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INTRODUCCION

ODO proceso de internacio-

nalizacion empresarial im-

plica unaprendizaje gradual
por parte de las empresas que lo
afrontan. Asi, éstas van adqui-
riendo paulatinamente los cono-
cimientos especificos y habilida-
des relevantes para operar con
exito en los mercados exteriores
donde desean proyectarse (Jo-
hansony Vahine, 1977, 1990). Es,
precisamente, en la adquisicion
de este know-how especifico del
mercado exterior donde las alian-
zas estratégicas o acuerdos de
cooperacion entre empresas in-
dependientes podrian desempe-
nar un papel ciertamente impor-
tante. En numerosas ocasiones,
un socio local puede haber acu-
mulado un volumen considerable
de conocimientos relacionados
directa o indirectamente con su
mercado doméstico que pueden
ser potencialmente aprovecha-
dos por una empresa extranjera
en el marco del acuerdo de coo-
peracion, suponiendo para esta
ultima una forma quiza menos
costosa y mas sencilla de adqui-
rir tales conocimientos frente a la
alternativa de tenerlos que desa-
rrollar por si misma.

E! objetivo de este trabajo es,
justamente, establecer la funcion
que los acuerdos de cooperacion
pueden desempenar en los pro-
cesos de internacionalizacion de
la empresa espafola. Se analiza,

en concreto, el diferente papel
gue juegan los acuerdos en los
procesos de internacionalizacion
pasivos y aclivos de algunas em-
presas espanolas al principio de
los anos noventa. Ademas, tra-
ta de establecer de qué aspec-
tos puede depender la formula
estructural que acaban adop-
tando.

Con tal proposito, organizamos
este documento de la siguiente
manera: en el apartado |, se des-
cribe el marco general del proce-
so de internacionalizacion de la
empresa, en el cual los acuerdos
de cooperacion se presentan co-
mo unos mecanismos particular-
mente validos para que una de las
empresas participantes penetre
en el mercado de la empresa so-
cia. A continuacion (apartado 11),
se consideran algunos modelos
teoricos ya desarrollados sobre
el proceso de internacionaliza-
cion empresarial. Una revision del
denominado Uppsala-Model, que
nos lleva a considerar las alian-
zas estratégicas como una forma
efectiva de transmitir conocimien-
tos entre los socios, encaja con
nuestro objetivo inicial y se cons-
tituye en nuestro marco tedrico de
referencia. Posteriormente, en el
apartado lll, se desarrollan las hi-
potesis a contrastar, y en el IV, la
metodologia que sera utilizada.
En concreto, se definen las varia-
bles consideradas y su proceden-
cia. En el apartado V, se muestran
los resultados de la investigacion;

finalmente, se destacan las prin-
cipales conclusiones.

. LA
INTERNACIONALIZACION
DE LA EMPRESA
Y LOS ACUERDOS
DE COOPERACION

El punto de partida de este es-
tudio se situa en la creciente glo-
balizacion de la economia actual.
Esta globalizacion crea presiones
o retos en todos los ambitos y ni-
veles sociales, y particularmente
en el empresarial (Root, 1994).
Por ello, se observa en varios pai-
ses un numero cada vez mayor
de empresas que tienen la inten-
cion de hacerse internacionales.
Los procesos de internacionali-
zacion empresarial constituyen
una de las vias mas firmes para
el desarrollo de la ventaja com-
petitiva, ya que, si son bien dirigi-
dos, promueven una mayor com-
petitividad internacional de la
empresa (Canals, 1992; Root,
1994; Veciana y Genesca, 1994),
asi como un refuerzo de la posi-
cion adquirida en el mercado do-
meéstico (1). Esto es importante
en la medida en que el mercado
domestico también suele verse
afectado por este proceso de glo-
balizacion, por lo que tienden a
aparecer nuevos competidores
extranjeros que pueden poner en
dificultades alas empresas exclu-
sivamente locales.

De todas maneras, el proceso
de internacionalizacion, entendi-
do como un «proceso de crecien-
te implicacion de la empresa en
las operaciones internacionales»
(Welch y Loustarinen, 1988: pa-
gina 36), no es enfocado igual por
todas las empresas. Algunas op-
taran por un proceso de interna-
cionalizacion de caracter mas
bien pasivo, mientras que otras
adoptan uno mas activo (Alonso,
1991/92). La diferencia estriba,
fundamentalmente, en el hecho
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de que, en el primero, la empresa
se vincula con alguna otra empre-
sa o grupo extranjero tratando,
sobre todo, de reforzar su posi-
cion en su mercado domestico y,
por lo tanto, no muestra un claro
interés en proyectarse hacia los
mercados exteriores. En cambio,
en el segundo, la proyeccion ha-
cia algun mercado exterior pasa
a constituir el referente estrate-
gico basico en las decisiones
de la empresa, desarrollandose
«COmMpromisos que permiten el
establecimiento de vinculos mas
0 menos estables entre la em-
presa y los mercados internacio-
nales» (Alonso, 1994; pag. 128).
En el marco de este trabajo, re-
sultan particularmente interesan-
tes las estrategias de interna-
cionalizacion activa de nuestras
empresas, ya que comportanuna
mayor necesidad de aprendiza-
je por su parte, proporcionando,
ademas, el campo adecuado
donde encontrar una amplia va-
riedad de opciones de autentica

y comprometida internacionali-
zacion.

De hecho, se podria hablar de
tres grandes posibilidades gene-
ricas para rentabilizar, autentica-
mente, una determinada ventaja
especifica mas alla del mercado
de origen de la empresa: la ex-
portacion, la inversion directa, o
desplazamiento de capacidad
productiva al mercado de desti-
no (2), y los acuerdos contractua-
les entre empresas, los cuales
suelen implicar la explotacion
conjunta, o bien la cesion de la ci-
tada ventaja a otra entidad em-
presarial. Estas vias genericas
admiten una gradacién de formu-
las institucionales diversas, de
forma que cada una de ellas
presenta un continuo de crecien-
tes compromisos internaciona-
les. Las opciones y los niveles
que estas vias integran pueden
verse en el grafico 1, donde tam-
bién se observa la existencia de
un cierto compromiso entre el gra-

GRAFICO 1

EVOLUCION EN LA DECISION DEL MODO
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do de control deseado de las ope-
raciones en el exterior y el volu-
men de recursos comprometido
por la empresa en cada momen-
to. En general, desplazarse hacia
estadios crecientes de internacio-
nalizacion comporta la obtencién
de un mayor nivel de conocimien-
tos y experiencias a escala inter-
nacional, fruto del aprendizaje
gradual realizado por la empresa
a lo largo de su proceso de inter-
nacionalizacion.

De entre las tres posibilidades
genéricas citadas, merece la pe-
na destacar la importancia que
estan adquiriendo Ultimamente
las férmulas intermedias de orga-
nizacion, o acuerdos de coopera-
cion interempresariales. Dichos
acuerdos de cooperacion, aun-
que son ciertamente dificiles de
precisar (3), se pueden definir co-
mo «el conjunto de acciones con-
sistentes y deliberadas realiza-
das por dos o mas empresas,
entre las que no existia una rela-
cion de subordinacion, que optan
por coordinar sus interdependen-
cias atraves de mecanismos que
incluyen mayores garantias que la
relacion de mercado, sin que se
instaure entre ellas una relacion
jerarquica como la existente en la
empresa» (Garcia Canal, 1992)
(4). Esta definicion confiere a los
acuerdos unas caracteristicas
gue encajan perfectamente con
los principios de toma de decision
y vinculacion atribuidos a las for-
mas intermedias de asignacion
(Imai e Itami, 1984) (5).

El marco tedrico que funda-
menta las formas intermedias de
asignacion de recursos o las co-
laboraciones entre empresas, ba-
sado en la teoria de la organiza-
cion, la teoria de la dependencia
de recursos, la direccion estrate-
gica y la teoria de los costes de
transaccion (Garcia Canal, 1993;
Menguzzato, 1992), también jus-
tifica la utilizacion de aquéllos en
los procesos de internacionaliza-
cion empresarial: el obligado
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aprendizaje asociado a estos pro-
cesos, junto con la escasez ha-
bitual de recursos que tienen
numerosas empresas para reali-
zarlo por ellas mismas, hacen de
los acuerdos unos mecanismos
cada vez mas preferidos para pe-
netrar en nuevos mercados inter-
nacionales. Asimismo, la flexibili-
dad operativa que proporcionan
y el ahorro en costes que pueden
suponer frente a otras alternati-
vas con las que conseguir el cita-
do aprendizaje (Miles y Snow,
1986) también podrian justificar
dicha preferencia. Es muy proba-
ble, ademas, que estos métodos
tiendan a ser combinados cada
vez mas con otras vias de acce-
so en solitario a los mercados ex-
teriores, ampliandose y reforzan-
dose de esta forma el nivel de
proyeccion internacional de la
empresa.

Il. MARCO TEORICO
DE REFERENCIA

1. Enfoques previos

Desde la literatura de manage-
ment, 1a internacionalizacion que
hemos denominado activa ha
acaparado un notable interés du-
rante el Uitimo cuarto de siglo. Es-
te interés se ha centrado, basi-
camente, en el analisis de la
empresa multinacional (EMN) vy,
en particular, de sus actividades
de inversion directa en el extran-
jero (IDE). De este modo, han ido
surgiendo diferentes teorias (6)
que, a pesar de sus notables con-
tribuciones, presentan algunas li-
mitaciones si quieren ser utiliza-
das para analizar a fondo los
procesos de internacionalizacion.
En particular, destaca su concen-
tracion excesiva en explicar la
IDE como mecanismo de proyec-
cion internacional, la falta de con-
sideraciones dinamicas en elana-
lisis y su escasa aplicacion a las
pequenas y medianas empresas.

Tales limitaciones han motiva-
do un interes en la literatura por
el desarrollo de la tematica de la
internacionalizacion de la empre-
sa de menor dimension y desde
un punto de vista mas dinamico,
o bien porla consideracion de una
mayor variedad de alternativas
de entrada en los mercados exte-
riores. Asi, han surgido otros en-
foques, tales como el del ciclo
de vida del producto propuesto
por Vernon (1966, 1979) (7); la
conceptualizacion gradual o por
etapas del proceso de interna-
cionalizacion, tambiéen llamada
«hipoétesis de las fases de desa-
rrollo», y, por ultimo, la teoria re-
sultante de aplicar el analisis de
los costes de transaccion a la
eleccion de los modos de entra-
da en el extranjero por parte de
las empresas.

La explicacion de los costes de
transaccion suele tratar sobre la
eleccion entre los modos de en-
trada disponibles desde la pers-
pectiva de seleccionar el grado
de integracion vertical deseado
para el negocio internacional
(Reid, 1983; Anderson y Gatig-
non, 1986; Nicholas, 1986; An-
derson y Coughlan, 1987; Hill y
Kim, 1988; Hennart, 1989; Klein,
etal., 1990; Hill, etal., 1990; Erra-
milli y Rao, 1993). Las alternati-
vas oscilan desde los contratos
de mercado «puro» hasta la inte-
gracion total, pasando, entre es-
tos dos extremos, por toda una
variedad de modos de entrada in-
termedios que difieren en el gra-
do de control que proporcionan al
entrante en el mercado exterior
(Erramilli, 1991). Por ejemplo, las
empresas exportadoras pueden
exportar a través de intermedia-
rios independientes (agentes o
distribuidores) o hacerlo median-
te canales propios de exportacion
(integracion); alternativamente,
las empresas que producen en el
extranjero pueden elegir entre
modos contractuales cooperati-
vos (basicamente, licencias o

franquicias) o recurrir a la inver-
sion directa (mediante joint-ven-
tures o bien mediante subsidia-
rias propias, resultantes de un
proceso de adquisicion o de la
creacion de una nueva entidad).

Por su parte, el enfoque gra-
dualista, o Uppsala-Model (U-mo-
del), expuesto inicialmente por
Johanson y Wiedersheim-Paul
(1975) y por Johanson y Vahine
(1977, 1990), partiendo de una
concepcion «behaviorista» de la
empresa (Cyert y March, 1963),
describe el proceso de interna-
cionalizacion como un proceso
de aprendizaje incremental por
el cual la empresa utiliza e inte-
gra gradualmente los conoci-
mientos adquiridos en los merca-
dos exteriores, reflejando sus
operaciones en estos, decisiones
incrementales en cuanto al com-
promiso de recursos (Johansony
Vahlne, 1977; Miesenbdck, 1988;
Melin, 1992; Barkema et alii,
1996) (8).

El U-model atribuye a la falta
de conocimientos y a la dificultad
en obtener informacion sobre los
mercados extranjeros, y sobre las
operaciones en éstos, el caracter
incremental de las decisiones de
internacionalizacion. Dicha difi-
cultad se basa, en gran parte, en
las diferencias linguisticas, cultu-
rales, econémicas, etc., entre los
distintos paises. Conseguir infor-
macion sobre los mercados exte-
riores requiere, por un lado, utili-
zar un conocimiento mas o menos
generalizado que la empresa ha
acumulado y, por otro, desarrollar
o adaptar las habilidades nece-
sarias para acceder a un cono-
cimiento especifico de cada uno
de ellos. El primero puede consi-
derarse un conocimiento mas
bien objetivo, por lo que la em-
presa puede difundirlo de unos
mercados a otros. En cambio, el
segundo tipo es mas bien un co-
nocimiento generado por la expe-
riencia; es decir, por la actuacion
de la empresa en un mercado en
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concreto. A menudo, es el mas re-
levante, en la medida en que no
puede transmitirse de un merca-
do a otro, sino que debe ser ob-
tenido de manera acumulativa
mediante el establecimiento de
operaciones en algun otro pais
que permita una mayor percep-
cion de oportunidades (Johanson
y Vahine, 1977, 1990).

Sin embargo, a pesar del ca-
racter dinamico aportado por es-
te enfoque gradual, su vision ex-
cesivamente lineal y determinista
del proceso de internacionaliza-
cion, que es contemplado al final
como una secuencia «obligada y
optima» de formulas instituciona-
les sucesivas (Alonso, 1993,
1994), lo convierten en un mode-
lo excesivamente rigido. La elimi-
nacion de esta rigidez implica el
abandono del caracter supuesta-
mente obligado de las etapas que
propone el modelo y, fundamen-
talmente, la consideracion de
otros métodos de penetracion ex-
terior de naturaleza mas contrac-
tual, capaces de flexibilizar y agi-
lizar la adquisicion y utilizacion de
conocimientos y la secuencia se-
guida por la empresa en su pro-
yeccion exterior; es decir, resulta
necesario considerar los acuer-
dos de cooperacién como posi-
bles modos de entrada. Solo en
ese caso la dinamica claramente
evolutiva o acumulativa que reco-
ge el U-model continuaria siendo
valida.

2. Enfoque de sintesis:
la introduccion de los
acuerdos de cooperacion

Se ha discutido hasta ahora la
relevancia que tiene aprender a
adaptarse a los nuevos requeri-
mientos del entorno y a desarro-
llar las habilidades y los conoci-
mientos que permiten interpretar
las senales especificas que se
producen en él. Desde este pun-
to de vista, los acuerdos de coo-

peracion podrian ser concebidos,
en general, como un instrumento
valido de aprendizaje organiza-
cional (Menguzzato, 1992) y, en
particular, como unos mecanis-
mos adecuados para obtener la
experiencia necesaria y tratar de
satisfacer los requerimientos de
aprendizaje que lleva asociado
todo proceso de internacionali-
zacion no solo activo, sino tam-
bien pasivo. Para conseguir el ni-
vel de conocimientos requerido,
las empresas disponen, basica-
mente, de dos opciones genera-
les: conseguirlo por ellas mismas
ointentar aprovecharse de los co-
nocimientos y habilidades desa-
rrollados por otras empresas, lo
que implicaria, como hemos vis-
to, el establecimiento de relacio-
nes estables o acuerdos de coo-
peracion entre ellas. Los costes
del aprendizaje (CAp) asociados
a cada una de estas opciones se-
ran, precisamente, 10s que deter-
minen la eleccion entre una u otra.

Por ejemplo, en el caso de que
una empresa decidiera aprender
o desarrollar por si misma los co-
nocimientos que necesita reunir
para actuar con exito en un mer-
cado exterior, los costes del
aprendizaje serian, puramente,
los costes que tendria aprender
en solitario a actuar en un entor-
no diferente o desconocido para
ella (CAp1). Asi:

CAp en solitario = CAp1

En el caso de que eligiera ha-
cerse con los conocimientos rela-
tivos a un mercado en concreto
aprovechandose de los desarro-
llados por otra u otras empresas
locales, los costes de su aprendi-
Zaje se podrian descomponer, por
un lado, en los costes de apren-
der a cooperar con la(s) otra(s)
-—es decir, los costes de apren-
der a beneficiarse mutuamente
de los conocimientos que hayan
desarrollado previamente, ya sea
sobre sus respectivos mercados
y/0 sobre cualquier tipo de activi-

dad que ambas o alguna de ellas
realicen (CAp2)— vy, por otro, en
los costes de aprender a desarro-
llarlos conocimientos que no pue-
dieran ser adquiridos mediante la
cooperacion (CAp1’). La estruc-
tura que adopte el acuerdo de
cooperacion va a influir en los
costes del aprendizaje por esta
segunda via. En particular, una
estructura mas compleja si bien
aumenta el volumen de conoci-
mientos especificos que los so-
cios podrian llegar a compartir y,
por lo tanto, los costes de apren-
der a cooperar entre ellos, dismi-
nuye el volumen de conocimien-
tos a adquirir fuera del ambito de
la cooperacion. Es decir, en este
segundo caso:

CAp en cooperacion = CAp1’ +
+ CAp2

Por tanto, la eleccion de la em-
presa entre una u otra forma de
aprendizaje dependera, como se
ha dicho, de la magnitud de los
costes asociados a cada una de
ellas. Asi, enelcaso de que CAp1
> CAp1' + CAp2, se optaria por
establecer vinculos cooperativos.
Por contra, cuando CAp1 < CAp1’
+ CAp2, se optaria por el apren-
dizaje individual. En general, en
el caso de que una empresa de-
cidiera no incurrir en costes de
cooperacion con otras empresas
y, por tanto, no se pudiera benefi-
ciar de los conccimientos que és-
tas hubieran podido acumular so-
bre como competir en sus propios
mercados, deberia observar que
CAp1 > CAp1’. Es decir, la coo-
peracion le hubiera suministrado
parte o, en el mejor de los casos,
la totalidad de los conocimientos
y/o habilidades requeridos para
actuar en ese mercado.

ll. HIPOTESIS

Los procesos de internacio-
nalizacién empresarial pueden
permitir desarrollar la ventaja
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competitiva de las empresas y
conseguir una mayor competitivi-
dad internacional de éstas. Si
bien la internacionalizacion de
una empresa puede clasificarse
en activa o pasiva, el primer tipo
resulta mas complejo debido a la
cantidad de aprendizaje requeri-
do (superior, habitualmente, al
necesario en la internacionaliza-
cion pasiva) vy a la variedad de
formas distintas que una empre-
sa puede utilizar para llevar a ca-
bo dicho aprendizaje.

La internacionalizacion activa
de la empresa espanola implica
que esta pasa a actuar en un mer-
cado geografico nuevo y distinto
para ella, mientras que, en el mar-
co de la internacionalizacion pa-
siva, esta no varia su ambito lo-
cal de actuacion. En este caso, a
diferencia del primero, la nece-
sidad de aprender nuevos cono-
cimientos relativos a algun mer-
cado exterior es practicamente
nula. Es, por tanto, en el marco
de los procesos activos donde las
empresas espanolas necesitan
aprender a operar en un nuevo
entorno. Dado que los acuerdos
de cooperacioén pueden facilitar,
por un lado, el aprendizaje de
habilidades técnicas propias de
la(s) otra(s) empresa(s) partici-
pante(s) en el acuerdo en el de-
sarrollo de alguna de sus activi-
dades tecnologicas, productivas,
comerciales, de 1+D, etc., y, por
otro, el aprendizaje de conoci-
mientos relativos a un nuevo mer-
cado en concreto —en buena me-
dida, gracias a la posibilidad de
aprovechar los conocimientos ya
adquindos por algun socio local—,
se deberia observar, en primer
lugar, una mayor utilizacion de
éstos en los procesos de interna-
cionalizacion activos, donde el
volumen potencial de conoci-
mientos a adquirir por la empresa
espanola es mayor que en los
pasivos y, en segundo lugar, un
mayor numero de acuerdos de
cooperacion establecidos con

empresas de origen extranjero
—versus espanol— cuando el
proceso de internacionalizacion
perseguido por la empresa espa-
nola es activo. De aqui que con-
trastemos las hipotesis que se
plantean a continuacion.

Hipotesis 1a: Las empresas
espanolas utilizan mas los acuer-
dos de cooperacion en el marco
de procesos de internacionaliza-
cion activos gue en el de pasivos.

Hipotesis 1b: En los procesos
de internacionalizacion activos
desarrollados mediante el esta-
blecimiento de acuerdos, las em-
presas espanolas cooperan mas
con empresas extranjeras que
con otras empresas esparniolas.

Es mas, se podria pensar que
como en la internacionalizacion
pasiva realizada a traves de
acuerdos de cooperacion la em-
presa espanola no persigue ac-
tuar en un nuevo mercado geo-
grafico, ésta no suele aprovechar
los conocimientos que posee el
socio extanjero sobre su merca-
do de origen. En este caso, lo que
intenta fundamentalmente la em-
presa espanola es obtener cier-
tas habilidades y/o conocimien-
tos que el socio ha desarrollado
en alguna actividad concreta y
que cree posible aplicar al mer-
cado nacional para mejorar su po-
sicion competitiva. Por tanto, co-
mo el volumen de aprendizaje a
realizar no incluye la obtencion
de conocimientos sobre nuevos
mercados, el grado en que se
compromete o involucra con la
empresa extranjera tenderia a ser
menor.

En cambio, en el caso de la in-
ternacionalizacion activa, los re-
querimientos de aprendizaje para
la empresa espanola son mayo-
res en la medida en que no solo
debe desarrollar o adoptar las ha-
bilidades adecuadas para incidir
especificamente en el mercado
exterior, sino que también debe

llegar a conocer las caracteristi-
cas de este. Por tanto, se puede
esperar que el grado de compro-
miso o implicacion en el acuerdo
sea mayor, ya que, a costa de in-
volucrarse mas con el socio, in-
curriendo en mayores costes de
cooperacion, puede conseguir
aprender un mayor volumen de
conocimientos sobre como com-
petir en un entorno desconocido,
reduciendo la necesidad de te-
ner que adquirir buena parte de
estos por si misma. Esperamos,
pues, que la estructura que adop-
ten los acuerdos de cooperacion
empleados por las empresas es-
panolas en sus procesos de inter-
nacionalizacion activoes supon-
gan una mayor implicacion entre
los socios, en promedio, que las
estructuras empleadas en los pa-
sivos. Es decir, contrastaremos la
siguiente hipotesis.

Hipotesis 2: La estructura que
adoptan los acuerdos de coope-
racion empleados por las empre-
sas espanolas en sus procesos
de internacionalizacion es inde-
pendiente del cardcter activo o
pasivo que lenga ésta.

Sin embargo, hay un aspecto
gue no se ha tenido demasiado
en cuenta. Hasta ahorahemos re-
lacionado la estructura que adop-
tan los acuerdos de cooperacion
en el marco de la internacionali-
zacion con el «volumen de apren-
dizaje» a realizar por la empresa
espanola, que postutabamos que
seria mayor o menor segun el ca-
racter activo o pasivo que tuviera
aquella. Sin embargo, el grado de
especificidad de los conocimien-
tos y/o habilidades a aprender por
las empresas en este proceso
también podria influir en el nivel
de complejidad estructural del
acuerdo entre ellas, independien-
temente del caracter activo o pa-
sivo que tenga dicho proceso de
internacionalizacion.

Hay sectores cuyas condicio-
nes econdmicas, competitivas,
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legales, tecnologicas, etc., son
mas bien homogeneas entre los
distintos paises, lo que motiva
que los conocimientos y/o habili-
dades acumulados por las em-
presas en sus respectivos merca-
dos sean mas generalizados; es
decir, puedan ser adquiridos o
aplicados mas facilmente por
otras empresas, en otros merca-
dos, con un bajo coste de adap-
tacion. Si éste fuera el caso, los
conocimientos desarrollados por
el socio extranjero en su merca-
do podrian transmitirse facilmen-
te a la empresa espanola en el
marco de un acuerdo de coope-
racion que no suponga una ele-
vada implicacion entre ambas.

En cambio, en sectores mas
heterogeneos entre distintos pai-
ses, los conocimientos del mer-
cado y/o las habilidades acumu-
ladas por una empresa en el
ejercicio de sus operaciones tec-
nicas, productivas, comerciales,
logisticas, etc., en sumercado de
origen son mas especificos y/o
idiosincrasicos, por lo que son
mas costosos de adquirir por las
empresas que operan en otros
mercados. Si se diera este caso
en el marco de un acuerdo de co-
operacion en el que participara
una empresa espanola para ini-
ciar un proceso de internacionali-
zacion de naturaleza activa o pa-
siva, la adquisicion por parte de
esta de los conocimientos y/o ha-
bilidades especificas acumula-
das por el socio extranjero reque-
riria la adopcion de estructuras de
cooperacion mas complejas en-
tre ambas; es decir, la utilizacion
de acuerdos que comportasen
una alta implicacion o compromi-
so entre las empresas que los de-
sarrollasen.

Hipotesis 3: Las estructuras
que adoptan los acuerdos de coo-
peracion en los procesos de in-
ternacionalizacion de las empre-
sas espanolas son independien-
tes de los sectores en los que
aquéllos se desarrollan.

IV. METODOLOGIA

1. Muestra

Las hipotesis se van a contras-
tar empleando la informacion
contenida en una base confeccio-
nada con los acuerdos de coope-
racion publicados en la prensa
economica durante los anos
1990, 1991 y 1992 (9), en los que
al menos una de las empresas
participantes era espanola. Con-
viene aclarar que por empresa
espanola se consideraba toda
empresa que se encontrara fisi-
camente establecida en Espana,
y no solo aquellas empresas cu-
yo capital fuera unicamente es-
panol.

De cada noticia aparecida so-
bre un acuerdo de cooperacion,
entendido segun la definicién co-
mentada anteriormente (10), se
recogia el proposito de las em-
presas participantes al desarro-
llar el acuerdo, la estructura que
adoptaba la cooperacion, la na-
cionalidad de los socios y el sec-
tor, entre otras variables (11). En
definitiva, para el periodo 1990-
1992, se pudieron recoger 1.148
acuerdos que contenian informa-
cion sobre las variables que an-
tes se han comentado. De éstos,
399 fueron establecidos entre
empresas espanolas (un 34,7 por
100 del total), mientras que 749
(el 65,3 por 100 restante) eran in-
ternacionales; es decir, fueron
suscritos por al menos una em-
presaespanolay una o varias em-
presas extranjeras.

2. Variables

1) Propdsito de las empresas
con la cooperacion

La especificacion tanto de las
actividades de la cadena de valor
que deberia realizar cada empre-
sa en la cooperacion (12) como
del mercado al cual llegara el re-

sultado de ésta facilita la identi-
ficacion del propodsito que las
empresas pueden tenerconla co-
laboracion. En funcion de si las
actividades que va a realizar la
empresa espanola ya las desa-
rrollaba con anterioridad al esta-
blecimiento del acuerdo o no,
hablaremos de actividades co-
rrientes o habituales trente a acti-
vidades nuevas. Por lo que res-
pecta al mercado, distinguiremos
entre mercado actual 0 nuevo en
funcion de si el resultado del
acuerdo llega al mercado espa-
nol o, por contra, a un mercado
exterior con el que la empresa es-
panola no estaba relacionada an-
teriormente.

El proposito de las empresas
con el acuerdo de cooperacion,
por tanto, se puede recoger en
una matriz. En ésta, se puede se-
nalartambién sila otra u otras em-
presas participantes en el acuer-
do son empresas de la misma
nacionalidad que la empresa es-
panola de referencia o son em-
presas de otras nacionalidades.
La matriz completa, con los dife-
rentes propositos que una em-
presa espanola puede tener al
participar en un acuerdo de coo-
peracion con otra, se puede ver
en el cuadro n.? 1. En la parte in-
ferior de éste se detallan los dis-
tintos propositos que, en general,
las empresas espanolas pueden
tener con los acuerdos de coope-
racion.

De hecho, siempre gue un
acuerdo no lleve a la empresa es-
panola a actuar en algun merca-
do exterior, se puede considerar
qgue, mediante la colaboracion,
esta tratando mas bien de refor-
zar su posicion en el mercado
domestico. Es mas, si lo hace
cooperando con una empresa ex-
tranjera, el acuerdo supone una
via de entrada al mercado do-
mestico de la primera para esta
ultima. Se estaria ante lo que pre-
viamente se ha denominado in-
ternacionalizacion pasiva de la
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HABITUALES NUEVAS
Origen del socio Espanot Extrarjero Espanol Extranjero
Expansion nacional | Expansion nacional Diversificacion Diversificacion
- sin via nacional sin nacional via
ADO-PAIS A y ) . o s | ) o . T B
WERGILO FAISAL Gt internacionalizacion | internacionalizacion | internacionalizar | internacionalizacion
LLEGAEL pasiva pasiva
RESULTADQ DEL. ACUERDC
I Expansion internacional via Diversificacion infernacional via
internacionalizacion activa internacionalizacion activa

CUADRO N.® 1

TIPOLOGIA DE PROPOSITOS DE LOS ACUERDOS DE COOPERACION

ACTIVIDADES DE LA CADENA DE VALOR EN LA COOPERACION.

jury

. La expansion nacional sin internacionalizacion: la empresa espanola realiza las mismas actividades de la cadena de valor que reali-

zaba con anterioridad al establecimiento del acuerdo, €l resultado de éste llega a su mercado doméstico e interactua en este proceso
con ofra empresa espanola.

. La expansion nacional con internacionalizacion pasiva: la empresa espanola realiza las mismas actividades de la cadena de valor que

venia realizando con anterioridad al acuerdo y el resultado de éste llega al mercado espanol pero, esta vez, interactuando con una
empresa extranjera.

. La expansion internacional con internacionalizacion activa: la empresa espanola realiza las mismas actividades de la cadena de valor

que venia realizando con anterioridad al acuerdo, pero el resultado del misme llega a un nuevo mercado exterior independientemente
de la nacionalidad del socio.

. La diversificacion nacional sin internacionalizacion: la empresa espanola pasa a realizar actividades de la cadena de valor que no rea-

lizaba con anterioridad al establecimiento del acuerdo, llegando su resultado a su mercado doméstico y cooperando para ello con otra
empresa espanola.

. La diversificacion nacional con internacionalizacion pasiva: la empresa espanola pasa a realizar actividades de la cadena de valor que

no realizaba con anterioridad al establecimiento del acuerdo, el resultado de éste llega a su mercado domeéstico y coopera con una
empresa extranjera.

. La diversificacion internacional con internacionalizacion activa: la empresa espanola realiza actividades de la cadena de valor que no

efectuaba con anterioridad al establecimiento del acuerdo y el resultado de éste llega a algun mercado exterior, independientemente

de cual sea la nacionalidad del socio.

Fuente: Elaboracion propia,

empresa espanola. Por contra,
siempre que la empresa espano-
la acabe proyectandose, a través
del acuerdo, en un mercado geo-
grafico nuevo para ella, se puede
considerar que esta desarrollan-
do una estrategia mas ofensiva.
En esle caso, la cooperacion re-
presenta una via de entrada a un
mercado exterior para la empre-
sa espanola, independientemen-
te de la nacionalidad de la otra u
otras empresas participantes, por
lo que se estaria ante lo que pre-
viamente se ha denominado un
proceso de internacionalizacion
activo.

2) Estructura que adopta el
acuerdo

Para establecer las estructuras
que pueden adoptar los acuerdos
identificados en este trabajo, he-
mos considerado la tipologia em-
pleada por Garcia Canal (1992),
inspirada, a su vez, en la tipolo-
gia de Thompson y McEwen
(1958). Por consiguiente, se con-
sideran tres grandes bloques
estructurales: los acuerdos de in-
tercambio, las participaciones ac-
cionariales minoritarias y las coa-
liciones. A su vez, estas formas
presentan un grado creciente de
implicacion y/o compromiso en-
tre los socios: menor implicacion

en los acuerdos de intercambio y
mayor en las coaliciones.

A) Acuerdos de intercambio

Incluyen todas las relaciones
que una empresa establece con
otras organizaciones indepen-
dientes que, o bien la proveen de
bienes intermedios y/o finales, o
bien le prestan determinados ser-
vicios, de manera que las empre-
sas se comprometen a la reali-
zacion de intercambios por un
periodo de tiempo mas largo que
en una relacion de mercado puro.
Aqui se encuentran, entre otras
modalidades, los contratos de su-
ministro de materias primas o
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componentes, los contratos de
distribucion y servicio posventa,
las licencias o los acuerdos de
cooperacion de transferencia tec-
nologica, las licencias de fabri-
cacion y distribucion, y la subcon-
tratacion de actividades de 1+D.

B) Las participaciones
accionariales minoritarias

Son los vinculos por los cuales
unade las empresas que intervie-
ne en la cooperacion toma una
participacion en el capital de la(s)
otra(s), o bien se produce un cru-
ce de participaciones entre las
empresas que se relacionan. Es
importante el hecho de que una
de las organizaciones que parti-
cipa en la relacion tenga repre-
sentantes en los organos de go-
bierno de la otra, yaque estova a
posibilitar una mayor comunica-
cion entre ambas en estos orga-
nos y, por tanto, que se desarro-
lle un compromiso mas efectivo
entre ellas.

C) Las coaliciones

Las empresas participantes en
la cooperacion planifican conjun-
tamente la utilizacion de los re-
cursos que se emplearan para
realizar algunas actividades de
sus respectivas cadenas de va-
lor. Las coaliciones, pues, reco-
gen los vinculos que suponen una
mayor relacion entre las empre-
sas, porgue se establece un com-
promiso para la toma de decisio-
nes conjuntas en el futuro en
relacion con las actividades com-
prendidas en el acuerdo, lo que
lleva a que los socios tengan que
compartir competencias técnicas
y administrativas (Contractor,
1990) y a que las relaciones sean
aun mas duraderas gue en el res-
to de vinculos cooperativos (Ai-
ken y Hagen, 1968).

Dentro de las coaliciones, se
pueden establecer dos grandes
categorias en funcion de si la
planificacion conjunta del empleo

de recursos supone la creacion
de una nueva organizacion o no.
Aparece asi la distincion entre las
joint-ventures y las asociaciones
(Aiken y Hagen, 1968, pag. 914;
Scott, 1987, pags. 189-192), sien-
do las primeras las formas de
organizar los acuerdos que im-
plican un mayor grado de implica-
cion entre los socios. Las joint-
ventures son las organizaciones
independientes creadas median-
te las aportaciones financieras y
no financieras de las empresas
que se vinculan, y que precisa-
mente desarrollan una o varias
actividades en las que esas em-
presas se encuentran interesadas.
Las asociaciones, por contra, son
los acuerdos entre empresas que
planifican conjuntamente la utili-
zacion de recursos para realizar
las actividades, pero que en nin-
gun caso suponen la creacion de
una nueva organizacion. Aten-
diendo al horizonte temporal y al
objeto de la asociacion, distingui-
mos dos tipos de asociaciones:
los acuerdos entre empresasy los
consorcios. En los acuerdos en-
tre empresas, el horizonte tempo-
ral es duradero, y el objeto de la
asociacion es facilitar la realiza-
cion de las actividades de cada
miembro en la medida en que su-
ponen la realizacion conjunta de
actividades o que suponen un in-
tercambio bilateral entre los parti-
cipantes (Porter y Fuller, 1986).
En los consorcios, en cambio, el
horizonte temporal esta deter-
minado, y tienen como objeto
desarrollar una obra, servicio o
suministro concreto de manera
conjunta. Debido a ello, la impli-
cacion entre los socios es algo
menor que en los acuerdos entre
empresas, y mucho menorgue en
las joint-ventures.

3) Sector donde se ubica
la actividad del acuerdo

En la investigacion, se ha em-
pleado una clasificacion basada
en Ghemawat, Porter y Rawlison

(1986). Hemos de senalar que se
han anadido dos nuevas catego-
rias para esta variable. Una de
estas categorias recogia aque-
llos acuerdos cuya actividad se
desarrollaba en el campo de la in-
genieria, mientras quelaotrareco-
gia aquellos acuerdos cuya acti-
vidad se desarrollaba en elcampo
de los seguros. De esta forma,
guedaban 21 sectores donde en-
cuadrar la actividad que desarro-
llaba un acuerdo de cooperacion
(enlatabla 1 del anexo 1 se deta-
llan estos sectores). Simultanea-
mente, se ha realizado una agru-
pacion de los sectores en cuatro
ramas de actividad economica
(manufacturas, servicios, ener-
gia-agua y construccion) con ba-
se en la distinta naturaleza de ca-
da sector. Esta reagrupacion, que
permite juntar aquellos sectores
gue tienen caracteristicas mas
comunes, trata de proporcionar al
estudio la posibilidad de obtener
conclusiones de caracter mas ge-
neral (ver tabla 2 del anexo 1).

V. RESULTADOS
DEL ANALISIS

1. Contraste de la hipotesis 1

Si se analiza el proposito de las
empresas espanolas participan-
tes en acuerdos de cooperacion
(cuadro n.? 2) se puede senalar
que, de los 1.148 acuerdos regis-
trados, 380 (un 33,1 por 100) no
implican ningun tipo de interna-
cionalizacion de nuestras empre-
sas (13); 431 (un 37,5 por 100)
implican un proceso de interna-
cionalizacion de la empresa es-
panola de naturaleza pasiva (14),
y 337 (un 29,4 por 100) suponen
un proceso de internacionaliza-
cion activa de alguna empresa
espanola participante en el acuer-
do (15). Por tanto, de los 1.148
acuerdos registrados, 768 (un
66,9 por 100) permiten que la em-
presa espanola desarrolle algun
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CUADRO N2

PROPOSITOS DE LOS ACUERDOS ESTABLECIDOS EN EL PERIODO 1990-1992

ACTIVIDADES DE LA CADENA DE VALOR EN LA COOPERACION

MISMAS

NUEVAS

EMPRESA CON LA QUE COOPERA

NACIONAL

EXTRANJERA

NACIONAL EXTRANJERA

MERCADO-PAIS AL CUAL
LLEGA

Numero  Porcentaje| Numero Porceniate

Numero Porcenlaje | Numero Porcentaje

MISMO 326 28.40 409

35,63

54 4,70 22 1.92

El RESULTADO DEL ACUERDOC

NUEVO 18 1.57 315

27.44

1 0,09 3 0,26

Fuente: Elaboracion propia,

tipo de proceso de internaciona-
lizacion, ya sea de naturaleza
activa o pasiva. De hecho, el pre-
sente trabajo se centra, precisa-
mente, en el analisis de estos 768
acuerdos de internacionaliza-
cion. Latabla 1 del anexo 1 mues-
tra como se distribuyen estos
acuerdos entre los 21 sectores
considerados, y la tabla 2 del mis-
mo anexo, su distribucion por sec-
tores agregados.

De los resultados observados
en el cuadro n.® 2, destacariamos
algunos aspectos. En primer lu-
gar, y como ya se ha senalado an-
teriormente, un 37,5 por 100 de
los acuerdos de cooperacion re-
gistrados son utilizados por nues-
tras empresas para realizar pro-
cesos de internacionalizacion
pasivos, mientras que solo un
29,4 por 100 sirven para desarro-
llar procesos activos. Asi pues,
las empresas espafiolas mani-
fiestan la tendencia a utilizar mas
los acuerdos para internaciona-
lizarse pasivamente. Este re-
sultado se pone claramente de
manifiesto si comparamos el por-
centaje de acuerdos establecidos
entre una empresa espanola y al-
guna(s) extranjera(s) en los que
la primera no varia de actividad y
el resultado del acuerdo llega a
su mismo mercado (35,6 por 100)
0 a un mercado nuevo (27,4 por

100). Esto nos lleva, por tanto, a
rechazar la hipotesis 1a para el
caso espanol.

Por otro lado, los acuerdos se
revelan muy poco importantes
cuando son empleados como me-
canismos activos de internacio-
nalizacion e implican el desarro-
llo de nuevas actividades por
parte de las empresas espanolas.
Ademas, se aprecia una prefe-
rencia casi absoluta por parte de
nuestras empresas a desarrollar
un acuerdo de cooperacion con
algun socio extranjero cuando su
internacionalizacion es de natu-
raleza activa. Este aspecto se ob-
serva, con una gran claridad, en
los casos en los que la empresa
espanola no varia de actividad
tras el establecimiento del acuer-
do. Parece confirmarse que la
empresa espanola prefiere adqui-
rir los conocimientos y habilida-
des necesarias para operar en un
mercado exterior de la experien-
cia ya acumulada por una empre-
sa local de aquel pais, en vez de
desarrollarlos conjuntamente con
otras empresas espanolas. Este
resultado corrobora la hipdte-
sis 1b.

En resumen, el hecho de que
los acuerdos predominen en los
procesos pasivos, donde no es
tan amplia la adquisicion de nue-

vos conocimientos a realizar por
parte de las empresas espanolas,
ya que no se proyectan hacia los
mercados exteriores, cuestiona,
en cierta manera, el argumento
del «volumen de conocimientos»
para justificar la mayor utilizacion
de los acuerdos de cooperacion
en los procesos de caracter ac-
tivo, al menos para el caso es-
panol. De hecho, para nuestras
empresas parece tener mas im-
portancia el aprendizaje de cier-
tas habilidades acumuladas por
las empresas extranjeras que el
acceso a los conocimientos rela-
tivos al mercado que estas ulti-
mas pudieran tener.

2. Contraste de la hipotesis 2

En la tabla 1 del anexo 2 se
puede ver como el nivel de signi-
ficacion de la chi cuadrado permi-
te rechazar la hipotesis nula que
establece la independencia entre
la naturaleza activa o pasiva de
la internacionalizacion y la estruc-
tura que adopta el acuerdo cuan-
do se consideran los tres bloques
estructurales definidos anterior-
mente. En concreto, vemos que
cuando los acuerdos se estable-
cen para realizar una internacio-
nalizacion pasiva (431), los por-
centajes de los acuerdos de
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intercambio (29,7 por 100) y de
las participaciones accionariales
minoritarias (19,0 por 100) supe-
ran a los promedios obtenidos,
por estas mismas estructuras,
cuando se consideran los 768
acuerdos empleados para la in-
ternacionalizacion (25,3 y 16,9
por 100, respectivamente). Por
contra, los porcentajes de las coa-
liciones son inferiores (un 51,3
frente al 57,8 por 100 global).

En cambio, cuando los acuer-
dos se establecen para realizar
una internacionalizacion activa
(337), el porcentaje de las coali-
ciones (66,2 por 100) supera al
porcentaje que tienen estas es-
tructuras a escala global (57,8 por
100), y los porcentajes de los
acuerdos de intercambio y de las
participaciones accionariales mi-
noritarias son inferiores a los que
tienen estas formas sobre los 768
acuerdos de internacionalizacion
(un 19,6 y un 14,2 por 100, frente
aun 25,3y un 16,9 por 100, res-
pectivamente). Estos resultados
tienden a confirmar la prevision
inicial expuesta en la hipotesis 2
sobre el predominio de las formas
organizativas mas complejas es-
tructuralmente y/o que suponen
un mayor compromiso entre las
empresas participantes en el
acuerdo cuando éste es utilizado
para la internacionalizacion acti-
va de la empresa espanola.

Si se precisa mas respecto a la
forma concreta de coalicion em-
pleada (ver tabla 2 del anexo 2),
se puede observar cémo la hipo-
tesis nula de independencia entre
la naturaleza de la internacionali-
zacion y la estructura adoptada
en la cooperacion para llevarla a
cabo también es rechazada, si
bien los porcentajes de las es-
tructuras que hemos considera-
do como las de mayor implicacion
—las joint-ventures— son muy si-
milares tanto en la internacionali-
zacion de caracter activo (27,0
por 100) como en la de caracter
pasivo (27.4 por 100), respecto al

porcentaje que representan a ni-
vel general (27,2 por 100), es de-
cir, de los 768 acuerdos totales.
Este ultimo resultado no parece
poder explicarse unicamente en
términos del volumen de conoci-
mientos a desarrollar.

En definitiva, podemos decir
que, cuando la empresa espano-
la no se proyecta con el acuerdo
a un mercado exterior, la implica-
cion con la empresa extranjera
con la que coopera suele ser me-
nor, mientras que en la interna-
cionalizacion activa las formulas
utilizadas tienden a facilitar un
mayor nivel de compromiso entre
los socios.

3. Contraste de la hipotesis 3

La hipdtesis 3 de nuestro tra-
bajo permite investigar, en ultimo
termino, el hecho de si, en aque-
llos sectores donde se generan
conocimientos mas especificos,
la transferencia de tales conoci-
mientos entre las empresas parti-
cipantes en los acuerdos de coo-
peracion tiende a producirse en
el marco de estructuras mas com-
plejas; es decir, gue denotan un
mayor nivel de implicacion entre
ellas. De la misma manera, per-
mite contrastar si en aquellos
otros sectores donde las empre-
sas que compiten desarrollan
conocimientos mas generales,
su transferencia, en el marco de
acuerdos de cooperacion, puede
realizarse eficazmente mediante
férmulas que no involucran exce-
sivamente a la empresa espano-
la con algun socio extranjero.

Para contrastar esta hipotesis,
analizaremos el hecho de si, con-
siderando la agrupacion sectorial
realizada, la estructura que adop-
tan los acuerdos esta o no rela-
cionada con la naturaleza de la
internacionalizacion. En el caso
de que, para un sector agregado,
la forma organizaliva que adopta

la cooperacion esté asociada al
caracter activo o pasivo de la in-
ternacionalizacion de la empresa
espanola, se podra pensar que
dicha estructura esta mas vincu-
lada, en general, al volumen de
aprendizaje a realizar en el pro-
ceso de internacionalizacion. En
caso contrario —es decir, cuan-
do en algun sector no se esta-
blezca esta asociacion entre am-
bas—, se deberia observar que
las empresas espanolas estable-
cen unas formulas cooperativas
concretas, independientemente
de la naturaleza activa o pasiva
de su proceso de internacionali-
zacion. Por tanto, seria el grado
de especificidad de los conoci-
mientos a desarrollar en el sec-
tor, mas que el volumen de éstos,
lo queinfluiriaenla estructura que
adoptase el acuerdo de coopera-
cion en ese caso.

Asi, en la tabla 1 del anexo 3
se observa como, en el sector de
las manufacturas, la estructura
mas empleada, en promedio, es
la de los acuerdos de intercambio
(37,8 por 100), seguidos a cierta
distancia por las joint-ventures
(29,0 por 100). Tambien se obser-
va como, en ese sector, no se
puede rechazar la hipotesis nula
gue recoge la independencia en-
tre la estructura del acuerdo de
cooperacion y la naturaleza de la
internacionalizacion de la empre-
sa espanola; es decir, las diferen-
cias observadas en la distribucion
de las formas de organizar la co-
operacion entre las empresas en
los procesos pasivos, en relacion
a los activos, pueden ser debidas
a otras causas distintas a la natu-
raleza del proceso de internacio-
nalizacion. En particular, el ele-
vado grado de homogeneidad
entre paises que presentan un
numero considerable de los sec-
tores agrupados en manufactu-
ras puede favorecer la adopcion
mayoritaria de estructuras de
cooperacion mas proximas a las
relaciones de mercado entre las

257




empresas —los acuerdos de in-
tercambio—, mientras que la he-
terogeneidad en la generacion de
conocimientos y/o habilidades
especificas presente en otros, co-
mo pueden ser los de una mayor
intensidad tecnologica, seria lo
que podria explicar la adopcion
de las joint-ventures.

En los sectores de servicios
(tabla 2 del anexo 3), se observa
como las estructuras mas emplea-
das, en promedio, son los acuer-
dos entre empresas (30,9 por
100) seguidos, de cerca, por las
joint-ventures (28,3 por 100).
Tampoco en este caso se puede
rechazar la hipotesis nula de in-
dependencia entre la estructura
del acuerdo de cooperacion y la
naturaleza de la internacionaliza-
cion de la empresa espanola; es
decir, de nuevo las escasas dife-
rencias observadas ahora en la
distribucion de las formas de or-
ganizar la cooperacion entre las
empresas en los procesos pasi-
vos, en relacion a los activos, no
son significativas. La importancia
que tienen en estos sectores los
acuerdos interempresariales que
comportan una elevada implica-
cion entre los socios, indepen-
dientemente de si la empresa es-
panola intenta proyectarse hacia
un nuevo mercado o cooperar con
un socio extranjero en Espana,
refleja, a nuestro juicio, el eleva-
do nivel de heterogeneidad y/o
especificidad de los conocimien-
tos acumulados por las empresas
de servicios en sus respectivos
mercados vy, por lo tanto, la ma-
yor dificultad de su adquisicion
por parte de las empresas de
otros mercados.

En el sector de la energia y el
agua (tabla 3 del anexo 3) predo-
minan por igual los consorcios y
los acuerdos entre empresas
(27,2 por 100 cada uno) como las
formulas organizativas mas utili-
zadas entre las empresas vincu-
ladas mediante los acuerdos de
cooperacion. Ademas, se recha-

za la hipotesis nula que estable-
ce la independencia entre las es-
tructuras de cooperacion y el
caracter activo o pasivo de la in-
ternacionalizacion de la empresa
espafola en este sector: en el ca-
so de la activa destacan, por este
orden, los consorcios y los acuer-
dos entre empresas, mientras
que en la internacionalizacion pa-
siva destacan los acuerdos entre
empresas seguidos por los acuer-
dos de intercambio. Por lo tanto,
las diferencias en los porcentajes
gue representan las estructuras
consideradas en los procesos ac-
tivos versus los pasivos son sig-
nificativas, y se puede considerar
que estan mas relacionadas con
el mayor volumen de conocimien-
tos a adquirir del socio en los pri-
meros que con su grado de espe-
cificidad.

Por dltimo, y en cuanto al sec-
tor de la construccion, la escasez
de acuerdos registrados (unica-
mente 41 entotal, 16 pasivosy 25
activos desde el punto de vista de
la participante espafnola) no per-
mite efectuar un contraste con
garantias de las diferencias en la
utilizacion de las formas de orga-
nizar la cooperacion entre las em-
presas segun la orientacion inter-
nacional mas o menos activa del
socio espariol.

CONCLUSIONES

La evidencia aportada en este
estudio muestra que las empre-
sas espafolas tienden a utilizar
los acuerdos para realizar, en ma-
yor grado, procesos de interna-
cionalizacion de naturaleza pasi-
va que de naturaleza activa.
Parece ser, pues, la voluntad de
la empresa espanola de obtener
conocimientos que le permitan re-
forzar su posicion competitiva en
el mercado interior —mas que el
aprendizaje de nuevos conoci-
mientos relativos al mercado ex-
terior— lo que explicaria, en ma-

yor medida, la adopcion de los
acuerdos de cooperacion como
instrumentos de internacionaliza-
cion en el caso espanol. Estos se
interpretan como férmulas efi-
cientes para la adquisicion de
aquellas técnicas o habilidades
necesarias en la realizacion de al-
guna actividad determinada (de-
sarrollo tecnologico, produccion,
distribucion, etc.) que ya hayan
sido desarrolladas por alguna
empresa extranjera y que la es-
pafnola considera posible trasla-
dar a su mercado nacional.

En cuanto a la estructura que
adoptan los acuerdos de coope-
racion en los procesos de inter-
nacionalizacion de nuestras em-
presas, si se puede hablar, en
general, de una cierta dependen-
cia entre dicha estructura y la na-
turaleza del proceso por el dife-
rente «volumen de aprendizaje»
a realizar en los procesos activos
frente a los pasivos. De todas ma-
neras, tambien se observa como
las formulas que suponen un ma-
yor grado de implicacion entre los
participantes, las joint-ventures,
mantienen en ambos tipos de pro-
cesos una importancia similar
a la que manifiestan a escala
global; es decir, en relacion con
todos los acuerdos de internacio-
nalizacion, al margen de su ca-
racter activo o pasivo. Por tanto,
en los procesos pasivos tambien
se utilizan unas formulas que su-
ponen un gran compromiso entre
los socios. La explicacion de este
hecho puede encontrarse al con-
siderar «la especificidad de los
conocimientos» a aprender, y no
solo su volumen. Elhecho de que,
en algunos sectores, la estructu-
ra del acuerdo se muestre inde-
pendiente a la naturaleza de la in-
ternacionalizacion corrobora la
importancia de la especificidad de
los conocimientos. Cuando ésta
es elevada —por ejemplo, en los
servicios—, las estructuras que
adoptan los acuerdos comportan
una alta implicacion; y viceversa,
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cuando la especificidad es mas
baja, la complejidad estructural
del acuerdo es menor, indepen-
dientemente de la orientacion ac-
tiva o pasiva del proceso de inter-
nacionalizacion empresarial.

Antes de finalizar, conviene
destacar dos aspectos. En primer
lugar, el trabajo se ha enfocado
fundamentalmente desde el pun-
to de vista de la empresa espa-
fiola que coopera con una empre-
sa extranjera. Al no disponer de
informacion suficiente sobre el
proposito concreto de la empresa
extranjera, se ha optado por no
profundizar en los intereses de
ésta al establecer el acuerdo. De
todas formas, es obvio gque, me-
diante la cooperacion, la empre-
sa extranjera también va a poder
beneficiarse de algunos de los
conocimientos acumulados por
nuestras empresas. En segundo
lugar, se parte del supuesto de
que la empresa espanola posee
un poder negociador suficiente-
mente alto como para ejercer una

cierta influencia en la estructura:

final que adopta el acuerdo. La di-
ficultad de determinar este as-
pecto con la informacion disponi-
ble no ha permitido realizar una
confirmacion del mismo, y nos
abre, de hecho, una interesante
linea de investigacion: la relacion
que puede existir entre el poder
de cada empresa en la negocia-
cion del acuerdo y la estructura
que adopta éste.

Por ultimo, y con base en los
resultados obtenidos en este es-
tudio, creemos necesario fomen-
tar mas no solo la internacionali-
zacion activa de la empresa
espanola, sino también su reali-
zacion a través de acuerdos de
cooperacion que supongan una
implicacion considerable con las
empresas extranjeras. De esta
forma, se podran conseguir mas
facilmente los conocimientos y/o
habilidades de caracter mas es-
pecifico acumulados por el socio
extranjero, y que resultan ser mas

dificiles de adquirir cuando el
acuerdo adopta una estructura
gue no implica un elevado com-
promiso entre las empresas par-
ticipantes.

NOTAS

(*) Los autores agradecen a los profeso-
res Dr. Ennc Genesca, Dr. Vicente Salas y Dr.
Jordi Lépez sus valiosos comentarios a las
versiones preliminares de este articulo. Asi-
mismo, asumen toda la responsabilidad por
los errores que pudiesen subsistir.

(1} De hecho, autores como VECIANA Y GE-
NESCA (1994, pag. 28) atribuyen a la orienta-
cion internacional en el gjercicio de la funcién
directiva una gran importancia de cara a au-
mentar la competitividad de las PYRES espa-
nolas.

(2) Varios autores (BILKEY, 1978; JARILLO
y MaRTINEZ, 1991; RooT, 1994; ALonso, 1993,
1894) consideran la formula de la inversion
directa refiriendose casi en exclusiva a la de-
cision de entrada mediante una inversion en
capacidad productiva en el pais de destino.
De esta manera, el establecimiento de una fi-
lial/subsidiaria comercial {una inversion de
marketing) en el mercado objetivo constituye
un canal posible y propio en el marco de una
exportacion directa, ya que, si bien también
se requiere una inversion de capital por parte
del exportador, su volumen suele ser mucho
menor que el requerido por una inversion en
produccién, siendo ademas su objetivo el de
facilitar la actividad exportadora, y no el de
reemplazarla.

(3) La precision en los acuerdos es dificil,
fundamentalmente. por dos motivos: en pri-
mer lugar, porque es muy dificil definir los li-
mites de lo que constituye el ambito interno
de la empresa y los limites de lo que constitu-
ye el ambito de mercado (MiLGROM y ROBERTS,
1993; SaLas, 1989); y en segundo lugar, por-
que caso de que fuera posible definir estos li-
mites, el conjunto de formas de organizacion
que se abren entre ellos es tan amplic que el
concepto de «forma intermedia» queda exce-
sivamente indeterminado para emplearse a
la hora de definir los acuerdos de coopera-
cion (SaLas, 1989).

(4) Esta definicién concuerda con la de
otros autores como, por ejemplo, la de MaRiTI
y SMILEY (1983, pag. 437), que entendian por
acuerdo de cooperacion «cualguier acuerdo
explicito a largo plazo entre dos 0 mas em-
presas», o la de SaLas (1987), que entendia
por cooperacion entre empresas «cualquier
forma de acuerdo con una vigencia temporal
duradera y no esporadica por el cual dos ©
mas empresas integran parcialmente sus ac-
tividades sin que se llegue a producir una fu-
sion total y afectando operaciones de diverso
tipo, exploracion de recursos naturales, ope-
raciones de investigacion y desarrollo, pro-
duccion, construccion o ingenieria, distribu-
cion y comercializacion».

(5) Segun estos autores, el principio de
toma de decision en las formas intermedias
puede combinar la maximizacion del interes
privado, propia del mercado, con la autoridad

jerarquica de la organizacion. lgualmente, el
principio de vinculacion o relacion en estas
formas de organizacion puede combinar la li-
bertad de entrada y salida existente en el mer-
cado con las relaciones fijas y continuadas
propias de la organizacion.

(8) En concreto, nos referimos a las apor-
taciones iniciales de KINDLEBERGER (1968),
KNICKERBOCKER (1973) y HYMER (1976), asi co-
mo a otras aproximaciones desarroliadas mas
recientemente como son la «teoria de la in-
ternalizacion» (BuckLEY y CASSON, 1876; Hen-
NART, 1982; Ruaman, 1986; BuckLEy, 1988,
1990; Casson, 1892) y el «enfoque ecléctico»
(Dunraing, 1978, 1980, 1988).

(7) Esta teoria basa sus consideractones
sobre la vision dinamica del proceso de inter-
nacionalizacion en factores tales como la vi-
da tecnoldgica del producto. Sin embargo,
acaba poniendo un mayor énfasis en las ca-
racteristicas de indole nacional frente a las
empresariales, por lo que no acaba de otor-
gar a las empresas una funcion especifica.

(8) Aunque la hipotesis de la gradualidad
ha contado con un cierto respaldo empirico
(JoHANSON y WIEDERSHEIM-PAUL, 1975; NEW-
BOLD, et al., 1978; Denis y DEPELTEAU, 1985),
ésle se ha evidenciado sobre todo en las fa-
ses mas primerizas de la internacionalizacion
de la empresa; es decir, durante la actividad
exportadora. Otros autores (WELCH y LousTa-
AINEN, 1988; HEDLUND y KVERNELAND, 1885;
BeniTo y GRIPSRUD, 1992; ANDERSEN, 1993),
en cambio, han encontrado algunas contra-
dicciones y excepciones, a nivel empirico, a
los principales supuestos de la teoria de las
fases de desarrollo.

(9) Las fuentes utilizadas para confeccio-
nar la base fuercn las noticias que aparecian
publicadas en los diarios Expansiony ABC
Diario de Economia sobre acuerdos de coo-
peracion entre empresas.

(10) Las noticias que aparecieran sobre
inversiones minoritarias de una empresa en
otra, de caracter puramente especulativo, o
las tomas de participacion de caracter hostil,
asi como determinadas practicas bancarias
—por ejemplo, la concesién de una linea de
crédito ¢ la sindicacion de creditos—, no se
consideraban acuerdos de cooperacion, por
no encajar plenamente con la definicion utili-
zada. Tampoco se consideraba acuerdo de
cooperacion la sindicacion de créditos cuan-
do se dirigia de forma conjunta por dos o mas
entidades financieras independientes, ya que
podria entenderse como una multiple sindica-
cion individual.

(11) Las otras variables eran: la fecha en
que se suscribia el acuerdo, el nombre de las
empresas que participaban en el, la naturale-
za de éste, el campo de aplicacion, la partici-
pacion (o no) en programas europeos, la in-
fluencia gubernamental en el desarrolio del
acuerdo de cooperacion, la evolucion de la
relacion entre las empresas participantes y la
localizacion geogréfica de la actividad del
acuerdo

(12) El concepto de cadena de valor «de-
sagrega a una empresa en las actividades se-
paradas llevadas a cabo en el desarrollo, pro-
duccion, marketing, venta y servicio posventa
de un producto o servicio» (PORTER y FULLER,
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(13} Estos 380 acuerdos que no suponen
internacionalizacion resultan de agregar los
326 acuerdos establecidos entre empresas
espanolas, realizando las mismas activida-
des y llegando el resultado al mercado nacio-
nal, y los 54 acuerdos en que. bajo las mis-
mas condiciones, alguna de ellas pasa a
realizar una nueva actividad.

(14) Estos 431 acuerdos se obtienen al
agregar los acuerdos de expansidn y de di-
versificacion nacional desarrollados por las
empresas espanolas con un parlicipante ex-
tranjero que aparecen en el cuadro n.? 2
(409+22).

(15) Estos 337 acuerdos se obtienen al
agregar todos los acuerdos de expansion y
diversificacion internacional que aparecen en
el cuadro n.? 2 (18+315+1+3), hechos tanto
con otras empresas espanolas (19} como, so-
bre todo, con extranjeras (318).
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DISTRIBUCION DE LOS ACUERDOS DE INTERNACIONALIZACION POR SECTORES
i i e T ——— e Ll e G s EE e s N s T ORI

Or. SECTOR Numero Porcentaje Or SECT @R Numero Porcentaje
1 Agroalimentaro ............. . 70 9.1 12 Otra maquinaha...........c.ooceceeennns 17 22
2 Metales y minerales ............c.o......... 29 3.8 13 Otros productos industriales ...... 19 25
3 EfBIgIA Y aBUR . .- csmeconnenemserrsigsnins 92 120 14 Transpontes .............cc.oeeeee 31 4
4 Construccion ........ M 58 15 Comunicacion y publicidad ........ 61 7.9
5 Textil, cuero, calefaccion, calzado .. 16 24 16 Distribucion ... 28 3.6
6 Papeles y madera............c.cc..... 12 16 17 Financiero ...... - 88 1.2
7 Quimica 36 4,7 18 SeIVICIOS wooiveeieieeieeeeeeeeeieiaenen 72 9.4
8 Ordenadores y semiconductores ... 64 8.3 19 Servicios apoyo industria............ 1 0.1
9 Productos eléctricos/electronicos.... 28 3.6 20 INgenIena. ..o 8 140
10 AUBmMOViies o et s 19 25 21 S 1ol 7 22
11 Aeroespacial............oeiiiiiiiinans - 21 2.7

ECTF: (L ————— < 100

Fuente: Elaboracion propia.
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TABLA 2

REAGRUPACION SECTORIAL DE LOS ACUERDOS DETECTADOS PARA IMPLANTAR LA INTERNACIONALIZACION
sl e o i s . T S S S i I e 1 OIS NGO )

ACTIVA PASIVA
SECTORES AGREGADOS TOTAL
Numero Porcentaje Nimero Porcenlaje
Manufacturas (1+2+5+6+7+8+9+10+11+12+13).. 331 110 332 221 66,8
Servicios (14+15+16+17+18+19+420+21) ........ " 304 149 48,0 155 51,0
EMergiaagua ..ot el el o 92 53 57,6 39 42,4
CONSUCTION ... T M 25 61,0 16 39,0
TOTAL .......... T 768 337 100.0 431 100,0

Fuente: Elaboracién propia

ANEXO 2

TABLA 1

INTERNACIONALIZACION BY ESTRAG (ESTRUCTURAS AGREGADAS)
e .. e W e TR R e O e, R

ESTRAG
Count
INTERNAC Row Pct Acuerdos Partic. :
Col Pct o rega - acgon‘:; P’ Coaltcion fiow
jotal
1 2 3
1 128 82 221 431
BESIVA e e e e nssesssssnn 29,7 18,0 51.3 56.1
66,0 83.1 49,8
2 66 48 223 337
L L U, 19,6 14,2 66,2 43,9
34,0 36.9 50,2
Column 194 130 444 768
Total 25,3 16,9 57.8 100,0
Chi-Square vaive OF Significance
FUE (o S I e 17,47229 2 ,00016
Likelihood Ratio 1763778 2 .00015
Mantel-Haenszel test for linear association ...........ccoccccveeuenn..n. 16,30060 1 .00005
Minimum Expected Frequenty .........coccoieiiieoeeeeeeeeeee e 57,044
Numberaf MissingiObsefvations: .o, 0
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TABLA 2

INTERNACIONALIZACION BY ESTRNAG (ESTRUCTURAS NO AGREGADAS)
T e e e s A S 551

ESTRNAG
¢ Count
INTERNA Row Pct Acuerdos Partic. . Joint-
Col Pct intercam. acciones b :nt;pfgsr;es venlures zotalw
1 2 3 4 5
1 128 82 17 86 118 431
=TS S T E— 29.7 19,0 3.9 20,0 27,4 56,1
66,0 63,1 27,4 497 5685
2 66 48 45 87 91 337
Alliye . o i 19,6 14,2 13,4 25,8 27,0 43,9
34,0 36,9 72,6 50,3 43,5
Column 194 130 62 178 209 768
Total 25.3 16,9 8.1 22,5 272 100.,0
Chi-Square Value DF Significance
(=T o MERE e A B L 33,84757 4 ,00000
Likelibmall Bation....._.......oovo cvmmii. LGl g il 34.24682 4 ,00000
Mantel-Haenszel test for linear association ... 6,89780 1 00863
Minimum Expected Frequency ................ 27.206
Number of Missing Observations: ..o 0
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ANEXO 3

TABLA 1

INTERNACIONALIZACION BY ESTRNAG (ESTRUCTURAS NO AGREGADAS)
e P e e R e — T T

Controlling for SECTAG. Sectores agregados. Value = 1. Manufacturas

ESTRANAG
Count
INTERNAC Row Pt Acuerdos Partic. : Joint-
Col Pet intercam. acciones  COMSOrcio ::pisf‘r:g venr,Sres FRow
total
1 2 3 4 5
1 88 38 7 il 57 221
o T 39.8 17,2 32 14,0 25,8 66,8
70,4 71,7 70,0 66,0 59.4
2 37 15 3 16 39 110
BBUVE it B o SRS 33.6 13,6 2% 14,5 355 382
29,6 £8.8 30.0 34.0 40,6
Column 125 53 10 47 96 331
Total 378 16,0 310 14.2 29,0 100,0
Chi-Square Value DF Significance
REBRSON oo miiimin 3,74946 4 44097
Likelhood Ratio...........ccceeeeeeeeemrceriencn v veansnsssnnnsnss - 3,70634 4 44720
Mantel-Haenszel test for linear association ............................. 319111 1 07404
Minimum Expected Frequency ... 3.323
Cellswith Exposted FreqUBney:...imisitbiub disgu @ iumsa, <5 1 of 10 (10,0%)
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TABLA 2

INTERNACIONALIZACION BY ESTRNAG (ESTRUCTURAS NO AGREGADAS)
[ENEESE AR e G R L SRR A PR T e e B PR SRR e St |

Controlling for SECTAG. Sectores agregados. Value = 2. Servicios

ESTRANAG
Count
INTERNAC Aow Pt Acuerdos Parc. : Joint-
Col Pct intercam. acciones ~ Consorcio ;ﬁ;:;;i ventures ,Fg;’;';
1 2 3 4 5
1 30 31 7 42 45 185
PASIVA. i i 19,4 20,0 4.5 271 29,0 510
63.4 525 38,9 447 528
2 17 28 11 52 41 149
BEIWA e it 0 1.4 18,8 7.4 349 275 49,0
36,2 475 61.1 56.3 477
Column 47 59 18 94 86 304
Total th,5 19,4 59 309 28.3 100,0
Chi-Square Value DF Significance
POarsiil .m0 o e 5,77088 4 21693
ERBlNOeR Bation - o e o el i 5,82555 4 ,21256
Mantel-Haenszel test for linear association . 1.71287 1 .19068

Minimum Expected Frequenty ... 8,822
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TABLA 3

INTERNACIONALIZACION BY ESTRNAG (ESTRUCTURAS NO AGREGADAS)
[ o el g A s e 2 Gl ety RS e

Controlling for SECTAG. Sectores agregados. Value = 3. Energia y agua

ESTRNAG
Count
INTERNAC Row Pet Acuerdos Partic. G Joint-
Col Pct intercan. acciones Godsagy :ripg;f; ven;wes Fow
1 2 3 4 5 .
1 10 6 3 12 8 39
PASIV S ol i s e e 25,6 15,4 7.7 30.8 20,5 42,4
47,6 100.0 12,0 48,0 533
2 11 22 18 7 53
b 20.8 41,5 245 132 57,6
52,4 88,0 52,0 46,7
Column 21 6 25 25 15 92
Total 22,8 6.5 w2 27.2 16,3 100,0
Chi-Square Value DF Significance
(7= o) R N R 18,90155 4 ,00082
Likelihood Ratio 22,64451 4 00015
Mantel-Haenszel test for linear association 02173 1 88282
MifimUm EXpectad FrEquenty  oumumemam s 2,543
Cells with Expected FreqQUENCY ........cc.cocceviiimieeninninniinnnns <5 2 of 10 (20,0%)
Resumen Abstract

En este trabajo, se realiza un estudio empirico sobre el pa-
pel que juegan los acuerdos de cooperacion interempresarial
en los procesos de internacionalizacion de las empresas espa-
folas. En concreto. se intenta establecer si la estructura que
adoptan estos acuerdos tiende a depender més de la naturale-
za activa o pasiva del proceso, relacionada con el volumen de
conocimientos a adquirir, 0 del sector, el cual influye en el grado
de especificidad de tales conocimientos. Este ultimo factor pa-
rece mostrarse como el mas determinante.

Palabras clave: internacionalizacion, cooperacion, empresa,
analisis empirico, Espana.

This paper presents an empirical study of the role played by
inter-company agreements in the internationalization proces-
ses of Spanish firms. Concretely, it attempts to ascertain whet-
her the structure of these agreements tends to depend more
on the active or passive nature of the process, related to the
volume of know-how to be acquired, or on the sector. which
influences the degree of specificity of this know-how. The latter
factor appears to carry greater weight.

Key words: internationalization, cooperation, firm, empirical
analysis, Spain.

JEL classification: F23.

266




