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I. INTRODUCCION

" AS pequenas y medianas

L empresas son un compo-
“““nente esencial del tejido
empresarial de nuestro pais. Su
contribucién al crecimiento eco-
nomico ha sido resaltada en
multiples analisis de nuestra rea-
lidad econdmica (1). Sin embar-
go, aun no se ha estudiado con
suficiente detalle la contribucion
que a estas pequenas y media-
nas empresas pueden aportar
—y de hecho estan aportando—
las relaciones de cooperacion
internacional para su entrada y
mantenimiento en los mercados
exteriores, donde, sin duda, resi-
de buena parte de su capacidad
de crecer competitivamente y de
crear empleo.

La exposicion que sigue tiene
por objeto ofrecer los resultados
de un estudio empirico llevado a
cabo sobre las empresas que
realizan actividades internacio-
nales, en su mayoria PYME y mi-
croempresas, de la Comunidad
de Cantabria. En los siguientes
apartados, se examina el proce-
so de internacionalizacion de las
empresas de la muestra, anali-
zandose, en concreto, la posi-
cion de las PYME y microempre-
sas frente a la internacionaliza-
cion, asi como el papel de los
acuerdos de cooperacion en es-
te proceso. Ademas, se estudia
el desarrollo del propio proceso
de cooperaciéon, cémo se mate-

rializa y cuales son las principa-
les dificultades que concurren
ensu evolucion.

I1.LA INTERNACIONALIZACION
DE LAS PYME
Y LAS MICROEMPRESAS:
ENFOQUES PREVIOS
EN EL DISENO )
DE LA INVESTIGACION

1. El posicionamiento
de las PYME
y las microempresas frente
a la internacionalizacion

El objetivo de este primer apar-
tado es concretar cuales son las
diferentes posiciones que pueden
adoptar las empresas frente a la
internacionalizacion, y el papel
de la cooperacion en este proce-
so. Haciendo una revisién de la
literatura, podemos senalar que
existen al menos dos razones
que empujan a la empresa a to-
mar la decision de iniciar la in-
ternacionalizacion. La primera
de ellas procede de la presién
que ejerce el entorno sobre las
organizaciones e instituciones
en general, y sobre las empre-
sas en particular (Root, 1994),
como reaccion a la globaliza-
cion econdmica. La segunda ra-
z6n se encuentra en la necesi-
dad que tienen las empresas de
buscar una ventaja competitiva,
siendo éste el principal argu-
mento para la internacionaliza-

cion esgrimido por numerosos
autores (Jarillo y Martinez, 1991;
Canals, 1994; Root, 1994).

Por su parte, Alonso y Donoso
(1996) senalan que la posicion
de la empresa frente a la interna-
cionalizacion viene determinada
por las aptitudes y actitudes que
adopte la empresa frente a la
misma, concretando que las ap-
titudes hacen referencia a la ca-
pacitacion de la empresa, su ta-
mano, conocimiento del merca-
do foraneo, etc., en tanto que las
actitudes se relacionan con la
predisposicion y el management
frente a esta decision. En rela-
cion con estos aspectos, en la li-
teratura clasica se diferencian
dos posibles posicionamientos
de las empresas: uno activo, en
el que la empresa adopta un pa-
pel dinamico y toma la iniciativa
de buscar una presencia y adqui-
rir unos compromisos en los mer-
cados internacionales, y otro pa-
sivo, en el que la empresa no lle-
va la iniciativa, ya que su objeti-
vo es reforzar su posicion en el
mercado doméstico, pero asegu-
ra su presencia en el exterior a
través de una empresa interpues-
ta (Welch y Loustarinen, 1988;
Alonso, 1994; Rialp y Rialp, 1996).

A este respecto, cabria indicar
que la disposicion, o la posicion
frente a la internacionalizacion,
también viene condicionada por
la experiencia que en el desarro-
llo de actividades internacionales
tenga la empresa, la cual, ade-
mas, magnificara las dificultades
y obstaculos en funcion del previo
conocimiento que tenga de ellos
(Kedia y Chhokar, 1986; Alonso y
Donoso, 1996).

Una vez considerados tanto
las razones que sirven de argu-
mento a la internacionalizacion
como los posicionamientos que
puede adoptar la empresa frente
a ella, habria que hacer referen-
cia alas formas de afrontar este
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proceso. A este respecto, en la
literatura se diferencian clara-
mente dos enfoques:

a) El primero de ellos, califica-
do como gradualista o modelo
sueco (Uppsala Model), concibe
la internacionalizacién como un
proceso incremental y de apren-
dizaje, que se lleva a cabo cu-
briendo una serie de etapas, y
que se inicia con la exportacion
ocasional y culmina en la inver-
sion directa en el exterior (Johan-
sony Vahine, 1977 y 1990).

b) El segundo enfoque consi-
dera lainternacionalizacién de la
empresa como si de un proceso
de innovacion se tratara, en el
que se toma conciencia de la ne-
cesidad de iniciar una actividad
exportadora (el problema) que
seresuelve a través de la apertu-
ra de nuevos mercados en el ex-
terior. Este proceso se traduce
en un ciclo de aprendizaje y de
mejora de las competencias y ca-
pacidades de la empresa en esta
actividad (Bilkey y Tesar, 1977;
Cavusgil, 1980; Reid, 1981; Czin-
kota, 1982).

Ambas posturas plantean en
comun que la actividad exporta-
dora precisa un tamano minimo
de empresa (2), lo cual hace que
la PYME y las microempresas, a
priori, no tengan acceso a la rea-
lizaciéon de actividades interna-
cionales, al carecer de los recur-
SOS necesarios para afrontar el
proceso. Otra hipotesis que sub-
yace en uno y otro planteamien-
to esta en relaciéon con la expe-
riencia: en los dos casos es con-
siderada como un factor de me-
jora de las competencias y capa-
cidades de la empresa para afron-
tar lainternacionalizacion.

Frente a estos puntos de vista
clasicos, calificados como mo-
delos rigidos (Andersen, 1993),
otros autores plantean modelos
mas flexibles en los que se aban-

dona el caracter gradualista y no
se considera la necesidad de
que el proceso se desarrolle a
través de distintas etapas, elimi-
nando por tanto la necesidad de
cubrir éstas. Desde esta orienta-
cion, los acuerdos de coopera-
cion internacional aparecen como
un elemento fundamental, sobre
todo para mitigar situaciones con
altos costes de transaccion y para
descartar las hipotesis iniciales
del tamano y la experiencia como
condicionantes de los procesos
de internacionalizacién (Ohmae,
1989; Dunning, 1995; Jarillo y
Martinez, 1991; Gerlach, 1992;
Canals, 1994; Hennart y Reddy,
1997; Fernandez-Arroyabe vy
Arranz, 1999a).

Esta dptica sera el punto de
partida del estudio empirico v,
en coherencia con este plantea-
miento, se analizaran los siguien-
tes aspectos:

— el posicionamiento y las
razones de la PYME y las mi-
croempresas frente a la interna-
cionalizacion;

—el proceso de internacio-
nalizacién y el papel de los
acuerdos de cooperacion en el
mismo.

2. La cooperacion
en el ambito internacional

Una cuestion inicial que hay
que acotar, antes de abordar el
estudio de las relaciones de
cooperacion internacional que
entablan las PYME y las mi-
croempresas, es qué significa
en concreto la relacién entre or-
ganizaciones. El andlisis del
concepto en la literatura revela
la existencia de una amplia va-
riedad de términos para hacer
referencia a las relaciones entre
organizaciones y, por tanto, una
gran diversidad en cuanto al
contenido en su definicién. Esta

pluralidad de interpretaciones
se debe, en parte, a que las rela-
ciones entre organizaciones han
sido objeto de estudio y analisis
por investigadores pertenecien-
tes a distintas disciplinas (mar-
keting, teoria de la organizacion,
economia de las organizacio-
nes, direccion estratégica, teoria
de juegos, etc.) (Mandell, 1989;
Auster, 1994; Oliver, 1990; Fer-
nandez, 1996).

Dentro de los posibles nive-
les de analisis de la relacién
entre organizaciones, optaremos
por el nivel diadico, es decir, aquel
que comprende los comporta-
mientos interdependientes entre
dos agentes individuales. En es-
te caso, y de modo general,
Johansony Mattson (1987) deli-
mitan el contenido de la relacion
entre organizaciones en torno a
cuatro elementos:

1) La orientacion o predispo-
sicion para actuar —o no— con-
juntamente, ya sea, por ejemplo,
al aprovechar y compartir un
bien (generar economias de es-
cala) o por el aprovechamiento
de complementariedades entre
los agentes participantes (3).

2) La dependencia entre agen-
tes, derivada del hecho de ac-
tuar conjuntamente distintas or-
ganizaciones (Milgrom y Ro-
berts, 1992).

3) La implementacién (o ma-
terializacion) del lazo de unién
que, en cierto modo, es una me-
dida de vinculacion entre las par-
tes en interaccion. Esta puede
presentar una serie de caracte-
risticas que Aldrich (1979) cir-
cunscribe a cuatro: la formaliza-
cion, la intensidad, la reciprocidad
y la estandarizacion.

4) Las inversiones realizadas
por las partes, que van a deter-
minar el compromiso futuro de
la relacion, y que normalmente
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se materializan en personas vy
tiempo. A este respecto, laco-
bucci y Ostrom (1996) identifi-
can varios tipos de inversiones:
simétricas, asimétricas, compe-
titivas u hostiles, sociales o de
trabajo, etcetera.

Estas circunstancias hacen
que la relacion entre organiza-
ciones pueda considerarse un
fenomeno econdmico complejo
(Fernandez-Arroyabe y Arranz
2000a) y, por tanto, que las rela-
ciones de cooperacién entre or-
ganizaciones, como un caso
concreto de las anteriores, ten-
gan las mismas caracteristicas.

Una parte de las relaciones
que plantean las PYME y las mi-
croempresas en el ambito inter-
nacional presentan como carac-
teristica comun la existencia de
un cierto componente coope-
rativo (Welch y Joynt, 1987; Re-
nart,1992). Las relaciones de
cooperacion, siguiendo la teoria
de juegos (Moulin, 1995), se sus-
tentan en la existencia de un in-
centivo a actuar conjuntamente
—frente a la accién individual—
buscando, en este caso, las
complementariedades necesa-
rias, mitigar riesgos o generar
economias de escala. Por tanto,
explicitamente el analisis empiri-
co se abordara desde el punto
de vista de las relaciones de
cooperacion que establecen en
ese ambito las empresas consi-
deradas, estudiando, por una
parte, la decision y la forma de
cooperacién que plantean y, por
otra, el desarrollo del propio pro-
ceso de cooperacion.

Las principales dificultades
que implica este andlisis se cen-
tran, en primer lugar, en la defi-
nicion del concepto de coopera-
cion, ya que no existe una Unica
referencia tedrica desde la que
sustentar su estudio y andlisis,
debido a que este tipo de acuer-
dos comprende multiples aspec-

tos —ya senalados al analizar la
relacion entre organizaciones—
y, COMO consecuencia, diversos
enfoques (una revision puede
verse en Auster, 1994). Los acuer-
dos de cooperacion constitu-
yen, segun Gulati (1998) un nue-
VO y ubiquitous phenomenon que
expresa, a su vez, una amplia
realidad que abarca un extenso
campo y adopta diversas deno-
minaciones: acuerdos, alianzas
estratégicas, asociaciones, coali-
ciones, consorcios o incluso redes
(4). Para Zajac (1998), la coopera-
cion se ha convertido en uno de
los temas mas importantes de la
literatura sobre estrategia em-
presarial.

Siguiendo a Williamson (1975)
e Imai e Itami (1984), y desde la
Optica de los costes de transac-
cion, se puede explicar la coope-
racion como una forma contrac-
tual u organizativa intermedia en-
tre. el mercado y la empresa, o
como una forma de relacion que
se sita en el continuo que va
desde la transaccion discreta al
intercambio relacional, sugerido
por la teoria de la contratacion re-
lacional (McNeil, 1980).

Una segunda dificultad en re-
lacion con el analisis se pone de
manifiesto por la complejidad a
la hora de delimitar el acuerdo de
cooperacion: resulta dificil definir
los limites entre lo que constituye
el ambito interno de la empresay
el ambito del mercado (Milgrom
y Roberts, 1992; Salas, 1989; Wi-
liamson, 1999), pero ademas,
una vez demarcado unoy otro, la
complejidad deriva de la ampli-
tud que implica el concepto de
«forma intermedia» definido por
Imai e Itami (1984) y que, en opi-
nion de Salas (1989), resulta ex-
cesivamente indeterminado.

Dichos inconvenientes sue-
len generar ambigledades, que
se ponen de manifiesto cuando
se analizan situaciones en las

que implicitamente las empre-
sas estan cooperando con otras
organizaciones, pero cuando se
plantea la cuestion explicitamen-
te, éstas no son conscientes de
realizar este tipo de actividad co-
mo tal.

Probablemente, esta circuns-
tancia se deba a como conside-
ran los acuerdos de cooperacion
las propias empresas, cuestion
gue también ha sido ampliamen-
te debatida en la literatura al ana-
lizar cudl es el tratamiento que
debe darse a las relaciones vy
acuerdos de cooperacion entre
empresas como herramienta es-
tratégica de las organizaciones.

En este sentido, una primera
orientacion, que por otra parte
ha sido la mantenida tradicional-
mente en |los trabajos sobre inter-
nacionalizacion, considera que
los acuerdos de cooperacion son
una opcién secundaria para la
entrada en los mercados inter-
nacionales (Stopford y Wells,
1972; Hamel et. al. 1989; Hen-
nart, 1991) que, ademas, permi-
te superar riesgos de caracter
politico (Friedman y Kalmanoff,
1961; Fagre y Wells, 1982; Le-
craw, 1984; Kobrin, 1987). Este
punto de vista ha ido perdiendo
importancia progresivamente, pa-
ra dar paso a nuevos argumen-
tos en los que la cooperacion se
contempla como una opcién que
va mas alla de una mera alianza
coyuntural para permitir la entra-
da en nuevos mercados. Desde
esta perspectiva, los acuerdos
de cooperacion suponen una op-
cion estable para la organiza-
cion de las actividades interna-
cionales que, a su vez, se ve fa-
vorecida por la globalizacion de
los mercados (Dunning, 1995) y
es el fundamento de la expan-
sion de las grandes empresas.

Por tanto, el caracter operacio-
nal (en el primer caso) o estratégi-
co (en el segundo caso), junta-
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mente con la dificultad conceptual
y de delimitacién de la coopera-
cion, constituyen las razones de
esa situacion paradodjica que se
plantea en torno a esta cuestion:
las empresas estan realizando ac-
tividades de cooperacion en el te-
rreno internacional aunque no ten-
gan un reconocimiento explicito
por parte de éstas.

El fenomeno de la coopera-
cion entre agentes econémicos,
en el nivel diadico, plantea diver-
sas lineas de investigacion que,
segun Gulati (1998) compren-
den: la formacién del acuerdo,
su gestion, la evolucién y los re-
sultados, asi como las venta-
jas aportadas por el acuerdo a
las empresas que lo conforman.
Otros autores (Jolly, 1993) agru-
pan las lineas de investigacion
en torno a: la eleccién de la coo-
peracion (la cooperacién como
forma de desarrollo y las razo-
nes de la cooperacion) y la ges-
tion de la misma (la configura-
cion, la puesta en marcha y la
duracién de la cooperacion).

Desde nuestro punto de vis-
ta, los acuerdos plantean dos li-
neas de analisis: una estaticay
otra dinamica. La primera de
ellas comprende dos enfoques:

—uno externo, que se plas-
ma en la busqueda de una ven-
taja competitiva. En este sentido,
los acuerdos de cooperacion
plantean una serie de ventajas
en su aplicacion al ambito inter-
nacional, como, por ejemplo, per-
mitir el acceso a nuevos merca-
dos sin la necesidad de que la
empresa tenga un tamano y dis-
ponga de unos recursos mini-
mos para ello; mayor flexibilidad
frente a otras formas de interna-
cionalizacién; disminuir los ries-
gos, etc. (Fernandez-Arroyabe y
Arranz, 1999a);

— vy, a nivel interno, materiali-
zado en las interdependencias

estratégicas que se generan en-
tre las empresas que participan
en el acuerdo. En lo referente a
las relaciones entre los agentes
que intervienen en el acuerdo, la
principal caracteristica senalada
en la literatura es la presencia de
conflicto, entendido como «la ten-
sion que surge entre dos o mas
agentes ante la incompatibilidad
de reacciones reales o deseadas»
(Raven y Kruglansky, 1970). El
conflicto, seguin estos mismos au-
tores, presenta dos dimensiones:
la primera hace referencia a los
aspectos estructurales, como, por
ejemplo, la incompatibilidad de ob-
jetivos, los desacuerdos en las de-
cisiones, etc.; la segunda proce-
de de las actitudes y sentimien-
tos de los miembros, y se refiere
ala diferencia de percepciones 'y
expectativas y a las discrepancias
en el desempeno de funciones.

La segunda linea del andlisis
plantea un enfoque dinamico, es-
tudiando el desarrollo del propio
proceso de cooperacion: desde
la formacion del acuerdo hasta
su extincion.

Estas consideraciones se tie-
nen en cuenta en el estudio empi-
rico, por lo que se analizan diferen-
tes cuestiones en relacion con:

—el proceso de coopera-
cion, por lo que se identifican los
aspectos relativos a la formacién
del acuerdo: busqueda de los
socCios, negociacion o tipo de
acuerdo alcanzado;

— los factores criticos al en-
tablar un acuerdo de coopera-
cion y las principales dificulta-
des en la evolucién de éste,
destacando la presencia de con-
flicto como un elemento capital
en su desarrollo.

lll. DISENO )
DE LA INVESTIGACION

En relacion con la poblacion,
el analisis se ha centrado en las
empresas que realizan activida-
des internacionales (tanto pura-
mente comerciales como pro-
ductivas) de la Comunidad Auto-
noma de Cantabria. Estas fueron
seleccionadas tras un estudio pre-
vio entre las aproximadamente
250 empresas del sector manu-
facturero o de servicios a empre-
sas inventariadas en el censo de
la Camara de Comercio, Indus-
tria y Navegacion de Cantabria
detano 2000.

En cuanto al aspecto tempo-
ral, el periodo de referencia prin-
cipal de la estadistica es el afno
inmediatamente anterior al de la
realizacion de la encuesta (es
decir, 1999). No obstante, en las
variables relacionadas con la
cooperacion propiamente dicha,
éstas se refieren a los cinco
anos anteriores al de ejecuciéon
de la encuesta, con el fin de faci-
litar la comprension del desarro-
llo del acuerdo. La unidad basi-
ca de analisis es la empresa a la
que se refiere el ambito pobla-
cional.

El cuestionario previo se che-
qued con una muestra de cinco
empresas, enviandose el definiti-
vo a las empresas seleccionadas
de la poblacién, obteniendo un
total de 49 respuestas validas.

En lo relativo a la significa-
cion y a la representatividad de
la muestra con respecto a la po-
blacién definida, el cuadro A.1
(en el anexo) presenta la distri-
bucién de la muestra en relacién
con la poblacién total. El porcen-
taje de respuesta obtenida al-
canza el 19,52 por 100; el error
muestral es del 14,28 por 100,
con un intervalo de confianza del
95,5 por 100 parap=q=0,5.
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Por lo que respecta al tamano
de las empresas, expresado en
numero de empleados y factura-
cién anual, podemos sefalar que
la mayoria de las empresas de la
muestra estan comprendidas den-
tro del abanico que define a las
PYME, aunque existe un porcen-
taje de entre las consideradas
que responden a las caracteristi-
cas de las microempresas: me-
nos de 10 trabajadores (un 5 por
100 del total) y una facturacion
anual comprendida entre 50 y
250 millones de pesetas (un 16
por 100 de estas empresas).
También cabe senalar que, apro-
ximadamente, el 60 por 100 de
las empresas de la muestra son
empresas familiares.

Diseno del cuestionario
y tratamiento
de la informacion

La informacion referente a las
empresas de la muestra fue reco-
gida mediante un cuestionario di-
senado con opciones de respues-
ta predeterminadas, en la mayoria
de los casos dicotémicas (con va-
lores 0y 1, correspondiendo el pri-
mer valor a la respuesta negativa y
el segundo, a la positiva), aunque
en ocasiones también se emplea
para la respuesta un escala Likert
de frecuencia (el valor 1 represen-
ta una nula frecuencia y el valor 5
la maxima frecuencia).

En cuanto al tratamiento de la
informacion, se ha realizado con
el paquete estadistico SPSS. El
analisis estadistico llevado a ca-
bo ha tenido una doble vertiente:
la primera, de caracter descripti-
vo, en la que se ha estimado la
frecuencia de los resultados ob-
tenidos, representados a través
de histogramas; en la segunda
se han utilizado técnicas esta-
disticas multivariantes.

En relacion con estas ultimas,
el objetivo ha sido el desarrollo

de la vertiente descriptiva y cau-
sal de la investigacion, a través
de tres tipos de andlisis:

a) El analisis factorial, que
permite agrupar variables y ob-
tener factores caracteristicos de
dichas agrupaciones.

b) El analisis cluster, o de
conglomerados de empresas,
que permite la agrupacién de
éstas en funcion de su similitud
o afinidad en relaciéon con una
determinada variable, obtenien-
do asi un perfil de las empresas
consideradas.

c) El andlisis jerarquico de va-
riables, o cluster de variables,
que permite clasificar jerarquica-
mente las variables en funcion
de la afinidad con que las perci-
ben las empresas.

IV. ANALISIS Y DISCUSION
DE RESULTADOS

1. La internacionalizacion
de las PYME
y las microempresas:
su posicionamiento,
el proceso
de internacionalizacion
y el papel de los acuerdos
de cooperacion

Se observa, a partir de los re-
sultados del estudio, que las ac-
tividades internacionales en las
empresas consideradas revisten
gran importancia, suponiendo
en la mayoria de los casos (en el
57 por 100 de ellos) un porcenta-
je que oscila entre el 10 y el 50
por 100 de la facturacién total,
en tanto que para un 18 por 100
de las empresas consideradas
las actividades internacionales,
suponen mas del 50 por 100 de
su facturacion (5). De estos da-
tos se desprende que gran parte
de las empresas presentan una
cierta propensién al desarrollo

de actividades internacionales
independientemente de su ta-
mano.

En cuanto al ambito geografi-
co en el que realizan las activi-
dades internacionales, los resul-
tados muestran, como se confir-
ma en otros estudios (Garcia Ca-
nal et al., 1998), que la mayoria
de las empresas llevan a cabo
sus actividades internacionales
en el entorno europeo (el 84 por
100 de ellas), siendo apreciable
también el porcentaje que alcan-
zan las empresas que desarro-
llan actividades en América Lati-
na (el 45 por 100), un area que
esta registrando una fuerte acti-
vidad propiciada por la entra-
da e implantacién de grandes
empresas espanolas del sector
industrial y financiero (Endesa,
Iberdrola, o Banco de Santander,
por ejemplo) (6).

Por lo que respecta a los ob-
jetivos y razones que subyacen
para la internacionalizacion, en
sintesis no difieren de los que
generalmente se senalan por la
mayoria de los autores (Garcia
Canal et al., 1998). La respuesta
de las empresas se recoge en el
grafico 1, en el que se observa
cémo las motivaciones mas fre-
cuentes para el desarrollo de ac-
tividades internacionales son di-
versificar mercados (el 70 por
100 de las respuestas) y seguir
creciendo (el 68 por 100).

Con el doble objetivo de con-
centrar las variables y, por otra
parte, buscar unos rasgos o fac-
tores comunes para el desarro-
llo de actividades internaciona-
les en todas las empresas de la
muestra, llevamos a cabo un
analisis factorial con el conjunto
de razones recogidas como res-
puesta de las empresas en la en-
cuesta. El resultado del analisis
muestra tres factores que agru-
pan el conjunto de razones estra-
tégicas y que explican el 70,23
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por 100 de la varianza total (cua-
dron.21) (7).

En funcidén de estos resulta-
dos, en cuanto a las variables
que agrupan y los valores numé-
ricos con que se incluyen, se
pueden destacar tres posiciona-
mientos estratégicos de la em-
presa frente a la internacionali-
zacion:

a) Una estrategia que se pue-
de calificar de ofensiva (corres-
pondiente al primer factor), sus-
tentada fundamentalmente en
ganar en competitividad y mejo-
rarlaimagen de la empresa.

b) Una segunda estrategia
(referida al factor 2) menos ofen-
siva, que se define como estatica
o de mantenimiento de la posi-
cion competitiva (Bueno, 1987) y
que, en definitiva, pretende con-
tinuar el crecimiento de la em-
presay no perder cuota de mer-
cado, puesto que el desarrollo
de actividades internacionales
viene obligado por el propio
mercado de los productos.

CUADRO N.2 1

RESULTADOS DEL ANALISIS FACTORIAL (RAZONES)
Matriz de componentes rotados

. RAZONES 1
RAZONES 2....
RAZONES 3
RAZONES 4
RAZONES 5....
RAZONES 6

COMPONENTES

2

0,679

-0,822
0,351 0,477
0,852

0,875

Test KMO = ,523.

Test de Bartlett: Chi-cuadrado = 31,788; g.I. 15; sig. = ,007.

c) La ultima estrategia, que
puede calificarse como defensi-
va, se pone de manifiesto por las
variables que agrupa el tercer
factor, y corresponde al apro-
vechamiento de la capacidad
productiva ociosa. Esta situa-
cion suele surgir cuando el mer-
cado doméstico de los produc-
tos de la empresa disminuye, ya
sea por una reduccion de la de-
manda o bien por la entrada en

el de nuevas empresas mas
competitivas. La empresa, en un
intento de supervivencia, adopta
esta actitud defensiva buscando
negocio en los mercados inter-
nacionales.

Conviene senalar que, al pre-
sentar los diferentes posiciona-
mientos estratégicos, se ha ex-
cluido la variable «diversificar
mercados» (RAZONES 4), pues,

GRAFICO 1

OBJETIVOS ESTRATEGICOS DE LA INTERNACIONALIZACION (RAZONES)

(En porcentaje de respuestas)

(RAZONES 1) Seguir creciendo

(RAZONES 2) Aprovechar la capacidad ociosa

(RAZONES 3)

«Es el mercado natural de mis productos»

(RAZONES 4) Diversificar mercados

(RAZONES 5) Ganar competitividad

(RAZONES 6) Mejorar la imagen de empresa
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al ser comun a los tres factores,
tiene, por tanto, un peso explica-
tivo menor en cada uno de ellos
que las restantes variables. En
paralelo con el analisis anterior,
la diversificacion de mercados
también puede tener su origen
en diferentes actitudes: ofensiva,
cuando el objetivo es la busque-
da de nuevos productos y/o mer-
cados; pasiva/defensiva, cuando
lo que se pretende es la supervi-
vencia (Bueno, 1987).

Sobre la base de estos tres
factores, se puede agrupar el
conjunto de las empresas de la
muestra en torno a tres ejes, tal
como se observa en el grafico
A.1 (en el anexo).

A través del analisis de con-
glomerados, tomando como va-
riables los factores que han de-
terminado estos tres tipos de es-
trategias, se puede cuantificar el
tamano de los cluster y definir el
perfil medio de cada agrupacion
de empresas consideradas (véa-
se grafico A.2, en el anexo). La
solucion de tres cluster ofrece
una informacion significativa: la
primera agrupacion reune el
10,2 por 100 (cinco) de las em-
presas de la muestra; la segun-
da contiene el 81,6 por 100 del
total (cuarenta), y la tercera in-
cluye el 8,2 por 100 restante
(cuatro).

Como puede apreciarse, la
mayoria de las empresas de la
muestra, concentradas en tor-
no al cluster 2, no presentan
una actitud estratégica concreta
frente a la internacionalizacion,
lo cual se pone de manifiesto
por la escasa significacion que
ofrecen los distintos perfiles es-
tratégicos en esta agrupacion;
por el contrario, en el caso del
cluster 1 aparece un valor mas
acusado, aunque negativo, res-
pecto al factor 2 (estrategia de
mantenimiento), y en el cluster
3, la estrategia defensiva es la

que resume la actitud de esta
agrupacion de empresas. Cabe
destacar, por tanto, que, frente a
la internacionalizacion, la mayo-
ria de las empresas de la mues-
tra no plantean una estrategia
definida.

En relacién con el grado de
implicacion en las relaciones in-
ternacionales (grafico 2), hay
que subrayar que las empresas
analizadas optan con mayor
frecuencia por las formas de in-
teraccion «menos comprometi-
das», es decir, aquellas que im-
plican una menor pérdida de au-
tonomia para la empresa, sien-
do el contrato mercantil la forma
juridica mas habitual en la que
recogen los compromisos entre
las partes. Adicionalmente, re-
sulta significativo que un por-
centaje nada desdenable de las
respuestas haga referencia a la
«buena voluntad» de las partes
para el cumplimiento de las obli-
gaciones acordadas (el 33 por
100 de las respuestas) o que
simplemente las actividades fi-
jadas se desarrollen como re-
sultado de un acuerdo verbal
entre ambas partes (21 por 100
de las respuestas). Ello puede
deberse, fundamentalmente, a
que la relacion entre las empre-
sas se establece, para la reali-
zacion de actividades econdmi-
cas o comerciales muy concre-
tas, por lo que también, en la
linea de estas argumentaciones,
los acuerdos materializados en
una estructura juridica y los
acuerdos marco resultan signifi-
cativamente menos frecuentes.

En relacion con los principa-
les obstaculos que encuentran
las empresas en la realizacion
de las actividades internaciona-
les (gréafico 3), se puede resumir
el conjunto de éstos —a través
del analisis factorial— en torno a
dos factores (8), tal como reco-
geelcuadron.22.

El primero de ellos (factor 1)
engloba el grupo que podria-
mos definir como «factores de
prospectiva del mercado», en
el que se incluyen el descono-
cimiento del mercado asi co-
mo de los clientes y/o provee-
dores, las dificultades logisti-
cas y las restricciones legales.
Esta caracterizacion responde
al tipo de obstaculos que sur-
gen a las empresas que cuen-
tan con un cierto grado de ex-
periencia en las actividades in-
ternacionales.

El segundo grupo (factor 2),
menos homogéneo, recoge no
so6lo el desconocimiento del mer-
cado, sino también las dificulta-
des derivadas de carecer de una
cultura empresarial internacional
y las trabas financieras puestas
de manifiesto al emprender un
proyecto de este tipo. Este factor
se corresponderia con la tipolo-
gia de obstaculos iniciales surgi-
dos en las primeras experiencias
de la empresa al desarrollar acti-
vidades internacionales.

Dichos resultados refuerzan
los expuestos por Alonso y Do-
noso (1996) y ponen de mani-
fiesto como, por lo general, en
las primeras experiencias de in-
ternacionalizacion, los principa-
les obstaculos encontrados por
las empresas se relacionan con
el idioma y la falta de tradicion
internacional fundamentalmente,
asi como con la estimacién de
gastos para el inicio de las activi-
dades internacionales. Estos in-
convenientes son consecuencia
del desconocimiento de las po-
tencialidades del proceso, de la
inexperiencia en la busqueda de
fuentes de informacion, etcétera.
Unaveziniciadas las actividades
internacionales, o cuando ya se
tiene una cierta experiencia en
las mismas, las dificultades que-
dan valoradas al esfuerzo real, y
suelen surgir en cuestiones con-
cretas, como por ejemplo, en la
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GRAFICO 2
GRADO DE IMPLICACION Y FORMALIZACION DE LAS RELACIONES INTERNACIONALES (FORMA)
(En porcentaje de respuestas)

(FORMA 1) No se realizan («<buena voluntad») |

(FORMA 2) Acuerdo verbal

(FORMA 3) Contrato mercantil

(FORMA 4) Acuerdo marco

(FORMA 5) Estructura juridica

GRAFICO 3

OBSTACULOS A LA REALIZACION DE ACTIVIDADES INTERNACIONALES (OBSTAC)

(En porcentaje de respuestas)

(OBSTAC 1) Financiacion de la actividad

(OBSTAC 2) Desconocimiento del mercado
(OBSTAC 3) Desconocimiento clientes o proveedores
(OBSTAC 4) Dificultades logisticas

(OBSTAC 5) Dificultades culturales

(OBSTAC 6) Restricciones normativas y legales

logistica, el mercado, los clien- | grado de penetracion en los mer-
tes, etcétera. cados internacionales, la respues-
ta obtenida (véase grafico 4) po-

Por lo que se refiere a las | ne de manifiesto que la actividad
actividades internacionales y al | que con mas frecuencia realizan

las PYME de la muestra son las
exportaciones regulares (en el
70 por 100 de los casos) y las
importaciones de productos y
servicios (el 57 por 100 de las
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GRAFICO 4
ACTIVIDADES INTERNACIONALES (ACINTER)
(En porcentaje de respuestas)

(ACINTER 1) Importaciones de productos/servicios

(ACINTER 2) Filial de empresa internacional

(ACINTER 3) Exportaciones ocasionales

(ACINTER 4) Exportaciones regulares

(ACINTER 5) Establecimiento de filiales comerciales

(ACINTER 6) Establecimiento de filiales de fabricacion

(ACINTER 7) Acuerdos de colaboracion

respuestas), que, por otra par-
te, son los tipos de actividad in-
ternacional mas habitual en el
caso de las empresas espano-
las (Alonso y Donoso, 1996).

El grafico también pone de
relieve que la utilizacion de los
acuerdos de cooperacion en el
desarrollo de las actividades in-
ternacionales supone un por-
centaje pequeno, explicado en
parte por el tratamiento que se
da ala cooperacion en la empre-
sa —como ya veremos—, y tam-
bién por el mayor peso de la co-
mercializacion de productos en
el exterior como principal objeti-
vo de las empresas de la mues-
tra. En este sentido, el comercio
exterior puede considerarse co-
mo una relacién de mercado, en
la que los mecanismos de coor-
dinacién son el precio y la canti-
dad vy, por el contrario, que las
relaciones de cooperacion se
fundamentan en la existencia de
un cierto nivel de coincidencia
en los objetivos que pretenden
las empresas y en un cierto gra-
do de coordinacion en las activi-

CUADRO N.2 2

RESULTADOS DEL ANALISIS FACTORIAL (OBSTAC)
Matriz de componentes rotados
i AN R S A N S o i R o e N L e e R R L R L

OBSTAC 1
OBSTAC 2
OBSTAC 3
OBSTAC 4 ...
OBSTACS ...
OBSTAC 6

COMPONENTES

Test KMO = ,643.

Test de Bartlett: Chi-cuadrado = 21,255; g.l. 15; sig. = ,129.

dades que deban realizar con-
juntamente (Imai e Itami, 1984).

Con las variables que inte-
gran las actividades internacio-
nales —que presentan la inter-
nacionalizacién como un proce-
so secuencial o en etapas—
llevamos a cabo un analisis fac-
torial, lo cual nos permite anali-
zar larespuesta de las empresas
desde un punto de vista estatico

e identificar unos componentes
principales (no correlacionados)
que definan los perfiles de las
actividades internacionales de
las empresas consideradas, eli-
minando por tanto la secuencia-
lidad. El resultado muestra la
existencia de tres factores, que
explican el 64,706 por 100 de la
varianza del modelo, definiendo
otros tantos tipos de empresas

(cuadron.®3):
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CUADRO N.2 3

RESULTADOS DEL ANALISIS FACTORIAL (ACINTER)
Matriz de componentes rotados

COMPONENTES

1 2

ACINTER 1
ACINTER 2
| ACINTER 3...
. ACINTER 4...
ACINTER5...
ACINTER 6
ACINTER 7

0,403

-0,915
-0,839

0,318

Test KMO = ,504.

Test de Bartlett: Chi-cuadrado = 44,021; g.l. 15; sig. = ,000.

a) empresas netamente ex-
portadoras (agrupadas por el
factor 1), que en mayor medida
llevan a cabo exportaciones re-
gulares y ocasionales;

b) empresas con delegaciones
comerciales o que llevan a cabo
procesos de fabricacion en el ex-
terior (factor 2) —por ejemplo, las
empresas subcontratistas—;

C) empresas meramente im-
portadoras o que son la delega-
cién de una empresa internacio-
nal (factor 3).

Como ya se ha senalado, se
diferencian dos tipos de posi-
cionamiento —activo y pasivo—
frente a la internacionalizacion.
Las variables que agrupa el fac-
tor 1 definirian un posicionamien-
to activo de internacionalizacion,
a través de las exportaciones
ocasionales y regulares, asi co-
mo la presencia de acuerdos de
colaboracion como forma de
vinculacién exterior. Por su parte,
el factor 3 corresponderia a un
posicionamiento pasivo, en el que
las empresas establecen el con-
tacto con el exterior a través de
las importaciones o mediante la
vinculacion a una empresa exte-
rior internacional, siendo la pre-

tension, en ultimo caso, reforzar
su posicion doméstica.

La presencia de las variables
«importacion de productos o
servicios» y «acuerdos de cola-
boracién» en casi todos los fac-
tores puede deberse a que:

a) Las importaciones de bie-
nes y servicios son una practica
comun de las empresas interna-
cionales, por lo que esta activi-
dad no corresponde en exclusiva
a las filiales de empresas interna-
cionales o a empresas netamen-
te importadoras.

b) Los acuerdos de colabora-
cion estan presentes en el factor
1y ponen de manifiesto el tipo de
relaciones de cooperaciéon que
se establecen con los clientes
motivo de la exportacién. En el
caso del factor 3, hacen referen-
cia a las relaciones que vinculan
la empresa matriz y sus filiales
(por ejemplo, en el caso de una
franquicia internacional cuyo ob-
jetivo es vender los productos en
el mercado de destino).

En relacion con el escaso por-
centaje que representan los acuer-
dos de colaboracion en el ambito
internacional, resulta un tanto pa-

raddjica la respuesta de las em-
presas si tenemos en cuenta su
perfil —pequenas y medianas— vy
los datos aportados en la literatura
especifica al respecto, en la que se
subraya que este tipo de empre-
sas se apoyan, con una frecuencia
superior a la observada para el con-
junto de la muestra, en los acuer-
dos de colaboracion cuando enta-
blan relaciones en el terreno inter-
nacional (Ohmae, 1989; Gerlach,
1992; Dunnig, 1995).

Esta aparente contradiccion
puede tener su origen en dos cir-
cunstancias:

— La primera de ellas proce-
deria de la dificultad, ya comen-
tada, en la definicion del concep-
to de cooperacién y en la delimita-
cion de la forma contractual y or-
ganizativa de ésta, lo cual gene-
ra una cierta ambigtedad.

— La segunda provendria del
caracter instrumental con que se
perciben los acuerdos de coo-
peracioén por parte de estas em-
presas, frente a planteamientos
mas explicitos de caracter estra-
tégico.

Dichas conclusiones se con-
firmarian también por los resul-
tados obtenidos anteriormente
del analisis factorial de las varia-
bles que agrupan las activida-
des llevadas a cabo en el ambito
internacional (ACINTER). En di-
cho andlisis, se puede observar
que los acuerdos de coopera-
cion figuran como variable en
dos de las tres agrupaciones re-
sultantes de factores, por lo que
a priori puede interpretarse que
tales acuerdos se perciben, por
parte de las empresas, como un
instrumento o una herramienta
para la internacionalizacion vy
que, como tal, estan presentes
en las relaciones que entablan
con otros agentes al realizar este
tipo de actividades.
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Contribuye a reforzar esta hi-
potesis el resultado de las prue-
bas no paramétricas para con-
trastar la existencia de relacion
entre la variable acuerdos de coo-
peracion (ACINTER 7) y la formali-
zacion de las relaciones interna-
cionales (FORMA). Estas muestran
un rango bastante proximo entre
las variables (9) (ACINTER 7=3,13;
FORMA 1=3,81; FORMA 2=3,44,
FORMA 4=3,26; FORMA 5=3,01),
salvo en el caso de los contratos
mercantiles (FORMA 3= 4,36), por
lo que se puede concluir que, al
menos en las formas mas proxi-
mas en rango, no podemos des-
cartar la no existencia de relacion
entre la formalizacion de los vincu-
los internacionales y la existencia
de acuerdos de cooperacion.

Un analisis mas detallado, to-
mando como punto de partida
estas variables (cuadro n.2 4),
nos permite buscar los compo-
nentes principales que puedan
caracterizar esta tipologia de tran-
sacciones, obteniéndose los fac-
tores o componentes principales
que agrupan los diversos com-
promisos o formas organizativas
(varianza explicada 63,974).

Como ya habiamos senalado
previamente, la cooperacion su-
pone la aparicion de una forma
de transaccion econdémica inter-
nacional intermedia entre el mer-
cado y la empresa, que ademas
presenta un continuum de posibi-
lidades (Menguzzato, 1995) tanto
en lo relativo a las formas contrac-
tuales (Williamson, 1975) como a
las estructuras organizativas (Imai
e ltami, 1984).

Como resultado de la aplica-
cion del analisis factorial, se po-
drian diferenciar tres factores: el
primero de ellos (factor 1; varian-
za explicada 27,327) se corres-
ponderia con las forma hibridas
entre el mercado y la empresa,
al tener como variable principal
los acuerdos de colaboracion,

CUADRO N.2 4

RESULTADOS DEL ANALISIS FACTORIAL
Matriz de componentes rotados
| e T S M O T T R R S e ST S U S R e o

COMPONENTES

ACINTER 7
FORMA 1
- FORMA 2
- FORMA 3
FORMA 4
. FORMA 5

0,862

-0,354

0,768
0,320

| TestKMO = ,523.

~ Test de Bartlett: Chi-cuadrado = 31,788; g.I. 15; sig. = ,007.

reforzados por los acuerdos mar-
co y las formas organizativas
plasmadas en estructuras juridi-
cas (por ejemplo, una joint—ven-
ture); el segundo factor (varianza
explicada 20,091) estaria en re-
lacion con las transacciones del
mercado, por la presencia de los
contratos mercantiles, y, por ulti-
mo, el factor 3 (varianza explica-
da 16,556), compuesto en mayor
medida por la variable «estructu-
ra juridica», que se identificaria
con las transacciones dentro del
contexto organizativo.

Efectivamente, de los resulta-
do obtenidos podemos deducir
la complejidad que subyace en
la delimitacion de los acuerdos
de cooperacion o, en sentido in-
verso, en la caracterizacion de
las transacciones puras de mer-
cado y la definicién de las fronte-
ras de la organizacion, cuestion
que también se pone de mani-
fiesto al realizar el analisis de
conglomerados y perfilar el com-
portamiento de las empresas de
la muestra con respecto a la tipo-
logia de transacciones que reali-
zan, por lo que no se obtienen
unos resultados esclarecedo-
res: el 93,9 por 100 (46 empre-

sas) no plantean un tipo de tran-
saccion caracteristico.

2. Identificacion
y caracterizacion
del proceso de
cooperacion en las PYME
y microempresas

Al objeto de conocer como
plantean las empresas de la mues-
tra las relaciones de coopera-
cion en el ambito internacional
e identificar las diversas etapas
que comprende el proceso, se
elaboraron un conjunto de cues-
tiones para determinar con quién
entablan los vinculos, como se
materializan y cuales son las difi-
cultades encontradas en la pues-
ta en marcha y el desarrollo de
los acuerdos.

a) Busqueda del socio

En lo relativo a la tipologia de
agentes con los que se estable-
cen vinculos internacionales, se
observa que, en la mayor parte
de los casos, las relaciones se
llevan a cabo con otras empre-
sas proveedoras o clientes —el
90 por 100 de las respuestas se
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concentran en esta opcion—, un
resultado que esta en la linea de
los obtenidos en la mayoria de
los estudios sobre cooperacion
realizados en el ambito de las
empresas espanolas (Garcia Ca-
nal et al. 1998). Cabe senalar la
tendencia a establecer relaciones
con agentes individuales (10)
—21 por 100 de las respuestas—,
por ejemplo con PYME y mi-
croempresas que faciliten su en-
trada en los nuevos mercados.
La justificacion de este resultado
puede encontrarse en la preocu-
pacion por controlar las relacio-
nes internacionales, por lo que se
buscan socios con un tamano si-
milar o menor al suyo.

Respecto a las relaciones con
competidores (11 por 100 de las
respuestas), la baja frecuencia
obtenida esta en consonancia
con las dificultades que plan-
tean este tipo de acuerdos, que
suponen un equilibrio inestable
entre la cooperacion y la compe-
tencia (Hamel et al. 1989). Tam-
poco resultan relevantes las re-
laciones con otras instituciones
(Administracién, universidades,
centros publicos de investiga-
cion, etc.); ello es debido a que
este tipo de conexiones se enta-
blan con mayor frecuencia en
acuerdos con otro tipo de obje-
tivo, como los de IDT, por ejem-
plo (Fernandez-Arroyabe y Arranz
1999b).

b) La negociacion y el acuerdo

En general, todos los autores
estan de acuerdo al senalar que
tanto la busqueda del socio co-
mo la negociacion del contrato
son partes fundamentales para
el éxito de la cooperacion (Por-
ter y Fuller, 1986; Cauley, 1995;
Gulati, 1995). La negociacién va
a servir para iniciar la relacién y
empezar a conocer al socio, y
para detectar si surge la «quimi-
ca» o complicidad entre ellos,

tan necesaria para que el com-
promiso y la confianza —piezas
clave del acuerdo de coopera-
cion— constituyan la base de su
relacién (Kay, 1995).

En relacién con los temas mas
susceptibles de crear conflicto
en la negociacion del acuerdo, la
respuesta de las empresas se re-
coge en el gréafico 5.

Como resultado de la aplica-
cion del analisis jerarquico (clus-
ter) se han obtenido las agrupa-
ciones de variables, percibidas
como semejantes por las em-
presas.

Una primera agrupacion co-
rresponde a los aspectos rela-
tivos al reparto de zonas comer-
ciales (CONFLIC 5) y al reparto
de beneficios (CONFLIC 6). Un
segundo grupo hace referencia
a la evaluacién de las aporta-
ciones (CONFLIC 1) y al reparto
deroles y funciones (CONFLIC 4)
entre las empresas que partici-
pan en el acuerdo. Finalmen-
te, la financiacion del acuerdo
(CONFLIC 2) y la planificacion del
negocio (CONFLIC 3) integran los
dos ultimos grupos de variables
(gréfico 6).

Los resultados permiten des-
tacar una serie de aspectos rele-
vantes que habran de pactarse
durante el proceso de negocia-
cion, y que deberan quedar refle-
jados en el acuerdo de coopera-
cion que se establezca (Fernan-
dez-Arroyabe y Arranz, 2000b).
Un primer aspecto hace refe-
rencia al plan de accién o plan
estratégico del acuerdo; una se-
gunda cuestién a considerar es
el papel o rol que cada socio rea-
lizara en el acuerdo y las apor-
taciones tanto materiales (perso-
nas, recursos, etc.) como inma-
teriales (conocimiento de mer-
cado, patentes, imagen de mar-
ca, etc.) con las que debera
contribuir. Un tercer aspecto es

el relativo a la financiacion, que
no se corresponde exclusiva-
mente con las aportaciones fi-
nancieras que cada socio reali-
ce, sino que debe contemplar
también las posibles fuentes de
financiacion del acuerdo (recur-
SOs ajenos, subvenciones, etcé-
tera). Un cuarto y ultimo aparta-
do corresponde al reparto de be-
neficios y utilidades obtenidos de
la cooperacion (por ejemplo, las
zonas comerciales).

Al observar la respuesta obte-
nida de las empresas, se pone
de manifiesto que para éstas los
aspectos mas conflictivos son
aquellos relativos a las aporta-
ciones de los socios, la financia-
cion y las acciones a realizar.
Por el contrario, los aspectos
que presentan un menor nivel de
respuesta —y por lo tanto que
se perciben como menos con-
flictivos— son los relativos al re-
parto de roles y funciones, el re-
parto de zonas comerciales v,
curiosamente, el reparto de be-
neficios. Por lo general el repar-
to de beneficios es una fuente
muy importante de conflicto en
el desarrollo de los acuerdos de
cooperacion (Marshak, 1954) y
la teoria de juegos, en un intento
de diluir el conflicto en el repar-
to, ha aportado soluciones para
la 6ptima distribucion de benefi-
cios en funcion de las contribu-
ciones realizadas por los socios
(Moulin, 1995). Esta circunstan-
cia puede indicar que la interna-
cionalizacion de estas empresas
a través de la cooperaciéon es
aun incipiente.

c) El funcionamiento
del acuerdo: la presencia
de conflicto

Por lo que respecta a las difi-
cultades planteadas en el desa-
rrollo del acuerdo, los principa-
les inconvenientes senalados
por las empresas (recogidos en
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GRAFICO 5

ASPECTOS MAS CONFLICTIVOS EN LA NEGOCIACION (CONFLIC)

(En porcentaje de respuestas)

(CONFLIC 1) Evaluacion de aportaciones
(CONFLIC 2) Financiacion

(CONFLIC 3) Planificacion del negocio
(CONFLIC 4) Reparto de roles y funciones
(CONFLIC 5) Reparto de zonas comerciales

(CONFLIC 6) Reparto de beneficios

GRAFICO 6

ANALISIS JERARQUICO DE DISTANCIAS (CONFLIC)

Dendograma por relacion media (entre grupos)

CASO

Etiqueta Numero

CONFLIC 5
CONFLIC 6

CONFLIC 1

CONFLIC 4

CONFLIC 2

CONFLIC 3

el gréfico 7) hacen referencia a

Al objeto de buscar similitu-

la no consecucion de objetivos, | des entre las diferentes varia-
a la aparicién de conflicto de in- | bles, se ha realizado un analisis
tereses y a los problemas deri- | jerarquico de variables, cuyos
vados de la falta de coordina- | resultados muestran tres agru-
cion. paciones (grafico 8).

Una primera agrupacion com-
prende las variables que confor-
man un abanico de dificultades
que estan en relacion con la acti-
tud del agente econdémico frente
a la cooperacion, entre otras, la
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GRAFICO 7

DIFICULTADES EN EL FUNCIONAMIENTO DEL ACUERDO (DIFICUL)

(En porcentaje de respuestas)

(DIFICUL 1) Objetivos no conseguidos

(DIFICUL 2) Falta de coordinacion

(DIFICUL 3) Divergencia de culturas

(DIFICUL 4) Falta de implicacion de socios

(DIFICUL 5) Conflicto de intereses

(DIFICUL 6) Comportamiento oportunistas

GRAFICO 8

ANALISIS JERARQUICO DE DISTANCIAS (DIFICUL)

Dendograma por relacion media (entre grupos)

CASO

Etiqueta Numero

DIFICUL 2 2
DIFICUL 5 5
DIFICUL 4 4
DIFICUL 6
DIFICUL 3

DIFICUL 1

falta de implicacion de los so-
cios en el acuerdo (DIFICUL 4) y
la existencia de comportamien-
tos oportunistas (DIFICUL 6).

Por lo general, se alcanzara
un acuerdo de cooperacién cuan-

do exista un incentivo para su
puesta en practica, es decir,
cuando el beneficio derivado de
trabajar conjuntamente sea ma-
yor que el que supondria realizar
esa misma actividad actuando
cada socio por separado. Desde

este punto de vista, un agente
intervendra en un acuerdo de
cooperaciéon en la medida en
que exista un potencial beneficio
(o utilidad). Sin embargo, puede
ocurrir que el agente se impli-
que en el acuerdo dando priori-
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dad a sus intereses y objetivos
individuales frente a los colec-
tivos derivados del acuerdo, des-
tinando esfuerzos, recursos y
tiempo en menor medida que los
necesarios para la maximiza-
cion del beneficio en la coopera-
cién. Ello explica que el acuerdo
no se lleve a cabo correctamente
(DIFICUL 4), y esta circunstancia
puede deberse a o traducirse en
comportamientos oportunistas (11)
(DIFICUL 6) por parte de alguno
de los participantes en el acuerdo.

La divergencia de culturas
empresariales entre los firman-
tes del acuerdo (DIFICUL 3) tam-
bién se agrupa con las variables
anteriores, aunque algo mas ale-
jada, lo cual vendria a significar
que la falta de compromiso pue-
de tener su origen en ésta, pro-
vocando que la falta de colabo-
racion con los socios se con-
vierta en el principal obstaculo
para el 6ptimo funcionamiento
del acuerdo.

Otro bloque de afinidades
agrupa las variables que corres-
ponden a la falta de coordina-
cion (DIFICUL 2) y a la existencia
de conflicto entre los socios
(DIFICUL 5) en el acuerdo de
cooperacion. En contraposicion
con la agrupacion anterior, en la
que los problemas surgian por la
actitud de los agentes, en este
caso, los inconvenientes surgen
de la gestion del acuerdo de
cooperacion. Tal como sefala
Marshak (1954), la presencia de
conflicto es consustancial a la
colaboracion entre agentes eco-
némicos, senalando que pue-
den darse tres casos posibles
entre las distintas preferencias
de los agentes o en la concor-
dancia de objetivos (12):

1) que no exista coincidencia
(coalicion),

2) que exista una total coinci-
dencia en las preferencias (equi-

po),

3) que ocurra una situacion in-
termedia (fundacion).

Para solventar estos proble-
mas, normalmente se opta por
dotar al acuerdo de una cierta
estructuracion organizativa (Sa-
las, 1996) al objeto de:

— mitigar las diferencias y
asimetrias de informacion a tra-
vés de la creacion de canales de
comunicacion;

— crear un sistema de ges-
tion, negociacién y remunera-
cion para hacer converger los
objetivos o preferencias indivi-
duales hacia los intereses colec-
tivos del acuerdo de coopera-
cion;

— crear un sistema de coor-
dinacion y supervision de activi-
dades y de recursos aportados
para eliminar las posibles diver-
gencias en las actuaciones, y asi
maximizar los objetivos de la
cooperacion.

Es habitual, por estos motivos,
que en los acuerdos de coopera-
cién suela existir un coordinador,
se establezcan unos canales de
comunicacion, una politica de re-
tribuciones, etc, ya que, por lo
general, la carencia de una cier-
ta estructuracion necesaria para
mitigar las posibles situaciones
de conflicto implica el aumento
de la probabilidad de fracaso del
acuerdo o imposibilita el logro
de un 6ptimo en los objetivos.

La dltima agrupacion que pre-
senta el cluster contiene una uni-
ca variable, los objetivos no con-
seguidos (DIFICUL 1), que puede
tener su origen en circunstancias
externas al propio acuerdo, rela-
cionadas con los cambios en el
entorno o en la coyuntura econo-

mica, ademas de en los aspec-
tos internos ya senalados.

d) La finalizacién del acuerdo

Por ultimo, hemos intentado
conocer la opinién de las empre-
sas de la muestra sobre cuéles
han sido los motivos del fracaso
de los acuerdos de cooperacion
en los que han participado. Estos
se senalan en el grafico 9.

Aunque el nivel medio de res-
puestas resulta bastante homo-
géneo, se puede destacar que
en menor medida el fracaso se
debe a que el acuerdo se haya
conformado con un grupo dese-
quilibrado de empresas (distin-
tos objetivos, diferentes tama-
nos, culturas empresariales muy
dispares, etcétera).

Como resultado del analisis
cluster (grafico 10) que agrupa
las variables que son percibidas
como semejantes por las empre-
sas, se puede concluir que:

a) Un primer grupo de causas
de fracaso corresponde a la con-
clusion de acuerdos por un gru-
po desigual de empresas (FRACA-
SO 3) y a la falta de motivacion de
los socios (FRACASO 4). Ambas es-
tan directamente relacionadas con
la necesidad de hacer una selec-
cion adecuada de los socios que
han de participar en el acuerdo y
de observar el interés que presen-
tan durante la negociacion del
mismo. También en este grupo se
incluye como causa, aunque algo
mas alejada, la falta de experien-
cia en este terreno (FRACASO 5),
cuestion que, sin embargo, se se-
nala como el motivo mas frecuen-
te de que la cooperacion no llegue
a buen fin (en el 25 por 100 de las
respuestas).

b) Otro grupo de variables ha-
ce referencia a la fragilidad finan-
ciera del acuerdo (FRACASO 1) y
a la mala definicion de objetivos
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GRAFICO 9

CAUSAS DEL FRACASO DEL ACUERDO (FRACASO)

(En porcentaje de respuestas)

(FRACASO 1) Fragilidad financiera

(FRACASO 2) Objetivos mal definidos

(FRACASO 3) Agrupaciones desequilibradas

(FRACASO 4) Falta de motivacion de los socios

(FRACASO 5) Falta de experiencia

(FRACASO 6) Evolucion desfavorable del mercado

GRAFICO 10

Dendograma por relacién media (entre grupos)

CASO

Numero |

Etiqueta
FRACASO 3

FRACASO 4
FRACASO 5
FRACASO 1
FRACASO 2

FRACASO 6

(FRACASO 2). Este resultado, de
nuevo, nos hace insistir en la im-
portancia de una adecuada ges-
tion y planificacion del acuerdo y
en la necesidad de recurrir a es-
tos instrumentos como via para

minimizar los riesgos de fracaso
de los acuerdos.

c) El ultimo grupo hace refe-
rencia a la negativa evolucién
del entorno (FRACASO 6) como

la causa de que la cooperacion
no tenga éxito.

En definitiva, al mostrar los
motivos del fracaso, se repite el
esquema senalado al hacer refe-
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rencia a las principales dificulta-
des surgidas en el desarrollo del
acuerdo, que se relacionan con:

— Factores de actitud e ido-
neidad de los socios.

— Factores relativos a la ges-
tion del acuerdo.

— Factores de coyuntura eco-
némica.

V. COMENTARIOS FINALES

En este trabajo se ha estudia-
do la internacionalizacién de las
PYME y las microempresas so-
bre la base de las relaciones de
cooperacion que establecen en
éste ambito. Combinando el ana-
lisis tedrico con los resultados
del estudio empirico, se pueden
resaltar los siguientes aspectos:

a) La posicién de las PYME y
las microempresas frente a la in-
ternacionalizacion. En el andlisis
se ha optado por definir el posi-
cionamiento de las empresas
desde un punto de vista estati-
co, abandonando el plantea-
miento clasico basado en un en-
foque gradualista de la interna-
cionalizacion, lo cual nos ha
permitido diferenciar tres ejes o
vectores para caracterizar la in-
ternacionalizacion. El primero
de ellos hace referencia a la es-
trategia definida por la empresa
(ofensiva, de mantenimiento o
estatica y defensiva); un segun-
do eje relativo al grado de expe-
riencia en el desarrollo de activi-
dades internacionales y, final-
mente, el relativo al grado de
penetracién alcanzado en los
mercados internacionales con
las actividades realizadas (em-
presa exportadora, con inver-
sibn o empresaimportadora).

b) El papel de la cooperacion
en la internacionalizacion de las
PYME y las microempresas. Hay

que destacar, en este sentido,
el caracter instrumental e impli-
cito con que se plantean las es-
trategias de cooperacion en la
internacionalizacion y que, des-
de nuestro punto de vista, se ex-
plica por la complejidad en la
definicién de la cooperacién y la
dificultad en su delimitacion.

c) El proceso de cooperacion
en el ambito internacional. De-
bemos subrayar la falta de for-
malizacion explicita de las eta-
pas del proceso, no sélo en lo
relativo a su planificacion, sino
también en lo referente a la ne-
gociacion y a la estructuracion
del acuerdo de cooperacion. Las
razones, en este caso, se encon-
trarian, por una parte, en el ca-
racter instrumental de la coope-
racion y, por otra, en que la coo-
peracion, como herramienta es-
tratégica, es aun incipiente entre
las PYME y las microempresas.

Teniendo en cuenta las limita-
ciones del estudio, las conclusio-
nes que se obtienen deben ser in-
terpretadas con las reservas que
impone el tamano muestral. Aun
asi, estas limitaciones se difumi-
nan si tenemos en cuenta que el
establecimiento de relaciones de
cooperacion en la internacionali-
zacion es un fenémeno todavia
poco extendido como practica ha-
bitual en las PYME y las microem-
presas. Sin embargo, en nuestra
opinion, la cooperacion puede ser
la herramienta que permita abrir y
mantener la presencia internacio-
nal a muchas empresas, sobre to-
do si se considera ésta con un ca-
racter explicito y prioritario cuando
se opta por estar presente en los
mercados exteriores.

NOTAS

(1) Las pymE suponen mas del 90 por
100 de las empresas en Espana; contribu-
yen en mas del 60 por 100 al piB; generan
mas del 80 por 100 de los puestos de tra-
bajo y llevan a cabo més del 70 por 100 de
las exportaciones.

(2) Esta hipotesis es corroborada en di-
versos estudios (CavusclL y Naor, 1987;
AABY y SLATER, 1989; BONACCORSI, 1992; HEN-
NART y REDDY, 1997) que coinciden en sena-
lar la existencia de un tamano critico —en
torno a los 200 trabajadores— a partir del
cual aumenta la probabilidad de exportar.

(3) A este respecto, Easton et al.
(1992) senalan cinco posibles situaciones
que pueden tener lugar entre empresas en
el mercado: conflicto, competencia, coe-
xistencia, cooperacion y colusion.

(4) En este trabajo, se define la coope-
racion como el conjunto de acuerdos lleva-
dos a cabo entre diversas organizaciones
independientes (empresas, la Administra-
cion, universidades u otro tipo de institu-
ciones) al objeto de realizar un proyecto en
comun (GARcia CANAL, 1992).

(5) En intervalos de facturacion inferio-
res al 10 por 100 del total, supone el 25 por
100 de las empresas. Paraun 5 por 100 de
las empresas de la muestra las actividades
internacionales suponen el 100 por 100 de
su facturacion.

(6) Los porcentajes correspondientes
a los restantes grupos de paises son: Afri-
ca, 25 por 100; EE.UU., 23 por 100; Orien-
te Medio, 21 por 100, y resto del mundo, 10
por 100.

(7) En el andlisis factorial, y en concre-
to en la matriz de componentes rotados, se
han eliminado los valores inferiores a 0,30
(a este respecto puede verse, ANDERSON,
1958). Método de extraccion: andlisis de
componentes principales. Método de rota-
cién: normalizacion Varimax con Kaiser.
En los siguientes andlisis se siguen las
mismas pautas.

(8) La varianza explicada por estos dos
factores es del 49,925 por 100: el 29,219
por 100 corresponde al factor 1y el 20,706
por 100 al factor 2.

(9) Los estadisticos de contraste
son: Chi-cuadrado=37,836; g.l.=5; sig.
asint.=,000.

(10) Los agentes individuales suelen
ser personas fisicas o juridicas que actian
en representacion de sociedades de pe-
queno tamano.

(11) El oportunismo consiste en que al-
gun agente intervenga en el acuerdo con
una actitud competitiva frente a la actitud
cooperativa de los restantes socios, y que,
por tanto, obtenga una mayor ganancia
frente a los demas participantes. La actitud
competitiva se corresponde con el criterio
de maximizacion de los objetivos indivi-
duales frente a los objetivos del acuerdo;
por el contrario, la actitud cooperativa res-
ponde a un criterio en el que se elige maxi-
mizar los objetivos del grupo frente alos in-
dividuales.

(12) La cooperacion entre agentes
econdomicos se sitia en un equilibrio entre
cooperacién-conflicto, es decir, adopta

133




formas intermedias entre la coalicién y el
equipo, dependiendo de las actitudes de
los socios, del funcionamiento y de la evo-
lucién del acuerdo.
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ANEXO
CUADRO A.1
DISTRIBUCION DE LA MUESTRA
Actividades CNAE Poblacion Muestra
Primatias'y extractivas .:asissmsunsmsmmmsmmssaimsmimimeseieiissiieii 01+02+05+10+11+12+13+14 4 1
Productos-alimenticios y. bebidas: ...ccumussmismmisnmioimin 15 60 6
Textil, confeccion, cuero y calzado.... 17+18+19 17 3
Madera y COrCNO ......c.uiiiiiiiiciiee e 20 3 1
Papel, edicion y artes graficas..........cccceevveiicvevicinininenns 21422 2 1
Quimica y productos farmacéuticos 24 12 4
Caucho y materias PIAStCAS ........ccooeverieiiieieeieeee e 25 " 2
Productos minerales N0 MEtAlICOS ..........coevverieiiiiiiiicieieeree e 26 17 3
Productes metalirgiCos: .. wsmemmmsemmusmanmsmsnsmsoss sy 27 18 7
Productos metalicos (excepto maquinaria y equipo).. 28 34 3
Maquinaria y €quipO MECANICO........cc.eeueriiierieeiesieeeeieeee et 29 34 7
Maquinaria de oficina y equipos informaticos...........ccccceveriiiiiiiniiiceninnnn. 30 1 1
Magquinaria y material eléctrico 31 6 2
Componentes electronicos, equipo e instrumental médico y de precision ..... 32+33 4 1
VEhICUIOSIMOLOT ... .onesssnnsnssssssssscsmmessizisisissssmmissismmmmet s s eaansmiss 34 6 1
Construccion naval y otro material de transporte ...........cc.cccceeiiciiicicinns 35 2 2
Muebles y otras manufacturas.. 36 14 3
Otras actividades. ........coouiiieiiiiiiieci e 60+74+90 6 1
TTOTAL . s ismcovsnnssssnus svnessss assnss sinsmissssssis senss sesssses pes s wspaseasissssssvn s ssvssaaosissss 251 49
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GRAFICO A.1 _
AGRUPACIONES DE EMPRESAS POR POSICIONAMIENTOS ESTRATEGICOS

Cluster 1

Cluster 2

FACTOR 1
Estrategia ofensiva

e Cluster 3

FACTOR 2 FACTOR 3

Estrategia de mantenimiento o estatica Estrategia defensiva

GRUPOS CNAE

@ Actividades relacionadas con los servicios

A Industria de material y equipo

@ Industria madera, quimica y productos metalicos
B Actividades extractivas y primera transformacion

GRAFICO A2
PERFILES MEDIOS DE LOS CONGLOMERADOS

FACTOR 1

I
Estrategia ofensiva

FACTOR 2

Estrategia de mantenimiento o estatica

FACTOR 3

SRR
Estrategia defensiva

Cluster 1 Cluster 2 Cluster 3
(10,2%) (81,6%) (8,2%)
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Resumen

En este trabajo se ofrecen los resultados de un estudio
empirico llevado a cabo sobre las PYME y microempresas que
realizan actividades internacionales en la Comunidad de Can-
tabria. En los diferentes apartados se analizan las pautas para
la penetracion en los mercados internacionales, en concreto,
la posicion de estas empresas frente a la internacionalizacién
y el papel de los acuerdos de cooperacion en la misma. Ade-
mas, se estudia el desarrollo del propio proceso de coopera-
cién, como se materializa y cuales son las principales dificul-
tades que concurren en su evolucion.

Palabras clave: internacionalizacion, cooperacion, costes de
transaccion, PYME.

Abstract

In this work, the results of an empirical study are offered,
which was carried out on the Small and Medium-Sized Com-
panies and micro-companies, which carry out international
activities in the Community of Cantabria. In its different sec-
tions, guidelines are analysed for breaking into the internatio-
nal markets, and specifically, the position of these companies
in relation with internationalization and the role of the agree-
ments for cooperation. In addition, the development of the
cooperation process is studied, how it is materialised and
what are the main difficulties which concur in its evolution.

Key words: internationalization, cooperation, transaction costs,
small and medium-sized companies.

JEL classification: D23, L14, L22.
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