperar, en cambio, que como los acuerdos de cooperacion forman parte de
la estrategia seguida por las empresas la cual, a su vez, responde a la voluntad de éstas de
alcanzar unos objetivos concretos, las variables que caracterizan a estas formas intermedias de

organizacidn estén relacionadas entre ellas.

En la literatura sobre acuerdos de cooperacion se pueden encontrar trabajos que se centran en
la utilizacion de unas estructuras concretas de cooperacion en unos determinados sectores
(Usdinken, S6zen y Enbiyaoglu (1988) se concentran en la subcontratacion de la construccion
en Estambul; Kent (1991) estudia las joint-ventures frente a las no-joint-ventures en la

industria petrolifera americana). Sin embargo, han sido pocos los trabajos que han intentado
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relacionar todas las variables que habitualmente se utilizan para caracterizar a los acuerdos

(Menguzzato, 1992).

Siguiendo la corriente de los trabajos que analizan la relacion entre la estructura que adopta la
cooperacion y el sector, con la informacion que se ha obtenido en este estudio, se puede
rechazar a los niveles habituales de significacion estadistica la independencia entre las
variables sector y estructura del acuerdo?!. En los servicios generales, energia y agua y
construccion las estructuras contractuales mas habituales son las coaliciones (estas estructuras
representan un 66,4, un 73,6 y un 79,7 por cien de los acuerdos en esos sectores,
respectivamente, cuando a nivel de todos los registros las coaliciones representan un 57,9 por
cien) mientras que en las manufacturas son los acuerdos de intercambio (estos acuerdos
representan un 40,4 por cien mientras que a nivel de todos los registros representan un 25,9
por cien) y en los servicios financieros las participaciones accionariales minoritarias (estas
estructuras representan un 22,8 por cien mientras que a nivel de todos los registros

considerados suponen un 16,2 por cien), Tabla 26.

Tabla 26. Relacion-entre sector y estructura del acuerdo.

SECTORES
Count |
Row Pct [Manufac. Servic. Energia Construc.Servicios
Col Pct | general y agua financ. Row
| 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Total
ESTRUCTURA -------- et R B Fommm - B +
1 | 202 | 48 | 25 | 2 | 20 | 297
Ac. intercambio | 68,0 | 16,2 | 8,4 | 7 | 8,7 | 25,9
| 40,4 | 15,8 | 19,4 | 2,5 | 14,7 |
Fommmmm- - R s e R ikl Femmm———- +
2 | 78 | 54 | 9 | 14 | 31 | 186
Participaciones | 41,9 | 29,0 | 4,8 | 7,5 | 16,7 | 16,2
| 15,6 | 17,8 | 7,0 | 17,7 | 22,8 |
trmmmmmm - +---=-=--- te-o----- toommmmm - tommmm - +
3| 220 | 202 | 95 | 63 | 85 | 665
Coaliciones | 33,1 | 30,4 | 14,3 | 9,5 | 12,8 | 57,9
| 44,0 | 66,4 | 73,6 | 79,7 | 62,5 |
+-------- tommmrmm R et tmmmm--- e +
Column 500 304 129 79 136 1148
Total 43,6 26,5 11,2 6,9 11,8 100,0

Fuente: elaboracion propia.

21 A1 95% de confianza se puede rechazar la hipétesis nula de independencia entre las dos variables ya que el

2
valor de la X es 122,16967 y su significacion 0,00000 (menor que 0,05); por tanto, el sector donde se
desarrolla la actividad del acuerdo esta relacionado con la estructura que adopta el mismo.
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En el trabajo de Menguzzato al que antes se hacia mencidn, aparece una fuerte relacion entre
los acuerdos que denomina no estructurados (aquellos en los que, segin su definicién, no hay
participacion en capital, son contratos) y el sector emergente de la biotecnologia, a la vez que
entre las participaciones accionariales minoritarias (que considera acuerdos estructurados) y el
sector de materiales. Este resultado, segiin Menguzzato, es coherente con la logica estratégica
de la cooperacion ya que, dadas las caracteristicas de incertidumbre, volatilidad y turbulencia
de los sectores emergentes (Porter, 1982) es de esperar que las formas no estructuradas sean
mas adecuadas, permitiendo una mayor capacidad de adaptacion a los numerosos y rapidos
cambios que se suelen producir. Otros estudios empiricos (Harrigan, 1986; Osborn y Baughn,
1990) confirman la preferencia por acuerdos no estructurados cuando el crecimiento de la
demanda es incierto y rapido y la tecnologia ain no se ha estabilizado, mientras que cuando el
crecimiento es lento y estable y se evoluciona hacia la madurez se prefieren formas mds

estructuradas (Cainarca, Colombo y Mariotti, 1991).

Esta relacion "tan directa” que se observa entre sector y estructura se puede explicar si se
tienen en cuenta las relaciones que se producen entre las variables caracterizadoras de los
acuerdos. Para esfablecer estas relaciones nos vamos a remontar al momento en que una
empresa decide establecer un acuerdo. Como sabemos, la formulacién de la estrategia de la
empresa implica un andlisis interno, que permite determinar puntos fuertes o ventajas
competitivas de la empresa y puntos débiles, asi como un analisis externo, que permite la

identificacion de oportunidades y amenazas del entorno de la empresa.

Este analisis a doble nivel marcara los diferentes sectores donde la empresa puede actuar y el
objetivo a conseguir en cada uno de ellos. Segun los factores de la oferta y demanda
dominantes en un sector, la mayor o menor competencia exterior, el nivel tecnologico, los
puntos fuertes y débiles de la empresa, etc., es posible que el mecanismo mas adecuado para
que una empresa alcance un objetivo concreto, en un determinado sector, sea el
establecimiento de un acuerdo de cooperaciéon. Como se ha comentado, un acuerdo supone
una relacion estable entre dos o mas empresas. Ello conlleva que desarrollar un acuerdo de
cooperacién suponga un proceso de seleccion de las empresas con las que se puede cooperar.
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Esta seleccidn, a priori, va a estar en funcién del propdsito que la empresa tenga con el
acuerdo, el cual a su vez, se va a reflejar en uno o varios campos de aplicacién. El campo de
aplicacién donde se materializa el acuerdo puede suponer, a su vez, que la relacién se
establezca con una empresa situada en fases anteriores o posteriores a la propia cadena de
valor de la empresa o con una organizacion situada en las mismas etapas que ella. Finalmente,
la eleccidén de la estructura o modalidad de acuerdo de cooperacion buscara conseguir los
resultados deseados minimizando los costes de transaccion, es decir, los costes que tienen que
ver con la preparacion, gestion y garantias que requiere el tipo de acuerdo elegido. A modo de
resumen, el esquema logico que guiard nuestra exposicion posterior se muestra en el Cuadro

2.

Cuadro 2. Relacion prevista entre las variables caracterizadoras de los acuerdos.

Analisis Interno Analisis Externo
Situacion Actual \ / > Objetivo
ESTRATEGIA
Sector donde se i \L N Propésito con el
desarrolla el acuerdo 7 acuerdo
Nacionalidad Campo de aplicacién

N

Naturaleza del acuerdo

/

Estructura del acuerdo

Fuente: elaboracién propia.

El sector donde se desarrolla la actividad del acuerdo determina cudl de las opciones que le
ofrece el vector de crecimiento, donde se resumen los propdsitos de la empresa, se va a
perseguir con el acuerdo. Decidido el propésito la empresa elige el socio nacional o extranjero

con quien llevar adelante el acuerdo, asi como el campo de aplicacion en el que se va a
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concretar el mismo. El socio seleccionado puede ser una empresa que realiza las mismas
actividades de la cadena de valor que la empresa espafiola o bien una empresa que realiza
actividades en fases adyacentes de la cadena de valor. La decision final es el tipo de acuerdo

(estructura) a adoptar, atendiendo a objetivos estratégicos y de eficiencia.
4.1 DEPENDENCIA ENTRE SECTOR DE ACTIVIDAD Y PROPOSITQ DEL ACUERDQO

En la mayoria de sectores econdmicos las condiciones competitivas han estado marcadas en
los ultimos afios por dos grandes factores, el ritmo de progreso tecnoldgico y el grado de
globalizacion de las relaciones comerciales, consecuencia de la reduccion de aranceles, la
desregulacion y la reduccién de los costes de transporte y comunicaciones. Las empresas
espafiolas han tenido que valorar como les afectan estos cambios y responder a ellos con
estrategias ofensivas o defensivas, en funcién de su situacidon de partida, de los recursos y
capacidades disponibles y de la intensidad con que estdn actuando en esos sectores los
cambios externos mencionados. Se establece asi una primera hipotesis sobre la interrelacion
entre el sector donde se desarrolla la actividad del acuerdo y el proposito de la empresa con
dicho acuerdo, en la medida en que no todos los sectores estan igualmente afectados por los
cambios del entorno y no todas las empresas disponen de las mismas capacidades para

responder a los mismos.

Para comprobar hasta que punto se satisface esta hipotesis, la Tabla 27 muestra el cruce de
contingencias entre las dimensiones sector de actividad y propésito de los acuerdos. A pesar
de que no se satisfacen las condiciones para poder llevar a cabo test estadisticos de
independencia entre las variables?2, se comprueba que las empresas en el sector de las
manufacturas buscan con los acuerdos su expansion en el mercado nacional (el 74,6 por cien
de los acuerdos en este sector presentan como proposito la expansion nacional, frente al 64

por cien en el total de acuerdos). Obsérvese, no obstante, que el propdsito de expansion

2
22No es posible utilizar el test de la X ya que el minimo valor esperado (observaciones que deberia observarse
en cada cruce de las variables si éstas fueran independientes) es menor que | y hay més de un 20 por cien de
celdas con un valor esperado inferior a 5.
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nacional es el mas frecuente en todos los sectores, excepto en el de servicios financieros
donde el porcentaje mas alto corresponde al propdsito de la expansion internacional. La
diversificacion nacional es proposito dos veces mas frecuente que en el conjunto de acuerdos
en el sector de los servicios generales, mientras que la expansién internacional muestra una
frecuencia superior al promedio general en los sectores de energia y agua, servicios

financieros y construccion.

Tabla 27. Relacion entre sector y proposito con el acuerdo.

SECTOR
Count |
Row Pct |Manufac. Servicio Energia Construc. Servicios
Col Pct | general y agua financ. Row
| 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | Total
PROPOSITO -------- R $omemmmm- Lt oo bemmmmmmo +
1| 373 | 184 | 66 | 49 | 63 | 735
Expansién nacion | 50,7 | 25,0 | 9,0 | 6,7 | 8,6 | 64,0
| 74.6 | 60,5 | s1,2 | 62,0 | 46,3 |
Formm——n— frmm - frmmm———— e e m——— - +
2 | 17 | 40 | 10 | s | 4| 76
Diversif. nacio | 22,4 | 52,6 | 13,2 | 6,6 | 5,3 | 6,6
| 3,4 | 13,2 | 7,8 | 6,3 | 2,9 |
tmmmmm 4o mm - $mmm——— - R 4ommmm - +
3| 110 | 77 | 53 | 25 | 68 f 333
Expan. internaci | 33,0 | 23,1 | 15,9 | 7,5 | 20,4 | 29,0
] 22,0 | 25,3 | 41,1 | 31,6 | 50,0 J
Fo—mmmm~- Fmmmmm - demm - o 4ommmmm - +
4 | 1 3| | l 1 4
Divers internaci | | 75,0 | | | 25,0 | .3
l [ 10 | l I 7
R T - L halel B il to—emmm - - +
Column 500 304 129 79 136 1148
Total 43,6 26,5 11,2 6,9 11,8 100,0

Fuente: elaboracion propia.

En resumen, las empresas aprovechan los acuerdos de cooperacion en los sectores de servicios
financieros y energia y agua para llevar a cabo una expansion internacional de sus actividades.
Se trata de empresas que han llegado a la madurez del mercado nacional con unas notables
capacidades y recursos que desean rentabilizar en mercados exteriores, pero permaneciendo
fieles a sus lineas tradicionales de negocio. Contrasta asi con el empleo que se hace de los
acuerdos en el sector manufacturero donde las empresas los utilizan con mayor frecuencia que
en ¢l resto de sectores para consolidar sus posiciones en el mercado nacional. Todo hace
suponer que la empresa manufacturera espafiola posee unas dotaciones de recursos y
capacidades inferior, comparativamente con sus rivales, a las empresas de energia y agua y

servicios financieros, lo cual las obliga a seguir estrategias mas defensivas.
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4.2, DEPENDENCIA ENTRE PROPOSITO Y NACIONALIDAD DEL SOCIO

A través de los acuerdos de cooperacion las empresas buscan complementar sus recursos con
los de algin socio con el fin de mejorar la eficiencia de las actividades que llevan a cabo. Es
de esperar que cuando una empresa busca en el acuerdo de cooperacién una via para su
expansion internacional encuentre mas facilmente las complementariedades que busca en una
empresa extranjera, con experiencia y conocimiento en el mercado donde se desea penetrar,
que en una empresa de su misma nacionalidad. El cruce de las variables proposito del acuerdo
de cooperacion y nacionalidad del socio que se presenta en la Tabla 28, tiene por objeto
comprobar si efectivamente existe alguna asociacion entre el proposito de los acuerdos y la

nacionalidad del socio de la empresa espaiiola?3.

Tabla 28. Relacién entre el propdsito de los acuerdos y la nacionalidad de los mismos.

NACIONALIDAD
Count |
Row Pct |nacional internac.
Col Pct | Row
| 1| 2 | Total
PROPOSITO =-------- R Hommmm o +
1 326 | 409 | 735
Expansién nacion | 44,4 | 55,6 | 64,0
| 81,7 | 54,6 |
B e B +
2 | 54 | 22 | 76 _
Diversif. nacion | 71,1 | 28,9 | 6,6
| 13,5 | 2,9 |
P P +
3 18 | 315 | 333
Expan. 1nternaci | 5,4 | 94,6 | 29,0
| 4,5 | 42,1 |
el R +
4 | 1 3 4
Divers. interna | 25,0 | 75,0 | ,3
T
P tmmemmmm- +
Column 399 749 1148
Total 34,8 65,2 100,0

Fuente: elaboracion propia.

Una alta mayoria, 94,6 por cien, de los acuerdos que persiguen la expansion internacional se
llevan a cabo con un socio extranjero, mientras que en el 71,1 por cien de los acuerdos con el

propésito de la diversificacién nacional el socio es otra empresa espaiiola. Adviértase, no

2
23No es posible utilizar el test de la X pues mas de un 20 por cien de las celdas tienen un valor esperado
menor a 5.



obstante, que en el 55,6 por cien de los acuerdos que implican una expansion en el mercado
nacional el socio es extranjero, frente al 44,4 por cien de los casos en que es espafiol. Por lo
tanto, el socio extranjero complementa a la empresa espaiiola no sélo cuando se trata de
penetrar en nuevos mercados exteriores sino también cuando se busca el crecimiento dentro
del mercado nacional. Todo ello conduce a que en el 65,2 por cien de todos los acuerdos esté
presente un socio extranjero, frente al 34,8 por cien de los casos en que el socio es otra

empresa espafiola.

Si el sector donde se desarrolla la actividad influye en el propdsito del acuerdo y segun el
propdsito la empresa elige un socio nacional o extranjero, es de esperar alguna relacion entre
el sector y la nacionalidad de los socios. El cruce de estas dos dimensiones, Tabla 29, permite
rechazar la hipotesis de independencia entre ambas a los niveles habituales de significacion

estadistica?4,

Tabla 29. Sectores en los que se desarrollan los acuerdos nacionales e internacionales.

| NACIONALIDAD
Count |
Row Pct |nacional extranjera
Col Pct | Row
| 1 | 2 | Total
SECTORES  -------- Frmmmmmem~ tommmmm - +
1 178 ! 322 | 500
Manufacturas | 35,6 | 64,4 | 43,6
| 44,6 | 43,0 |
tmmmmmm o EE +
2 | 107 | 197 | 304
Servic generales | 35,2 | 64,8 | 26,58
| 26,8 | 26,3 |
Hmmmmmmm - Fomm .- +
3| 41 | 88 | 129
Energia y agua | 31,8 | 68,2 | 11,2
| 10,3 | 11,7 f
Fommm o~ tommm o +
4 | 40 | 39 f 79
Construccién | so0,6 | 49,4 | 6,9
| 10,0 I 5,2 |
tommmmmm - tmmmmmm - +
5 | 33 [ 103 | 136
Serv financieros | 24,3 | 75,7 | 11,8
| 8,3 | 13,8 |
H-mmmmmm - tommmm— - +
Column 399 749 1148
Total 34,8 65,2 100,0

Fuente: elaboracion propia.

24A1 95% de confianza se puede rechazar la hipétesis nula de independencia entre las dos variables ya que el
2
valorde la X es 16,06916 y su significacién 0,00293 (menor que 0,05).
94



En los sectores de manufactura, servicios generales y energia y agua, la distribucion entre
acuerdos donde el socio es otra empresa nacional y acuerdos donde el socio es una empresa
extranjera, es similar a la del conjunto de los acuerdos. En cambio, en el sector de la
construccion predominan relativamente los acuerdos con empresas nacionales y en el sector
de servicios financieros la proporcion de acuerdos con empresas extranjeras es superior a la

del conjunto de la muestra de acuerdos.

4.3. DEPENDENCIA ENTRE PROPOSITO DEL ACUERDQ Y CAMPO DE APLICACION

El objetivo de crecimiento que se manifiesta a través del proposito del acuerdo de
cooperacion, influira en la eleccidon del campo de aplicacion del acuerdo. Cuando una empresa
busca expandir un mercado es previsible que aplique el acuerdo al area de marketing o ventas,
mientras que una diversificacion de actividades dara lugar a acuerdos en multiples campos o

areas funcionales.

La Tabla 30 muestra el resultado de cruzar las variables proposito del acuerdo y campo de
aplicaciéon?’. Los acuerdos cuyo propésito es la expansion nacional muestran porcentajes
superiores a los del conjunto de la muestra en todos los casos donde el campo de aplicacion es
tnico. Concretamente, el campo de aplicacién del marketing y ventas aparece el 28.2 por cien
de las veces entre los acuerdos que implican expansion en el mercado nacional, cuando su

frecuencia en el conjunto de la muestra es s6lo del 24,6 por cien.

Por el contrario, el 84,2 por cien de los acuerdos que persiguen la diversificacion nacional y el
100 por cien de los que persiguen la diversificacion internacional, tienen multiples campos de
aplicacion. Los acuerdos cuyo prop6sito es la expansion internacional también se desarrollan,
en mayor proporcion que para el conjunto de la muestra, en multiples campos de aplicacion

(ver Tabla 30).

2
25No es posible utilizar el test de la X pues el valor minimo esperado es menor que | y hay mas de un 20 por
cien de las celdas tienen un valor esperado menor a 5.
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Tabla 30. Relacion entre el proposito y el campo.

CAMPO
Count |
Row Pct |Desarro. Logistica Marketing Miltiple
Col Pct |tecnolog. Y operac Yy ventas Row
) | 1 ] 2 | 3 | 4 | Total
PROPOSITO -------- Hemmmmmmm - R ettt e Hmmmmm e +
| 69 | 116 | 207 | 343 | 735
Expansién nacion | 9,4 | 15,8 | 28,2 | 46,7 | 64,0
| 73,4 | 69,5 | 73,4 | 56,7 |
+ommmmmm - Fommmmmm-- LR Fo-mmem— - +
2 6 | 4 | 2| 64 | 76
Divergif. nacion | 7,9 | 5,3 | 2,6 | 84,2 | 6,6
| 6,4 | 2,4 | ,7 | 10,8 |
+ro------- Fommmmmme R ity R e +
3 | 19 | 47 | 73 | 194 | 333
Expans. internac | 5,7 | 14,1 | 21,9 | 58,3 | 29,0
| 20,2 | 28,1 | 25,9 | 32,1 |
Fommm Fommmmm-m e tommmmmm—— +
4 | | I I 4 4
Divers. internac | | | | 100,0 { ,3
| ! I I 7
4 dommme - L e Ll e +
Column 94 167 282 605 1148
Total 8,2 14,5 24,6 52,7 100,0

Fuente: elaboracién propia.

En resumen, cuanto mas compleja es la estrategia de crecimiento que se persigue con el
acuerdo, desde la expansion nacional a la diversificacién internacional, mayor es la

probabilidad que el acuerdo se desarrolle en multiples campos de aplicacion.

Si el proposito del acuerdo influye en el campo de aplicacion del mismo y el proposito
aparece también relacionado con el origen geografico de la empresa con que coopera la
empresa espafiola (si serd otra empresa espafiola o una empresa extranjera), se podria pensar
que va a exitir una relacion entre la nacionalidad del acuerdo y el campo de aplicacion del
mismo. Sin embargo, el cruce de estas dos dimensiones no permite rechazar a los niveles
habituales de significacion estadistica la hipétesis de independencia entre estas dos
variables?%; la distribucion de los acuerdos registrados en los campos de aplicacion
considerados se mantiene cuando se coopera con otra empresa espafiola y cuando se coopera

con una empresa extranjera.

2
26E] valor de la X es 3,56504 y su significacién 0,31242 (mayor que 0,05); por tanto, no se puede rechazar
la hipétesis nula de independencia al 95% de confianza.
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4.4. DEPENDENCIA ENTRE CAMPO DE APLICACION Y NATURALEZA DEL ACUERDO

El 4drea funcional o campo de aplicacion del acuerdo es previsible que condicione el tipo de
empresa que puede complementarse mejor con aquella que promueve el acuerdo. Asi, por
ejemplo, cuando el campo de aplicacién sea la produccién o las ventas es previsible que las
mayores complementariedades se produzcan con empresas que ocupan etapas anteriores o
posteriores en la cadena de valor de la que impulsa el acuerdo. En tales casos deberiamos
observar, por tanto, acuerdos de naturaleza vertical, pues en ellos se involucran empresas
secuencialmente relacionadas dentro de la cadena de valor. Por el contrario, los acuerdos
relativos al desarrollo tecnolégico y los acuerdos que implican multiples campos de
aplicacion, es mas facil que justifiquen acuerdos de caracter horizontal, con empresas que
realizan la misma fase de la cadena de valor, pues es en este tipo de empresas donde pueden
encontrarse las complementariedades deseadas entre los recursos. Para comprobar si
efectivamente existe alguna dependencia entre el campo de aplicacion y la naturaleza del

acuerdo, se elabora la Tabla 31 que muestra las contingencias entre las dos variables.

Tabla 31. Relacion entre campo de aplicacion y naturaleza del acuerdo.

Count |CAMPO
Row Pct |Desarrol. Logistica Mérketing Mdltiple

Col Pct |tecnolog. y operac. Yy venta Row
| 1 | 2 | 3 | 4 | Total
NATURALEZA -------- o m—mm——- 4ommmmmm - tommmme— - B +
1| 28 | 71 | 140 | 210 | 449
verticales | 6,2 | 15,8 [ 31,2 | 46,8 | 39,1
| 29,8 | 42,5 | 49,6 | 34,7 |
B Fommmmmm-- e 4mmmmm - +
2 | 66 | 96 | 142 | 395 | 699
horizontales | 9,4 | 13,7 | 20,3 | 56,5 | 60,9
| 70,2 | 57,5 | so0,4 | 65,3 |
E ke e Fommmmmmm- - tommm - +
Column 94 167 282 605 1148
Total 8,2 14,5 24,6 52,7 100,0

Fuente: elaboracion propia.

Como era de esperar, la independencia entre las dos dimensiones se puede rechazar a los
niveles de significacién estadistica habituales?’. Ademas, los acuerdos en los campos de

logistica y operaciones y marketing y ventas son en mayor proporcion que el conjunto de la

2

27E] valor de la X es 22,30387 y su significacién 0,00006 (menor que 0,05). Por tanto, los resultados que se
obtienen permiten rechazar al 95% de confianza la hipétesis de independencia entre campo de aplicacion y
naturaleza del acuerdo; es decir, el campo de aplicacién esta relacionado con la naturaleza del acuerdo.
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muestra acuerdos de naturaleza vertical (42,5 por cien y 49,6 por cien respectivamente, frente
39,1 por cien del total). Por el contrario, en el campo de desarrollo tecnologico el 70,2 por
cien son acuerdos horizontales (frente al 60,9 por cien en el conjunto de la muestra) y en el
caso de acuerdos con multiples campos de actividad el 65,3 por cien son acuerdos de

naturaleza horizontal.

Parece confirmarse, por tanto, que en los campos de aplicacion de produccion y ventas las
empresas encuentran mas complementariedades con otras empresas clientes y/o proveedoras,
mientras que en el campo de la [+D las complementariedades mayores parecen manifestarse
con mayor intensidad entre empresas que ocupan la misma etapa de la cadena de valor y por

lo tanto son potenciales (o reales) competidoras.

4.5. DEPENDENCIA ENTRE NATURALEZA Y ESTRUCTURA O MODALIDAD DEL
ACUERDQ

Los acuerdos de cooperacion constituyen estructuras de gobierno intermedias entre la compra-
venta andénima e impersonal del mercado y la integracion vertical plena en una sola
organizacion. Dentro de los acuerdos, aquellos que afectan a intercambios entre empresas
pueden considerarse mas proximos al mercado, mientras que las coaliciones implican
estructuras de gobierno mas complejas y por ello mas proximas a la integracion vertical. Las
participaciones accionariales minoritarias ocuparian un lugar intermedio entre los otros dos

tipos de acuerdos.

La eleccion del tipo de acuerdo a adoptar estara guiada por el deseo de minimizar los costes
de gestion, la conducta oportunista de las otras empresas participantes y el conflicto que puede
aparecer sobre los derechos de propiedad de los activos utilizados en el acuerdo (Garcia
Canal, 1994). El objetivo de eficiencia en la eleccién del acuerdo hara a éste dependiente de
las caracteristicas de las transacciones que se deben gobernar. De este modo cabe esperar que
los acuerdos de intercambio sean comparativamente mas eficientes cuando se trata de regular
transacciones entre empresas situadas en fases sucesivas de la cadena de valor, es decir,

empresas que mantienen una relacion proveedor-cliente. Ademds, como hemos visto antes, los
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acuerdos verticales predominan en los campos de aplicacion de produccién y venta, donde los
costes de medicidn de los inputs y outputs pueden ser razonables y por lo tanto un acuerdo de
intercambio, con salvaguardas y restricciones complementarias a la operacion pura de

compra-venta, puede ser suficiente para conseguir conductas disciplinadas de las partes.

Cuando el acuerdo de cooperacién involucra a empresas en la misma fase de la cadena de
valor se buscara internalizar efectos externos por actividades de investigacion y desarrollo,
con resultados mucho mds dificiles de medir y valorar y con una fuerte presién para actuar
con oportunismo, pues muchas veces las empresas pueden ser competidoras en los mercados
de productos o servicios finales. La estructura del acuerdo necesaria para evitar el citado
oportunismo serd indudablemente mas compleja y por ello es de esperar que las coaliciones
sean las estructuras de gobierno dominantes en los acuerdos de cooperacion horizontales. En
la Tabla 32 se presentan los resultados de cruzar las dos variables, naturaleza del acuerdo y
estructura o modalidad del mismo. La hipétesis nula de independencia entre las dos variables

queda claramente rechazada?8.

Tabla 32. Relacion entre la naturaleza y la estructura que adopta la cooperacion.

NATURALEZA
Count |
Row Pct [vertical horizontal
Col Pct | RowW
| 1 | 2 | Total
ESTRUCTURA ~------- Hommmmm - R +
1| 169 | 128 | 297
Ac intercambio | 56,9 | 43,1 | 25,9
| 37,6 | 18,3 |
tommmmmm-- e +
2 | 83 | 103 | 186
Participaciones | 44,6 | 55,4 | 16,2
| 18,5 | 14,7 |
4--=mmm-- Formmmme - +
3 197 | 468 | 665
Coaliciones | 29,6 | 70,4 | 57,9
| 43,9 | 67,0 |
+--m-m--- Femmmm—e- +
Column 449 699 1148
Total 39,1 60,9 100,0

Fuente: elaboracion propia.

2
28E] valor de la X es 66,9821 y su significaciéon 0,0000 (menor que 0,05); por tanto, se puede rechazar la
hipétesis nula de independencia entre la naturaleza del acuerdo y la estructura que adopta el mismo.
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Entre los acuerdos verticales, en el 37,6 por cien de los casos se recurre a acuerdos de
intercambio, cifra superior al 25,9 por cien de los acuerdos de intercambio para el conjunto de
la muestra. En los acuerdos horizontales, en cambio, el 67 por cien de las estructuras
contractuales corresponden al tipo de coalicion, cuando en el conjunto de la muestra las
coaliciones representan el 57,9 por cien de los casos. Las participaciones accionariales
minoritarias son algo mas frecuentes en los acuerdos verticales que en el conjunto de la
muestra, pero las diferencias son escasas. La dependencia observada entre naturaleza y
estructura de los acuerdos apunta, por tanto, a favor de la hipdtesis de eficiencia, reducir
costes de transaccion, como el factor determinante del tipo de acuerdo de cooperacion elegido

delante de una transaccion concreta.

Si la naturaleza del acuerdo influye en la estructura que adopta el mismo y en funcion del
campo de aplicacion la empresa coopera con empresas que se encuentran en etapas anteriores
o posteriores en la cadena de valor o con empresas que realizan la misma fase en esta cadena,
es de esperar algun tipo de asociacion entre el campo de aplicacion y la estructura que adopta

el acuerdo.

Efectivamente, el cruce de estas dos dimensiones, Tabla 33, permite rechazar la hipdtesis nula
de independencia entre ambas a los niveles habituales de significacion estadistica?. Cuando el
campo de aplicacion del acuerdo es el desarrollo tecnologico, las coaliciones predominan
respecto a las otras estructuras (a nivel de todos los acuerdos registrados las coaliciones
representan un 57,9 por cien y cuando los acuerdos son de desarrollo tecnologico estas
estructuras representan un 67 por cien). En el caso de acuerdos de produccion y de marketing
o ventas, predominan los acuerdos de intercambio (a nivel de todos los acuerdos esta
estructura representa un 25,9 por cien mientras que en los acuerdos con esos campos de
aplicacion representan, respectivamente, un 36,5 y un 67,4 por cien). Por dltimo, cuando nos

encontramos frente a acuerdos de actividad multiple las estructuras mds utilizadas son las

2
29| valor de la X es 533,41054 y su significacién 0,0000 (menor que 0,05); por tanto, se puede rechazar la
hipétesis nula de independencia entre el campo de aplicacion del acuerdo y la estructura que finalmente adopta
el mismo.
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coaliciones y las participaciones accionariales minoritarias. Estos resultados coinciden con
algunos de los resultados del trabajo de Menguzzato (1992) en el que se aprecia la relacion
entre las variables que denomina funcién y modalidad (seguin la terminologia que nosotros
estamos utilizando, campo de aplicacion y estructura o forma de la cooperacion). Mas
concretamente, en este trabajo se observa una correspondencia entre la funcién global y las
participaciones minoritarias; y también, aunque tal vez con un poco menos de fuerza, entre las

funciones de produccion y de marketing y las joint-ventures.

Tabla 33. Relaciéon entre campo de aplicacion y estructura del acuerdo.

CAMPO
Count |
Row Pct |Desarrol. Logistica Marketing Miltiple

Col Pct |tecnolog. y operac. y venta Row
| 1 | 2 | 3 | 4 | Total
ESTRUCTURA -------- R e mmmmmmem e 4mmmmmmm - +
1| 31 f 61 | 190 | 15 | 297
Acuerdos de inte | 10,4 | 20,5 | 64,0 | 5,1 | 25,9
| 33,0 | 36,5 | 67,4 | 2,5 |
LR Formmm - +o-mmmm--- o emm— - +
2 | | | | 186 | 186
Participaciones | | | | 100,0 | 16,2
I I [ | 30,7 |
R e Hommmme——- $o--mmmm - +
3| 63 | 106 ! 92 | 404 | 665
Coaliciones | 9,5 | 15,9 | 13,8 | 60,8 | 57,9
| 67,0 | 63,5 | 32,6 | 66,8 |
Foweommm - Fommmmem-- Fomemmmm - temmeemm-- +
Column 94 167 282 605 1148
Total 8,2 14,5 24,6 52,7 100,0

Fuente: elaboracién propia.

4.6. DEPENDENCIA ENTRE NACIONALIDAD DE LOS SOCIOS Y ESTRUCTURA DEL
ACUERDO

Idealmente, las estructuras contractuales para gobernar las transacciones serian muy sencillas
si el éxito de las mismas se pudiera confiar a la autodisciplina de las partes para no obtener
beneficios individuales a costa de otros colectivos. Cabria esperar, en principio, que empresas
con una relacion y conocimientos previos al acuerdo de cooperacion habrén podido desarrollar
una mayor confianza mutua que otras empresas en las que el acuerdo de cooperacion

constituye la primera experiencia de relacién. El esquema logico del Cuadro 2 establece una
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dependencia entre la nacionalidad de los socios y el tipo de acuerdo, considerando que cuando
el acuerdo se desarrolla entre empresas espafiolas existen mds posibilidades de que existan
experiencias y relaciones previas las cuales dan lugar a una mayor confianza y a unos
acuerdos menos complejos que cuando en el acuerdo interviene una empresa extranjera con la
que se prevé una menor relacion. Para contrastar esta hipotesis, la Tabla 34 muestra el
resultado de cruzar la nacionalidad de los socios y la estructura del acuerdo, comprobandose
que la hipétesis nula de independencia entre las dos variables no puede rechazarse a los

niveles habituales de significacion estadistica3®,

No parece, por tanto, que la nacionalidad de los socios influya por si misma en que se
produzcan diferentes grados de confianza mutua entre ellos, de los cuales resulten acuerdos de

cooperacion de menor complejidad y por tanto menor coste de gestion.

Tabla 34. Relacion entre nacionalidad del acuerdo y estructura.

NACIONALIDAD
Count |
Row Pct |nacional internacional
Col Pct | Row
| 1 | 2 | Total
RECOESTR  --===~--- Fo--m-mmmo- tmmmm - +
1| 104 | 193 | 297
Ac. intercambio | 35,0 | 65,0 | 25,9
| 26,1 | 25,8 !
Fommmmmmm Hmmmmmmmm - +
2 | 57 | 129 | 186
Participaciones | 30,6 | 69,4 | 16,2
| 14,3 | 17,2
H--mmmmmma- B it +
3| 238 | 427 | 665
Coaliciones | 13s,8 ] 64,2 ] 57,9
| 59,6 | 57,0 |
H--mm-mmm e 4mm-mmmo-- +
Column 399 749 1148
Total 34,8 65,2 100,0

Fuente: elaboracion propia.

En definitiva, las relaciones que se establecen entre las variables de los acuerdos es la que se
refleja en el Cuadro 3. Como se habia previsto, el sector donde se desarrolla la actividad del
acuerdo esta relacionado con el propésito del mismo pero también influye en la nacionalidad

de las empresas con las que se coopera. Esta influencia sobre la nacionalidad de las empresas

2
30El valor de la X es 1,70826 y su significacién 0,42565 (mayor que 0,05).
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con las que se coopera también la presenta el propdsito del acuerdo. A su vez, el proposito
esta relacionado con el campo de aplicacion que, por otro lado, esta afectando a la naturaleza
del acuerdo. La estructura que éste finalmente adopta viene influida por la naturaleza del
acuerdo, y como se ha demostrado, por el campo de aplicacion del mismo pero no por la

nacionalidad del resto de empresas participantes en la cooperacion.

Cuadro 3. Relaciones observadas entre las variables de los acuerdos.

Analisis Interno Analisis Externo

T~

ESTRATEGIA

l

Situacion Actual

~, Objetivo
-

Sector donde se <& > Propésito con el
desarrolla el acuerdo < acuerdo
N / \
N
\\
N
Nacionalidad ,> Campo de aplicacion

/ Naturaleza del acuerdo

\¢,/ . /

Estructura del acuerdo

Fuente: elaboracién propia.

Por tanto, la relacion "tan directa" entre sector y estructura se produce porque el sector donde
se desarrolla la actividad del acuerdo estd relacionado con el propdsito del mismo. El
propdsito, a su vez, influye en el campo de aplicacion y éste, por otro lado, afecta a la
estructura que adopta el acuerdo. Este resultado contradice la conclusion del trabajo de Powell
(1987) que establecia que no existia relacion entre la forma legal adoptada en la cooperacion y
el objetivo perseguido con la misma y va en la linea del trabajo de Menguzzato (1992), cuyos
resultados muestran que la cooperacion no se utiliza de cualquier forma, acudiendo a
cualquier modalidad, para cualquier funcion, en cualquier sector (como seria el caso si fuese
el resultado de un proceso de imitacién o una moda), sino que se estructura en base a una

16gica, conforme al rigor exigible cuando de estrategia empresarial se trata.
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5. ANALISIS PORMENORIZADO DE LOS ACUERDOS INTERNACIONALES:
PAISES DE ORIGEN DE LOS SOCIOS EXTRANJEROS

Como se ha podido comprobar, el proposito del acuerdo y la nacionalidad del mismo no son
caracteristicas independientes. Cuando el alcance del proposito es nacional, los acuerdos se
establecen entre empresas de la misma nacionalidad mientras que cuando el propdsito es
internacional, ya se trate de expansion o de diversificacion, las empresas espafiolas cooperan
sobre todo con empresas de otra nacionalidad. En este apartado se profundiza en el analisis de
los acuerdos internacionales poniendo en relacion el pais o bloque de paises a que pertenece el
socio extranjero y el proposito del acuerdo de cooperacién. Segtin la Tabla 35, cuando el
propésito de la empresa espaiiola es la expansion nacional, las empresas con las que coopera
provienen sobre todo de Estados Unidos, seguidas de empresas de paises de Europa
Occidental y Japon. Como ya se indicé anteriormente, a través de estos acuerdos las empresas

extranjeras tratan de penetrar en los mercados espafioles.

Tabla 35. Relacidn entre propdsito del acuerdo y procedencia de las empresas extranjeras.

PROPOSITO
Count |
Row Pct |Expansién Diversif. Expansién Diversif
Col Pct |nacional nacional 1internac. internac. Row
| 1 | 2 } 3 | 4 | Total _
PROCEDENCIA ---~--~ Hemmmmmmm tememmme- tem e b +
1| 255 | 17 | 168 | 1] 441
Europa Occidenta | 57,8 | 3,9 | 38,1 | .2 | 58,9
| 62,3 | 77,3 | 53,3 | 33,3 |
L iadaid tommommee- toemmm - Fommmm e +
2 | 91 | 3 | 25 | ! 119
Estados Unidos | 76,5 | 2,5 |} 21,0 } | 15,9
| 22,2 | 13,6 | 7,9 | |
Fommmmmmm- LR L kit R by +
3| 31 | 1 8 | | 40
Japén |} 77,5 | 2,5 | 20,0 | | 5.3
| .6 | 4,5 | 2,5 | |
Fommam e Fommame e Fome e oo mmm e +
4 | 2 ! | 22 | [ 24
Europa Oriental | 8,3 | | 91,7 | | 3,2
! 5 P70 | !
Femmmmmem - P LR R R Fommmmmem +
5 | 24 | 1| 74 | 2 | 101
Resto Mundo | 23,8 | 1,0 } 73,3 | 2,0 | 13,5
! 5,9 ] 4,5 | 23,5 | 66,7 ]
Hommme tommmmmmm - tommmm - o m - +
& | & | I 8 | | 24
Mixto | 25,0 | | 75,0 | | 3,2
5 I 5.7 | |
dommmmm e o ewmmm Fommm - R +
Column 409 22 315 3 749
Total 54,6 2,9 42,1 0,4 100,0

Fuente: elaboracion propia.
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Cuando el proposito de la empresa espafiola es la diversificacién nacional, las empresas
extranjeras provienen sobre todo de Europa Occidental. Sin embargo, cuando el propdsito es
la expansion internacional, las empresas extranjeras con las que cooperan las empresas
espafiolas provienen de paises de la Europa Oriental o de otros paises de fuera de Europa,
Estados Unidos o Japén englobados en el epigrafe Resto del Mundo. La diversificacion
internacional, en los pocos casos en los que se produce, asocia a las empresas espaiiolas con

otras de paises diversos, aunque especialmente de Argentina y México.

Dado que los acuerdos internacionales en los que la empresa espafiola persigue la expansion o
la diversificacion nacional se establecen con empresas de paises de la Europa Occidental, nos
interesa conocer ahora, a un mayor nivel de desagregacion, cudles son los paises concretos de

procedencia de dichos socios.

En la Tabla 36 se puede ver como en los acuerdos internacionales que favorecen la expansion
nacional de la empresa espafiola, el pais que proporciona un mayor numero de socios es
Francia, seguido de Gran Bretafia y Alemania. Si la empresa espafiola persigue la
diversificacién nacional, los paises de los que proceden los socios son Alemania, Francia e

[talia, en iguales proporciones.

Tabla 36. Relacion entre el propésito y la procedencia.

PROPOSITO. Expansion nacional Diversificacion nacional

ZONA PROCEDENCIA. Numero Porcentaje Numero Porcentaje
Alemania. 35 13,73 3 17,65
Portugal. 10 3,92 - -
Italia. 28 10,98 3 17,65
Francia. 71 27,84 3 17,65
Gran Bretafia. 47 18,43 2 11,76
Otros. 64 25,10 6 35,29

Europa Occidental. L255 J_] 00 17 i)-_(_)i}i

Fuente: elaboracion propia.

Concluimos este apartado con un anélisis de la relacion entre el sector de actividad al que
pertenece la empresa espafiola participante en el acuerdo de cooperacion y sus socios

extranjeros (ver Tabla 37).
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Tabla 37. Relacion entre sector y procedencia de las empresas extranjeras en los acuerdos.

SECTOR
Count |
Row Pct |Manufact.
Col Pct |

| 1 |
PROCEDENCIA ------- R +
1 178 |
Europa Occidenta | 40,4 |
| 55,3 |
Fommommoee +
2 | 71 |
Estados Unidos | s9,7 |
| 22,0 |
Hommmmm oo +
3 24 |
Japén | 60,0 |
75 |
R +
4 | 11 |
Europa Oriental | 45,8 |
| 34 |
e T +
5 36 |
Resto Mundo | 35,6 |
| 11,2 |
Fommmmmmen +
6 | 2 |
Mixto | 8,3 i
|6
omemmmmm- +

Column 322

Total 43,0

Fuente: elaboracion propia.

Servicios
generales

fmm— e e e e+ —

Energia Construc. Servicios

y agua

I
+
I
|
I
|
I
+
I
I
I
+
|
|
|
|
I
I
I

|
I
|
|
I
|
|

financier.

Row
Total

441
58,9

119
15,9

40
5,3

En la citada tabla se puede observar como en los acuerdos internacionales que desarrollan su

actividad en las manufacturas, destacan los que se establecen con empresas de Estados Unidos

y Japén. En los acuerdos internacionales que desarrollan su actividad en los servicios

generales, las empresas espafiolas cooperan sobre todo con empresas de paises englobados en

el epigrafe resto del Mundo y con empresas de paises de procendencias diversas.

Cuando la actividad del acuerdo internacional se desarrolla en el sector de la energia, las

empresas que establecen cooperaciones con empresas espaiiolas provienen de paises de la

Europa Oriental y de paises englobados en el apartado resto del Mundo. Por ultimo, cuando la

actividad del acuerdo internacional se desarrolla en la construccion o en los servicios

financieros las empresas extranjeras provienen mayoritariamente de paises de la Europa

Occidental y, en el caso de la construccion, también de Japon.
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En el documento de la Comision de las Comunidades Europeas, al que antes se ha hecho
referencia, también se obtiene que la procedencia de las empresas que mds participan en
acuerdos de cooperacion en los que interviene una empresa espaiiola proceden de la Europa
Occidental. En concreto, y por sectores, establece que empresas procedentes de Francia
participan en los acuerdos de los sectores agroalimentario, ingenieria, construccion, otros
productos manufacturados y transporte; empresas procedentes de Portugal intervienen en
acuerdos del sector textil; empresas de Gran Bretafia participan en acuerdos desarrollados en
el sector de la informatica; las empresas alemanas estan presentes en los sectores quimicos y
servicios y, por ultimo, las empresas de Alemania, Francia e Italia intervienen en acuerdos de

transporte y comunicaciones.

Nuestros resultados son menos concluyentes en este sentido, pues en los acuerdos registrados
se constata un alto porcentaje de los mismos que se establecen con empresas de Estados
Unidos, de Japon o de otra parte del mundo. Por lo tanto, no es sélo la proximidad geografica
o cultural la variable determinante de los acuerdos; existen sin duda otros factores, como por
ejemplo factores de inestabilidad politica y social, el nivel de desarrollo tecnolégico y de

desarrollo del pais en general, etc.

Destacar, por tltimo, que Francia es el pais que mas socios aporta a las empresas espafiolas
involucradas en acuerdos de cooperacion, por delante y con ventaja respecto a Portugal e
Italia, paises culturalmente similares. Esta evidencia sugiere que las economias francesa y
espafiola y, como parte de ellas, las empresas de los respectivos paises, muestran el mayor
grado de complementariedad, dentro de una proximidad cultural y geografica. Portugal esta
probablemente en un nivel de desarrollo relativamente bajo e Italia tal vez sea un rival
demasiado directo de Espafia como para encontrar oportunidades para la cooperacion en el

contexto de rivalidad que domina entre los dos paises.
CONCLUSIONES

Los acuerdos de cooperacion entre empresas constituyen un fendmeno ampliamente extendido

en la realidad econdmica espafiola. En el periodo 1990-1992 se registran un namero estable
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anual de casi 400 acuerdos, segun las referencias periodisticas que se encuentran sobre los

mismos en la prensa econdmica nacional.

Los acuerdos de cooperacioén constituyen una via importante de internacionalizaciéon de la
empresa espafiola, si nos atenemos a la evidencia empirica segun la cual la mayoria de los
acuerdos de cooperacion se realizan entre empresas localizadas en Espafia y empresas con
sede social en otros paises. Ahora bien, los socios extranjeros que cooperan con empresa
espafiolas pertenecen en una mayoria abrumadora a los paises de Europa Occidental (y sobre
todo de la Comunidad Econémica Europea) y el acuerdo constituye mds una via para que la
empresa extranjera penetre en el mercado espafiol, que no una via para que la empresa
espafiola consiga acceder a mercados exteriores. Se trata, en suma, de una internacionalizacion
relativamente pasiva a través de la cual la empresa espafiola busca defender y reforzar sus

posiciones en los mercados donde ya esta presente.

El aspecto defensivo, o de refuerzo de las posiciones conseguidas, de los acuerdos de
cooperacién se pone de manifiesto también en el hecho de que una gran mayoria de los
acuerdos se concentran en actividades y productos en los que la empresa espafiola ya participa
en el momento de entrar en el acuerdo, siendo muy escasos los acuerdos que permiten a la

empresa una diversificacion de sus actividades actuales.

La manufactura y los servicios generales constituyen los grandes sectores de actividad que
mas acuerdos concentran. A un nivel mdas desagregado, los acuerdos de cooperacion son
relativamente mas frecuentes en los sectores relacionados con la informatica, la energia y
agua, los servicios, banca y finanzas y comunicacién y publicidad. En términos comparados
con otros paises, destaca la relativamente baja presencia de acuerdos en sectores como la
quimica o la electronica. La escasa difusion de acuerdos de cooperacion en sectores
manufactureros tecnolégicamente intensivos concuerda con el escaso nimero de acuerdos, en
términos relativos, centrados en actividades de investigacion y desarrollo y la mayor presencia
relativa de acuerdos para llevar a cabo actividades de marketing y ventas (asi como

actividades multiples). Los acuerdos de cooperacion parecen orientados sobre todo a mejorar
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la capacidad de produccion y venta de las empresas espafiolas, pero en cambio no contribuyen
de forma significativa a potenciar la capacidad de innovacién y desarrollo tecnolégico de
nuestra empresas. Probablemente, los acuerdos de I+D se estableceran entre socios con un
cierto grado de capacidad investigadora propia en todos ellos; el escaso niimero de empresas
nacionales con una capacidad tecnoldgica significativa dificulta, sin duda, la difusién de estos

acuerdos entre las empresas espaiiolas.

Los acuerdos de cooperacion adoptan diferentes formas que implican, a su vez, un menor o
mayor grado de compromiso entre las empresas que participan en los mismos, desde las
licencias de distribucidén exclusiva hasta las empresas comunes (joint-ventures). Una parte
sustancial de los acuerdos registrados suponen un alto grado de implicacion de las empresas,
aunque probablemente cuanto mas "visible" sea el resultado del acuerdo (crear una nueva
empresa, por ejemplo), mds facil es que reciba atencion periodistica. El niimero de socios que
participan en los acuerdos es muy reducido (en méas del ochenta por cien de los casos solo se
involucran dos empresas), lo cual pone de manifiesto que un niimero elevado de socios daria

lugar a costes de gestion tan altos que haria inviable el conjunto de la operacion.

Desde una perspectiva intertemporal, apenas existen diferencias entre los patrones que siguen
los acuerdos de cooperacion en el subperiodo 1986-1989 y en el subperiodo 1990-1992. Lo
mas destacado de resefiar es la pérdida de importancia relativa de los acuerdos de expansion
internacional, la mayor difusion de acuerdos verticales, en detrimento de los horizontales, y la
concentracion hacia un menor nimero de socios participantes, en el segundo subperiodo con
respecto al primero. Se confirma asi la tendencia hacia movimientos estratégicos defensivos
de las empresas espafiolas a principio de los noventa, tratando de consolidar posiciones en lo
conseguido durante los afios precedentes. Para ello intensifica las actividades en los mercados
donde ya esta presente y asegura una mayor coordinacion con clientes y proveedores situados

en fases adyacentes de su propia cadena de valor (acuerdos verticales).

Las variables del entorno de la empresa, asi como la estrategia seguida por ésta, mantienen

interrelaciones y dependencias, de tal modo que puede hablarse de patrones légicos, desde un
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punto de vista econdémico, entre los mismos, asi como entre ellos y el tipo de acuerdo de
cooperacién que finalmente se adopta por las empresas. En este sentido, la estrategia de
crecimiento de la empresa que se pone de manifiesto con el propédsito del acuerdo de
cooperacidn, esta condicionada por el sector donde se desarrolla la actividad del acuerdo. El
sector de actividad condiciona también la nacionalidad, espafiola o extranjera, del socio que
participa en el acuerdo. El propdsito del acuerdo condiciona el campo de aplicacion y éste, a
su vez, la naturaleza, vertical u horizontal, del mismo. Finalmente, la naturaleza del acuerdo
condiciona la estructura de gobierno elegida, de tal modo que en ultima instancia puede
concluirse que la eleccion del tipo de acuerdo obedece a la légica econdmica de la eficiencia y

mas concretamente a la minimizacion de los costes de transaccion.

No se detecta relacion de dependencia directa entre la nacionalidad de los socios que
participan en el acuerdo y el tipo de estructura de gobierno elegida. Tal vez este resultado
ayude a explicar porqué los socios de las empresas espafiolas en los acuerdos de cooperacion
provienen de los mds diversos paises del mundo, aunque la presencia de socios provenientes

de los paises de la Europa Comunitaria y de modo particular de Francia, es la més extendida.
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ANEXO 1. Variables de diferentes trabajos:

Ghemawat, Porter y Trabajo de Jacquemin Trabajo de M.T.Costa Trabajo de Menguzzato
Rawlison (1986) (1986) (1989) (1992)
1. Fecha del articulo 1. Identidad de las 1. Nacionalidad, 1. Sector.
("proxy"” del afio en que | empresas. historia y  estatus
se forma). juridico.

2. Nombre de las
empresas participantes.

2. Sector al que
pertenecian.

2. Caracteristicas del
contexto externo.

2. Funcién: objeto de la
cooperacion.

3. Pais de la cooperacion
y de la sede de los
participantes,

3. Localizacién
geografica de  las
empresas.

3. Tipo de actividad y
desarrollo comercial.

3. Modalidad: forma de
la cooperacion.

4. Sector de actividad de
las empresas y del
acuerdo.

4. Nacionalidad.

4, Resultados,
estructura y
organizacion del
empleo.

4. Formalizacion,

S. Proposito de la
coalicion para cada
socio.

5. Fecha del acuerdo y
duracién.

5. Organizacién del
proceso productivo.

5. Nacionalidad.

6. Forma contractual.

6. Forma juridica.

6. Proyectos de I+D.

6. Relacion de
dependencia.

7. Productos y
actividades que son
objeto del acuerdo.

7. Acuerdos de
cooperacién entre
empresas.

7. N° de partenaires.

8. Localizacion
geografica del acuerdo.

8. Causas, sectores y
areas de actividad.

8. Horizontal/vertical

9. Motivacion explicita.

9. Naturaleza y formas
de los vinculos.

10. Negocios de las
empresas.

10. Evolucion,
duraciéon,  contenido,
transferencia y
resultados.

11. Beneficios de esas
empresas.

11. Consecuencias de
los acuerdos de
cooperacion la empresa
y el mercado.

12. Gastos en I+D de
las empresas.

12. Efectos de la
sinergia local e
institucional.
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CAP. 3: ;POR QUE LAS EMPRESAS ESPANOLAS PARTICIPAN
EN ACUERDOS DE COOPERACION?

INTRODUCCION

El objetivo de esta parte de la tesis es presentar los resultados del estudio empirico sobre la
valorucion de la experiencia con los acuerdos de cooperacion, por parte de las empresas
espafiolas. Su contenido se divide en dos capitulos, el primero dedicado a los aspectos mas
gencrales (razones por las que se participa en acuerdos, factores a tener en cuenta en la
eleccion del tipo de acuerdo...), y el segundo dedicado a un andlisis mas preciso de las
oportunidades y restricciones que suponen los acuerdos de cooperacién para las empresas
espafiolas. No nos consta que, hasta la fecha, se haya intentado sistematizar la opinion
valorativa de las empresas espafiolas sobre la experiencia que ha supuesto para ellas su
participacion en los acuerdos de cooperacion. Nuestro proposito en el presente apartado es
cubrir esta laguna informativa a través del estudio de las respuestas a un cuestionario remitido
a empresas que, a ﬁartir del registro de acuerdos, sabiamos que habian participado en acuerdos

de cooperacion en el pasado.

Fntendemos que la investigacion realizada se justifica porque sus resultados deben contribuir
a mejorar la gestion de los acuerdos y con ello las probabilidades de éxito. De hecho, la mayor
parte de la investigacion previa sobre acuerdos de cooperacion ha tenido una orientacion
predominantemente positiva, en cuanto que ha buscado explicar porqué surge esta modalidad
organizativa, contradictoria a primera vista con la rivalidad y lucha que se atribuye a las
relaciones interempresariales, cuales son sus ventajas e inconvenientes en relacion con otras
formas organizativas como la compra-venta o la integracién vertical. El estudio normativo
busca, en cambio, extraer recomendaciones sobre como disefiar los contratos que regulan los
acuerdos, como seleccionar a los socios, como articular sus relaciones en la fase de ejecucion

del acuerdo, etc.
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Como se ha indicado, en este primer capitulo de esta parte de la tesis se presentan los
resultados descriptivos generales sobre la experiencia que, segin sus propias opiniones, ha
supuesto para las empresas espafiolas la participacion en acuerdos de cooperacion. Para ello,
en un primer apartado se describe el contenido del cuestionario remitido a 409 empresas y
respondido por 85 de ellas. El apartado segundo sintetiza las caracteristicas de las empresas
que participan en acuerdos de cooperacion, segin la muestra de respuestas recibidas. El
apartado tercero presenta la informacion sobre los motivos de las empresas para participar en
acuerdos, mientras que el apartado cuarto incluye referencias a los factores que condicionan la
modalidad de acuerdo elegida, el quinto resume caracteristicas de los propios acuerdos y el
apartado sexto incluye las valoraciones relativas a la satisfaccion de las empresas con los
acuerdos en que han participado. Las conclusiones resumen los principales resultados e

implicaciones.

1. DESCRIPCION DEL ESTUDIO

La base de datos construida a partir de los 1.148 acuerdos resefiados por la prensa econoémica
entre 1990 y 1992 permitié identificar un total de 909 empresas espafiolas que habian
participado en acuerdos de cooperacion durante el periodo estudiado. A una muestra
representativa de estas empresas, un total de 409, se les remitié un cuestionario por correo,
junto con una carta solicitando su colaboracion. Describimos a continuacion el contenido del

cuestionario asi como los criterios de seleccion de la muestra.

[.I. CONTENIDO DEL CUESTIONARIO: TEMAS A ESTUDIAR

F] cuestionario completo, asi como la carta que lo acompafiaba se incluyen en el Anexo 1. Su
contenido se estructura en varios apartados atendiendo a los diferentes aspectos de la

experiencia empresarial que se deseaba valorar.

El primer punto de interés de la investigacion es conocer los motivos por los cuales las
empresas deciden establecer un acuerdo de cooperacion para alcanzar sus objetivos

estratégicos u operativos. La revisién de la literatura académica que aborda las motivaciones
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de los acuerdos de cooperacion entre empresas permite resumir estos motivos en cinco
principales (Mariti y Smiley, 1983; documento OCDE, 1989; Costa, 1989; Ahern, 1991): las
presiones de la competencia internacional, los progresos continuos en las tecnologias, la
escasez de recursos en el entorno de la empresa, el acortamiento en el ciclo de vida de los
productos y la evolucidn hacia unas formas de produccién flexible. A través de la encuesta
realizada se trata de averiguar la importancia que las empresas espaiiolas asignan realmente a

estos motivos cuando deciden establecer un acuerdo de cooperacion con otra u otras empresas.

Dentro de los acuerdos de cooperacion existen diversas modalidades que implican un mayor o
menor grado de complejidad e interrelacion entre los participantes en el mismo, desde la
concesion de licencias hasta las empresas comunes o joint-ventures. La literatura sobre la
eleccion de una forma contractual concreta para un acuerdo de cooperaciéon entre empresas
(Pisano et al., 1988; Pisano, 1989; Osborn y Baughn, 1990; Gupta y Singh, 1991; Tallman y
Shenkar, 1990, 1994; Garcia Canal, 1994, 1996; Gulati, 1995), ha condicionado la eleccién de
una modalidad de acuerdo u otra a los aspectos relativos al objetivo que se persigue en el
mismo, a la actividad que se va a realizar y a los aspectos mds propios del entorno del
acuerdo, como pueden ser el numero de socios o la localizacion geografica de la actividad.
Los "items" de la pregunta 2 del cuestionario estan dirigidos a comprobar si para la muestra
de empresas seleccionadas estos factores son igualmente importantes o, por el contrario,

existen diferencias en la importancia relativa que se les atribuye.

Conocer las oportunidades y las restricciones que las empresas atribuyen a los acuerdos de
cooperacion es siempre complejo porque aquellas seran, en general, dificiles de cuantificar.
La solucién adoptada en este trabajo para aproximarnos a dicha evaluacién es doble. De un
lado. se les pregunta a las empresas el grado de satisfaccion que se deriva de su experiencia
con los acuerdos en que ha participado. Del otro, se les somete a una lista de "items" para que
manifiesten el grado de acuerdo o desacuerdo con la afirmacion que se hace en cada uno de
ellos. La lista de afirmaciones se ha confeccionado a partir de referencias a los factores
positivos y negativos que concurren en los acuerdos de cooperacidn, encontrados en la

literatura (Thorelli, 1986; Devlin y Bleackley, 1988; Jarillo, 1988; Borys y Jemison, 1989;
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Costa, 1989; Documento OCDE, 1989; Salas, 1989; Ahern, 1991; Forrest y Martin, 1992;
Garcia Canal, 1991, 1993, 1996, Parkhe, 1993; Gulati, Khana y Nohria, 1994; Casani, 1995;
Gulati, 1995). A partir de las respuestas a los "items" planteados, se buscan las dimensiones
que subyacen en ellos y, finalmente, tales dimensiones se interpretan en términos de

oportunidades y restricciones de los acuerdos de cooperacion.

Otros datos recogidos en el cuestionario se refieren a las caracteristicas del acuerdo y a las
caracteristicas de las empresas que participan en ellos. Asi, por ejemplo, se pregunta acerca
del tipo de acuerdo en que la empresa ha participado y/o tiene previsto participar y de la
actividad a la cual va dirigido el acuerdo. Esta informacion permite completar la ya disponible
a partir de la recopilacion de datos sobre los propios acuerdos. Las caracteristicas de la
empresa tales como, propiedad, dimensién y propension exportadora, aportaran informacion
valiosa para conocer mejor qué tipo de unidades empresariales participan mas activamente en
acuerdos, asi como determinar si las caracteristicas de las empresas influyen o no en la

valoracion de los beneficios y costes y/o en los motivos que los desencadenan.
1.2. SELECCION DE LA MUESTRA DE EMPRESAS A ENCUESTAR

Tal como se ha indicado, el punto de partida para identificar las empresas a encuestar es la
informacion disponible sobre los 1.148 acuerdos entre 1990 y 1992. El nimero de empresas
espafiolas involucradas en estos acuerdos es sensiblemente menor ya que algunas, por ejemplo
los bancos y las compaiiias del sector energético, participan en mas de un acuerdo de los
registrados durante este periodo. En total, se han llegado a identificar 909 empresas,
pudiéndose establecer para un 84,48 por cien de éstas (768 empresas) el sector de actividad al
que pertenecen. De estas 768 se ha seleccionado una muestra representativa por sectores de
actividad de 409 empresas! (en el Anexo 3 se encuentra la clasificacion de las 768 empresas
por sectores de actividad segun la clasificacion que de los mismos utiliza el directorio de

empresas Dums & Bradstreet International).

I'para determinar el tamafio de la muestra se ha utilizado la formula que aparece en el Anexo 2.
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De las 409 encuestas enviadas? se recibieron 85 respuestas utiles para analisis posteriores. La
Tabla 1 muestra la distribucion sectorial de las empresas que responden el cuestionario en
comparacion con la misma distribucion de las empresas seleccionadas como muestra objeto

de estudio.

Tabla 1. Namero de empresas en la muestra y en las respuestas por sector de actividad.

SECTOR. MUESTRA. RESPUESTA.
Ne % N° %
Agricultura, Silvicultura, Ganaderia y Pesca. 5 1,2 1 1,2
Mineria. 5 1,2 2 2,4
Construccion. 37 9 8 9.4
Fabricantes. 121 29,6 25 29,4
Transportes, Comunicaciones y Servicios Publicos. 38 9,3 9 10,6
Mayoristas. 53 13 5 5,9
Detallistas. 12 2,9 2 2.4
Finanzas, Seguros y Bienes Raices. 67 16,4 18 21,2
Servicios. 71 17,4 15 17,6
TOTAL 409 100 85 100

Fuente: elaboracion propia.

Como se puede comprobar, todos los sectores de actividad estidn representados en las
respuestas en una proporcion aceptable. De todas formas, las empresas clasificadas como
mayoristas estan menos representadas en las respuestas que en la muestra objeto de estudio
mientras que las empresas clasificadas en el sector de finanzas, seguros y bienes raices estan

mas representadas en las respuestas que en la muestra seleccionada.

Por tanto, la extrapolacién de los resultados del estudio a toda la poblacion debe hacerse con
cautela debido a que no es posible comprobar el sesgo de autoseleccion (se desconocen las
caracteristicas y las valoraciones a los items del cuestionario de las empresas que no
responden) y debido a que puede haber un sesgo de composicién sectorial en la muestra de

empresas que responden3.

2De los directorios "Duns 15.000. Principales empresas espafiolas" y "Espafia 30.000. Fomento de la
produccién” de los afios 1990 y 1993, respectivamente, se obtuvieron los nombres de los directivos en las
organizaciones seleccionadas asi como las direcciones mas recientes de las mismas.

3A1 95,5 por cien de confianza, el error que se comete con las 85 respuestas es del 10,23 por cien.
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2. CARACTERISTICAS DE LAS EMPRESAS QUE PARTICIPAN EN ACUERDOS

El objetivo de este apartado es describir las caracteristicas de las empresas que participan en
acuerdos de cooperacidn. La primera variable que se analiza (ver Tabla 2) es la dimension de
la empresa. Casi la mitad de las empresas que responden al cuestionario, el 46,4 por cien,
tiene mas de 500 trabajadores y sélo el 9,5 por cien tiene menos de SO trabajadores. Estas
proporciones son claramente opuestas a las que recogen la distribucion de toda la poblacion
de empresas por clases de tamafios (Farifias, 1992), por lo que debemos concluir que el

acuerdo es una modalidad organizativa mas empleada por las grandes empresas.

Tabla 2. Tamafio de las empresas que han establecido acuerdos de cooperacion.

TAMANO. NUMERO. | PORCENTAJE. | CONJV. | PORCENTAIE.
Menos de 50 trabajadores. 8 9,5 2 25

Entre 50 y 250 trabajadores. 20 23,8 8 40

Entre 250 y 500 trabajadores. 17 20,2 8 47,05

Mais de 500 trabajadores. 39 46,4 24 61,53
TOTAL. 84+ 100 42 50

*Una de las empresas no contesto a la pregunta que hacia referencia al tamafio.

Fuente: elaboracién propia.

Bien es verdad que esta conclusién puede venir sesgada por el hecho de que la poblacién de
409 empresas se ha identificado a partir de noticias de prensa, y es previsible que las empresas
de menor dimensidn reciban menor atencién informativa cuando participan en acuerdos que la
atencion que se presta a las grandes. En todo caso, merece destacarse que el 44 por cien de las
empresas que hacen acuerdos de cooperaciéon son de tamafio mediano (entre 50 y 500
trabajadores), lo cual pone de manifiesto que existe un colectivo importante de empresas para

las que un acuerdo de cooperacidn ofrece oportunidades de crecimiento y expansion.

La dltima columna de la tabla incluye el porcentaje de empresas en cada clase de tamafio que
ha formado, con otras empresas, algiin tipo de joint-venture o empresa conjunta. Esta
modalidad de acuerdo es, sin duda, la mas formalizada y, desde el punto de vista organizativo,
la mas proxima a la organizacion interna (Garcia Canal, 1994). Es decir, se trata de un

acuerdo de cooperacidn en el sentido mas estricto del término. Como se puede observar, mas
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del 25 por cien de empresas en cada clase de tamafio han establecido este tipo de acuerdos. De
todas formas, la proporcion de empresas que han establecido joint-ventures va creciendo

segun aumenta el tamafio de las mismas.

La propiedad de las empresas que participan en acuerdos de cooperacién no difiere
substancialmente de la propiedad en el conjunto de la poblacién empresarial espafiola, una vez
tenemos en cuenta que las empresas que establecen acuerdos son de dimensién media y

grande (ver Tabla 3).

Tabla 3. Tipos de empresa que tienen establecidos acuerdos de cooperacion.

TIPO DE EMPRESA. NUMERO. PORCENTAJE.
Extranjera minoritaria. 2 24
Extranjera mayoritaria. 16 19,3

Igual participacion nacional y extranjera. 3 3,6
Empresa familiar. 12 14,5
Mayoria de un grupo bancario. 5 6
Mayoria de otra empresa o holding nacional. 17 20,5
Otras. 28 33,7
TOTAL. 83* 100

*Dos de las empresas no contestaron a la pregunta que hacia referencia al tipo de empresa.

Fuente: elaboracion propia.

Como se puede ver, los porcentajes de empresas bajo control de los no residentes, 19 por cien,
y de empresas familiares, 14,5 por cien, son relativamente parecidos a los que se obtienen para
estas categorias de propiedad en la Encuesta de Estrategias Empresariales (1993). No parece,
por tanto, que la propiedad condicione de forma importante la participacion o no en acuerdos

de cooperacion.

La tercera caracteristica de las empresas que permite analizar el cuestionario es su mayor o
menor propension exportadora. De acuerdo con la Tabla 4, parece no existir relacion entre la
propension exportadora de las empresas y la participacion en acuerdos de cooperacién por lo
que, al menos con la evidencia disponible, no parece que la especializacién en el mercado
nacional o la internacionalizacion del mercado influyan en la posibilidad de que una empresa

participe en acuerdos de cooperacién. De nuevo, la ultima columna de la tabla incluye el
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porcentaje de empresas de cada clase que han formado con otras alguna joint-venture. En este
caso, como minimo un 30 por cien de las empresas en cada categoria han establecido una
joint-venture. De todas formas, se puede observar como la proporcién de empresas que han
establecido joint-ventures va creciendo segin aumenta la propension exportadora de las

mismas, a partir de un minimo de exportacién (un 5 por cien).

Tabla 4. Orientacion de las empresas con acuerdos.

% DE EXPORTACIONES. | NUMERO. | PORCENTAJE. | CONJV. | PORCENTAJE. |
No exportan al extranjero. 17 20,5 8 47,05
Exportan menos de un 5%. 20 24,1 6 30
Exportan entre un 5% y un 15%. 15 18,1 8 53,3
|Exportan entre un 15% y un 25%. 12 14,5 7 58,3
Exportan mas de un 25%. 19 22,8 12 63,15
TOTAL. _ _ 83* 100 41 ‘49,39

*Dos de las empré;as 10 contestaron a la pregunta qu=a1acia referencia a la orientacion internacional.
Fuente: elaboracién propia.

En resumen, si bien la estructura de propiedad no parece influir en que la empresa participe o
no en acuerdos con otras empresas, la dimension y la vocacion exportadora de las empresas
son caracteristicas influyentes a la hora de Ilevar a cabo acuerdos de cooperacién. Como se ha
visto, tanto la dimension como el grado de internacionalizacidn de la empresa estan

relacionados con el desarrollo de joint-ventures.

3. LOS MOTIVOS POR LOS CUALES SE PARTICIPA EN LOS ACUERDOS

Interesa conocer ahora si los motivos citados en la literatura como desencadenantes de la
participacién en acuerdos de cooperacién, y que ya se han comentado, son considerados todos
ellos igualmente importantes por las empresas espafiolas encuestadas y si la importancia
difiere segun el tipo de empresa. La primera informacidn relevante se muestra en la Tabla 5,
donde aparece el porcentaje de empresas que responden en cada categoria de importancia, en
los diferentes motivos seleccionados, asi como la puntuacion media que se asigna a cada

motivo en una escala de 1 (nada importante) a 5 (muy importante).

La puntuacion media mas alta corresponde al motivo competencia internacional y la mas baja

al motivo reduccion del ciclo de vida de los productos. Los continuos avances tecnolégicos
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recibe una puntuaciéon media bastante proxima a la que se asigna a la competencia

internacional y claramente superior a la de los otros tres motivos restantes.

Tabla 5. Importancia de los diferentes motivos para establecer un acuerdo de cooperacion.

Nada Poco Importante Bastante Muy No contesta Valoracién
importante importante importante importante .
Media
MOTIVOS: N° % N° % Ne % N° % N° % N° %

La competencia a nivel 8 9,4 8 94 9 10,6 34 40 24 28,2 2 2,4 3,699

internacional.

Los continuos avances 8 9,4 6 7,1 21 24,7 32 37,6 15 17,6 3 3.3 3,488

tecnologicos.

No disponer de 14 16,5 26 30,6 18 21,2 17 20 5 5.9 5 59 2,663

recursos en el entorno.

La reduccién del cv de 30 353 26 30,6 14 16,5 6 7,1 2 2,4 7 8.2 2,026

los productos.

Cambiar a produccién 25 294 18 21,2 14 16,5 19 22,4 3 3,5 6 7,1 2,456

mas flexible.

Fuente: elaboracién propia.

Por tanto, y de la informacién contenida en la citada tabla, puede concluirse que la
competencia internacional, por la progresiva globalizacién de los mercados, y los progresos
tecnolégicos, determinantes de la capacidad para afrontar con €xito esta competencia, son los
dos principales motivos por los cuales las empresas espafiolas deciden participar en este tipo

de forma organizativa.

Esta conclusién viene reafirmada por el hecho de que los dos motivos con mayor puntuacion
media son valorados como bastante o muy importante por mas del 55 por cien de las empresas
que responden, mientras que los tres restantes son valorados como poco o nada importante por
mas del 47 por cien de las empresas que responden. Uno de los motivos, cambiar hacia un
sistema de produccion mds flexible, recibe una valoracion de bastante importante por el 22,4
por cien de las empresas, porcentaje similar al de las empresas que le atribuyen poca
importancia. El tipo de actividad que realiza la empresa serd, sin duda, determinante de que

este motivo merezca una mayor o menor valoracion.

Es obvio, por tanto, que los motivos citados en la literatura como desencadenantes de la
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decision de participar en acuerdos de cooperacién, no son considerados igualmente

importantes por las empresas encuestadas.

3.1. DIFERENCIAS DE MOTIVQS SEGUN EL SECTOR DE ACTIVIDAD DONDE SE
ESTABLECE EL ACUERDOQO

Nos interesa conocer, en primer lugar, si el sector de actividad donde la empresa establece la
cooperacion, influye o no en la importancia que se atribuye a los diferentes motivos que se
consideran como desencadenantes de la participacion de las empresas en acuerdos. Las 409
empresas seleccionadas en la muestra quedan clasificadas segtin el sector donde establecen el
acuerdo* tal y como se puede ver en la Tabla 6. De las empresas que contestaron al
cuestionario, las que han establecido acuerdos en los sectores energia y agua y servicios
financieros tienen un mayor peso que el que presentan en la muestra mientras que con las
empresas que establecen acuerdos en el sector manufacturero y el de servicios generales
ocurre lo contrario. Por tanto, y como se ha sefialado anteriormente, la extrapolacion de los
resultados del estudio de los cuestionarios recibidos a toda la poblacion debe hacerse con

cautela.

Tabla 6. Empresas de la muestra y respuestas seguin los sectores donde se desarrollan acuerdos.

SECTORES EMPRESAS % RESPUESTA %
Energia y agua (3) 46 11,24 19 22,36
Construccién (4) 28 6,85 6 7,06
Manufacturas (1+2+5+6+7+8+9+10+11+12+13) 178 43,52 27 31,76
Servicios generales (14+15+16+18+19+20) 109 26,65 17 20
Servicios Financieros (17+21) 48 . 11,74 16 18,82
TOTAL 409 100 85 100

Fuente: elaboracion propia.

Como se puede observar en el Cuadro 1, las empresas que han establecido acuerdos en los
sectores energia y manufacturas son las que mas inequivocamente valoran los motivos de

avances tecnologicos y competencia internacional. Por su parte, las empresas que establecen

4para facilitar las comparaciones se utiliza la agrupacidn en cinco sectores de actividad, que ya se ha utilizado
previamente.
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acuerdos de cooperacion en el sector de los servicios generales, valoran la competencia
internacional de forma parecida a las empresas que desarrollan cooperaciones en los sectores
que acabamos de mencionar, aunque su valoracion a los avances tecnoldgicos es algo menor

que la de estas empresas.

Cuadro 1. Valoraciones medias segun el sector.

Cambiar sist. de produccion. T

Reduccién cv de pdtos.

Recursos en el entorno.

Avances tecnolégicos.

Competencia internacional.

—=— Manufacturas —=— Servicios generales —— Energia
—=— Construccioén —— Servicios financieros

Fuente: elaboracion propia.

En las empresas que desarrollan acuerdos en el sector de la construccion se observa el perfil
mas diferenciado respecto a las que establecen cooperaciones en el resto de sectores
considerados (basta con fijarse en la valoracion que recibe la competencia internacional). Este
resultado sugiere que para las empresas que cooperan en este sector los acuerdos de
cooperacion obedeceran a otras motivaciones distintas a las que se han enumerado en nuestra

lista.

3.2. DIFERENCIAS SEGUN L4 PROPIEDAD DE LA EMPRESA

De acuerdo con las valoraciones medias que se presentan en el Cuadro 2, la propiedad
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nacional o extranjera de la empresa no influye en la importancia que se atribuye a los
diferentes motivos que desencadenan los acuerdos de cooperacion. En este caso tampoco se
puede dar validez estadistica a las diferencias de medias, debido al nimero de observaciones

en cada grupo.

Cuadro 2. Valoracién media segtn el tipo de empresa.

Cambiar sist. de produccion.

Reduccién cv de pdtos.

Recursos en el entorno.

Avances tecnolégicos.

Competencia internacional.
i , i \ |

1 2 3 4 5
= NACIONALES. -o- CON PARTICIPACION EXTRANJERA.

Fuente: elaboracion propia.

Algo similar ocurre cuando, dentro de las empresas propiedad de residentes (nacionales), se
distingue entre empresas independientes y empresas que manifiestan estar integradas en un
grupo o holding de empresas. Podria esperarse que, para las empresas independientes, los
acuerdos de cooperacion sustituyeran a la fusion y/o integracion como forma de conseguir una
dimensiéon deseada y/o acceder a determinados recursos que requiere para la realizacion

adecuada de su actividad.

Sin embargo, en las empresas encuestadas, no se encuentra evidencia a favor de esta premisa
y los motivos por los que se decide participar en acuerdos de cooperacion son muy similares

entre los dos colectivos de empresas considerados, Cuadro 3.
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Cuadro 3. Valoracion media de las empresas nacionales.

Cambiar sist. de produccioén.

Reduccion cv de pdtos.

Recursos en el entorno.

Avances tecnolégicos.

Competencia internacional.

1 2 3 4 5]

-=— INDEPENDIENTES -o—- GRUPO DE EMPRESAS

Fuente: elaboracion propia.

El caracter familiar o no de la empresa constituye otro rasgo distintivo que puede dar lugar a
diferencias en las valoraciones de los motivos para participar en los acuerdos. En principio, la
mayoria de las empresas familiares muestran una mayor preferencia por el control sobre la
organizacién que las empresas no familiares. Ello les lleva a utilizar procesos productivos mas
trabajo intensivos y a frenar su posible crecimiento reduciendo las inversiones a realizar, pues
de esta forma mantienen el control sin una excesiva concentracion de riesgos. Dadas estas
circunstancias, la empresa familiar debe encontrar en el desarrollo de acuerdos de cooperacion
una via excelente que le permite compatibilizar el mantenimiento del control y el crecimiento

de su negocio.

Como se puede observar en el Cuadro 4, la empresa familiar otorga una importancia mayor o
igual que el resto de empresas a los diferentes motivos para participar en acuerdos, excepto al
motivo de los avances tecnoldgicos, al que asigna una importancia menor. Esta valoracion

estard probablemente relacionada con la menor intensidad tecnolégica de los procesos
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productivos de las empresas familiares, acorde con el cardcter menos capital intensivo de los

" mismos (Merino de Lucas y Salas, 1993).

En general, no obstante, se puede pensar que las empresas familiares van a percibir mas
oportunidades en los acuerdos de cooperacion que el resto de empresas, sobre todo por el
hecho de que éstos facilitan cambios en los procesos productivos, les permiten responder con
eficacia a la rapidez con que cambian los gustos y preferencias de los clientes y facilitan la
adquisicion de los recursos que el entorno no les proporciona por otras vias. Como les ocurre
a las no familiares, los acuerdos les permiten, ademads, hacer frente en mejores condiciones a

la competencia internacional.

Cuadro 4. Valoraciones medias de empresas familiares y no familiares.

Cambiar sist. de produccion.

Reduccién cv de pdtos. T

Recursos en el entorno.

Avances tecnoldgicos.

Competencia internacional.

H '
! + i
t T T

1 2 3 4

-= FAMILIARES -~ NO FAMILIARES

Fuente: elaboracion propia.

3.3. DIFERENCIAS SEGUN LA VOCACION EXPORTADORA

De acuerdo con la informacién del Cuadro 5, en el que se distingue entre empresas que

exportan al menos el 15 por cien de sus ventas y empresas cuyas exportaciones no alcanzan
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dicha proporcion, la hipétesis de que la vocacién exportadora no influye en la importancia que
las empresas atribuyen a los motivos que les llevan a participar en acuerdos de cooperacién,

debe rechazarse.

Las empresas con un porcentaje alto de ventas en mercados exteriores dan una mayor
importancia a la competencia internacional que el resto de empresas, entre las motivaciones
por las que se decide participar en acuerdos de cooperacion. En el resto de motivos, las
diferencias entre las valoraciones de los dos grupos de empresas considerados no son

significativass.

Cuadro 5. Valoraciones medias segin la orientacién internacional.

Cambiar sist. de produccton.

Reduccion cv de pdtos.

Recursos en el entorno. T b\

=

N\
| I

5 = i = !

1 2 3 4 5

-m- EXPORTAN MENOS DEL 15% = EXPORTAN MAS DEL 15%

Avances tecnoldgicos.

Competencia internacional*

Fuente: elaboracién propia.

Todo apunta, por tanto, a que la internacionalizacion de la actividad de la empresa puede

inducir una mayor preferencia por los acuerdos de cooperacion como variable estratégica y

organizativa.

SEs posible dar validez estadistica a los andlisis reahzados de diferencias entre las valoraciones medias de los
motivos sefialados ya que ambos grupos presentan mas de 30 observaciones
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De todas formas, la evidencia aportada en un estudio sobre el papel de los acuerdos de
cooperacion en los procesos de internacionalizacién de la empresa espafiola (Rialp y Rialp,
1996), muestra que nuestras empresas tienden a utilizar los acuerdos para realizar, en mayor
grado, procesos de internacionalizacion de naturaleza pasiva que de naturaleza activa. Parece
ser, por tanto, que la empresa espafiola utiliza los acuerdos de cooperacion en procesos de
internacionalizacion que le permiten reforzar su posicion competitiva en el mercado interior

mas que proyectarse hacia algiin mercado exterior.

3.4. DIFERENCIAS SEGUN EL TAMANO DE LA EMPRESA

De nuevo, y para conseguir una mayor claridad en las comparaciones, se consideran sélo dos
grupos de empresas: las empresas grandes, con 500 o mas trabajadores, y las empresas
medianas y pequefias con menos de 500 trabajadorest. La comparacion de la importancia que
otorgan unas empresas y otras a los diferentes motivos considerados para establecer un

acuerdo, se muestra en el Cuadro 6.

Como se puede ver, la importancia media a cada uno de los motivos sefialados es similar en
los dos grupos de empresas excepto en lo que se refiere a la disponibilidad de recursos en el
entorno. Las empresas pequefias y medianas que han establecido acuerdos de cooperacion con

otras empresas asignan mas importancia a este motivo que las empresas grandes.

Se confirma de esta forma la hipétesis que establece que las empresas consiguen, a través de
los acuerdos de cooperacion, superar obstaculos al crecimiento y a la consecucion de una
dimension adecuada en sus actividades, cuando el entorno no pone a su disposicion los
recursos mas adecuados para conseguir ese crecimiento por otras vias. Las empresas mas
grandes, al haber adquirido ya, previsiblemente, la dimension adecuada, otorgan menos
importancia al acuerdo como solucién a los frenos al crecimiento por insuficiencia de los

recursos del entorno.

6 Como ocurria en el caso anterior, es posible dar validez estadistica a los andlisis realizados de diferencias entre
las valoraciones medias de los motivos sefialados ya que ambos grupos considerados presentan mas de 30

observaciones.
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Cuadro 6. Valoraciones medias segun el tamafio de las empresas.

Cambiar sist. de produccién.

Reduccion cv de pdtos.

Recursos en el entorno®.

Avances tecnoldgicos.

Competencia internacional.

{ 4 | 1 !
T t 1 t 1

1 2 3 4 5

| -m— MENOS O 500 TRABAJADORES -T— MAS DE 500 TRABAJADORES |

Fuente: elaboracién propia.

3.5. VALORACION SEGUN LA COMPLEJIDAD DE LA FORMA ESPECIFICA QUE
ADOPTA LA COOPERACION

La variedad de formas que pueden adoptar los acuerdos de cooperacion, desde més sencillas
como las licencias, hasta mas complejas, como las joint-ventures, sugiere la conveniencia de
averiguar si el tipo de acuerdo en el que las empresas participan influye a la hora de valorar la
importancia que se otorga a cada uno de los motivos enunciados. Con este fin, las empresas se
agrupan en aquellas que han creado empresas comunes o joint-ventures y empresas que no
han participado en este tipo de acuerdo. Se supone que la joint-venture significa un salto
cualitativo y de dificultad dentro del conjunto de acuerdos de cooperacion. El Cuadro 7

muestra los resultados de la comparacion.

La valoraciéon de las empresas que han participado en joint-ventures a los avances
tecnolégicos y, sobretodo, a la competencia internacional, es significativamente mayor a la

valoracién de las empresas que no han utilizado esta forma de cooperacién’. Por tanto,

TEstas diferencias son significativas a nivel estadistico ya que el nimero de empresas que han utilizado "joint-
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atendiendo a las valoraciones de las empresas que participan en acuerdos de cooperacién
definidos en un sentido mas estricto, las conclusiones previas quedan claramente reforzadas y
podemos afirmar que la internacionalizacion de las economias y la competencia tecnolégica
como factor de competitividad, son las dos motivaciones dominantes a la hora de optar por los

acuerdos de cooperacién como instrumento estratégico y/o organizativo.

Cuadro 7. Valoraciones segtin hubieran utilizado o no Joint-ventures.

Cambiar sist. de produccion.

Reduccién cv de pdtos.

Recursos en el entorno.

Avances tecnolégicos*.

Competencia internacional®,

] — ] L |

¥ v T i T

1 2 3 4 S

[ -m- CON JOINT-VENTURES -+ SIN JOINT-VENTURES

Fuente: elaboracion propia.

4. CONDICIONANTES DE LA MODALIDAD DE ACUERDO ELEGIDA

La eleccion de la modalidad o estructura contractual en la que materializar el acuerdo, por
ejemplo contrato a largo plazo frente a joint-venture, puede depender, como ya se ha
comentado, de tres grupos de variables: las que se refieren a las caracteristicas de los socios,
las que se refieren a las finalidades del acuerdo y las que se refieren a aspectos
complementarios relativos a su ejecucioén. La pregunta que interesa responder ahora es cual o

cuales de estos tres grupos de variables es considerado mas o menos importante en la decision

ventures" es de 43 y el de empresas que no las han utilizado 42.
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sobre el tipo de soporte contractual con que se va a dotar el acuerdo. La Tabla 7 muestra

inequivocamente que la finalidad basica del acuerdo, la actividad que se va a realizar dentro

de €l y el objetivo que se persigue, son aspectos determinantes de la modalidad de acuerdo

elegida.

Tabla 7. Importancia de algunos aspectos en la seleccion de la estructura concreta.

Nada Poco Importante. Bastante Muy No contesta. Valoracion

importante. importante. importante. importante. Media

Ne° % Ne % N° % N° % Ne % N° %
SOCIOS.
El n° de socios en la 7 8,2 18 21,2 18 21,2 25 29,4 14 16,5 3 3,5 3,256
cooperacion.
Nacionalidad de los socios. 17 20 16 18,8 29 34,1 17 20 5 5,9 1 1,2 2,726
El conocimiento previo de 4 4,7 3 3,5 11 12,9 35 41,2 31 36,5 1 1,2 4,024
los socios.
El tamano de los socios. 4 4,7 9 10,6 19 22,4 36 42,4 15 17.6 2 2,4 3,59
La disposicion de los socios 1 1,2 7 82 24 28,2 36 424 12 14,1 5 59 3,638
a perder autonomia.
Las disponibitidades 1 1,2 7 8,2 14 16,5 41 48,2 21 24,7 1 1.2 3,881
financieras de los socios.
FINALIDAD.
La actividad que se 1 1,2 1 1,2 6 7.1 20 23,5 56 65,9 1 1,2 4,536
realizara con el acuerdo.
El objetivo perseguido al 1 1,2 9 10,6 21 24,7 53 62,4 1 1,2 4,5
establecer el acuerdo.
ASPECTOS
COMPLEMENTARIOS.
La localizacion geografica 7 82 13 15,3 29 34,1 24 28,2 10 11,8 2 24 3.205
de la actividad.
La duracién prevista de la 6 7,1 10 11,8 37 43,5 20 23,5 8 9,4 4 4,7 3,173
cooperacion.
La aportacién a la 1 1,2 5 59 10 11,8 32 37,6 33 38,8 4 4,7 4,123
cooperacion.
Fuente: elaboracion propia.
Las caracteristicas de los socios y los aspectos complementarios muestran, en conjunto, una

valoracion similar de su importancia, aunque con diferencias entre los aspectos considerados

dentro de cada uno de ellos. En este sentido, el conocimiento previo de los socios y sus
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disponibilidades financieras, asi como las aportaciones que se realizan a la cooperacion,
constituyen aspectos a los que se asigna una importancia relativamente mayor, después de la

actividad y objetivos del acuerdo.

En definitiva, se puede concluir que es la cooperacion en si misma (objetivo, actividad a
realizar), mds que las empresas que participan en ella, lo que determina, de entre el abanico
de posibilidades que se le presenta a una empresa, la forma concreta que adoptard una

cooperacion.

Ademas de la importancia media que se asigna a los diferentes aspectos enunciados en la
elecciéon de la forma concreta que adopta un acuerdo de cooperacion, resulta de interés
averiguar si dicha importancia varia segun el sector de actividad en que se desarrolla el
acuerdo y segun otras caracteristicas de las empresas. Con el fin de abreviar la exposicion, nos
limitamos a resumir aqui los resultados que se muestran mds sensibles a algunas de las

caracteristicas de las empresas (en los cuadros del Anexo 4 se justifican estos comentarios).

a) Las empresas que desarrollan acuerdos en el sector de la construccion son las que menos
importancia relativa otorgan al objetivo y actividad del acuerdo y las que mas importancia dan
al conocimiento previo de los socios. Por otro lado, el niimero de socios recibe una
puntuacién mayor por parte de las empresas que cooperan en el sector de servicios generales

que por las que cooperan en el resto de sectores (ver Cuadro 1 del Anexo 4).

b) Las empresas familiares tienden a dar menor importancia a los aspectos complementarios
del acuerdo y mayor importancia al tamafio y conocimiento previo de los socios que las no
familiares. Es decir, parecen poner un énfasis mayor en caracteristicas de los socios que
participan, probablemente debido a la blisqueda de una mayor identidad cultural y de una
mayor afinidad entre socios, que las empresas no familiares (ver Cuadro 2 en el mismo

Anexo).

c) Las empresas con menos vocacion exportadora dan mds importancia a la disponibilidad
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financiera de los socios? y al temor a perder autonomia, que las empresas mas exportadoras
(ver Cuadro 3 del Anexo 4). Parece, por tanto, que la internacionalizacion reduce el temor a
que, como consecuencia del acuerdo, alguno de los socios encuentre mas facilidades para

conseguir imponerse sobre otros.

d) La participacion o no en joint-ventures influye a la hora de valorar los aspectos
complementarios del acuerdo de cooperacion cuando se elige el tipo de acuerdo a utilizar.
Concretamente, las empresas que han participado en joint-ventures dan mas importancia a la
localizacion geografica de la actividad® y a las aportaciones que realizan los socios, que las
empresas que no han utilizado este tipo de acuerdo (ver Cuadro 4 del Anexo 4). Este resultado
sugiere que la utilizacion de joint-ventures estard influenciada por las condiciones de acceso a
los mercados donde van dirigidos los productos o servicios resultado de la cooperacion.
Cuando aumenta la distancia fisica desde la localizacion actual de los socios, o las barreras
politicas a la entrada (como ha ocurrido en los paises del Este de Europa), la joint-venture se
convierte en la Gnica forma para establecerse en un mercado, probablemente compartiendo la

empresa conjunta con algin socio nacional.

5. INFORMACION RESPECTO A LAS ESTRUCTURAS EMPLEADAS

En este apartado se resumen algunas caracteristicas mas destacadas de los acuerdos en los que
las empresas participan o han participado, tipos de acuerdos, objetivos perseguidos en los
mismos y campos de aplicacion. A partir de esta informacion descriptiva es posible comparar
la informacién sobre los acuerdos suministrada por las empresas y la informacion recogida de

las resefias periodisticas.

5. 1. TIPOS DE ACUERDOS UTILIZADOS

El cuestionario incluye una pregunta en la que se pide a la empresa informacion sobre los

81a diferencia en la valoracion media a este factor entre las empresas que exportan menos del 15% y las que
exportan mds son significativas estadisticamente.
9para este factor, las diferencias en las valoraciones medias entre empresas con y sin "joint-ventures" también

son significativas estadisticamente.
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acuerdos en que participa o ha participado, de una lista similar a la utilizada para registrar los
datos de las informaciones periodisticas. La Tabla 8 muestra dicha lista y el niimero absoluto
y relativo de empresas que dicen haber utilizado las distintas modalidades de acuerdo

consideradas.

En promedio, cada empresa que responde al cuestionario ha participado o participa entre 4 y 5
formas diferentes de acuerdos de cooperacién. Los acuerdos para realizar actividades
conjuntas (acuerdo de cooperacién en el sentido mas genérico sin llegar a las joint-ventures)
son la modalidad més frecuente, pues la citan casi el 79 por cien de las empresas. Le siguen a
cierta distancia las joint-ventures y las licencias y acuerdos de transferencia tecnolodgica,
citados por el 50 por cien de las empresas, y los contratos de distribucion y servicios post-
venta, las participaciones accionariales minoritarias y los consorcios para concursar
licitaciones, con mas del cuarenta por cien de respuestas afirmativas. Los acuerdos relativos a
actividades de I+D y tecnologia tienen una difusién inferior, con sélo el 30 por cien de las

empresas que manifiestan haberlos practicado.

Tabla 8. Estructura que adoptan los acuerdos de cooperacion.

TIPOS. - N° %
Contratos a largo plazo suministros (m.p., componentes). 30 35,3
Contratos de distribucion y servicio post-venta. 36 424
Ac. de intercambio Licencias y acuerdos de transferencia tecnologica. 42 49,4
Licencias de fabricacion y distribucion. 18 21,2
Subcontratacion de actividades de I+D. 25 29,4
Participaciones Accionariales Minoritarias 36 424
Consorcios de desarrollo tecnologico. 26 30,6
Consorcios para concursar licitaciones. 35 41,2
Coaliciones Consorcios para diversificar riesgos. 15 17,6
Acuerdos para realizar actividades conjuntas. 67 78,8
Acuerdos para intercambiar redes comerciales. 23 27,1
Joint-ventures. 43 50,6

Fuente: elaboracion propia.
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Ya que las joint-ventures son las estructuras que suponen una mayor involucracién entre las
empresas participantes, vamos a comentar brevemente qué caracteristicas de las consideradas
presentan las empresas que han desarrollado esta estructura (ver Tabla 9). En primer lugar,
hay una relacién estadisticamente significativa entre el tamafio de las empresas y el hecho de
haber establecido una joint-venture. Mas concretamente, hay mas empresas grandes que han
establecido joint-ventures que empresas pequefias. También se puede detectar una relacién
entre establecer o no una joint-venture y la orientacion internacional de la empresa. El
porcentaje de empresas que exportando mas de un 15 por cien establecen joint-ventures
supera significativamente al porcentaje de empresas que establecen joint-ventures exportando
menos de un 15 por cien. Por 1ltimo, en cuanto a la propiedad de la empresa, no se puede

establecer una dependencia entre ser o no una empresa familiar y establecer una joint-venture.

Tabla 9. Caracteristicas de las empresas con joint-ventures.

No han establecido Han establecido joint- Total 2
joint-ventures ventures X
N? % (sobre N° % (sobre N°
total fila) total fila)
Tamaiio 3,8769**
500 trabajadores o menos. 27 60 18 40 45
Mids de 500 trabajadores. 15 38,5 24 61,5 39
Orientacion 2,7997*
Exportan menos de un 15%. 30 57,7 22 42,3 52
Exportan mas de un 15%. 12 38,7 19 61,3 31
Propiedad 0,4481
Empresas familiares. 5 41,7 7 58,3 12
Empresas no familiares. 37 52,1 34 47,9 71

**Nivel de Significacion inferior al 5%
*Nivel de Significacion inferior al 10%

Fuente: elaboracion propia.

5.2. CAMPQ DE 4PLICACION Y OBJETIVO DE LOS ACUERDOS

De las 85 empresas que responden el cuestionario, 41 (el 48 por cien) manifiestan realizar
acuerdos en el campo del desarrollo tecnoldgico y 52 (el 61 por cien) en los campos de
produccion, distribucion y actividades multiples; ver Tabla 10. A las empresas se les pregunta
también por acuerdos realizados en cada campo de aplicacion en el pasado y en el presente;

las respuestas ponen de manifiesto una gran estabilidad en los porcentajes de empresas que
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afirman realizar acuerdos en cada uno de los campos citados, con una ligera tendencia a
incrementarse la proporcion en el campo del desarrollo tecnoldgico en detrimento de las

actividades multiples.

La Tabla 10 cruza el campo de aplicacion del acuerdo con los objetivos que las empresas
persiguen con el mismo, dentro de su estrategia de crecimiento: expansion, desarrollo de
mercado y desarrollo de producto/diversificacion. En los cuatro campos de aplicacion los
porcentajes mdas bajos aparecen en el objetivo de crecimiento "desarrollo de
producto/diversificacion", siempre por debajo del 30 por cien, lo cual indica que los acuerdos
de cooperacion raramente se utilizan por las empresas para realizar actividades distintas o
lejanas a las que vienen realizando. Por el contrario, el acuerdo busca aumentar la penetracion
de la empresa en su producto/mercado actual, cuando se aplica al campo del desarrollo
tecnolégico (63,4 por cien de casos), y busca el desarrollo de nuevos mercados cuando tiene
lugar en los campos de produccion, la distribucion y las actividades maltiples (77, 86,5 y 75

por cien de casos, respectivamente).

Tabla 10. Campo de aplicacién y objetivos con el acuerdo.

OBIJETIVOS. A. Des. Tecnol. | A. produccién | A. Distribucion | A. Act. Mdlti.
Mismo mercado-misma actividad (expansién) 63,4% 48,1% 34.6% 55.8%
Nuevo mercado-misma actividad (desarrollo de 48,8% 76,9% 86.5% 75%
mercado)

Actividad nueva-mismo mercado o nuevo 29,3% 23.1% 17.3% 19.2%
(desarrollo de producto/diversificacion)

TOTAL DE EMPRESAS. 41 52 52 52

Fuente: elaboracion propia.

3.3 COMPARA CION CON LOS RESULTADOS DEL REGISTRO DE RESENAS
PERIODISTICAS

El cuestionario remitido a las empresas aporta informacién complementaria a la que se obtuvo
directamente de las resefias periodisticas, sobre las caracteristicas de los acuerdos en que
participan las empresas espafiolas. Comparando los resultados de las dos fuentes podremos

calibrar mejor hasta que punto la experiencia de las empresas que responden al cuestionario

137



recoge la experiencia del conjunto de empresas que participan en acuerdos.

Segun la Tabla 8, las estructuras de acuerdos de cooperacion citadas por las empresas con
mayor frecuencia son las coaliciones, seguidas de los acuerdos de intercambio y de las
participaciones accionariales minoritarias. Los resultados a partir del registro de resefias
periodisticas daba el mismo orden en las frecuencias de los tres tipos de acuerdos, por lo que
en este apartado se observa una alta concordancia en los resultados obtenidos por dos caminos

distintos.

En cuanto al campo de aplicacidn, las diferencias de resultados entre las dos fuentes ya son
mas sustanciales. En efecto, seglin el registro de resefias periodisticas s6lo un 14,6 por cien y
un 8.2 por cien de los acuerdos se catalogaban, respectivamente, en los campos de aplicaciéon
de logistica/produccion y desarrollo tecnoldgico. En cambio, segin el cuestionario
cumplimentado por las empresas, mas del 50 por cien de las empresas realiza acuerdos en el
campo de la produccion y el 40 por cien en el campo del desarrollo tecnoldgico. Sin embargo,
las dos fuentes ponen de manifiesto que los acuerdos que afectan a varios campos de
aplicacion son los'mas utilizados por las empresas. Por tanto, el conjunto de empresas que
responden al cuestionario podria estar sesgado hacia el colectivo que tienen una actividad

tecnoldgica mas intensa.

Finalmente, las respuestas a los cuestionarios confirman plenamente un resultado que ya se
puso de manifiesto con el registro de las resefias periodisticas: los acuerdos de cooperacion
facilitan el crecimiento de las empresas a través de la expansién (mismo producto/mercado) y
del desarrollo de mercado, pero apenas son utilizados por las empresas cuando se trata de
desarrollar nuevos productos, es decir, para participar en actividades distintas de las que la

empresa ya realiza.

En resumen, la informacion sobre los acuerdos de cooperacion que se extrae de los
cuestionarios que cumplimentan las empresas, describe una situacion relativamente parecida a
la que se extrae de las resefias periodisticas y, por lo tanto, las conclusiones que extraigamos

sobre la valoracion de los acuerdos por las empresas que responden al cuestionario pueden
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considerarse generalizables al conjunto de empresas.

6. SATISFACCION DE LAS EMPRESAS CON LOS ACUERDOS DE
COOPERACION

Las empresas encuestadas muestran una plena satisfaccion con la experiencia de haber
participado o estar participando en acuerdos de cooperacion, si bien esta conclusion debe
tomarse con cautela, pues es posible que la disposicion a responder un cuestionario sobre
aspectos relacionados con los acuerdos sea mayor entre las empresas que valoran
positivamente la experiencia que entre aquellas que la valoran negativamente. De acuerdo con
la informacidn de la Tabla 11, tres cuartas partes de las empresas responden que el acuerdo ha

sido satisfactorio.

Tabla 11. Satisfaccién con el acuerdo de cooperacidn.

GRADO DE SATISFACCION. N° %

Muy Insatisfactorio.

Insatisfactorio. 1 1,2
Ni satisfactorio ni insatisfactorio. 4 4,7
Satisfactorio. 64 75,3
Muy satisfactorio. 15 17,6
No contesta. ) 1 1,2

Fuente: elaboracion propia.

Si a las empresas que consideran que el acuerdo es satisfactorio se afiaden las que lo
consideran muy satisfactorio, entonces el 90 por cien de las empresas consideran positiva su
experiencia con el acuerdo. Por otra parte, ninguna empresa muestra una total insatisfaccion y

s6lo una manifiesta cierta insatisfaccion.

La satisfaccion de las empresas con los acuerdos en que han participado queda corroborada
por el impacto que éstas atribuyen a los mismos sobre la cuenta de resultados de la empresa,
Tabla 12. Aproximadamente, el 85 por cien de las empresas responde que los acuerdos de

cooperacion han influido bastante o muy positivamente en su cuenta de resultados.

La valoracion global positiva de la experiencia del acuerdo explica que un 58,8 por cien de las

empresas que tienen o han tenido acuerdos, manifiesten que probablemente volverian a

139



establecer un nuevo acuerdo si se les presentara la oportunidad, y un 36,5 por cien afirman,
con rotundidad, que seguro volverian a desarrollar una cooperacion. Es mas, se puede decir,
casi sin temor a equivocarse, que quien prueba repetird, ya que un 95,3 por cien de las
empresas que han tenido una cooperacion, si se les presentara la oportunidad de establecer un
nuevo acuerdo, volverian a desarrollarlo. A modo de ejemplo, la literatura sugiere que la
experiencia con joint-ventures internacionales incrementa la propension a crear joint-ventures
internacionales (Madhok, 1994). Este dato queda constatado, en parte, con el hecho de que un
89.4 por cien de las 85 empresas de las que se tiene informacion, tengan establecido en la

actualidad algun acuerdo de cooperacion.

~ Tabla 12. Impacto del acuerdo sobre la cuenta de resultados.

—

IMPACTO SOBRE LA CTA. DE RESULTADO. TN %
Muy negativamente.

Bastante negativamente. 1 1,2

No ha afectado. 9 10,6 ||
Bastante positivamente, 57 67,1
[Muy positivamente. 15 17,6
m_o contesta. L 3 3,5__

Fuente: elaboracion propia.

CONCLUSIONES

En este capitulo se presentan los resultados generales de una encuesta remitida a empresas
espafiolas que han participado en acuerdos de cooperacion, a través de la cual se busca
conocer las caracteristicas de las empresas participantes, sus motivaciones a la hora de elegir
el acuerdo como forma organizativa y los condicionantes de la decision sobre el tipo de
acuerdo a desarrollar. Las respuestas recibidas nos permiten afirmar que, aunque el acuerdo de
cooperacion es una modalidad organizativa mas empleada por las grandes empresas, €l 44 por
cien de las empresas que utilizan acuerdos tienen entre 50 y 500 trabajadores; por tanto, son
empresas pequefias 0 medianas. Ademas, hemos podido observar como la proporcion de
empresas que han establecido joint-ventures dentro de cada clase de tamafio va creciendo
segiin aumenta el mismo. Por tanto, y como una implicacién de este estudio, se puede afirmar
que los acuerdos de cooperacion no son solo una herramienta valida para grandes empresas;

para las empresas pequefias y/o medianas los acuerdos ofrecen oportunidades de crecimiento y
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expansion.

Se ha podido detectar también que ni la propiedad ni la propensiéon exportadora de las
empresas condicionan de manera clara la participacion o no en acuerdos de cooperacion. De
todas formas, la proporcion de empresas que han establecido joint-ventures va creciendo
segun aumenta la propension exportadora de las mismas a partir de un minimo de exportacion

(§ por cien).

En cuanto a los motivos por los que las empresas espafiolas deciden participar en este tipo de
forma organizativa, la competencia internacional, por la progresiva globalizacién de los
mercados, y los progresos tecnoldgicos parecen ser las dos motivaciones dominantes a la hora
de optar por los acuerdos de cooperacién como instrumento estratégico y/o organizativo. Esto
implica que en el futuro se va a continuar observando un empleo de estas formas de

organizacion y que no se trata de ninguna moda pasajera adoptada por las empresas.

Si bien la propiedad nacional o extranjera de la empresa o el hecho de ser una empresa
independiente o estar integrada en un grupo no afecta a la valoracién de los motivos
considerados, el sector de actividad donde se establece la cooperacioén, la naturaleza familiar
de la empresa, el porcentaje de ventas en los mercados exteriores, el tamafio y la estructura
que adopta el acuerdo si afectan a la valoracion de estos motivos. En concreto, ser una
empresa familiar afecta a la valoraciéon de los avances tecnolégicos como motivo para
establecer una cooperacion (la empresa familiar utiliza procesos productivos mds trabajo
intensivos), las empresas que mas exportan dan una mayor importancia a la competencia
internacional que el resto de empresas, las empresas pequefias y medianas asignan mas
importancia a la disponibilidad de recursos en el entorno que las grandes y las empresas que
han desarrollado una joint-venture dan una valoraciéon mas alta a los avances tecnologicos 'y a

la competencia internacional que las empresas que no utilizan esta estructura de cooperacion.

Respecto a las variables que pueden afectar a la eleccion de la modalidad o estructura
contractual (caracteristicas de los socios, finalidades del acuerdo y aspectos complementarios

relativos a su ejecucion), la finalidad basica del acuerdo, la actividad que se va a realizar y el
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objetivo que se persigue, parece ser el aspecto determinante de la modalidad de acuerdo
elegida, incluso mas que las caracteristicas de las empresas que participan en el mismo. Este
resultado constituye una recomendacién importante para los directivos y empresarios que
establecen acuerdos de cooperacion por primera vez, pues les indica que a la hora de
seleccionar la estructura no deben centrarse unicamente en las empresas con las que van a

cooperar sino que deben tener mas en cuenta la finalidad basica del acuerdo.

De todas formas, las empresas que desarrollan el acuerdo en el sector de la construccién son
las que menos importancia relativa otorgan a la finalidad del acuerdo y las que més dan al
conocimiento previo de los socios; las empresas familiares dan mas importancia al tamafio y
conocimiento previo de los socios que las no familiares; las empresas con menor vocacion
exportadora dan mds importancia a la disponibilidad financiera de los socios que las mas
exportadoras; y las que participan en joint-ventures dan mas importancia a la localizacion
geografica de la actividad que las que no han utilizado esta estructura, es decir, a aspectos

complementarios del acuerdo.

En cuanto a caracteristicas propias de los acuerdos utilizados por empresas espaiiolas, por lo
que se refiere a las estructuras, las empresas de las que tenemos informacion participan o han
participado entre 4 y 5 estructuras diferentes. Las modalidades mas frecuentes son los
acuerdos para realizar actividades conjuntas, seguidos por las joint-ventures y las licencias y
acuerdos de transferencia tecnoldgica. En relacion al campo de aplicacion, el porcentaje de
empresas que manifestaban realizar acuerdos en produccidn, distribucion o en multiples
campos (un 61 por cien) supera al porcentaje de las que establecen acuerdos en el campo del
desarrollo tecnolégico (un 48 por cien). Si bien se puede hablar de cierta estabilidad en cuanto
a los campos de aplicacién, se observa un incremento de los acuerdos de desarrollo

tecnolégico en detrimento de los acuerdos de actividades multiples.

En cuanto a los objetivos, los acuerdos raramente se utilizan para realizar actividades distintas
o lejanas a las que la empresa viene realizando. Méas concretamente, cuando el acuerdo se

aplica en el campo del desarrollo tecnologico se busca la expansion mientras que cuando tiene
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lugar en produccién, distribuciéon o miltiples campos, busca el desarrollo de nuevos
mercados. Estos resultados implican que las empresas espafiolas todavia no se aprovechan de
las ventajas que puede suponer emplear un acuerdo para realizar actividades distintas a las
suyas habituales. Por tanto, es posible que en un futuro préximo se aprecie un incremento en
la utilizacion de los acuerdos asociada a una diversificacion de las actividades de las empresas

espafiolas.

Para finalizar esta descripcion general de la experiencia con acuerdos de las empresas
espaiiolas, podemos decir que las empresas encuestadas muestran plena satisfaccion de haber
participado o estar participando en acuerdos, un 85 por cien considera que los acuerdos han
influido bastante o muy positivarriente en su cuenta de resultados y mas de un 95 por cien

volverian a desarrollar un acuerdo si se les presentara la oportunidad.
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ANEXO 1. CUESTIONARIO Y CARTA EMPLEADOS EN LA INVESTIGACION

CUESTIONARIO

Numero de cuestionario l_L_I_J

P1. Hasta qué punto considera que los siguientes aspectos fueron importantes en la decision
de su empresa de establecer acuerdos de cooperacién:

Nada importante Muy importante
La competencia a nivel internacional. l 1 I | P | [ 3 l |—4—| [TI
Los continuos avances tecnologicos. | 1 | | 2 | I 3 ] L4 l | 5 |
No disponer de recursos en el entorno propio. |_1_] m [3] [Z‘| [TI
La reduccién del ciclo de vida de los productos. l 1 I 2 | I 3 | I 4 l | 5 ]
El cambio a una produccién mas flexible. l 1 I I 2 I | 3 | m IT'

P2. Segun su experiencia, a la hora de establecer la forma concreta de cooperar con otra
empresa, hasta qué punto considera importantes los siguientes factores:

Nada importante Muy importante
Numero de socios en la cooperacion. [ 1 | | 2 | | 3 | L4 | | 5 |
Nacionalidad de los socios. [ 1J | 2 I I 3 |
Conocimiento previo de los socios. I 1 | | 2 I | 3 | |_4_|

N
R

W

o

Tamarfio de los socios.

[ ] (][]

Disposicion de los socios a perder autonomia.

[
][
[

EoN
(9]

Disponibilidades financieras de los socios.

Actividad que se realizara con el acuerdo.

Objetivo perseguido al establecer el acuerdo.

=
[

IEEEEE
B
B
B[E

Localizacién geogréfica de la actividad.

—
[\
(98]

Duracion prevista de la cooperacion.

] [
[+ [+] [=]
[ [ =] [ [

La aportacion a la cooperacion.
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P3. De las siguientes formas concretas de cooperacion entre empresas, sefiale las que han

empleado al menos una vez:

O 1. Contratos a largo plazo de suministro de
materias primas y componentes.

0 2.Contratos de distribucién y servicios post-
venta.

O 3. Licencias y acuerdos de transferencia
tecnologica.

O 4. Licencias de fabricacion y distribucion.

O 5. Subcontratacion de actividades de [+D.

0 6. Participaciones accionariales minoritarias.

0 7. Consorcios de desarrollo tecnologico.

O 8. Consorcios para concursar licitaciones.

0 9. Consorcios para la diversificaciéon de
riesgos.

O 10. Acuerdos para realizar actividades
conjuntas.

O 11. Acuerdos para intercambiar redes
comerciales.

O 12. Joint-ventures.

P4. Segun la evolucién que han tenido los acuerdos de cooperacion que han desarrollado,
considera que para su empresa el establecimiento de esos acuerdos ha sido:

O 5. Muy satisfactorio.

O 4. Satisfactorio.

O 3. Ni satisfactorio ni insatisfactorio.
O 2. Insatisfactorio.

O 1. Muy insatisfactorio.

P5. Como cree que han afectado a su cuenta de resultados los acuerdos de cooperacion

establecidos:

O 5. Muy positivamente.

O 4. Bastante positivamente.
O 3. No ha afectado.

{J 2. Bastante negativamente.
O 1. Muy negativamente.

P6. Ante la oportunidad de establecer un nuevo acuerdo de cooperacion, hasta qué punto

estaria dispuesto a desarrollarlo:

U 5. Seguro que si.

0 4. Probablemente si.

J 3. No se si lo estableceria.
0 2. Probablemente no.

0 1. Seguro que no.

P7. En la actualidad, ;tiene establecido algiin acuerdo de cooperacion con otra/s empresa/s?.

0 0. No (Pasar a la pregunta 9).
O 1. Si.
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P8. De los acuerdos que tiene establecidos, cuantos son:

O 1. Acuerdos de Desarrollo Tecnologico (I+D): L]
O 2. Acuerdos de Produccion:

0 3. Acuerdos de Distribucién: 1|

O 4. Acuerdos Multiples: Lt |

P9. De los acuerdos que habia tenido establecidos en el pasado, puede decirnos cuantos eran:

O 1. Acuerdos de Desarrollo Tecnolégico (I+D): L
O 2. Acuerdos de Produccion: Ly |
0 3. Acuerdos de Distribucién: 1|
0 4. Acuerdos Multiples: Lt |

P10. Caso de haber participado en algun acuerdo de desarrollo tecnologico (I+D), ;qué
objetivo perseguian? (sefialar el objetivo fundamental del acuerdo).

O 1. Facilitar la realizacion de las tareas de su actividad habitual (la produccion o la
distribucién, por ejemplo).

O 2. La expansion internacional.

O 3. La expansion nacional.

O 4. Entrar en un nuevo sector industrial.

P11. Caso de haber desarrollado algiin acuerdo de produccion, ;qué objetivo perseguian?
(sefialar el objetivo fundamental del acuerdo).

0 1. Realizar la produccion de su bien.

O 2. La expansion internacional.

O 3. La expansion nacional.

O 4. Entrar en un nuevo sector industrial.

P12. Caso de haber desarrollado algin acuerdo de distribucion, ;qué objetivo perseguian?
(senalar el objetivo fundamental del acuerdo).

O 1. Realizar la distribucion del producto en su mercado actual.
O 2. La expansion internacional.

O 3. La expansion nacional.

0 4. Entrar en un nuevo sector industrial.
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P13. Caso de haber desarrollado algiin acuerdo multiple, ;qué objetivo perseguian? (sefialar el
objetivo fundamental del acuerdo).

O 1. Realizar varias de las tareas de su actividad habitual (la produccién y la
distribucion, por ejemplo).

O 2. La expansion internacional.

O 3. La expansion nacional.

O 4. Entrar en un nuevo sector industrial.

P14. Segln su experiencia con los acuerdos de cooperacion, hasta qué punto estd de acuerdo

con las siguientes afirmaciones:
Totalmente en Totalmente
desacuerdo de acuerdo

[]
[]
[=]

-Los acuerdos de cooperacion reducen los costes de produccion. m

-Los acuerdos de cooperacion reducen los costes de
administracion.

[=1[=]
[=][]
[=][=]
[2][]

-Los acuerdos reducen el riesgo que soportan las empresas.

. -Los acuerdos permiten a las pequefias y medianas empresas
crecer sin perder control.

[-]
[+]
[«
(=]
[«]

-Los acuerdos permiten a las empresas adaptarse mejor a los
cambios del entorno.

-Los acuerdos de cooperacion permiten conseguir diferentes
objetivos al mismo tiempo.

=] [
o] 9]
][]
(2] [
[ [

-Establecer un acuerdo de cooperacion implica traspasar al
socio informacidn que se desea proteger.

[=]
[~]
[-]
[=]
(-]

-Los acuerdos de cooperacion se deben establecer entre
empresas con culturas similares.

[~]
B
[=]
(]

-Los acuerdos de cooperacion se deben establecer entre
empresas con estructuras organizativas parecidas.

[0
[=1[=]
(][]

-Es dificil establecer el reparto de los resultados del acuerdo.

-Las aportaciones iniciales que realizan los socios de una
cooperacion deben ser parecidas.

[]
[+]
[=]
(]

-Los malos resultados en acuerdos anteriores frenan el
establecimiento de nuevos acuerdos.

-Los acuerdos de cooperacidn se deben establecer con empresas
geograficamente proximas.
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-Los acuerdos de cooperacion debilitan la posicion de una
empresa frente a la competencia.
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-Los acuerdos de cooperaciéon no se deben establecer con
empresas competidoras.
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-Los acuerdos de cooperacion se deben establecer entre
empresas clientes y proveedoras.
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-Los acuerdos de cooperacidn facilitan la especializacion de la
empresa en una actividad.

-Los acuerdos permiten a las empresas aprender habilidades que
no poseian.

-Los acuerdos se ven favorecidos por la existencia de otras
relaciones entre las empresas que los establecen.

-Los acuerdos reducen las necesidades de inversion de las
empresas.

-Los acuerdos constituyen la mejor opcidn para iniciar una
expansion internacional.

-Los acuerdos son los mecanismos més adecuados para entrar
€n un nuevo sector.

-Los acuerdos de cooperacion son el tltimo recurso a la hora de
decidir como llevar a cabo una actividad..

-Los acuerdos de cooperacidon acostumbran a dejar indefinidas
las aportaciones que deben realizar cada uno de los socios.

-Los acuerdos de cooperacion afectan negativamente a la
reputacion de la empresa.

-Las empresas que participan en un acuerdo deben compartir
objetivos similares.

-Los acuerdos de cooperacion deben estar relacionados con la
principal actividad de las empresas que lo establecen.

-Los acuerdos de cooperacion requieren una coordinacion
constante entre las empresas participantes.

-La confianza entre las empresas participantes es fundamental
para la estabilidad de la cooperacién.

-Los. acuerdos de cooperacion necesitan un alto nivel de
compromiso entre las partes.

-Los acuerdos deben prever una resolucion consensuada de los
posibles conflictos.

-Las contrapartidas pactadas inicialmente en un acuerdo deben
mantenerse intactas hasta el final.

-Los acuerdos de cooperacién requieren una comunicacion
permanente entre los participantes.

-Los acuerdos de cooperacion deben establecerse con empresas
de paises desarrollados.

-Los acuerdos de cooperacion deben establecerse con empresas
de paises con economias abiertas.

-El éxito final de un acuerdo se ve favorecido por un menor
numero de socios.
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P15. Segun las participaciones en capital, jen qué categoria de las siguientes se encuentra su
empresa?:

O 1. Nacional mayoritaria.
O 1. Familiar.
O 2. Mayoria de un grupo bancario.

O 3. Mayoria de otra empresa o holding nacional.
0 4. Otros.

O 2. Extranjera minoritaria.
O 3. Extranjera mayoritaria.
O 4. Igual participacién extranjera y nacional.

P16. ;Qué porcentaje de sus ventas se obtienen del extranjero?

O 1. No vendemos al extranjero.
7 2. Menos de un 5%.

0 3. Entre un 5% y un 15%.

O 4. Entre un 15% y un 25%.

[0 5. Mas de un 25%.

P17. Atendiendo al nimero de empleados, ;en qué categoria de las siguientes se encuentra su
empresa?:

[ 1. Menos de 50 trabajadores.

00 2. Entre 50 y 250 trabajadores.

0] 3. Entre 250 y 500 trabajadores. -
(1 4. Mas de 500.

P18. ;Desea recibir los resultados de esta investigacion?

01. Si.
0 0. No.
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Departament d'Fconomia de P'Empresa

Fificr B

(8197 Bellatcira (Barcclona) Spain
Tel- (N S811200 Umiveratat Autdnoma de Barcclona
Fax (3) 5812559

Télex 20 CDUCTE

Bellaterra, 30 de Enero de 1995

Muy Sra./Sr. mio:

Me ditijo a usted en calidad de profesor ayudante del Departamento de Economia de
la Empresa de la Facultad de Econdmicas de la Universidad Auténoma dc Baicelona.

Bajo la direccion del Catedritico de Organizacion y Direccion de Empresas Di
Vicente Salas Fumas estoy desarrollando una tesis doctoral sobre el tema de los acuerdos de
cooperacion entre empresas; es decir, de las relaciones estables entre dos 0 mas empresas que
constituyen formas de organizacion intermedia entre la integracion vertical y los simples
intercambios mercantiles, que no suponcn la desapaticion de ninguno de los parlicipantes y
que consigucn una vinculacion mas estrecha que la que se puede producir en una relacion de
mercado pero sin llegar al nivel de coordinacion que existe en una empresa.

Dc acuerdo con lo publicado en la prensa econdémica durante el petiodo comprendido
entte 1990 y 1992, su empiresa ha participado aclivamente en algun acuerdo de cooperacion.
A través del cucstionario adjunto, remitido a varios cientos de empresas seleccionadas
aleatoriamente de una lista de mas de mil con expetiencias similares a la suya, taiamos de
recoger informacion que permita abordar una investigacion rigurosa sobie la expericncia de
los acuerdos de cooperacion entre empresas en Espaiia, investigacion que esperamos pucda
ayudar a enfocar las politicas de ayuda de los organismos pablicos a las empresas que
establecen alguno de estos acuerdos. Seria, por tanto, de gran utilidad para nucstro objetivo
que tuvicra la amabilidad de devolvernos el cuestionario adjunto cumplimentado de fa forma
mas completa posible. Toda Ja informaciéon recogida serd tiatada con  absoluta
confidencialidad y solo sc difunditan resultados medios y agregados, tesultados que, pot
supuesto, cstaran a su disposicion si asi lo desca.

Agradeciendo de antcmano su colaboracion en ia realizacion de cste proyecto, y
quedando a su entera disposicion para resolver cualquier duda acerca de la investigacion que
sc le pudiera plantear, le saludan atentamente

———

, )
qufa - ;_a

VICENTE SALAS FUMAS :
Catedratico de Organizacion y Direccion v
de Empresas.




ANEXO 2.

Determinacion del niimero de elementos de una muestra extraida de una poblacion
finita.

Para determinar el numero de elementos de la muestra utilizamos la siguiente féormula

(Ortega, 1990, pag. 325, 873):

___K.pq.N
- (N-1)+k%.pq

n

Al195,5 por cien de confianza (el valor de la k es igual a 2), con una p y una q del 50 por cien

y un error del 3,38 por cien el tamaifio de la muestra es de 409 empresas.

_ KhpgN  4.025-768
T e2(N-1D+k.pq 0,03382-767+4-025

n 409
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ANEXO 3.

. Tabla 1. Distribucién de las empresas en los sectores de actividad.

SECTOR. EMPRESAS
N° %
Agricultura, Silvicultura, Ganaderia y Pesca. 8 1
Mineria. 7 0,9
Construccion. 63 8,2
Fabricantes. 237 30,9
Transportes, Comunicaciones y Servicios Piblicos. 64 8.3 .
Mayoristas. 105 13,7
Detallistas. 21 2,7
Finanzas, Seguros y Bienes Raices. 127 16,5
Servicios. 136 17,7
TOTAL 768 100

Fuente: elaboracion propia.
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ANEXO 4.

Cuadro 1. Valoracién de los factores segin el sector.

Aportacion.

Duracioén.

Localizacién geografica.
Obijetivo con el acuerdo.
Actividad del acuerdo.
Disponibilidad financiera.
Perder autonomia.
Tamaiio.

Conocimiento previo.
Nacionalidad.

N°® de socios.

-= Manufacturas
-o- Construccion

-&=~ Servicios generales - Energia

-Z- Servicios financieros

Fuente: elaboracién propia.

Cuadro 2. Valoraciones medias de las empresas familiares y las no familiares.

Aportacion.

Duracion.

Localizacién geografica.
Objetivo con el acuerdo.
Actividad del acuerdo.
Disponibilidad financiera.
Perder autonomia.
Tamafrio.

Conocimiento previo.
Nacionalidad.

N° de socios.

-m- FAMILIARES

-0~ NO FAMILIARES

Fuente: elaboracion propia.
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Cuadro 3. Valoraciones segin la orientacién internacional.

Aportacién.

Duracién.

Localizacidon geografica.
Objetivo con el acuerdo.
Actividad del acuerdo.
Disponibilidad financiera*.
. Perder autonomia.
Tamaifio.

Conocimiento previo.
Nacionalidad.

N° de socios.

1

-=- EXPORTAN MENOS DEL 15% -0 EXPORTAN MAS DEL 15%

Fuente: elaboracion propia.

Cuadro 4. Valoraciones de empresas que han empleado Joint-ventures y de las que no.

Aportacion.

Duracién.

Localizacién geografica™.
Objetivo con el acuerdo.
Actividad del acuerdo.
Disponibilidad financiera.
Perder autonomia.
Tamario.

Conocimiento previo.
Nacionalidad.

N° de socios.

1

-m- CON JOINT-VENTURES. ~=- SIN JOINT-VENTURES.

Fuente: elaboracion propia.
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Cuadro 5. Valoraciones medias segtin el tipo de empresa.

Aportacion.

Duracion.

Localizacion geografica.
Objetivo con el acuerdo.
Actividad del acuerdo.
Disponibilidad financiera.

Perder autonomia.

Conocimiento previo.

N° de socios.

Tamaifio.

Nacionalidad.

|
—

2 3 4

5

ra— NACIONALES.

-~ CON PARTICIPACION EXTRANJERA.

Fuente: elaboracion propia.

Cuadro 6. Valoraciones medias de las empresas nacionales.

Localizacion geografica.
Objetivo con el acuerdo.
Actividad del acuerdo.
Disponibilidad financiera.
Perder autonomia.
Tamafio.

Canocimiento previo.
Nacionalidad.

N° de socios.

Aportacion.

Duracién.

1

{a— INDEPENDIENTES

-— GRUPO DE EMPRESAS

Fuente: elaboraci6n propia.
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Cuadro 7. Valoraciones medias segin el tamafio.

Aportacién.

Duracion.

Localizacion geografica.
Objetivo con el acuerdo.
Actividad del acuerdo.
Disponibilidad financiera.
Perder autonomia.
Tamaiio.

Conocimiento previo.
Nacionalidad.

N° de socios.

[-- Menos o 500 trabajadores {3 Mas de 500 trabajadores

Fuente: elaboracion propia.
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